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Benvenuti nella nostra Classroom!
Oggi parleremo di…

Target

Che cosa si intende 
quando si parla di target

Business manager

Aprire un account Business 
Manager

Buyer Personas 

Trovare il proprio target  
su Instagram

Facebook e Instagram uniti dal 
Business Manager

Utilizzo del Business Manager

Qualità dell’account

Creazione di un pubblico 
personalizzato

Pubblico simile o Custom 
Audience



Iniziamo ponendoci la 
prima domanda: 

Con chi comunichiamo?



Il Target

Significa letteralmente bersaglio. È l’obiettivo che ci si 
ripromette di raggiungere con un prodotto o una 
comunicazione.  

Il termine target group è usato per indicare un gruppo 
di consumatori accomunati da caratteristiche simili 
(età, reddito, stili di vita, bisogni, etc…) al quale 
l’impresa si rivolge con una strategia di marketing 
precisa. 



Scopri il tuo Target?

Per individuarlo, si procede con una segmentazione del 
mercato e con la successiva scelta di un o o più 
segmenti ai quali rivolgerti, a seconda dei tuoi obiettivi. 

Individuare il tuo target significa trovare una nicchia di 
persone realmente interessate a ciò che vuoi offrire 
loro: persone che trarranno un beneficio da ciò che fai 
poiché, identificandoti con essi, risponderai ai loro reali 
bisogni.  

Conoscere i nostri interlocutori ci permette di essere 
coerente, cioè di fare e offrire ciò che i tuoi clienti si 
aspettano, senza disperdere risorse in azioni che 
rischiano di rivelarsi infruttuose. 

Definire il target significa, infatti, comprendere le 
caratteristiche e i gusti di un determinato segmento di 
mercato. 

Questa operazione permette di adottare le migliori 
strategie di marketing e di comunicazione, al fine 
di raggiungere gli obiettivi prefissati. 

Perché dobbiamo informarci?



Il tuo target in 6 step

*Dati forniti da Intraprendere.net

Analizza quali 
problemi dei clienti sei 

in grado di risolvere

01

Il primo passo per definire il tuo 
mercato è l’analisi dei bisogni: capire 

quali sono i problemi dei tuoi clienti 
che sei in grado di risolvere.

02

Crea un ritratto del tuo 
cliente tipo

Sulla base dei problemi individuati, 
inizia a elencare le diverse tipologie di 

clienti che potrebbero avvertire 
queste necessità. A questo punto, 

inizia a costruire l’immagine di questi 
clienti.

03

Quali clienti otterranno 
beneficio dalla tua offerta?

Chiediti inoltre: 

Chi riscontrerà maggiormente le 
necessità a cui io posso rispondere? 

Chi avrebbe qualcosa da perdere, 
qualora non affrontasse questi 

problemi?



Il tuo target in 6 step

Concentrati sulle 
nicchie di mercato

04

Viviamo sempre più in un mondo 
composto da nicchie. Per fare un 

esempio, non siamo più obbligati a 
guardare un programma televisivo, 

perché abbiamo una vasta gamma di 
opzioni a nostra disposizione. 

05

Chi sono i tuoi 
concorrenti

A questo punto, devi guardarti intorno 
per comprendere meglio il mercato e 

capire quali sono i tuoi potenziali 
concorrenti. Domandati se (e perché) 
tu sia l’unico in grado di rispondere a 

una determinata necessità. 

06

Quali competenze puoi 
offrire

Un modo per stabilire quale sia il 
target giusto è riflettere sulla tua 

azienda e i suoi dipendenti. 



Chi sono le Buyer Personas?

La missione di ogni azienda è quella di aiutare persone 
o altre aziende.  

Per farlo è necessario conoscere il pubblico a cui 
l’offerta si rivolge. Dobbiamo comprendere  esigenze, 
bisogni, aspettative e desideri di ciascuna persona 
potenzialmente interessata alla nostra offerta.  

È molto importante individuare correttamente le buyer 
personas per una strategia di comunicazione di 
successo. 

Definire le Buyer Personas serve per ideare, impostare  
e gestire una strategia di Digital Marketing. 

Ci sono persone vere dietro a uno schermo che 
navigano tra contenuti, cercano, si incontrano, 
dialogano, acquistano. 
Identificare le Buyer Personas serve per capire chi sono 
le persone a cui ci rivolgiamo, empatizzare con loro e 
capire come possiamo aiutarle. Perché il nostro 
prodotto o servizio è la risposta alle loro esigenze, alle 
loro ricerche e alle loro richieste. 

