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Nuovi turisti 
per nuovi turismi
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- Processo di recupero lento
- Probabile minore permanenza e presenze
- Probabile riduzione della spesa
- Incremento last minute
- Turismo di prossimità, Turismo Lento, Turismo dei Borghi
- Fuga dalla massa
- Richiesta di sicurezza
- Richiesta di esperienze
- Soggiorni brevi (short break)
- Proposta sempre più responsabile ed ecosostenibile
- Domanda limitata, quindi forte concorrenza tra destinazioni



- Nuove priorità : Sicurezza, Igiene e pulizia, Social Distance, Effetto
- Avrà voglia di: Cura spirituale e del proprio corpo, Riposo, 
 Divertimento, Cura degli altri
- Attento a: Evitare le masse, vivere la serenità nell’ospitalità
- Ricercerà: Verde, Spazi aperti, Esperienze, ‘Effetto cocooning’, 
 Sana accoglienza
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L’effetto sui turisti



Ora non abbiamo certezze su quando il settore ripartirà e su quali 
saranno le conseguenze, ma abbiamo indicazioni su come possiamo 
iniziare a pianificare la promozione, su quali fattori fare leva e su 
come impostare la costruzione di nuove esperienze.

I limiti imposti ai viaggi e al movimento non hanno cancellato la 
voglia di viaggiare, perché nessuno può fermare la vocazione di 
sapere e di andare al di là…
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Possiamo continuare a camminare 
come sonnambuli verso l’estinzione 
o possiamo divenire consapevoli 
delle nostre potenzialità 
e di quelle del pianeta.
(Vandana Shiva)



RICCARDODEL BIANCO

Titolare e Fondatore della
RICCARDODELBIANCO
Marketing Digitale
riccardodelbianco.it



Dal 2001 nel mondo della Comunicazione

Nel 2010 apro la mia prima pagina aziendale su Facebook. 
Facebook in Italia si sviluppa nel 2008 

Nel 2015 ho l’idea di abbandonare il mio ufficio all’interno dell’area 
Marketing di una catena di Hotel per dedicarmi al 
Marketing Digitale

Ho partecipato a numerosi Eventi come formatore, e come
insegnante di Web Marketing presso l’Istituto Tecnico Corinaldesi di 
Senigallia.

Fino al 9 Marzo 2020 gestivo insieme al team 73 profili aziendali al 
mese, pubblicando 5760 post all’anno, attivando 497 Campagne 
Pubblicitarie sui social, trattando oltre 24000€ di Budget del Cliente.

e ora... Si riparte per una Nuova Era. Sempre più Digitale.



NUOVA ERA
Sempre più Digitale.

oggi più che mai il nostro 
mondo è online. 
( 70% in più l’accesso a Facebook da MArzo 2020)

La nostra impresa oggi non può 
più fare a meno di 
comunicare attraverso i propri canali

SOCIAL 



Cos’è unSocial Media?

da Networka Media



SOCIAL MEDIA  MARKETING... COSA???

SOCIAL MEDIA > STRUMENTI 
Facebook, Instagram, Linkedin, TikTok....

MARKETING > PROMESSA 
Il Marketing è composto da tutte quelle attività che facciamo per intercettare, 
accogliere o risolvere una domanda, che sia latente o diretta.



COME UTILIZZARE IN PRATICA I SOCIAL MEDIA



LE ATTIVITA’ SUI SOCIAL SI DIVIDONO IN 2
ORGANICA ADVERTISING
PIANO EDITORIALE CAMPAGNE 

PUBBLICITARIE 
A PAGAMENTO



LE ATTIVITA’ SUI SOCIAL SI DIVIDONO IN 2
ORGANICA
PIANO EDITORIALE





TUTTOCHIARO?
DOMANDE?



NON PUOI 
PERMETTERTI 

SUPERFICIALITA’ NELLA 



5 CONSIGLIPRATICI PER L’USO DEISOCIAL MEDIADURANTE QUESTA CRISI



5 CONSIGLIPRATICI PER L’USO DEISOCIAL MEDIADURANTE QUESTA CRISI

Lo dobbiamo fare per noi e per i nostri clienti, a cui dobbiamo tutto...

