
IL PIANO DI 
MARKETING DIGITALE 



Un piano di marketing digitale è un documento che contiene la pianificazione 
delle campagne o azioni di marketing digitale. 

Contiene:


- Obiettivi di business a breve, medio e lungo termine.


- Le strategie per raggiungere gli obiettivi a livello digitale.


- I canali da utilizzare.


- Piani d'azione e di sviluppo.


- Investimenti e budget. 


- Tabella di marcia.

Che cos’è un piano di marketing digitale?



per attrarre, convincere e convertire, e far innamorare i tuoi                            
clienti del prodotto o servizio;


per programmare tutte le strategie e azioni per raggiungere i 
clienti di riferimento;


per segmentare le campagne di marketing per apportare 
valore in ogni fase.

Perchè fare un piano di marketing digitale?



Come si fa un piano di marketing digitale 

Step 1: Analisi della situazione

Step 2: Stabilire obiettivi

Step 3: Strategie digitali

Step 4: DEM

Step 5: Digital Marketing KPI e misurazione



Step 1: Analisi della situazione



Step 2: Stabilire obiettivi



Segmenta la tua audience: 
Crea le Buyer Persona: individuare i loro gusti, le loro esigenze o preferenze 

Posizionamento: 
comunica il tuo valore aggiunto,il motivo per cui il consumatore dovrebbe scegliere te e non la concorrenza. Comunica il tuo 
vantaggio  

Content Strategy: 
Creare, distribuire e gestire contenuti originali che attraggano i clienti e che rendano il tuo brand un punto di riferimento nelle loro 
teste.  
Definire uno specifico piano di comunicazione  per ogni canale.  

Keyword Research: 
identificare le keyword appropriate da usare correttamente nel tuo contenuto, per migliorare il posizionamento organico. 

Calendario editoriale: 
un content calendar è fondamentale per accertarti che la tua strategia funzioni. Fornisce valore, ti aiuta a pensare sulla lunga distanza 
e a ottimizzare le tue risorse. In un content calendar, dovresti includere la data di pubblicazione, l’autore, l’argomento del post, le 
keyword, i tag da usare e da prendere in considerazione e così via. 

Social Posting: 
scrivere articoli e promuoversi sui social selezionando l’audience, l’argomento, il tono e la frequenza con cui pubblicare. 

Step 3: Strategie digitali



Step 4: DEM

Direct Email 
Marketing: 

tecnica 
comunicativa e 

pubblicitaria che 
utilizza messaggi 

di posta 
elettronica per 
diffondere in 

modo capillare un 
messaggio 

commerciale



Step 5: Digital Marketing KPI e misurazione

V a l u t a r e e 
monitorare ogni 
azione utilizzando 
i KPI 

p e r c a p i r e s e 
abbiamo ottenuto 
il ROI che ci 

aspettavamo, 

espandere quello 
che ha funzionato 
e riprogrammare 
quello che non ha 
funzionato



Email Marketing



Email Marketing 
Trovare il successo con l’Email Marketing

L’email marketing è uno 
degli strumenti più 
efficaci nelle campagne di 
promozione online. 

Un database profilato di 
“leads”, se gestito con 
una comunicazione 
ottimizzata, può diventare 
una fonte molto 
interessante per il proprio 
Roi aziendale.



Email Marketing 
FATTORI DETERMINANTI PER UNA VALIDA STRATEGIA

Open Rate: numero di 
persone che aprono la 
nostra newsletter.  

L’open rate è un dato 
percentuale: abbiamo 
un database di 1.000 
Leads: se all’invio della 
mia email 100 persone 
aprono la newsletter 
otterrò un Open Rate 
del 10%.



Email Marketing 
FATTORI DETERMINANTI PER UNA VALIDA STRATEGIA

Click to Rate 
numero di persone 
che, dopo aver 
aperto la nostra 
newsletter, 
decidono di cliccare 
su un link inserito 
nella stessa 
(definito anche con 
la sigla CTR).

Abbiamo inviato 1.000 email       
e abbiamo un Open Rate del 

10% (significa che 100 persone 
hanno aperto la nostra 

newsletter). 
Se, su questa percentuale, il 
10% dei lettori cliccano su un 

link inserito nella newletter 
otterremo un CTR dell’1%

E S E M P I O



Email Marketing 
FATTORI DETERMINANTI PER UNA VALIDA STRATEGIA

Numero di invii 
mensili: quante 
volte, ogni mese, 
andremo a 
comunicare, 
attraverso una 
newsletter, una 
nostra 
comunicazione 
commerciale.



Email Marketing 
I fattori da valutare per un servizio di “Mailing”

Costo per invio Email 

abbonamento/costo x 
Email 

Deliverability 
percentuale di email 
“effettivamente” arrivate 
nelle caselle dei 
destinatari, in base al 
numero totale di email 
inviate, con la nostra 
campagna di newsletter 

Server Esterni



Email Marketing 
FATTORI DETERMINANTI PER UNA VALIDA STRATEGIA

Open Rate: numero di 
persone che aprono la 
nostra newsletter.  

