
Cosa ci riserva il futuro?

Il futuro della
comunicazione

SOCIAL MEDIA 



Non possiamo
aspettarci che le cose
rimangano come sono o
che avvengano da sole.
Netyx si occupa di incrementare la visibilità, la notorietà e le
vendite attraverso i motori di ricerca e i canali social, per
Multinazionali e PMI, valorizzandone l'immagine, la credibilità e
la forza di vendita dei propri prodotti, attraverso tecniche di
Growth Hacking e piattaforme di analisi statistica esclusive 



Le piattaforme e gli strumenti
presi in considerazione

Instagram
895 milioni di utenti attivi al mese
con età compresa tra i 18 e i 37
anni.
Piattaforma che punta
esclusivamente sulla qualità
grafica

Facebook
2 miliardi di utenti attivi al mese
con età compresa tra i 26 e i 55
anni.
Piattaforma madre per generare
e monitorare il traffico generato
su piattaforme terze

Community
Le community social sono gli
endorser perfetti per coinvolgere
il proprio target, attraverso
contenuti, tematiche e tone of
voice riconosciuti e condivisi dai
loro target di riferimento



Altre piattaforme essenziali

Sito Web
Le attuali tendenze in materia di
presenza virtuale forniranno le
basi per una comunicazione
davvero coinvolgente, progettata
per trascendere tempo e spazio.

Automazioni e
Chatbot
Il marketing automation è quella
strategia che permette di
automatizzare delle attività
come l'analisi dei potenziali
clienti e il campaign
management, al fine di ottenere
clienti soddisfatti e fidelizzati 

LinkedIn
198 milioni di utenti attivi al mese
con età compresa tra i 32 e i 57
anni. Piattaforma essenziale per
entrare in contatto di realtà più
evolute e strutturate.



Instagram
Instagram è diventato un asset commerciale importantissimo.
Una piattaforma globale che consente a persone e brand di umanizzare i
contenuti, mostrare i prodotti, ispirare il proprio pubblico, influenzare
con il proprio stile, connettersi in modo autentico e amichevole con esso.

La natura stessa del social acquistato anni fa da Facebook spinge i propri
utenti all’ esplorazione.

L’'Instagram marketing, insomma, è sempre più un “must have” e sempre
meno un’opzione da valutare per valorizzare al meglio la propria
immagine.

Followers, likes, commenti e interazioni sono alla base della reputazione
di un marchio o di un personaggio. 
Oggi ciò che conta sono i numeri sui social.





Community

Non solo una crescita del proprio profilo, ma anche molta visibilità e
popolarità.
Creiamo e distribuiamo contenuti branded in maniera nativa insieme alle
Community più forti sui social network e a quelle più piccole.

Le community social sono gli endorser perfetti per coinvolgere il proprio
target, attraverso contenuti, tematiche e tone of voice riconosciuti e
condivisi dai loro target di riferimento.

Abbinare una strategia di Influencer marketing attraverso l'utilizzo di
community, affiancata ad un piano editoriale di Facebook Ads, permette
una crescita nettamente più veloce e sulla bocca di tutti



Da 12.000 a 142.000 followers in 28 giorni
e un inizio di carriera
@luciajavorcekova



Sport network
Non solo canali televisivi, ma anche streaming e cartacei, con oltre 45 piattaforme di promozione inerenti al mondo dello sport
Più di 18.000.000 di utenti attivi al mese con un pubblico prettamente maschile (circa il 90%), con età compresa tra i 18 e i 39 anni
I canali di SPORT NETWORK sono ottimi per accrescere la propria immagine e notorietà nel mondo sportivo











Facebook
Il motore di tutto è Facebook, dove attraverso il suo Business
Manager, uno strumento che da la possibilità di sviluppare
campagne molto più complesse, dettagliate e performanti,
verranno create campagne ad Hoc per Instagram, Sito Web,
LinkedIn, profilati gli utenti, tracciati i movimenti degli stessi,
analizzate le creatività, fini ad incrementare notevolmente
l'engagement e la crescita dei followers, nonchè le vendite per
gli e-commerce

Ma ciò nello specifico come avviene?