Quindi saranno sì chiuse le nostre attività ma possiamo continuare a 
comunicare con le persone che ci seguono, che acquistano da noi, 
che mangiano o alloggiano da noi.

I nostri clienti hanno bisogno di noi, e oggi è un dovere per un im-
prenditore esserepresente e partecipe, nonostante tutto.

Per questo, sparire dai social sarebbe una resa totale e per giunta, i 
nostri clienti saranno intercettati da altri che non hanno mollato.

NON SPARIRE1



PIANIFICAI TUOI POST A BREVE TERMINE 

2
L’incertezza in questo periodo è l’unica cosa certa.

Non abbiamo gli strumenti per poter pianificare una comunicazione 
di valore a medio e lungo termine, quindi pianifichiamo i nostri post 
su tempi brevi, per poter essere sempre pronti a cambiare strategia 
senza dover cancellare o rivedere i post fatti.



3
La tua attività ha un valore per il tuo territorio che probabilmente non 
hai misurato fino in fondo e non ti sei mai chiesto quanto tu sia
importante per i tuoi clienti. 

Ora è il momento di prendere forza e condapevolezza di chi sei, del 
tuo valore e di quanto puoi aiutare in questo particolare momento la 
tua comunità.

Utilizza i social per raccontare la tua passione e per condividere le tue 
competenze.

FAI POST STRATEGICI 



METTI AL CENTRO IL TUOCLIENTE
4

In questo momento storico il cliente è solo.  Abbandonato.

Per questo abbiamo bisogno di tenere forte e solido il contatto con i 
nostri clienti. In tempi come questi, in una strategia di marketing è 
fondamentale rafforzare la fidelizzazione del cliente e come possia-
mo farlo?? 

Continuando a tenere rapporti con lui, attraverso gli unici canali che 
abbiamo, la rete, i social, le app di messaggistica.

Crea una base di contatti da poter riattivare da subito, 
quando ripartiremo.



CREA FIDUCIA5
In questo particolare momento i nostri clienti hanno bisogno della 
massima trasparenza, utilizziamo i canali social per condividere con 
loro la nostra situazione e come stiamo vivendo questa fase.

Non dobbiamo nasconderci o fingere con la nostra comunicazione.

Prospettare la verità è l’unico modo per comunicare al proprio cliente 
il nostro vero valore.

Tutto questo vi ripagherà in termini di fiducia.





DI COSA PARLEREMOMARTEDI’ ?
ALTRI 5 CONSIGLI PRATICI PER L’USO DEI SOCIAL MEDIA DURANTE  
QUESTA CRISI.

ADVERTISING, PUBBLICI PERSONALIZZATI E RETARGETING
 ( il pixel di Facebook )

COME GENERARE CONTATTI CON I SOCIAL ( Lead Generation )

DOMANDE E RISPOSTE.

 



GRAZIEA TUTTI !!!

DOMANDE?



COMUNE
DI MONDOLFO

1





“Il futuro del marketing risiede 
nel database marketing, che permette 
di saperne abbastanza su ciascun cliente 
per fare offerte adeguate e tempestive, 
personalizzate e tagliate su misura.”

Philip Kotler



COME UTILIZZARE IN PRATICA I SOCIAL MEDIA



LE ATTIVITA’ SUI SOCIAL SI DIVIDONO IN 2
ORGANICA ADVERTISING
PIANO EDITORIALE CAMPAGNE 

PUBBLICITARIE 
A PAGAMENTO



LE ATTIVITA’ SUI SOCIAL SI DIVIDONO IN 2
ORGANICA
PIANO EDITORIALE



LE ATTIVITA’ SUI SOCIAL SI DIVIDONO IN 2
ADVERTISING

CAMPAGNE 
PUBBLICITARIE 
A PAGAMENTO



COME SI CREA UNA CAMPAGNA FACEBOOK

Business Manager 



Business Manager di Facebook



Pannello Obiettivi Facebook



Pannello Creazione Pubblico



Posizionamenti



Creazione del post

Testo

Immagine o Video



Un piccolo segreto per scrivere un postdi successo

Il Metodo A I D A



A
I

D
A

Attenzione
Cattura l’attenzione 
dei lettori con titoli magnetici

Connettiti con le loro esigenze 
o problemi

Dimostra loro che hanno bisogno del 
tuo servizio/prodotto

ortali a compiere l’azione che vuoi 
(conversione)

Interesse

Desiderio

Azione



IL “FAMOSO” PIXELDI FACEBOOK

Raggiungi
le persone giuste 
con le tue campagne



LEAD GENERATION

User
20 min •

Lorem Ipsum #hashtag

Like Comment Share

Search

12:00

ADS



QUALCHE ESEMPIO.