Perché definire le Buyer Personas?



Perché sviluppare le Buyer Personas?

Conversione

01

Veicolare la giusta strategia alle 
giuste buyer personas permette di 
ottenere una conversione efficace 

delle nostre campagne. 

Posizionamento

02

Le buyer personas ti aiutano a definire al 
meglio l’identità del prodotto o del servizio 
venduto migliorandone il posizionamento 

all’interno del mercato di riferimento. 

Esigenze dei clienti

03

Cosa desiderano le tue buyer personas? 
Cosa sognano? Che desideri hanno? 

 Le risposte saranno la tua chiave di Volta 
per affrontare una platea ampia e con 

esigenze varie. 



Tipologie di buyer personas

Persona

Singolo individuo 
caratterizzato da 

caratteristiche 
univoche 

Nicchia 

Insieme di persone 
con caratteristiche 

selezionate

Gruppo

Insieme di persone 
identificate da 
caratteristiche 

comuni 



Chi sono le Buyer Personas?

Un strategia differente ma il più possibilmente integrata. 
Da ogni Buyer Persona parte la richiesta di un percorso 
esperienziale differente, che dobbiamo sviluppare e 
gestire.

Se pensiamo ad un eCommerce però non possiamo 
pensare di sviluppare un percorso di acquisto differente 
per ogni Buyer Personas, ma dobbiamo integrare nello 
stesso percorso le diverse esigenze di ciascuna 
Buyer Persona.

Sui social possiamo usare lo stesso canale per 
comunicare con più di una personas, declinando 
diversi contenuti per ciascuna di esse o realizzando 
contenuti che siano pertinenti per più di una 
personas.

La content strategy è differente in base al target, ma 
usiamo sempre la stessa pagina Facebook o profilo 
Instagram per la distribuzione dei diversi contenuti. 
Sappiamo poi che i social ci consentono di destinare un 
contenuto ad un target particolare attraverso 
campagne advertising mirate.

Ricordati sempre che …Diverse strategie per diverse 
personas?



Come costruire le Buyer Personas?

01. Identità 
02. Età 
03. Vita Familiare 
04. Ambiente di lavoro 
05. Background scolastico 
06. Descrizione dell’attività lavorativa 
07. Modalità di utilizzo del sito o simili 
08. Obiettivi  



Template per cluster Buyer Personas

NOME

ETÀ

OCCUPAZIONE

SITUAZIONE 
SENTIMENTALE

VIVE A 

ARCHETIPO

ISTRUZIONE

IMMAGINE

MOTTO

MOTIVAZIONE

Stimolo

Paura

Successo 

Crescita

Potere

Sociale

OBIETTIVI (gli obiettivi a cui la persona ambisce)

FRUSTRAZIONI (tutto quello che vorrebbero evitare)

BIO

PERSONALITÀ

Estroverso Introverso
Sensibile Intuitivo 

Riflessivo Emotivo

Analitico Percettivo

TECNOLOGIA 

IT e internet

Softwares

App da mobile

Social

MARCHI (Vicini al gusto della persona)

NOME



In marketing quando si parla sempre di 
ROI, cioè il ritorno sull’investimento. 

Non sarebbe meglio parlare di ROR 
(Return On Relationship)?

Il Target

RETURN ON RELATIONSHIP

Si tratta del valore che viene accumulato 
da una persona o un marchio a causa di 

una relazione. 

Ror è il valore (sia percepito che reale) 
che si accumulerà nel tempo attraverso 
lealtà, raccomandazione e condivisione.



Come trovare il proprio target su Instagram?

Segui gli hashtag 
giusti

Gli hashtag hanno i potere di 
metterti di fronte al pubblico 

giusto. Una volta trovati 
interagisci con commenti, visite 

al profilo e like. Puoi anche 
sfruttare hashtag per eventi 

specifici del tuo settore. 

Cercali sui profili dei 
tuoi competitor

Esamina attentamente i tuoi 
competitor per scoprire gli 

argomenti di cui parlano, gli 
hashtag che utilizzano e come 

interagiscono con loro i 
followers. 

Studia dei contenuti 
su misura per il tuo 

target

Inizia con un analisi sui tuoi 
contenuti, vedendo quali 
funzionano meglio e quali 

generano maggiore interazione, 
capendo anche l’orario migliore 

per pubblicare.

Segui gli 
influencer e valuta 

collaborazioni

Stabilendo un obiettivo comune 
e tracciando la performance dei 
contenuti potrai giovare di nuovi 

followers reali e attivi. 



