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Strategia di  comunicazione

Tecnologia, internet e mobile hanno cambiato il modo in cui il cliente vive, sceglie, decide e compra.

Ma la decisione d’acquisto è legata ad un mix comunicativo e strategico, vera impalcatura aziendale. Una strategia permette una maggiore efficacia 

divulgativa del brand unita ad un’ottimizzazione di tempi e risorse. In tal modo le diverse azioni vengono incardinate in un programma esecutivo che 

detta tempi, indica fasi ed obiettivi, misura i gradienti e monitora le fasi. Grazie a questi strumenti possono raggiungere i loro obiettivi di business e di 

crescita con MAGGIORE EFFICACIA e VELOCITÀ rispetto al passato. 

Istant market

Fare azioni episodiche o isolate (non incardinate in un master plan

strategico) comporta maggiori rischi di obiettivo e di spesa, creando 

nell’azienda un approccio istant market. Secondo HubSpot però, l’ 8%

delle aziende che ha investito in strategia  potenzia i margini di crescita e 

migliora la notorietà di brand.

Comunication Mix

Il mix strategico è perfetto per sviluppare relazioni ed accelerare il processo 

di vendita 
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Scenario di  mercato

Individual meeting goals Team meeting goals
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✓ 78,6% dei venditori che utilizzano un mix strategico per vendere supera, in

termini di ricavi, quelli che non lo fanno (Forbes)

✓ 7 volte aumenta la probabilità di chiudere un affare tramite i social media (IBM)

✓ 10-20% tasso di successo nelle vendite registrato dalle organizzazioni che 

utilizzano una strategia commerciale o di comunicazione

✓ 10-15% Incremento delle entrate registrato dalle organizzazioni che 

utilizzano azioni di adv

Più notorietà di marca:

In un mercato mediamente denso, la 

notorietà di brand crea un impatto molto più 

rilevante rispetto ad aziende non diversificate

Migliore raggiungimento dei risultati: chi pianifica 

il mix strategico raggiunge la propria quota di 

vendita con una probabilità del 66% superiore a chi 

usa tecniche tradizionali o di istant market

90% 66%

84% 75%

Dimensioni più grandi degli affari: 

i Buyer che fanno strategia hanno maggiore 

disponibilità di spesa, tipicamente l’84% in più di 

budget (IDC)

Le vecchie tattiche non funzionano più:

il 90% dei Decision Maker sostengono di non 

rispondere più alle chiamate a freddo 

(Harvard Business Review)



Un team di eccellenza, con expertise specifiche che si integrano per 

rispondere ai bisogni di trasformazione delle imprese.

Il nostro focus è la comunicazione strategica organizzata in un mix di 

azioni incasellate in piani che hanno obiettivi ben determinati: per 

rafforzare le vendite, dare notorietà di marca o spingere dei prodotti. 

ASM

L’Asset strategy management diventa il master plan entro cui 

pianifichiamo un percorso, coordiniamo le azioni, controlliamo gli esiti e 

gestiamo tempi e risorse.

Chi siamo
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ASM e Comunication mix: Come Funziona?

TARGETING

• Target è definito sulla 
base psicologica del 
buyer

• Chi è, dove 
localizzarlo, come
attirarlo, da cosa è 
attirato

Livello di 
profilazione clienti 
profondamente 
sofisticato

2

GESTIONE
PROFILO

PAGE

• Produzione di 
contenuti di parole 
chiave e di contenuti 
in linea

• Catena del valore

Leva su contenuti 
editoriali, non 
commerciali

3

GESTIONE
ASM

• Individuazione delle 
fasi di sviluppo

• Creazione delle azioni 
funzionali agli obiettivi

• Incasellamento delle 
azioni nel master plan

4

Mix  / 
NETWORKING

• Le varie azioni sono 
coordinate da una 
vision organica

• Team di progetto 
sulle esigenze

5

E’ personale  - azioni 
mirate sul target 
definite e identificate 
insieme al cliente

Si lavora sulla 
strategia di 
advertising

ASSESSMENT

Allineamento 
costante con il team 
a supporto del 
cliente 

1

• Analisi della presenza,
degli obiettivi e delle 
necessità.

• Allineamento strategico
• Definizione di strategia e 

approccio
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Percorso di coaching: Come Funziona?

SITUAZIONE 
DESIDERATA

• Rimozione di blocchi 
limitanti

• Attività check act

Livello di 
profilazione clienti 
profondamente 
sofisticato

2

SCENARIO 
PSICOLOGICO

• Incontri con i coachee
• Organizzazione 

incontri di sessione

Leva su contenuti 
editoriali, non 
commerciali

3

PIANO DI
POTENZIAMENTO

• Percorsi formativi
• Test valutativi di 

performances

4

AZIONI DI
COACHING

• Creazione delle 
azioni funzionali agli 
obiettivi

5

E’ personale  - azioni 
mirate sul target 
definite e identificate 
insieme al cliente

Si lavora sulla 
strategia di 
advertising

SITUAZIONE 
ATTUALE

Allineamento 
costante con il team 
a supporto del 
cliente 

1

• Analisi individuale o di 
gruppo

• Criticità o esigenze
• Valutazione ambiente di 

lavoro
• Stress test
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Mix di comunicazione: Gestione delle azioni adv OBIETTIVI

Nuovi followers

Company Brand 
reputation

Comunicazione 
commerciale e di 
sales strategy

PUBBLICAZIONE E LANCIO DELLE AZIONI

ATTIVITÀ PREVISTE

» Definizione contenuti: tempistica, pubblico di riferimento e caratteristiche del
linguaggio dei singoli media

» Creazione Piano: CSO e focus sugli obiettivi da raggiungere

» Reportistica

ATTIVITÀ

One shot e 
executive
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*I tempi indicati di start e sviluppo delle varie attività sono ipotetici e varieranno in funzione della data di start della campagna concordata con il Cliente

Mese 1

CSO

Attività 2            3 4 65 7 8 9 1110 12

ASSESSMENT E TARGETING

FINE TUNING MEETING

AZIONI ADV
» Azioni eventi / incentive promotion

» Potenziamento azioni web

MIX
» Attività di sales e reclutment
» Azioni di lancio del brand in area 

relazionale

WORKSHOP FORMATIVO

» Meeting mensile per valutazione risultati e 

ridefinizione target se necessario

» Analisi della presenza  

» Definizione di  strategia e  

approccio

Esempio di Gantt su Progetto ASM


