Inbound marketing

prima parte



LIinbound Marketing é una
tecnica di marketing dove

l'audience viene conquistata
quotidianamente producendo

contenuti interessanti e utili.




L'Inbound Marketing e una tecnica centrata
sull'essere trovati da futuri clienti, fornendo
contenuti interessanti che ha sostituito

['Outbound Marketing, una tecnica di
marketing effettuata da un'azienda - tramite
chiamate - a potenziali clienti o clienti gia
acquisiti), tipica degli anni '90.




Ogni volta che

un 0ggetto colpisce
[ lanostra attenzione .«

succede q\u§lcosa di motto _mportante




Puo essere
un prodotto esposto

nella vetrina di un NEQOZIO




Uniparticolare SEIVIZIO presentato
da un fantastico spot in IV




Una borsa che compare
nella 1010 SU instagram
di un"amica...
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Ogni volta che vediamo ‘ o

qualcosa che ci piace, ", )

instauriamo una relazi
con l'azienda che lo produce




E qualcosa di Immediato,

gualcosa di automatico




’

;', Gia nel momento in cui

jamo'tin prodotto

ci facciamo un'l0B3:




Valutiamo istantaneamente
se pud esserci Utile O N0




E una Sensazione,

un’@Mmozione
che viene prima di qualsiasi

ragionamento




Abbiamo un l_egame con ogni cosa che
compriamo o usiamo abitualmente




E piu forte con le marche
che amiamo e piu debole con
quelle che ricordiamo a malapena




Possiamo definire | rapporti
In cui siamo con un brand e MISUIAre

il nostro grado di vicinanza
con un metodo motto semplice




 Basta 0SSEIVAre se si verificano
" 0 meno una serie di Situazioni chiave




“mor ntidellaverité"'




| primo momento
avviene di solito in un negozio.

quando una persona SCEQL€ quale prodotto
0 servizio comprare tra tutti quelli proposti




yl momenton cui, da clienti potenZIall
si diventa-clienti effettivi




Erdecisioneid acquisto™
e influenzata da vari fattori













- stimoli pubblicitar






Ela comunicazione del pregi
di un prodotto o servizio tramite
lacquisto di particolari spazi

sui mezzi di.comunicazione




La forma pircomune di pubblicita
CON Clli it noi abbiamo a che fare e quella

del@plbblicita come interruzione




Radio, TV, Youlube, Spotity
sfruttano tuttrquanti questo medesimo formato




Perpoter usufruire dei loro contenuti,

siamo'costrettiia perdere qualche secondo
del nostrotempo per guardare o ascoltare

un'messagqio-promozionale




Nella migliore degli ipotesi, alcune delle
persone raggiunte da queste interruzion

saranno Interessate al prodotto o servizio
offerto e in futuro lo acqUISteranno




In questo senso la pllhbllClté influenza
ii'primo. momento della verita




A volte MiSurare

guante e quali vendite
siano conseguenze effettive
di questi stimoli e davvero
motto difficile




1secondo momento

si verifica’in Casa, quando il cliente UtiliZZa
quel determinato bene 0 servizio e si sente

nitl o meno S0ddisatto della sua scelta




Eilmomentolnicuiil'clientelpuojdiventare

0} ancoramegLo;
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E il momento delle recensioni, dei

_ feedback. del fassaparola
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Quando Il consumatore va su internet
per Crcare informazioni,
opinioni, recension

su.un acquisto che vorrebbe fare in futuro




Questo puo accadere in maniera
del tutto SPONLANEA o in seguito

auno Stimolo pubblicitario classico




Lconsumatore ora @ piu consapevole
e ha a disposizione quella fonte inesauribile

di informazioni che & Internet
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Quindi & in grado di Scegliere

che cosa comprare motto-prima -
di mettere piede in un negozio &=