A COSA SERVE DAVVERO?



A cosa serve?

Il Business Manager è uno strumento gestionale, un 
grande ombrello sotto il quale vengono raccolte tutte le 
entità (pagine, pixel, account pubblicitari, metodi di 
pagamento, account Instagram, persone, etc.) che 
possiede o potrebbe utilizzare chiunque voglia usare 
Facebook e Instagram al fine di creare business.

Tutto viene centralizzato al suo interno, compresa la 
gestione delle persone/altri brand (ovvero altri Business 
Manager che possono richiedere l'accesso ad alcune 
entità come Partner) e l'eventuale allocazione delle 
risorse presenti, come pixel, pagine, cataloghi e così via.

1. È più semplice centralizzare la gestione delle 
persone all’interno del tuo account e avere una chiara 
visione di chi ha accesso a cosa e a quale livello, ma è 
anche possibile gestire con facilità gli accessi e revocarli 
in un click.

Vantaggi

2. È possibile creare più account pubblicitari e pagine 
con semplicità.

2. È possibile fare tutta una serie di operazioni: non 
solo creare campagne pubblicitarie ma anche 
(soprattutto) sviluppare un pubblico personalizzato a 
cui mostrare i propri annunci.



Funzioni uniche del Business Manager

Il Catalogo 
Prodotti e le 

Dynamic Product 
Ads che lo 
sfruttano

La condivisione 
del Pixel di un 

Account 
Pubblicitario con 

altri Account 
Pubblicitari

La condivisione dei 
Pubblici Target

La possibilità di 
tracciare gli eventi 

Offline

La gestione di sedi 
multiple per 
l’azienda (es: 

diversi negozi sul 
territorio)



Quali social possiamo gestire?

Con questa piattaforma è possibile gestire le Ads sia di Instagram che di 
Facebook.

ATTENZIONE! 
Ricordatevi di gestire le Ads 
di Instagram solamente dal 

Business Manager e non 
dall’app dedicata!



Apriamo insieme il nostro account



Che tipologia di strumenti possiamo utilizzare?

Con questa piattaforma puoi fare tutto. Ogni singolo 
elemento che può fare la differenza per la creazione di 
una campagna pubblicitaria, Facebook te lo mette a 
disposizione, grazie a un'ampissima gamma di 
strumenti e funzionalità.

Nel Business Manager trovi tutto l'occorrente per una 
perfetta gestione della tua attività pubblicitaria su 
Facebook. Dalla definizione del pubblico alla gestione 
delle singole inserzioni, passando per le impostazioni 
generali dell’account.



Che tipologia di strumenti possiamo utilizzare?



Utenti



Partner

Partner da cui richiedere le risorse 
Aggiungi un nuovo partner e richiedi la risorsa su 
cui lavorare per conto suo

Partner con cui condividere le risorse 
Concedi al partner l'autorizzazione a lavorare 
sulle tue risorse in modo che possa aiutarti a 
gestire Pagine o inserzioni.



Pagine



Account pubblicitari



Account IG



Pagamenti



Informazioni su Business Manager



Qualità dell’account



Che tipologia di strumenti possiamo utilizzare?



Creative Hub



Creative Hub



Gestione inserzioni



Gestione inserzioni



Pubblico



Pubblico



Pubblico

TEST

https://business.facebook.com/adsmanager/audiences?act=538336183280779&business_id=135457704297249&global_scope_id=135457704297249&tool=AUDIENCES&nav_source=mega_menu&date=2020-05-01_2020-05-31,this_month


Pubblico simile

Poi selezionare lo stato dove vuoi che vengano trovate 
tali persone simili, e il livello di somiglianza tramite una 
percentuale:
• Più bassa (es: 1%-2%) corrisponde a pubblici più 

piccoli ma molto più simili
• Più alta (es: 9%-10%) corrisponde a pubblici più ampi 

ma meno simili

Grazie a queste opzioni potrai creare da 1 a 6 Pubblici 
Simili in un colpo solo e in più eviterai il problema della 
sovrapposizione e della auto-concorrenza se volessi 
usarli tutti insieme in campagne diverse.



Pubblico

TEST

https://business.facebook.com/adsmanager/audiences?act=729091501180654&business_id=692650328155472&global_scope_id=692650328155472&tool=AUDIENCES&nav_source=mega_menu&date=2020-04-30_2020-05-30,this_month


Sperimenta il pubblico



Bentornati nella nostra Classroom!
Oggi parleremo di…

Come testare il pubblico: 
Audience Insight

Business manager

Gestione delle inserzioni 

Creare una campagna ADV: 
tipologie di campagne

Campagne Adv

Fatturazione p.iva: come 
scaricare le fatture



Siete pronti?



