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Docente NIBI. Attivo nel campo del Marketing dal 2006.
Ha iniziato il suo percorso lavorando in proprio, nel campo della comunicazione tradizionale 
e audiovisiva.
Nel 2010 i primi corsi di formazione digitale per la divulgazione di un utilizzo consapevole, 
opportunista, business oriented della rete.
Nel 2012 ha fondato la divisone marketing della Coriweb srl.
In due anni l'azienda ha triplicato fatturato e dipendenti. 
Nel 2014 ha contribuito alla fondazione di BloggerItalia, azienda leader in Italia nel campo 
dell'Influencer Marketing, sviluppandone i prodotti a listino e gestendone il lancio on line.
Nel 2017 l'arrivo alla Qcom spa (10 milioni di €uro di fatturato, 2000 clienti serviti) come 
formatore della divisione commerciale, e responsabile digital marketing, per un volume di 
progetti di circa 800.000€ annui. 
Dal 2020 key account marketing manager della Purelab srl. 



© Nuovo Istituto di Business Internazionale -  All Rights Reserved. © Nuovo Istituto di Business Internazionale -  All Rights Reserved. 

1) Premessa: gli effetti della globalizzazione 
2) Statiche: dati globali di utilizzo web con focus su 

alcuni paesi dell’America Latina. 
3) Domanda: cercare o farsi trovare?
4) SEO
5) Misurare i volumi di ricerca
6) Data analysis
7) Altri strumenti utili

Cosa vedremo oggi
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Rispetto anche solo a 5 anni fa, dove l’utilizzo delle 
piattaforme digitali era molto differenziato, continente per 
continente per continente, nazione per nazione, oggi, 
eccezion’ fatta per la Cina e l’estremo oriente, vediamo 
una omologazione nell’attività on line. 

Potremmo dire che esiste oggi un sistema “Occidentale / 
Atlantico” di utilizzo internet. 

1. Premessa
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● Google è il motore di ricerca di riferimento per tutti i paesi del latino america. 
● Android è il sistema mobile più utilizzato (sempre intorno al 80%)
● YouTube è il canale preferito per la ricerca di video e musica, anche in presenza 

di canali locali (vd. globo in Brasile)
● WhatsApp è il sistema di messaggistica più utilizzato. 
● Facebook e Instagram sono i social di riferimento per l’intrattenimento, per tenersi 

in contatto con amici e parenti ma anche per la ricerca di info sui brand
● TikTok sta avendo una forte crescita tra le nuovissime generazioni (18-24)
● Linkedin fa capolino come social di business network. 

1. Premessa
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2. Statistiche
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2. Statistiche
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3. Cercare o farsi trovare?

Sede / Distributore strutturato > ??? 
Export / Vendita on line >   ???
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3. Cercare o farsi trovare?

Qualsiasi attività commerciale digitale che si presenti 
all’estero, deve avere alcuni obiettivi irrinunciabili: 

1) un sito web reperibile e in lingua (brand)
2) consapevolezza della Domanda corretta
3) una comunicazione social
4) un’attività pubblicitaria attiva, sempre. 
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4.SEO Internazionale  

1) Esiste un indice Google per ogni nazione: google.it, 
google.com.ar, google.com.br, ecc...

2) il risultato viene dato in base alla pertinenza tra 
ricerca dell’utente e contenuti del sito, ma a livello 
internazionale la questione si complica. 
Infatti la posizione geografica di colui che effettua la 
ricerca, determina anch’essa il risultato.

Cosa fare?
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Prima facciamo un esempio

GOOGLE.IT
Query:
sottostazioni 
elettriche

GOOGLE.CO.AR
Query: 
subestaciones 
electricas

GOOGLE.CO.AR
Query: 
subestaciones 
electricas

1.seatrasformatori.it
2.boffetti.com
3.everenergy.it

1.crtsgroup.com
2.docsity.com
3.spiegato.com

1.weg.net
2.sistemamid.com
3.
britrasfromadores.com

GOOGLE.IT
Query: 
subestaciones 
electricas

1.fundacionendesa.org
2.wikipedia
3.relsamex.com

ITA ITA ITA AR

4.SEO Internazionale  
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4.SEO Internazionale  

Cosa fare per farsi trovare nel paese di interesse?

a) acquistare un dominio di primo livello nazionale
b) avere un .com con sottodomini nazionali, in cui i 

contenuti tradotti vengano georeferenziati con tag 
</href>. 
i) come dire a Google: queste pagine in 

portoghese devono essere lette preferibilmente 
in Brasile; queste in spagnolo in Argentina
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4.SEO Internazionale  HREFLANG

Website with different country pages:
<link rel="alternate" href="http://example.com/" hreflang="x-default" />
<link rel="alternate" href="http://example.com/gb/" hreflang="en-gb" />
<link rel="alternate" href="http://example.com/au/" hreflang="en-au" />

Website with different country domains:
<link rel="alternate" href="http://example.com/" hreflang="x-default" />
<link rel="alternate" href="http://example.co.uk/" hreflang="en-gb" />
<link rel="alternate" href="http://example.com.au/" hreflang="en-au" />

Website with different country sub-domains:
<link rel="alternate" href="http://example.com/" hreflang="x-default" />
<link rel="alternate" href="http://uk.example.com/" hreflang="en-gb" />
<link rel="alternate" href="http://au.example.com/" hreflang="en-au" />
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4.SEO Internazionale  

“Sistemata” la questione geolinguistica, dobbiamo 
trovare il modo di capire come farci trovare. 

