
VADEMECUM DEL 

CONSULENTE DIGITALE



Lo scenario: report sul digitale in Italia



Lo scenario: utilizzo dei social in Italia



Lo scenario: utenti sui social media in Italia nel 2019



Lo scenario: utenti su FACEBOOK in Italia 2020



Lo scenario: utenti su INSTAGRAM in Italia nel 2020



Lo scenario: utenti su LINKEDIN in Italia nel 2020



Lo scenario: utenti sui motori di ricerca in Italia



Lo scenario: spesa sull’e-commerce in Italia



Cosa succede sul mercato

impresa Offre dei prodotti/servizi.

Rispondendo ad una domanda dei consumatori

Domanda latente:

Il consumatore non sa 

ancora di avere bisogno o 

voglia di un determinato 

prodotto o servizio. Viene 

stimolato da attività 

pubblicitarie PUSH

Domanda consapevole:

Il consumatore, conoscendo i 

suoi bisogni e le sue voglie, si 

muove attivamente per 

cercare un servizio o 

prodotto. Utilizza strumenti 

di rintracciabilità. La 

cosiddetta comunicazione 

PULL



I primi passi da fare sul web

impresa

Costruire la propria identità digitale: L’insieme dei 

dati e delle informazioni della propria azienda . 

L’identità digitale deve avvicinarsi il più possibile 

all’identità reale.

Scheda Google My Business

Sito 

internet

Profilo Facebook

Profilo Instagram

Profilo Linkedin

Video di presentazione aziendale

Presenza delle directory

Virtual tour



Chi sono i miei clienti?

Identità 

Digitale
STRATEGIE DI 

MARKETING

Domanda 

Latente

Domanda Consapevole



La domanda latente

Con «domanda latente” facciamo riferimento a tutte le 

persone che NON stanno cercando direttamente un 

determinato prodotto/servizio oppure informazioni legate al 

problema che quel determinato prodotto/servizio può 

risolvere, ma che potrebbero esserne comunque 

interessate con riferimento alle proprie passioni, problemi, 

professione, residenza, attività, interessi, stato sociale, ecc. 

(quindi sostanzialmente a utenti PASSIVI)



La domanda latente

Per poter individuare al meglio il 

canale da utilizzare e le azioni da 

compiere per intercettare la 

domanda latente dobbiamo 

rispondere innanzitutto a queste 4 

domande:

1. “Chi sono le persone che devo 

intercettare e che 

caratteristiche hanno?”

2. “Dove si trovano le persone che 

devo intercettare?”

3. “Che cosa devo mostrare loro?”

4. “Quando devo mostrare loro il 

mio messaggio?”

Un potenziale 

cliente non può 

interessarsi a 

qualcosa se NON 

SA CHE ESISTE!



La domanda latente Comunicazione Online

• Adv Fb

• Adv Instagram

• Adv Youtube

• Banneristica

• Sms

• Mail Marketing
Gli 

strumenti

Comunicazione Offline:

• Radio

• Tv

• Stampa

• Volantinaggio

N.B.

Tattiche e strumenti possono cambiare nel tempo. NON sono gli strumenti a 

fare la vera differenza, ma il ruolo che essi possono svolgere all’interno di 

una strategia di web marketing basata sull’analisi del processo di 

acquisto dei propri clienti

http://www.processodiacquisto.it/


La domanda latente

Comunicazione Online

• Adv Fb

• Adv Instagram

• Adv Youtube

• Banneristica

• Sms

• Mail Marketing

la caratteristica principale degli utenti che esprimono domanda 

latente è che nel momento in cui li intercettiamo staranno 

molto probabilmente pensando ad altro. Quindi tutte le forme 

di pubblicità che vanno a inserirsi in un flusso di pensiero diverso 

da quello richiesto, possono essere comprese all’interno della 

grande famiglia della domanda latente.

Comunicazione Offline:

• Radio

• Tv

• Stampa

• Volantinaggio



La domanda latente

Comunicazione Online

• Adv Fb

• Adv Instagram

• Adv Youtube

• Banneristica

• Sms

• Mail Marketing

La giusta targettizzazione

(sesso,età,interessi, area 

geografica,etc..)

e la costanza nell’utilizzo di questi 

strumenti. Può trasformare la 

domanda latente in domanda 

consapevole

Es. Per una sala ricevimenti non è corretto targettizzare scegliendo 

«INTERSSI – MATRIMONIO»

Molto probabilmente chi ha già mostrato interesse per l’argomento 

matrimonio si è già sposato,o ha già scelto la location in cui sposarsi.