Facebook audience insight

È uno strumento che ti consente di conoscere molte 
informazioni utili sugli utenti che puoi raggiungere con 
determinate impostazioni di target, ma anche per un 
pubblico personalizzato che hai costruito o per chi è 
connesso con la tua pagina tramite il like. 

In questo modo potremo targetizzare chirurgicamente 
le persone a cui mostreremo le nostre inserzioni, 
massimizzando in questo modo il profitto del nostro 
sito e a raggiungere i nostri obiettivi. 



Audience Insight

Ma quali informazioni possiamo ottenere?

• Età e genere
• Situazione sentimentale
• Livello di istruzione 
• Titolo professionale (settore)
• Categorie di interesse più diffuse 
• Pagine con più like e più pertinenti
• Città e paesi più diffusi
• Lingue più parlate 
• Attività su Facebook 
• Tipologie di dispositivi utilizzati

In America potete persino sapere:

• Dimensione e introiti del nucleo familiare
• Abitazioni di proprietà e valore
• Metodi di pagamento più diffusi
• Abitudini di spesa e potere d’acquisto
• Schieramento politico In base a parametri specifici è possibile analizzare la portata del nostro pubblico in base al 

sesso e all’età di riferimento. Proviamo a immaginare la promozione di un shooting per un 
matrimonio: in base agli interessi e al tratto “fidanzato/a ufficialmente potremo notare una fascia 
di età e un sesso più specifico rispetto a una ricerca più generale. 



In base ai mi piace sulla pagina possiamo inserire delle pagine di 
riferimento dove trovare il nostro target potenziale

In base al pubblico da noi selezionato possiamo vedere come è 
distribuito nelle varie città italiane.

Audience Insight



Azioni generate dal nostro pubblico 
personalizzato

Utenti e diversi dispositivi da cui si 
connettono

Audience Insight



In base ai parametri inseriti Facebook ci informa se 
la dimensione del nostro pubblico è ideale

Overview dei nostri parametri

Audience Insight

TEST

https://www.facebook.com/ads/audience-insights/people?act=2752323371504617&age=18-&country=US


Come salvare il pubblico?



Dove troviamo il pubblico salvato?



Come sponsorizzare da IG



Come sponsorizzare da IG

Attiva la promozione
dal post

Scegli dove puoi portare 
la tua audience



Dove portare la nostra audience



Dove portare la nostra audience

Ti permette di creare 
chirurgicamente il tuo 

pubblico in base a 
parametri personalizzati

L’algoritmo di Instagram 
prende il tuo pubblico 

esistente come 
riferimento per cercarne 

uno simile



Dove portare la nostra audience

Quando colleghiamo un link 
è sempre bene collegare 
una CTA (call to action) 

utile.

Instagram ce ne propone 
alcune



Quale pubblico scegliere?

Creiamo un pubblico 
manualmente 

Impostiamo dei 
parametri specifici del 

nostro pubblico



Come impostare una sponsorizzazione da app?

Creiamo un pubblico 
automatico

In base al nostro 
budget e alla durata 

influenziamo il numero 
di persone stimate che 

vedranno la 
sponsorizzazione



Ma dove trovo le sponsorizzazioni passate?



Come creare una sponsorizzazione da Instagram?

Per vedere le 
promozioni attive, 
passate e attivabili

Possiamo facilmente 
accedere alle 

promozioni passate dal 
menù



Promozioni da app

Possiamo verificare come 
la nostra promozione ha 
performato grazie ai dati 
statistici. Possiamo anche 

decidere di provare a 
promuovere 

nuovamente la nostra 
inserzione 

Vediamo insieme 
come si leggono i 

dati statistici!



Instagram insight

Fondamentale il dato della 
provenienza del pubblico: 
quanti mi seguivano e 

quanti no?

Come hanno interagito le 
persone con il post?

Like? Commenti? Oppure 
hanno salvato il nostro 

contenuto?

Possiamo verificare le tipologie 
di call to action da loro 
attuate, come le visite al 

profilo, le visite al sito e quanti 
hanno cercato la nostra 

geolocalizzazione

L’impression è il numero totale 
di volte che il post è stato visto. 

Diverso dal dato di Copertura 
che invece rappresenta il 
numero di utenti unici (stesso 
indirizzo ip) che ha visto il post.

La nostra promozione 
attrae più uomini o 
donne?