Il nostro punto di partenza sono le creatività che avremo
realizzato, che andremo ad inserire in un gruppo di inserzioni, in
modo da poter procedere con test A/B sulla creatività stessa
(foto/video), sulla parte testuale e infine sul pubblico.
Il gruppo di inserzioni ci darà la possibilità di capire quale
contenuto grafico, testuale o pubblico a cui ci rivolgiamo, sia più
performante, in modo da poter svolgere operazioni di
ottimizzazione dei budget, delle performance e una migliore
profilazione dell'utente.

Ogni gruppo di inserzioni prevederà una CTA (call to action), che
può rimandare al sito, ad inviare un messaggio, ad una landing
page, Whatsapp o altre piattaforme.
Proprio in questo punto entrano in gioco i nostri tracking link,
che vedranno installato al loro interno dei codici HTML,
cosiddetti Pixel.

Attraverso i link tracciati e l'utilizzo del pixel, saremo in grado di
capire ciò che realmente un utente vorrebbe, cosa ha guardato,
per quanto tempo lo ha guardato, che tipo di azioni ha
compiuto, ma soprattutto la possibilità di poter analizzare più
nello specifico la sua utenza e applicare operazioni di
remarketing più idonee.





Tracking link
Ogni link utilizzato nelle creatività di background di Facebook
per la promozione di contenuti Instagram o LinkedIn, verrà
personalizzato e monitorato (età, geolocalizzazione, sesso, ID
Facebook, versione sistema operativo), al fine di popolarsi e
fornire statistiche in grado di performare il pubblico e aumentare
le performance

ESEMPIO:
https://www.netyx.ch/servizi-it-digitali/prodotti-software-
gestionali-e-dintorni/

Link personalizzato:
jo.my/software_gestionale

Uno strumento che da la possibilità di creare campagne di
remarketing ad Hoc con chiunque abbia cliccato sui tracking
link, fornire dati statistici al fine di capire se, oltre alle campagne
anche le creatività abbiano performato nel modo giusto, quanto
e quando (visione d'insieme)

https://www.netyx.ch/servizi-it-digitali/prodotti-software-gestionali-e-dintorni/


Esempio di alcuni dati
estrapolati da un traking link



Visione d'insieme



Sito web

Il rapporto tra consumatori e il brand è esclusivo e totalmente sotto controllo del brand
stesso. C'è possibilità di fidelizzazione e raccolta di database.
Permette di arrivare a nuovi mercati o promuovere linee di prodotti non distribuite, con
conseguente aumento del fatturato
Consente un controllo del prezzo di mercato, allineando il posizionamento sui diversi
canali e marketplace come Amazon
Non cannibalizza la distribuzione tradizionale, ma anzi, in ottica omnicanale permette un
rafforzamento del brand e l'aumento delle vendite con gli store locator
C’è una tendenza in atto alla riorganizzazione della rete distributiva, con la riduzione
della quota di mercato detenuta dai piccoli negozi fisici a favore dello shop online. Già
ora il 20% degli acquisti avviene online, e il trend è in crescita
L'e-commerce garantisce la piena disponibilità del prodotto e lo smaltimento
dell’invenduto

PERCHÈ UNA STRATEGIA DIGITALE INTEGRATA E LA CREAZIONE DI UN ECOMMERCE
SONO ARMI VINCENTI PER AUMENTARE IL FATTURATO E RESTARE COMPETITIVI:



L'utente, dopo aver visto la creatività sui nostri social, atterrerà
sul nostro sito (già da questo momento noi sapremo esattamente
ogni suo movimento che farà).
Attraverso l'utilizzo di particolari software, saremo in grado di
capire quali sezioni ogni utente avrà visitato, quali prodotti avrà
visionato, quali prodotti ha visionato per più tempo, se ha letto
anche i dettagli e la parte informativa del prodotto e quanto
tempo si sofferma sulla lettura di tali.