L’open rate è un dato 
percentuale: abbiamo un 
database di 1.000 Leads: 
se all’invio della mia 
email 100 persone 
aprono la newsletter 
otterrò un Open Rate del 
10%.



Email Marketing 
FATTORI DETERMINANTI PER UNA VALIDA STRATEGIA

Click to Rate 
numero di persone 
che, dopo aver 
aperto la nostra 
newsletter, decidono 
di cliccare su un link 
inserito nella stessa 
(definito anche con 
la sigla CTR).

Abbiamo inviato 1.000 email       e 
abbiamo un Open Rate del 10% 

(significa che 100 persone hanno 
aperto la nostra newsletter). 

Se, su questa percentuale, il 10% 
dei lettori cliccano su un link 

inserito nella newletter otterremo 
un CTR dell’1%

E S E M P I O



Email Marketing 
FATTORI DETERMINANTI PER UNA VALIDA STRATEGIA

Numero di invii 
mensili: quante 
volte, ogni mese, 
andremo a 
comunicare, 
attraverso una 
newsletter, una 
nostra 
comunicazione 
commerciale.



Newsletter



Email Marketing 
BEST PRACTISES PER UNA NEWSLETTER EFFICACE

Abbrevia l’oggetto: le email con un oggetto conciso hanno un 
tasso di apertura considerevolmente più alto.  

Facilitare la rapidità di lettura e rendere completa l’informazione.  

Evitare il rischio di “tagli” dovuti all’utilizzo di vari device 
(desktop, mobile, tablet) 

Essere concisi e comunicare tutte le informazioni importanti 
all’inizio.  

Inserire il brand name e far leva sulla brand awareness. 











Email Marketing 
BEST PRACTISES PER UNA NEWSLETTER EFFICACE

Fai domande e metti fretta 

Formulare una domanda nell’oggetto della mail è 
un modo molto efficace per catturare l’interesse 
del lettore e spingerlo ad aprire la mail.  

Promozioni a scadenza, countdown e deadline 
sono forti stimoli all’azione perché creano nel 
lettore il senso di essere “a debito di tempo”.



















Email Marketing 
BEST PRACTISES PER UNA NEWSLETTER EFFICACE

Design e organizzazione dei contenuti 

Il design non è un abbellimento esteriore, ma il modo in cui si mette 
in forma il messaggio.  

Il buon design rende il testo facile da leggere, crea le pause, calcola i 
pesi, stabilisce relazioni di subordinazione tra i paragrafi.  

Supportare il messaggio, non distrarre da esso.  

Usare foto accattivanti, font con colori a contrasto, evidenziare il 
prezzo, posizionare bene la call to action. 

Inserire le icone dei social network alla fine per evitare che gli utenti 
abbandonino la mail prima di aver letto il messaggio commerciale.





Email Marketing 
BEST PRACTISES PER UNA NEWSLETTER EFFICACE

Scrivere per bene la call action 

Usare una call to action chiara e ben centrata sui 
benefici.  

Utilizzare formule che facciano intuire al lettore il 
passo che sta per compiere come per esempio  

Scarica il tuo ebook adesso!  

Clicca per risparmiare subito il 10%!



Email Marketing 
I fattori da valutare per un servizio di “Mailing”

Costo per invio Email 

abbonamento/costo x 
Email 

Deliverability 
percentuale di email 
“effettivamente” arrivate 
nelle caselle dei destinatari, 
in base al numero totale di 
email inviate, con la nostra 
campagna di newsletter 

Server Esterni



Programmi per invio Newsletter

• http://www.aweber.com 

• http://www.mailup.it 

• https://www.getresponse.com 

• https://it.sendinblue.com 

• https://mailchimp.com

http://www.aweber.com
http://www.mailup.it
https://www.getresponse.com
https://it.sendinblue.com
https://mailchimp.com


Il titolo è il cuore della pubblicità



L’immagine determina il senso dell’efficacia



Bodycopy



Titoli asciutti



Comunicare qualcosa ad un pubblico



Significato inafferrabile 



Originalità



Il titolo è il cuore della pubblicità



Evitare sospensioni e esclamativi



Coerenza



“Se chiediamo a qualcuno di farci un 
favore, 

l’otterremo più facilmente se forniamo 
una qualche ragione: 

alla gente piace avere delle ragioni per 
quello che fa.”

R. Cialdini



I 6 PRINCIPI DI

PERSUASIONE DI CIALDINI
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7 REGOLE D’ORO DEL COPYWRITING

1)

2)
3)

4)

5)

6)

7)



Promuove lead 
generation e vendite 
Appassiona i lettori 
inducendoli 
all’azione 
Usa le emozioni “Seal 
the Deal” 
Si avvale di Ads, 
Dem, 
SocialmediaMkt

Fa storytelling per 
portare in vita nuovi 
business 
informa, educa e 
coinvolge i lettori 
costruisce conoscenze, 
appagamento e fiducia 
scrive testi più o meno 
lunghi come articoli, 
post di blog, libretti

COPYWRITER CONTENT WRITER