Instagram insight

Instagram spiega 
come interpretare 

i dati statistici



Instagram insight

In base alle preferenze del pubblico 
personalizzato creato per la promozione 
possiamo vedere quali luoghi sono 
quelli che ci danno risultati migliori

E anche le fasce d’età che sono più 
interessate ai nostri contenuti. 

I dati ci aiutano a 
studiare il pubblico 
e capire come far 

funzionare meglio le 
nostre campagne



Dati statistici

Accedi ai dati 
statistiche del tuo 

profilo

Nella panoramica possiamo 
accedere ai dati relativi alla 

Copertura, alle Interazioni e al 
Pubblico



In base alla copertura 
possiamo anche  

vedere il numero di 
account unici raggiunti 

con stories e itv

Dati che misurano le 
azioni che le persone 

eseguono quando 
interagiscono con il tuo 

account

Questa sezione 
rappresenta una 

panoramica generale 
dei dati statistici 

dell’account negli ultimi 
7 giorni

Account raggiunti



Interazioni con i contenuti

Questa sezione 
contiene le 

statistiche dei post 
del feed, delle 
stories e delle 

promozioni



Il matrimonio di mia 
madre sul podio!

È possibile analizzare le 
stories pubblicate negli 

ultimi 14 giorni (puoi 
impostare anche 24 ore 
o 7 giorni) e scegliere 
quali dati monitorare 

(uscite, risposte, inoltra, 
impressions, click sul 

link…)

È possibile personalizzare i 
dati che vogliamo 

analizzare, impostando un 
periodo di riferimento (da 7 

giorni a 2 anni) e la 
tipologia di dato da 

monitorare (interazioni, mi 
piace, impressioni, sms, 

indicazioni stradali…)

Interazioni con i contenuti



Pubblico

Questa sezione è 
dedicata al tuo pubblico 

ed è utilissima per 
capire il tuo target di 

riferimento in modo da 
attuare strategie di 

marketing più efficaci

Indica il numero dei 
follower attuale e quanti 

follower ci sono più o 
meno rispetto alla 

settimana precedente

Indica quanti follower 
hanno iniziato e smesso 

di seguirti 



Pubblico

È un grafico dove puoi 
vedere le provenienze più 
popolari delle persone che 

interagiscono con il tuo 
account. Possiamo reperire 

questi dati sia in ottica di 
Città che di Paesi

È un grafico dove vengono 
mostrate le fasce d’età delle 
persone che interagiscono 
sul tuo profilo Instagram.

È possibile visualizzarlo 
anche per sesso specifico

Grafico a torta che mostra la 
distribuzione di genere nei 

followers

Grafico utilissimo per capire 
gli orari in cui i followers 

utilizzano instagram, sia per 
giorni che per orari specifici.



Siete pronti per creare la vostra prima Campagna Adv?



Gestione inserzioni



Come creare una campagna

Come iniziare?

Un budget 
giornaliero o totale 

per la tua inserzione

Il tuo obiettivo 
aziendale, il motivo 

per cui pubblichi 
l’inserzione

Un’idea chiara del 
pubblico che 

desideri 
raggiungere

Le foto o i video da 
mostrare nella tua 

inserzione



3 elementi fondamentali per una buona campagna Ads 

L’immagine

È l'elemento più importante 
dell'inserzione. Si tratta della foto 

accattivante o del video 
imperdibile che dicono qualcosa di 
importante sulla tua azienda o sul 
tuo prodotto e che mostrano alle 

persone chi sei e cosa fai. 

Un'immagine straordinaria spinge 
le persone a soffermarsi e 
dedicare del tempo alla tua 

inserzione.

La call to action

Le persone hanno apprezzato la 
tua immagine, hanno letto il testo e 

ora sono pronte ad agire. 

La call to action è un piccolo 
pulsante in fondo all'inserzione che 

dice alle persone cosa fare. 
Facebook ti suggerisce la call to 

action, ad esempio Scopri di più o 
Iscriviti. A seconda dell'obiettivo 

pubblicitario che hai scelto, potresti 
avere altre opzioni e selezionare 

quella più adatta. 

Il Copy

Le persone spesso leggono 
rapidamente negli schermi, quindi 
devi dire tutto subito e nel minor 

numero di parole possibile.

Il testo dovrebbe anche corredare 
l'immagine. Un'immagine di foglie 

autunnali e zucche non si abbina a 
un testo su una svendita 

primaverile, no?



Creazione Campagna
Per definire l'obiettivo pubblicitario su Facebook devi pensare all'azione che 

vuoi che gli utenti facciano quando visualizzano la tua inserzione. 



