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Modulo: Risultati di apprendimento 
 

Modulo 2- E-marketing 

Testo introduttivo: L'e-marketing, noto anche come marketing digitale o internet marketing, si riferisce all'uso di canali 

digitali, come siti web, motori di ricerca, social media, e-mail, applicazioni mobili e pubblicità display, per promuovere 

prodotti, servizi o marchi a un pubblico mirato. Si tratta di creare e implementare strategie di marketing che sfruttano Internet 

e altre tecnologie digitali per raggiungere i clienti, costruire relazioni e generare vendite o contatti. L'e-marketing combina 

varie tattiche, tra cui l'ottimizzazione dei motori di ricerca, la pubblicità sui social media, l'email marketing, il content 

marketing e il mobile marketing, per creare una campagna di marketing digitale coesa ed efficace.il 

Conoscenza 

Dichiarazioni di ciò che l’allievo sa: 

Competenze 

Dichiarazioni di che cosa 

 l'allievo comprende : 

Competenze 

Dichiarazioni di ciò che l’allievo è in 

grado di fare al termine di un processo 

di apprendimento: 

   

   



 
 
 
 

 
Unità 2: Competenze di E-Marketing 



Argomento 1.1 Obiettivi dell'e-marketing 

● Aumentare la consapevolezza del marchio: 

L'e-marketing può aiutare le aziende a 

raggiungere un pubblico più ampio e a far 

conoscere meglio il proprio marchio, i propri 

prodotti o servizi. 

● Generare lead o vendite: L'e-marketing può 

essere utilizzato per indirizzare il traffico 

verso un sito web, una landing page o un 

negozio online e incoraggiare i visitatori a 

compiere un'azione desiderata, come 

compilare un modulo o effettuare un 

acquisto. 

● Costruire relazioni con i clienti: L'e-

marketing può essere utilizzato per 

coinvolgere i clienti e costruire relazioni 



durature attraverso l'e-mail marketing, i 

social media e altri canali. 



Argomento 1.1 Obiettivi dell'e-marketing 

● Migliorare la fidelizzazione dei clienti: L'e-

marketing può essere utilizzato per 

mantenere i clienti esistenti i e 

incoraggiare gli acquisti . 

● Raccogliere il feedback dei clienti: L'e-

marketing può essere utilizzato per 

raccogliere il feedback dei clienti 

attraverso sondaggi, recensioni e 

interazioni sui social media. 

● Migliorare la reputazione del marchio: L'e-

marketing può essere utilizzato per stabilire 

un'immagine e una reputazione positiva del 

marchio attraverso i social media, il content 

marketing e altri canali. 



Argomento 1.2 Importanza dell'e-marketing 

L'importanza dell'e-marketing risiede nella sua capacità di sfruttare i canali digitali per 

raggiungere e coinvolgere il pubblico di riferimento in modo economico, misurabile e 

coinvolgente. L'e-marketing consente alle aziende di espandere la propria portata a 

un pubblico globale e di rivolgersi a gruppi specifici di clienti in base a dati 

demografici, interessi e comportamenti. Inoltre, l'e-marketing offre alle aziende la 

possibilità di misurare l'efficacia dei loro sforzi di marketing in tempo reale e di 

ottimizzare le campagne di marketing per ottenere risultati migliori. Questo approccio 

basato sui dati aiuta le aziende a prendere decisioni informate e a ottenere tassi di 

conversione più elevati. L'e-marketing consente inoltre alle aziende di coinvolgere i 

clienti attraverso vari canali, come i social media e le e-mail, costruendo fiducia e 

fedeltà con i clienti e promuovendo relazioni a lungo termine. 



Argomento 2: Canali di marketing elettronico 

 
Oggi sono molti i canali di e-marketing a 

disposizione delle aziende. La scelta dei canali 

di e-marketing dipende dagli obiettivi specifici e 

dal pubblico target di un'azienda, oltre che dal 

budget e dalle risorse disponibili. Una strategia 

di e-marketing completa sfrutterà in genere più 

canali per massimizzare la portata e il 

coinvolgimento; i canali di e-marketing più 

utilizzati sono: Siti web, motori di ricerca, social 

media, e-mail, telefonia mobile, content 

marketing e pubblicità display. 