1) analisi del cliente e del suo linguaggio di 
richiesta

2) organizzazione del contenuto per il motore di 
ricerca “straniero”. 
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4.SEO Internazionale 

BUYER PERSONAS

● età, 
● bisogni, aspirazioni, necessità del cliente medio

SCENARIOS

● sequenza di azioni che il cliente compie per arrivare al 
servizio ed utilizzarlo
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Cosa scriverebbe il vostro cliente? 
Ecco alcuni modi per trovare 
le “giuste parole”. 

● Strumento delle Parole Chiave di Google Adv
● Anteprima di Ricerca
● Titoli e grassetti della concorrenza
● Brainstorming  USP prodotto / servizio
● Brainstorming assistenza prodotto

4.SEO Internazionale 
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4.SEO Internazionale 
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4.SEO Internazionale 

Titoli, sottotitoli, capitoletti, testi coerenti alle reali esigenze, interessi, 

necessità del cliente. 
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4.SEO Internazionale 
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5.Misurare i volumi di ricerca 
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5.Misurare i volumi di ricerca 
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5. Google Analytics (glossario)

Utenti: numero di visitatori unici

Sessioni: numero di accessi 

Visualizzazioni: numero di pagine visitate

Pagine per sessione: numero di pagine visualizzate in media ad ogni 

accesso. 

Sessioni per utente: rapporto tra Sessioni (accessi) ed utenti

Frequenza di Rimbalzo: percentuali di utenti che sono usciti dal sito 

senza effettuare azioni
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5. Google Analytics
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5. Google Analytics (nazioni)
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5. Google Analytics (città)
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5. Google Analytics (Referral)
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5. Google Analytics (Referral)
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6. Altri strumenti https://www.linkedin.com/
campaignmanager

Anzianità lavorative
CXO,Proprietario,Partner

Località (recenti o permanenti)
America Latina

Dimensioni dell’azienda
11-50 dipendenti

https://www.linkedin.com/
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6. Altri strumenti https://www.linkedin.com/
campaignmanager

Anzianità lavorative
CXO,Proprietario,Partner

Località (recenti o permanenti)
America Latina

Dimensioni dell’azienda
11-50 dipendenti

Informatica e servizi 9%

Marketing e pubblicità 8%

Consulenza manageriale 6%

Edilizia 6%

Istruzione superiore 5%

Azienda e gestione 94%

Amministrazione aziendale 88%

Finanza ed economia 88%

Politica e legge 81%

Tecnologia 81%

Business development 88%

Imprenditorialità 14%

Operations 10%

Formazione 7%

Vendite 5%

SETTORE INTERESSI FUNZIONE

https://www.linkedin.com/
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6. Altri strumenti https://www.facebook.com/
ad_center

https://www.facebook.com/
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6. Altri strumenti https://trends.google.it/
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6. Altri strumenti https://trends.google.it/



© Nuovo Istituto di Business Internazionale -  All Rights Reserved. © Nuovo Istituto di Business Internazionale -  All Rights Reserved. 

7. Newsletter. Quando ha senso?

1) proporre un nuovo prodotto
2) spiegarne i vantaggi
3) spiegare come il prodotto può aiutare l’utente
4) spiegare come funziona il prodotto
5) raccontare chi c’è dietro il prodotto
6) raccontare come è nata l’idea di quel prodotto
7) raccontare come lo si usa al meglio
8) proporre uno sconto
9) invitare ad un evento

10) condividere un articolo di approfondimento sul sito
11) invitare a seguire una pagina social

...
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7. Newsletter

Spesso, per far leggere ed interessare un utente è necessaria una 
narrazione continuativa nel tempo, ovvero sviscerare la tematica che 
si vuole condividere raccontandola invio dopo invio. 

Piccolo consiglio sui titoli: 
a meno che non siate un’istituzione, evitate di definire la vostra 
comunicazione “newsletter #345”. Così facendo avrete la garanzia 
che non la aprirà nessuno :)
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7. Newsletter

Identificare gruppi di interesse omogenei. 

Raggrupparli su file di excel 

1) Clienti del prodotto “x"

2) Clienti dell’area “y”

3) Clienti della filiera z

4) Nuovi clienti vs. già clienti

5) Dipendenti

6) Fornitori

7) ...
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7. Newsletter | Tassi normali

Tasso di consegna +90%
Tasso di apertura +25%
Click +5%
Disiscrizione +1%
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Extra | Perché i Social Network

➢ Collegarsi con i clienti. 
➢ Costruire relazioni.
➢ Iniziare conversazioni di valore. 

BE CUSTUMER CENTRIC
NON È UN ULTERIORE CANALE PER PARLARE DI SÉ. 
I SOCIAL MEDIA HANNO A CHE FARE PRINCIPALMENTE 
CON IL CLIENTE. 
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GO WHERE YOUR CUSTOMERS ARE

ASCOLTARE
CAPIRE

AIUTARE COMUNICARE, 
DIFFONDERE
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INIZIAMO “ASCOLTANDO”
Interazioni con il post, commenti, gruppi di appassionati, 
concorrenti. 

#hashtag, stories, tag prodotti, commenti, qualità e tagli 
fotografico.

osservate le collezioni degli esperti, per capire trend, 
gusti, format, ecc… 

commenti, views, playlist, post-produzione...
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SOCIAL MEDIA PLAN

I “like” non sono obiettivi di Marketing. 
Sono effimeri, sono come saluti per strada: non costano 
nulla. 
Spesso si salutano persone che ci stanno antipatiche 
solo per educazione. 
I vostri obiettivi on-line devono mirare, oltre che alle 
vendite, anche ad un coinvolgimento attivo e costante 
dell’utente. 
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BUDGET

 Sarà necessario stanziare un budget per la notorietà della pagina. 
 Sarà poi necessario stanziare un budget direttamente finalizzato agli annunci 

di interazione e vendita. 

5,00€ giorno

SOCIAL MEDIA PLAN
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