Questo tipo di strategia, da modo di attuare campagne di
remarketing molto più precise e performanti, in quanto l'utente si
vedrà proporre sui sui vari canali social, i prodotti che erano più di
suo interesse, fine a giungere ad una vendita o ad una
fidelizzazione maggiore dell’utente, qualora venga convogliato in
un sistema di mail marketing, piuttosto che alla vendita del
prodotto stesso.

Questa è solo una particolarità del sito web, ma in gioco entrano
anche altri fattori e piattaforme, come ad esempio altri software
che ci diano la possibilità di capire se il sito che attualmente
disponiamo, sia in linea con le esigenze degli utenti. 

Sicuramente ogni sito web viene sviluppato in base a delle analisi e
a delle impostazioni di design intuitive, semplici ma allo stesso
tempo accattivanti, ma ciò non vuol dire che il nostro sito sia
performante.



Questi sono i risultati di un ristorante sushi che
insieme a noi ha adottato e studiato un'efficace
strategia di marketing, dove con un
investimento di €5.800 in 12 mesi (anno 2021),
ha raggiunto un fatturato lordo online di
€78.943, SOLO ed ESCLUSIVAMENTE
attraverso il delivery dal loro sito, eliminando
così le alte provvigioni di servizi terzi come
Glovo e JustEat.



Sono stati analizzati tutti i movimenti degli
utenti su ogni singola pagina del sito e su ogni
singolo prodotto, al fine di capire quali fossero i
prodotti di maggiore interesse, al fine di
incrementare le vendite.

Attraverso software di terzi, siamo riusciti
anche a performare il tour all'interno del sito
del cliente, modificandolo in base ai suoi
spostamenti.

Sono infine state applicate campagne di
remarketing sui social, verso quei clienti che
hanno mostrato interesse, ma che per qualche
motivo non hanno poi concluso l'acquisto



Il movimento degli
utenti all'interno di
un sito



Automazioni e
Chatbot
Un chatbot è un servizio, caratterizzato da regole,
schemi e (a volte) intelligenza artificiale, che
permette agli utenti di interagire via chat, senza
l’intervento umano. Può riguardare una serie
infinita di argomenti, impieghi e applicazioni, da
quelli più funzionali a quelli per mero
divertimento ed è possibile trovarli quasi in ogni
servizio di chat (Facebook Messenger, Slack,
Telegram, Sms, etc.)



Personalizzazione messaggio di benvenuto
Notifiche push ai fan della pagina
Integrazione e categorizzazione degli RSS del proprio sito per
notizie, prodotti, novità, etc
Gestione delle sottoscrizioni push
Gestione dei messaggi di risposta predefiniti
Gestione evoluta e dinamica dei messaggi e delle
domande/risposte
Carrello di acquisto e ricevuta di pagamento
Pannello di gestione degli utenti iscritti
Pannello delle statistiche e degli insights del chatbot
Analisi dei topic delle discussioni
Analisi dell’efficienza del BOT
Profilazione e segmentazione degli utenti
API di integrazione e comunicazione con la dashboard di
BuzzLogger
Analisi dettagliata della pagina Facebook associata al
chatbot

Funzionalità offerte
dai Chatbot:

Posizione ( app Google Maps)
Menu illustrato
Orari
Collegamento al sito 
Telefonate (app telefono chiamate)
Collegamento chat (WhatsApp, Messenger, telegram)
Raccolta contatti
Prenotazione tavolo
Raccolta contatti (telefono, mail, WhatsApp,
Telegram)
Raccolta risposte
Inizio flusso per parole chiave

Provami

https://m.me/101489199177302?ref=w16775409


Chatbot e Whatsapp shop



LinkedIn
Come usare LinkedIn marketing per la ricerca di un nuovo impiego o trovare nuovi clienti?