Sperimentiamo!

Let’s Go!

https://www.facebook.com/adsmanager/creation?act=2752323371504617


Fatturazione Business Manager



Fatturazione p.ta iva: come scaricare le fatture?

Se vuoi vedere quanto stai spendendo per le tue 
inserzioni, puoi visualizzare un limite di spesa 
giornaliero stimato in gestione inserzioni. Nella 
sezione Fatturazione di gestione inserzioni troverai 
tutti gli addebiti che includono le inserzioni specifiche 
che hai acquistato e ciò per cui hai pagato, come la 
pubblicazione di un'inserzione per aumentare la 
notorietà o per indurre le persone a cliccare 
sull’inserzione.



Fatturazione



Fatturazione



Fattura 

Se vuoi vedere quanto stai spendendo per le tue 
inserzioni, puoi visualizzare un limite di spesa 
giornaliero stimato in gestione inserzioni. Nella 
sezione Fatturazione di gestione inserzioni troverai 
tutti gli addebiti che includono le inserzioni specifiche 
che hai acquistato e ciò per cui hai pagato, come la 
pubblicazione di un'inserzione per aumentare la 
notorietà o per indurre le persone a cliccare 
sull’inserzione.



Fatturazione p.ta iva: come scaricare le fatture?

I prezzi delle inserzioni di Facebook si 
basano su un sistema di aste, in cui le 

inserzioni sono in competizione le une con 
le altre per guadagnare impression in 

base alle offerte e alle prestazioni. 
Quando pubblichi un'inserzione, ti 

verranno addebitati solo i costi relativi al 
numero di impression o di clic ricevuti 





Bentornati nella nostra Classroom!
Oggi parleremo di…

Come utilizzare il pixel di 
Facebook e i suoi vantaggi

Quale strategia scegliere in base 
al goal

Come creare il pixel ed 
installarlo sul proprio sito web 

Campagne Adv

Creare una strategia per 
ogni goal 

ROI: come leggere i 
risultati delle campagne 

Facebook Pixel



Avete studiato?



Gestione delle inserzioni

Una volta creata, sviluppata e pubblicata l’inserzione, 
sarà nostro dovere monitorarne l’andamento, 
eventualmente intervenire prontamente su eventuali 
lacune che ci balzano agli occhi, ed infine valutarne la 
resa una volta chiuse.

Cosa troviamo quindi nella gestione delle inserzioni?

• I dati predefiniti che troviamo sono: la denominazione 
dell’inserzione;  

• La data in cui l’inserzione è stata pubblicata;  

• Il gruppo di inserzioni a cui quella presa in esame si 
riferisce;  

• La strategia di offerta scelta per quell’inserzione;  

• Il budget che abbiamo destinato all’inserzione;  

• la data in cui abbiamo effettuato un’ultima modifica 
significativa all’inserzione;  

• I risultati rispetto alla strategia che abbiamo scelto in 
termini di conversioni;  

• la copertura, ovvero gli utenti unici che hanno 
visualizzato l’inserzione;



Come creare una strategia in base al goal

Fatto questo, potrai occuparti dello sviluppo della campagna tramite 
l'inserimento delle caratteristiche del pubblico a cui mostrare l'annuncio (ti 
consiglio di puntare sempre su un pubblico personalizzato, ne parliamo in un 

altro paragrafo), per poi scegliere il budget e quale post sponsorizzare. 

Puoi scegliere se creare un post appositamente per la campagna (puntando 
su diversi formati, come post con anteprima, immagine singola, video, carosello) 

o se sponsorizzare un post già pubblicato sulla pagina aziendale. 

UTILIZZATE LA CREATIVITÀ



Come creare una strategia in base al goal

In base al tuo goal scegli 
il formato che più si 

addice per la tua 
sponsorizzazione



Come creare una strategia in base al goal

Il Business Manager 
oltre a business 

manager dalla pagina 
possiamo ottenere il tipo 
di call to action ideale in 
base al nostro obiettivo 

di promozione online



ROI, il ritorno sul mio investimento

L’indice viene misurato usando i feedback sulle nostre 
inserzioni e l'esperienza dell’utente successiva al clic. 
Questa valutazione viene fatta prendendo come misura 
di paragone le inserzioni di altre pagine che 
competono per lo stesso pubblico;

Ricordiamoci che:

• Il ritorno sull’investimento non deve essere per forza 
monetario

• Il ritorno dipende dalla strategia e dal goal prefissato
• Diamoci delle tempistiche reali per il calcolo del ritorno



Come calcolare il ROI

È il parametro che ci permette di capire se il nostro 
investimento ha generato un profitto, ottenuto al netto 
dei costi. 