Argomento 2.1 Siti web 

Un sito web è la spina dorsale di qualsiasi 

strategia di e-marketing. Offre alle aziende una 

piattaforma per presentare i propri prodotti o 

servizi, condividere informazioni sull'azienda e 

interagire con i clienti. I siti web possono essere 

ottimizzati per i motori di ricerca, in modo da 

essere facilmente individuabili dai potenziali 

clienti. 

Anche il design reattivo, che garantisce 

l'ottimizzazione dei siti web per i dispositivi 

mobili, è fondamentale nell'attuale mondo 

mobile-first. 



Argomento 2.2 Motori di ricerca 

L'ottimizzazione per i motori di ricerca (SEO) è il 

processo di ottimizzazione di un sito web per 

migliorarne la visibilità nelle classifiche dei motori di 

ricerca. Comporta l'ottimizzazione dei contenuti del 

sito web, la garanzia che il sito sia compatibile con 

i dispositivi mobili e la creazione di backlink da altri 

siti web affidabili. Il marketing sui motori di ricerca 

(SEM) prevede la pubblicità sui motori di ricerca, in 

genere attraverso campagne pay-per-click (PPC). 

Si tratta di fare offerte su parole chiave relative 

all'azienda, e gli annunci vengono visualizzati 

quando gli utenti cercano tali parole chiave. 



Argomento 2.3 Media sociali 

Le piattaforme di social media sono potenti canali 

di e-marketing che consentono alle aziende di 

coinvolgere i clienti, creare consapevolezza del 

marchio e promuovere prodotti o servizi. Le 

aziende possono creare pagine aziendali sulle 

piattaforme di social media, come Facebook, 

Twitter, Instagram e LinkedIn, per condividere 

contenuti, effettuare promozioni e pubblicizzare 

prodotti o servizi. Le piattaforme di social media 

forniscono inoltre alle aziende preziose analisi e 

approfondimenti sul comportamento del pubblico. 



Argomento 2.4 E-mail 

L'email marketing è un canale di e-marketing efficace 

per comunicare con i clienti e promuovere prodotti o 

servizi. Le aziende possono utilizzare l'e-mail 

marketing per inviare newsletter, e-mail promozionali 

e altre campagne e-mail. Le campagne di email 

marketing possono essere personalizzate e mirate in 

base al comportamento, agli interessi e alle 

preferenze dei clienti. 



Argomento 2.5 Mobile 

Il marketing mobile è un canale di e-marketing che 

prevede di rivolgersi ai clienti attraverso dispositivi 

mobili, come smartphone e tablet. Il marketing 

mobile può comprendere tattiche come le 

applicazioni mobili, l'SMS marketing e le pubblicità 

mobili. Le applicazioni mobili possono essere 

utilizzate per coinvolgere i clienti, fornire 

informazioni utili e promuovere prodotti o servizi. 

Il marketing via SMS prevede l'invio di messaggi di 

testo ai clienti con offerte promozionali o altri 

messaggi di marketing. Gli annunci mobili possono 

essere visualizzati su app, siti web o piattaforme di 

social media. 



Argomento 2.6 Marketing dei contenuti 

Il content marketing è un canale di e-marketing 

che prevede la creazione e la condivisione di 

contenuti di valore, come post di blog, video e 

infografiche, per attirare e coinvolgere i clienti. Il 

marketing dei contenuti può contribuire ad 

affermare un'azienda come leader del settore, a 

costruire fiducia e fedeltà nei confronti dei clienti e 

a indirizzare il traffico verso un sito web. 



Argomento 2.7 Pubblicità sui display 

La pubblicità display è un canale di e-marketing 

che prevede l'inserimento di annunci su siti web, 

applicazioni mobili e piattaforme di social media per 

raggiungere un pubblico più ampio. 

La pubblicità display può essere mirata in base a dati 

demografici, interessi e comportamenti e può essere 

utilizzata per promuovere prodotti o servizi, creare 

consapevolezza del marchio e indirizzare il traffico 

verso un sito web. 



Argomento 3: Strategia di E-Marketing 

 
Per strategia di e-marketing si intende il piano e 

l'approccio completo che un'azienda utilizza per 

promuovere i propri prodotti o servizi online. Una 

strategia di e-marketing efficace deve essere 

adattata agli obiettivi specifici, al pubblico di 

riferimento, al budget e alle risorse dell'azienda e 

deve sfruttare più canali di e-marketing, creare 

contenuti coinvolgenti e monitorare regolarmente le 

prestazioni per ottenere un miglioramento continuo. 