Questa è la prima domanda che probabilmente si pone la maggior parte delle persone a
proposito di questo social network dai connotati particolari del quale però spesso non si
conoscono appieno le potenzialità.

Se cerchi lavoro, se sei un professionista o un’azienda in cerca di clienti e nuove opportunità
nel campo del web marketing, sappi che il social media marketing fa al caso tuo e in
particolar modo per una LinkedIn marketing strategy.

Processi ed esecuzione dell’attività:

1- Verrano stabilite delle relazioni tra persone e la fiducia/senso di familiarità che si creerà;
ciò significa che spesso un profilo personale (con un volto) funziona molto meglio di uno
aziendale che risulta freddo (stiamo cercando il contatto con altre persone)

2- La strategia prevederà il contatto di diverse decine di persone al giorno in target, con le
quali si andranno ad avviare delle conversazioni automatiche, per giungere in seguito ad un
appuntamento telefonico o di diverso tipo.



OTTIMIZZAZIONE PROFILO (SEO) 

Verrà performato il profilo in ogni sua parte, dalla foto profilo, alla
presentazione accattivante, al collegamento diretto al calendario
personale di Google per gestione degli appuntamenti, alla creazione di
link tracciati e monitorati presenti sul profilo attraverso JotUrl

CONTENUTI MIRATI PER PERSONAL BRANDING 

Ricondivisione di diversi articoli dal proprio blog 
Pubblicazione di articoli creati ad Hoc per il profilo LinkedIn
Case History
Servizi e prodotti che l’azienda propone
Post e altri tipologie di contenuti di valore sponsorizzati da Facebook per
traffico su LinkedIn
PDF e guide realizzati attraverso i vari articoli del blog (profilo aziendale)

CREAZIONE RETE A TARGET (AUTOMAZIONI) 

Verranno automatizzate le azioni di visualizzazione del profilo,
collegamento, conferma di competenze e messaggistica;
ogni azione con targhettizazione dettagliata del pubblico a cui
presentarsi e collegarsi.
Con la stessa targhetizzazione dettagliata, verrano estrapolate
giornalmente mail di nostro interesse attraverso degli automatismi e
instaurato il primo approcio di contatto. 







Se pensiamo ai nostri social su mobile, la prima
cosa che ci catturerà l’attenzione saranno le
grafiche (foto/video), questo perché lo spazio a
loro dedicatogli è circa il 90% dell’intero display
dello smartphone.

Da qui nasce la prima esigenza di avere dei
contenuti creati ad Hoc, di alta qualità, sia a
livello grafico che del messaggio che si vuole
trasmettere, che dell’emotività che si vuole
suscitare. In fin dei conti i social non sono altro
che dei mezzi per fare leve psicologiche.

Lo step successivo alla visione del contenuto
grafico, sarà la parte testuale, che a sua volta, se
in grado di accrescere la curiosità e la fame di
lettura nell’utente, lo porterà a compiere
un’azione (visitare il sito, inviare un messaggio,
prenotazione, acquisto, etc).

Visual content
Come dicevamo all’inizio parlando di Facebook,
nei gruppi di inserzione gli aspetti da tenere in
considerazione per avere buone performance dai
propri AdSet, sono la parte testuale, la scelta del
pubblico di riferimento e la parte grafica.

Possiamo dire che la parte grafica è la più
rilavante in un sistema di promozione di prodotti
o altro, questo perché è immediato, universale
ma soprattutto, può emozionare e trasmettere
sensazioni.
Teniamo presente che negli ultimi anni l’utilizzo
di internet da Mobile ha avuto un aumento non
indifferente, registrando solo il 19% di visite da
Desktop, un dato che ci fa molto riflettere.
Perché?





"Per avere successo bisognerà pur partire
da qualcosa"


