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MI PRESENTO
Sono Federica Paviola, social media strategist.

NON social media manager. Cosa significa?
Che mi occupo di tutto il lavoro che si intraprende PRIMA

della pubblicazione.

Aiuto i miei clienti a scegliere su quali canali essere presenti,
come comunicare al target che abbiamo individuato, quale

TOV utilizzare, di cosa parlare e come farlo, per raggiungere
l’obiettivo principale che hanno i business online: 

far conoscere la proria realtà e VENDERE.



IL MIO BACKGROUND
Dopo un passato in agenzia di comunicazione, ho
deciso di diventare freelance per impostare il mio

metodo di lavoro.
La parte strategica della comunicazione viene

spesso travisata, mentre è un aspetto
fondamentale per ottimizzare

budget, risorse ed energia.

Avere un piano ben definito sui social è un
aspetto fondamentale per poter vedere dei

risultati in tempi brevi e comunicare nel miglior
modo con il proprio target.

Nessun business o professionista è online per
svago, stiamo usando la piattaforma per

vendere.



PER VENDERE NON
DEVO VENDERE
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REGOLA DELL’80/20
Quando parliamo di contenuti o di strategie

di business, l'equilibrio che mi aiuta a
raggiungere il mio scopo di vendita ma

risulta un'esperienza positiva per l'utente-
cliente è il giusto bilancio tra i contenuti:

80% di valore
20% di vendita

Colgate nelle pubblicità non mi parla di
quanto costa il suo dentifricio, me lo fa

associare a persone sorridenti e felici e a
contesti specifici, riferiti al suo target.

Conoscere la tua buyer persona è
fondamentale per capire cosa è definibile di
valore, quali emozioni funzionano meglio e

possono aumentare le vendite.



QUALI CONTENUTI
SONO DI VALORE?

Racconta una storia!

Prima di vendere qualcosa a qualcuno, devo
rendere reale una necessità (anche se
inespressa) e  far capire il valore di quel
qualcosa.
In un mare di offerte, devo distinguermi per
un tratto distintivo e unico: la mia storia.

Alcuni esempi:
La tua storia o del tuo studio
I valori del tuo brand
Il "dietro le quinte" dell'attività 
L'adattamento di argomenti caldi per la
nostra nicchia



QUALI CONTENUTI
SONO DI VALORE?
Ascolta la tua community

Quando il tuo target ti conosce, ti reputa
affidabile e professionalmente competente,
assimilerà con piacere i tuoi contenuti.

I contenuti di valore si alternano tra:
interessanti per la tua community attiva
genericamente interessanti e facili da
comprendere
verticalizzati sulla tua nicchia

Sceglierai in base al tuo target quali
contenuti sviluppare maggiormente e come
trattare i diversi argomenti.
Un argomento può essere di valore in tutti e 3
i sottogruppi a seconda di come si presenta.



REAL TIME PER COINVOLGERE



I SENTIMENTI
MUOVONO I CLIENTI

ONLINE DOBBIAMO RIPRODURRE
DELLE TECNICHE CHE

FUNZIONANO OFFLINE

Prendiamo ad esempio i supermercati.

Quando camminiamo nelle corsie di un
supermercato, siamo bombardati di messaggi

pubblicitari, alcuni che fanno leva su dei sentimenti,
altri su stimoli veri e propri.



Recenti regolamentazioni cercano
di tutelare i più giovani, ma anche
loro sono un target per le strategie
di marketing.

L'80% DEGLI
ACQUISTI CHE
COMPIAMO È
MOSSA DA IMPULSI
INVOLONTARI

Le recenti tendenze che ci portano a
fare attenzione alla salute e al green
hanno portato ad un posizionamento
differente dei prodotti.

Il posizionamento dei prodotti non è
casuale, ma per tutto il percorso
veniamo spinti ad acquistare di più.



“MA IO VENDO UN SERVIZIO”
Infatti tutte le strategie che vediamo intorno a
noi, vanno applicate e adattate.
Il supermercato attua tecniche di vendita anche
senza espressamente vendere.
Noi online dobbiamo fare la stessa cosa.

Se vedo un contenuto online che mi piace, non
posso riprodurlo tale e quale, ma lo riadatto al
mio target e al mio modo di comunicare.

Ciò che differenzierà maggiormente la tua
comunicazione sei TU, ma solo se saprai
comunicare in maniera ottimale al tuo target,
rimanendo fedele a te stesso e alla tua
comunicazione.

Ricorda che utilizzi le tue piattaforme per
vendere e trovare nuovi clienti, ma anche sui
social è importante essere professionali.



L’ISPIRAZIONE È
OVUNQUE
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Ogni giorno in cui cammini per strada, guardati intorno.
Guarda i banner pubblicitari, la pubblicità in tv, sui giornali, le riviste, i siti e i social.

Trovi qualche elemento che attira subito la tua attenzione, che non sia il prezzo?

Io consiglio sempre di guardare la pubblicità in tv per farsi un’ottima idea di cosa funziona,
quali emozioni e parole attirano l’attenzione.

Poi pensa alla tua buyer persona:

Quali esigenze ha?
Quali emozioni prova quando sceglie il tuo servizio?
Cosa i tuoi clienti apprezzano maggiormente del tuo lavoro?



I social sono un’estensione del tuo lavoro offline.

Non siamo online solo per vendere.
Non siamo assolutamente online per SVENDERCI.