DOMANDE?



NON PUOI 
PERMETTERTI 

SUPERFICIALITA’ NELLA 
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5 CONSIGLIPRATICI PER L’USO DEISOCIAL MEDIADURANTE QUESTA CRISI
In questo momento storico dovete assolutamente attirare a voi 
l’interesse del vostro potenziale cliente e restituirgli attraverso cam-
pagne a pagamento tale valore da attirare la loro attenzione e riporre
fiducia in voi tanto da farvi lasciare un contatto.

Il contatto è un bene prezioso per attuare tutte le azioni di 
coinvolgimento per portare il vostro utente ad una conversione.

FAI CAMPAGNEACQUISIZIONECONTATTI
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NON E’ ILMOMENTO DELLE OFFERTE
7

In questo periodo la priorità di tutti è conoscere come uscire dalla 
crisi , ciò di cui non si ha bisogno invece è di vedersi martellare la 
pagina Facebook o Instagram di offerte speciali, sconti o offerte 
stracciate… l’unica cosa che passerebbe a livello comunicativo è la 
disperazione, che probabilmente è quella di tutti, ma che non 
possiamo assolutamente restituire al nostro cliente.

Pensiamo a strategie alternative eventualmente per incassare 
( voucher, “ristobond”...)
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Quando si è in una condizione di crisi enorme come quella che stiamo vivendo, la 
nostra sensibilità è esposta e fragile e siamo suscettibili a parole che ci risultano 
fuori luogo o a toni che non sono adatti al contesto.

Chi come me lavora con la comunicazione, deve continuamente misurare il tono 
della comunicazione, cercando di intercettare le emotività dell’interlocutore con 
grande lucidità e professionalità.

Troppo spesso vedo contenuti di valore com nicati con tono sbagliato: 
se non si allineano contenuti e tono, il nostro messaggio arriverà distorto e perderà 
la forza e i nostri sforzi risulteranno vani...

USA UN TONO DI VOCE ADEGUATO



PUNTA TUTTO SUL BRAND
9

Puntare sul tuo brand ora non è una scelta è l’unica cosa che ti 
rimane da fare se non vuoi sparire nel buco nero della crisi, perché 
sparire qui non è perdere un po’ di visibilità, ma ahimè ha un solo si-
gnificato.

Cosa significa per un’attività commerciale, per un ristorante o per un 
Hotel puntare sul proprio brand? Vuol dire raccon- tare con forza e 
con determinazione chi siamo e perché la nostra impresa è la rispo-
sta giusta alla domanda del nostro cliente tipo.

La Brand Reputation quindi è fondamentale, in questo periodo, per far 
rimanere acceso il faro su di noi in un momento in cui il nostro cliente 
o prospect ossia il nostro potenziale cliente, non può vederci o avere 
contatti reali con noi..



 AIUTAL’IMMAGINAZIONE
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In un periodo di crisi devastante, in cui sono messe a repentaglio le 
nostre certezze, i nostri ideali, le nostre casse... tutto, dobbiamo 
assolutamente trovare la forza di stringere intorno a noi i nostri clien-
ti, le persone che hanno creduto e hanno sostenuto la nostra impre-
sa, e siamo tenuti quindi a restituirgli il futuro, a fargli assaporare ciò 
che saremo domani, a fargli immaginare appunto quel che tornere-
mo ad essere.

Non è mancanza di lucidità o di percezione del contesto attuale ma è 
l’esigenza primordiale dell’uomo di vedere oltre l’ostacolo per 
evolversi e crescere. Questo dobbiamo ai nostri clienti.



UNA COMUNICAZIONEDI VALORE..





GRAZIEA TUTTI !!!

DOMANDE?