Il Return On Investments si calcola con:

Quando il ROI da un risultato superiore a 1 è 
considerato un guadagno, viceversa è considerato una 
perdita. 

ROI

ROI  
Campagna 1 =

Costo totale campagna 36€

2 preventivi approvati 1.440€

=

X 100

4000%

ROI 
Profitto

Capitale investito
X 100



La nostra campagna ha performato? 

Grafico degli insight

Indice 

Report

L’Ads Manager ci permette di 
esportare i risultati della nostra 
campagna attiva



La nostra campagna ha performato? 

PRESTAZIONI

Il grafico Prestazioni mostra il numero di persone che cliccano 
sull’inserzione, il numero di persone raggiunte e il costo 

complessivo dell'inserzione. Se scorriamo il grafico a linee, 
vedremo i singoli risultati per quel giorno riportati nel 

grafico. Possiamo anche personalizzare i dati visualizziamo in 
base a delle metriche precise.



La nostra campagna ha performato? 

DEMOGRAFICI

Il grafico Dati demografici mostra le prestazioni dell’inserzione 
in rapporto a età e generi diversi. Possiamo scorrere ogni 

sezione del grafico per vedere i singoli risultati per ogni gruppo 
demografico.



La nostra campagna ha performato? 

POSIZIONAMENTO

Il grafico Posizionamento mostra le prestazioni dell'inserzione 
in posizionamenti diversi, come Facebook o Instagram. In base 

ai posizionamenti in cui è possibile pubblicare le inserzioni, 
noteremo in quali viene mostrata di più. Possiamo anche 

cliccare sul menu a discesa per vedere dove viene visualizzata 
la nostra inserzione su dispositivi mobili e computer.



Alcuni KPI da monitorare nelle campagne Facebook Ads

Engagement Rate 
Il tasso di coinvolgimento degli utenti su 
una determinata pagina o profilo 
aziendale sui social media. Utile per 
capire l’efficacia della strategia e dei 
contenuti creati

Reach o Copertura  
Il numero di utenti unici che hanno visto 
contenuti della tua pagina. (metrica 
stimata)

Impression 
Rappresentano il numero di volte che un 
contenuto, video, pagina web, banner o 
qualsiasi altro contenuto web ha avuto la 
possibilità di essere visualizzato dagli 
utenti 

Clic 
Il numero di clic sui link all’interno 
dell’inserzione che hanno reindirizzato a 
destinazioni o esperienze dentro o fuori 
Facebook

CAC 
Costo medio complessivo che un’azienda 
deve sostenere per l’acquisizione del 
cliente. 

Conversion rate 
Percentuale di visitatori unici che hanno 
effettuato la specifica azione che 
l’inserzionista ha definito come obiettivo 
campagna.

ROAS 
“Return On Advertising Spend” misura i 
ricavi lordi generati da ogni euro speso 
nella campagna

CPC 
Indica il costo medio di ogni clic sul link. È 
una metrica utile per valutare l’efficienza e 
le prestazioni delle inserzioni



CHE COS’È  IL FACEBOOK PIXEL?



Che cos’è il Pixel di Facebook?

Il Pixel Facebook è un codice, associato all’account 
pubblicitario di Facebook, che viene installato sul vostro sito 
web per monitorare e registrare i visitatori e il loro 
comportamento e tutte le azioni che compiono all’interno.

Funziona tramite l’attivazione di cookie che hanno il compito 
di monitorare le interazioni dell’utente sul tuo sito web e nei 
tuoi Facebook ads.

Il pixel poi consente di utilizzare tali dati per creare un 
pubblico che possono essere mirati con annunci di 
Facebook.



Con il Pixel di Facebook possiamo:

Aumentare le vendite
Configuriamo l'offerta automatica per raggiungere le 
persone che potrebbero eseguire un'azione che 
desideriamo, come effettuare un acquisto.

Monitorare le conversioni
Possiamo scoprire quanto successo sta riscuotendo 
la nostra inserzione visualizzando quali azioni sono 
state effettuate.

Mirare alle persone giuste
Sarà possibile trovare nuovi clienti o persone che 
hanno visitato una determinata pagina o eseguito 
un'azione desiderata sul sito Web.

Fare Remarketing
Possiamo eseguire il remarketing per tutte le persone 
che visitano il nostro sito oppure solamente per chi 
visita pagine specifiche o compie determinate azioni.