Mantieni coerenza comunicativa in ciò che fai, spingendoti oltre i tuoi limiti ma senza
snaturare la tua comunicazione o CHI SEI.

Non hai una grande “parlantina” e quando ti guardi in video non ti senti a tuo agio?
Leggi il tuo post e ti sembra noioso e prolisso?
Chiedi un feedback a qualcuno di vicino, in grado di offrirti un’opinione sul tuo contenuto.
Ancora meglio se non è del tuo settore!

Cerca qualcuno di simile al tuo target, ove possibile e avrai modo di aggiustare il tiro per i tuoi
contenuti.

Ma gli argomenti, dove li troviamo?
In parte l’abbiamo visto nelle scorse lezioni, ma cerchiamo di fare ordine.



Fai una lista che contenga i macro-gruppi di argomenti da sviluppare e poi elenca tutte
le idee che ti vengono in mente.

quali domande ti fanno spesso i nuovi clienti?
raccogli i feedback dai tuoi clienti passati
raccogli i progetti effettuati e capisci cosa potrebbe maggiormente colpire gli utenti
online
chiedi a famigliari e amici di elencare onestamente le domande che vorrebbero farti
sul tuo lavoro
raccogli una serie di termini fondamentali da conoscere nel tuo settore
racconta la tua storia e presentati!

Ora avrai degli argomenti definibili “evergreen”, da poter utilizzare in qualsiasi
momento.

Se farai un buon lavoro, non dando niente per scontato, troverai già una lunghissima
lista di argomenti da sviluppare!



COMPETITOR - Sono sempre un’ottima fonte di ispirazione. Sì, potete seguirli. Sì, potete interagire con i
loro contenuti. Se il vostro vantaggio competitivo è evidente, le persone scelgono VOI e non la
concorrenza.

ARGOMENTI CALDI DI SETTORE - Potete trovarli ovunque, su riviste specialistiche, dalle richieste
frequenti dei nuovi clienti, dai bonus statali, dai blog, dai contenuti che vedete sui social....

TREND DA RIADATTARE - Se vediamo un trend che viene riproposto e funziona, cavalchiamo l’onda!
Decidiamo quale format replicare e come. Normalmente il format è audio - scritta - movimenti visivi,
quindi scegliamo quale elemento cambiare e rendiamo un contenuto riconoscibile

CONVERSAZIONI ONLINE - Usate la fantasia! Se ci sono argomenti in real time che vedete ricevere grandi
interazioni, potete riadattarli ai vostri contenuti! Esempi? Sanremo, mondiali, olimpiadi, festività, ecc.

BLOG E SITI - Prendersi qualche minuto per navigare online è utilissimo per prendere ispirazione su
argomenti da sviluppare o novità su cui esprimere il parere professionale

SOCIAL - Anche qui consiglio di prendersi qualche minuto al giorno per guardare i competitor,
soprattutto esteri, per prendere ispirazione dei contenuti

Iniziamo a prendere ispirazione dalla rete:



CASI STUDIO
Navigando online, prendiamo ispirazione da chi

comunica bene sui social.
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Come ben sapete, non è possibile rivolgersi
e piacere a tutti, ma è necessario trovare la

propria "nicchia" di riferimento, il proprio
target a cui rivolgersi.

Perché scegliamo un professionista
piuttosto che un altro?

Molte volte la differenza non è la qualità del
servizio, ma come lo ha comunicato con me.

Il fattore più importante non è il prezzo,
ma il valore.

I fattori per cui un brand riesce a
distinguersi sono:

valori chiari
coerenza

chiarezza del messaggio

COME DISTINGUERSI



Uno dei social di comunicazione visual per eccellenza, che sicuramente può
aiutarvi a iniziare il vostro percorso di comunicazione online, è Instagram (come
sempre, assieme a Facebook).

Ho navigato su Ig e guardato alcuni profili.
Già dalla bio e dal loro feed, possiamo capire la loro specializzazione, il loro modo
di comunicare ed il loro target.
Non solo i risultati dei loro lavori mi porteranno a capire a quale professionista
rivolgermi, ma anche il loro modo di comunicare in prima persona.

Iniziamo da qualche esempio:









Gaia Miacola ha già un livello di comunicazione super avanzato e
molto ordinato, quindi prenderemo lei ad esempio.

È presente su diversi canali, differenziando la comunicazione
sempre in maniera professionale e ottimizzata alla piattaforma.

Ci sarebbe anche qui, come sempre, margine di miglioramento, ma
trovo la sua comunicazione molto efficace.







Come vi anticipavo nelle scorse lezioni, Pinterest può essere un
ottimo psocial dove aumentare la proporia visbilità, sia con pin

salvati che creati!



Torniamo indietro e guardiamo le slide come ultimo
esercizio.

Quali sentimenti suscitano le grafiche di questi diversi
professionisti?

Cosa vi è balzato subito all’occhio che vi piace o non
vorreste mai riprodurre sui vostri canali?

Non siamo qui per giudicare, ma per analizzare e
prendere ispirazione.



LE PROSSIME
LEZIONI
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COME TROVARE GLI ARGOMENTI DA
SVILUPPARE SUI SOCIAL

ORGANIZZARE LE PUBBLICAZIONI

03. LA PUBBLICITÀ SU META E LINKEDIN



GRAZIE
Ci sono domande?

info@federicapaviola.it
www.federicapaviola.it

federica.paviola


