






Le persone non vogliono più vedere le pubblicità (online). 
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Formati troppo invasivi 

Affollamento impedisce di leggere i contenuti 

Adv rallenta i tempi di caricamento siti 

Vedo sempre le stesse pubblicità 

Pubblicità non in linea con i miei interessi 
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24% ignora i contenuti pubblicati e condivisi dal brand 

32% ha più fiducia nelle persone che nei media ufficiali 

34% si sente «costantemente seguito» dai brand 

fonte: Connected Life TNS Global 2016 
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La promessa di prodotto è implicita. 

 

La sfera funzionale dei prodotti e servizi è già considerata 

commodity da gran parte dell’audience. 

 

Occorre integrare la comunicazione con una narrazione del 

brand dal punto di vista valoriale. 

 

Occorre essere coerenti con la propria mission. 

Occorre essere integri. 

fonte: Connected Life TNS Global 2016 



Non siamo più ciò che 

diciamo di essere 

MISSION 
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La REPUTAZIONE diventa un asset  

fondamentale per l’azienda 

 

«La fiducia è la valuta del futuro» 



In un contesto simile un’azienda deve saper  

comunicare al meglio i propri valori per 

  

 tutelare la propria identità 

 tutelare la propria immagine 

preservare la propria credibilità 



Creare consenso online nei 

confronti del brand 





I mercati sono conversazioni. 

 

I mercati sono fatti di esseri umani, non 

di settori demografici. 

 

Le conversazioni tra esseri umani «suonano» 

umane. E sono condotte con voce umana. 
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PULL AL POSTO DI PUSH 
Il focus è sulla capacità di attrarre il cliente a te piuttosto che inondarlo di 

pubblicità. Dall’outbound all’inbound marketing. 

 

FORMA, EDUCA E INTRATTIENI al primo posto, pensa poi a vendere. 

Education intesa come contenuti utili e in grado di generare valore. 

 

NON PARLARE DEL TUO PRODOTTO 
Citare il proprio prodotto non sempre è coerente 

con una strategia di content marketing 

 



Il problema del «contenuto di qualità» è reale e sentito. 

 

I buoni contenuti costano tempo, danaro, impegno intellettuale. 

 

I buoni contenuti originali richiedono risorse. 

 

I buoni contenuti sono «la via» per coinvolgere le persone, allargare 

la community e creare relazione. 
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PENSA E AGISCI COME UN EDITORE, non come un inserzionista 

pubblicitario. Fuori dalla comfort zone del marketing tradizionale. 

 

OPERA IN TEMPO REALE 
Un concetto di marketing continuativo e non di campagne 

seriali. 

 

ADOTTA UNA CULTURA DIFFERENTE 
Sviluppare una forma mentis diversa dall’advertising.  

Pensare alla gestione dei contenuti, alla loro elaborazione e 

pubblicazione. 











Lanciare al meglio l’account ufficiale Instagram 

@BancaMediolanum e supportarlo con un progetto 

editoriale coerente con il Brand e i suoi valori. 



Un progetto coerente con la strategia di canale: 

Instagram rappresenta per Banca Mediolanum lo 

storytelling di Brand attraverso le immagini 





«Durante il mio ultimo anno di college, ho 

tirato fuori $ 3.000 dal mio prestito per gli 

studenti e ho scommesso su Barack 

Obama presidente.  

 

Un amico ha sentito parlare di questa 

scommessa e mi ha offerto un posto di 

lavoro alla negoziazione titoli al Chicago 

Board of Trade. Ho scambiato per 3 anni.  

E 'andata molto bene per un po'. 

  

Ma poi è andata davvero male» 

 

Brandon Stanton 



Brandon ha la passione della 

fotografia. 

 

Nell’estate del 2010 partorisce un 

ambizioso progetto: creare un 

censimento fotografico degli abitanti 

di New York. 

 

Nel novembre 2010 comincia a 

raccogliere le foto che scatta 

all’interno di un blog su Tumblr.  



Il progetto evolve in fretta, 

però, quando Brandon 

comincia a conversare con le 

persone che fotografa e a 

inserire le piccole citazioni e 

storie emerse nel corso di 

questi dialoghi a fianco delle 

sue fotografie.  

 

Con questo nuovo formato, il 

blog comincia a crescere 

rapidamente. 



















°



Portare a regime il racconto del Brand attraverso le 

storie delle persone che lo rappresentano,  

lavorando sulle community verticali, mettendo al 

centro la persona, mettendoci la faccia. 



@bancamediolanum #dimensionesocial 