Più corretta sarebbe la targettizzazione secondo i seguenti parametri:

Area geografica + età 25-35 + sesso: M e F + fidanzati da almeno 3 anni



La domanda consapevole

La domanda consapevole è quando gli utenti hanno 

un interesse verso un argomento e stanno cercando 

informazioni nel momento in cui possiamo 

raggiungerli. Prevede un’azione attiva, tipicamente 

una ricerca online.



La domanda consapevole

1. ricerche informative (es. qual è la 

capitale della grecia), ovvero ricerche 

che servono a rispondere a una domanda 

fornendo un’informazione;

2. ricerche comparative (es. meglio Mac o 

Pc, oppure, iPhone vs Galaxy), ovvero 

ricerche che servono a fornire una 

valutazione circa due o più prodotti messi 

in comparazione tra loro;

3. ricerche transazionali (es. acquisto 

abbigliamento intimo online, oppure, 

dove mangiare sushi a Roma), ovvero 

ricerche che sono già mirate all’acquisto;

4. ricerche navigazionali (es. Zalando), 

ovvero ricerche che sostanzialmente 

servono all’utente per raggiungere il sito 

desiderato senza conoscerne l’indirizzo

Un potenziale 

cliente cerca 

risposte ed effettua 

delle ricerche per 

trovarle



La domanda consapevole

Per intercettare la domanda consapevole dobbiamo 

fornire contenuti soddisfacenti e posizionarci sui motori di 

ricerca affinché tali contenuti siano poi effettivamente 

fruibili dagli utenti interessati.

Gli strumenti 

per diventare 

delle 

RISPOSTE

• Google Search

• Attività di SEO

• Ottimizzazione GMB

• Directory

• Presenza su Portali di Settore

• Content Marketing (Blog)

• Reputazione digitale

• (articoli su fonti autorevoli, o 

articoli su portali di settore)



Conclusioni
Come abbiamo visto, parlare di domanda consapevole e 

domanda latente, significa parlare di due atteggiamenti, di 

due diversi momenti che vivono tutti gli utenti durante le 

proprie esperienze d’acquisto. Ed è proprio per questo che 

assume estrema importanza, analizzare il mercato 

potenziale dei nostri clienti, capire perfettamente a chi si 

rivolgono.

Un’analisi attenta ci porterà alla scelta degli strumenti di 

Marketing più efficaci, e alla progettazione di una strategia 

di Marketing di successo.



Conclusioni: IL RUOLO DEL CONSULENTE DIGITALE

CONSULENTE 

DIGITALE: 

1.  Intercettare il potenziale cliente

2.  Analisi SWOT : analisi dei punti di 

forza, punti di debolezza, minacce e 

opportunità

3.  Scelta degli strumenti e della migliore 

strategia di marketing

4.  Passaggio delle corrette informazioni alla produzione

5.  Supervisione dell’erogazione dei servizi

6.  Condivisione dei risultati con il cliente

7.  Mantenere viva la relazione con i clienti e/o con i potenziali



Conclusioni: CHI DOMANDA COMANDA

"Ascolta il cliente”. Spesso non lo si lascia parlare.

Una buona vendita, a differenza di quello che si possa pensare, bisogna 

farla in “silenzio”. 

È il cliente a doversi raccontare, bisognerebbe farlo parlare ponendo le 

domande giuste, al momento giusto.

Chi DOMANDA, COMANDA.

NON ESISTE UNO SCRIPT DI VENDITA. L’arte delle vendita è calibrare la 

propria comunicazione in base alla persona che abbiamo difronte.



Conclusioni: CHI SEI? 

La prima cosa da vendere sei TU.

Se non comprano te, non compreranno ciò che vorresti vendere.

La tua reputazione ti precede, fai in modo che le persone conoscano il 

tuo valore PRIMA di incontrarti.

Utilizza gli strumenti digital:

• Sito internet + blog

• Facebook

• Instagram

• Linkedin

• Google My Business

• Articoli in cui vieni visto come l’esperto del settore

• Chiedi ai tuoi clienti di lasciare delle recensioni sulla tua pagina 

Facebook o sulla tua scheda Google

PORTARE TE COME ESEMPIO DI SUCCESSO, ti aiuterà a renderti credibile e 

autorevole agli occhi di un potenziale cliente.



Conclusioni

…è la via che conduce al successo o al fallimento 