Facebook Pixel

Il pixel ti permette di seguire le interazioni degli utenti sul 
tuo sito web dopo che hanno visualizzato il tuo annuncio su 
Facebook. 

Puoi persino monitorare i clienti su tutti i loro dispositivi. 
Così potrai capire se preferiscono visualizzare i tuoi ads su 
mobile per magari passare al desktop al momento 
dell’acquisto. O viceversa. 

Questa 
informazione può 
aiutarti ad affinare 

la tua strategia 
pubblicitaria e 

calcolare al meglio 
il ROI



C R O W NC R O W N

01 Accedi alla tab Pixel in Gestione eventi.

02

03

Come creare il Pixel

Clicca su Crea un pixel.

Leggi le istruzioni sul funzionamento del pixel, 
quindi clicca su Continua.

Assicurati prima di iniziare di avere un sito web per la tua azienda 
con la possibilità di aggiornare il suo codice

https://www.facebook.com/ads/manager/pixel/facebook_pixel


C R O W NC R O W N

04

05

06

Inserisci L'URL del tuo sito web per controllare le 
opzioni di configurazione semplice.

Aggiungi il nome del pixel.

Clicca su Continua.

Let’s Go!

https://business.facebook.com/events_manager/?business_id=501688084016043


Panoramica Pixel



Aggiungi eventi



Aggiungi eventi sul sito



Aggiungi eventi sul sito



Aggiungi eventi sul sito



Aggiungi eventi sul sito



Aggiungi eventi sul sito



Aggiungi eventi sul sito



Aggiungi eventi sul sito



Eventi aggiunti sul sito



Gestione eventi sul sito



Gestione eventi sul sito



Gestione eventi sul sito



Non scoraggiarti!



C R O W NC R O W N Come installare il pixel
Una volta creato il tuo pixel, puoi inserire il codice del pixel di 

Facebook sul tuo sito web.

Possiamo scegliere se:

Aggiungere manualmente il 
codice pixel al sito web

Utilizzare un’integrazione 
partner

Seguire le istruzioni tramite 
mail

Facebook ci spiega come fare!

https://www.facebook.com/business/help/952192354843755?id=1205376682832142


C R O W NC R O W N

I dati di retargeting del pixel di Facebook e gli 
ads dinamici ti consentono di mostrare annunci 
personalizzati alle persone che hanno già 
visitato il tuo sito. 

E qui puoi essere veramente preciso. 

Per esempio: puoi mostrare l’annuncio del 
prodotto specifico che la persona in questione 
aveva abbandonato nel carrello o aggiunto alla 
lista dei desideri sul tuo sito web.

Remarketing Pixel



C R O W NC R O W N Pubblico simile o Custom audience

Possiamo costruire delle audience simili a 
quelle che visitano il mio sito. 

Se con Facebook Pixel so chi visita il mio sito, 
so anche che interessi hanno e può creare un 
pubblico allargato che è simile a quelli che 
normalmente visitano il mio sito. 

Quindi possiamo anche tracciare un target che 
potrebbe essere interessato a passare sul sito.



Come fare remarketing Pixel? 

Seleziona il tuo 
account 

pubblicitario



Puoi creare diversi 
numeri di pubblico 
simile selezionando 

una dimensione 
specifica

Remarketing pubblico personalizzato



In base al pubblico 
selezionato 

possiamo stimare la 
copertura ideale

Remarketing pubblico personalizzato



Remarketing pubblico personalizzato

Possiamo decidere 
di fare remarketing 
sui visitatori del sito 

in un numero 
specifico di giorni



Remarketing pubblico personalizzato

È possibile fare 
remarketing sulla base 

delle pagine del tuo sito, 
come ad esempio chi 
legge il blog, inserisce 

prodotti nel carrello o chi 
cerca nei tuoi servizi.

Puoi personalizzare il tuo 
pubblico anche per il 

tempo trascorso nel sito: 
se il tempo di permanenza 
è alto, un utente potrebbe 
essere molto più propenso 

a una conversione



Usiamo al meglio questo pubblico

Una volta creato il 
pubblico personalizzato 

possiamo creare un 
pubblico simile a quello 

del nostro sito per trovare 
nuovi visitatori!Ora che il nostro nuovo 

pubblico è pronto 
possiamo creare 

un’inserzione su misura 
per un’azione specifica



Lanciamo una campagna di remarketing



martacarelli.com | marta@martacarelli.com  
+39 334 10 54 270 via Pietro Orseolo, 5 - 20144 Milan

Grazie per la vostra attenzione