Argomento 3.1 Obiettivi e ricerca 

Il primo passo per lo sviluppo di una strategia di e-marketing è la definizione di 

obiettivi e traguardi chiari. Questi obiettivi devono essere specifici, misurabili, 

raggiungibili, pertinenti e limitati nel tempo. Tra gli obiettivi comuni dell'e-

marketing vi sono l'aumento del traffico sul sito web, la generazione di contatti, il 

miglioramento del posizionamento sui motori di ricerca e l'aumento delle vendite. 

Le aziende devono anche condurre ricerche di mercato per comprendere il 

proprio pubblico di riferimento, le sue esigenze, le sue preferenze, il suo 

comportamento e il panorama competitivo. Questa ricerca può essere utile per lo 

sviluppo di una strategia di e-marketing che risuoni con il pubblico di riferimento. 



Argomento 3.1 Canali di marketing e contenuti 

Le aziende devono identificare i canali di e-marketing più efficaci per raggiungere il 

proprio pubblico di riferimento. I canali di e-marketing più comuni sono i motori di 

ricerca, i social media, le e-mail, il content marketing e l'influencer marketing. 

In seguito, è necessario mettere in atto una strategia di contenuti, che prevede lo 

sviluppo di un piano per la creazione e la condivisione di contenuti che risuonino 

con il pubblico di riferimento. I contenuti devono essere informativi, coinvolgenti e 

pertinenti agli interessi e alle esigenze del pubblico target. 



Argomento 3.1 Budgeting e monitoraggio 

Una strategia di e-marketing dovrebbe includere un budget che delinei le risorse 

necessarie per eseguire la strategia in modo efficace. Il budget deve considerare 

i costi associati ai vari canali di e-marketing, come i costi pubblicitari, i costi di 

creazione dei contenuti e gli strumenti di marketing. 

Un'azienda deve monitorare e misurare regolarmente le prestazioni della propria 

strategia di e-marketing. Ciò comporta l'utilizzo di strumenti di analisi per 

misurare il traffico del sito web, la generazione di lead, i tassi di conversione e 

altri indicatori di performance chiave. Questi dati possono essere utilizzati per 

affinare la strategia di e-marketing e migliorarne l'efficacia nel tempo. 



Argomento 4: Metriche e analisi di E-Marketing 

 
Le metriche e le analisi di E-Marketing sono misurazioni e analisi delle prestazioni delle attività di 

marketing online di un'azienda. Queste metriche e analisi aiutano le organizzazioni a comprendere 

l'efficacia delle loro strategie e tattiche di marketing digitale e consentono loro di prendere decisioni 

basate sui dati. 
 



Argomento 4.1 KPI 

KPI è l'acronimo di Key Performance Indicators 

(Indicatori di prestazione chiave), metriche o misure 

utilizzate per valutare le prestazioni di 

un'organizzazione, di un team o di un individuo nel 

raggiungimento di obiettivi specifici. I KPI possono 

essere utilizzati in varie aree di un'azienda, tra cui 

finanza, marketing, operazioni e servizio clienti. 

 
 

 
I KPI sono tipicamente quantificabili e oggettivi e 

forniscono un modo chiaro e conciso per misurare i 

progressi verso il raggiungimento di obiettivi specifici. 

Possono essere utilizzati per monitorare le prestazioni 

nel tempo, identificare le aree di miglioramento e 



prendere decisioni basate sui dati. 



Argomento 4.2 Traffico e tasso di conversione 

Il monitoraggio del traffico del sito web può aiutare 

le aziende a capire come i loro canali di e-

marketing stiano portando traffico al loro sito web. 

Possono utilizzare queste informazioni per 

identificare i canali più efficaci e adattare la loro 

strategia di conseguenza. 

Il tasso di conversione è un'altra importante 

metrica che aiuta le aziende a capire quanto siano 

efficaci i loro sforzi di e-marketing nel convertire i 

visitatori del sito web in clienti o lead. Tracciando il 

tasso di conversione, le aziende possono 

identificare le aree di miglioramento dei loro canali 

di e-marketing e ottimizzare la loro strategia per 

aumentare i tassi di conversione. 



Argomento 4.2 CPA e ROI 

Il costo per acquisizione (CPA) è un'altra 

importante metrica che aiuta le aziende a capire 

l'efficienza dei loro canali di e-marketing. 

Tracciando il CPA, le aziende possono identificare 

quali sono i canali più efficaci dal punto di vista dei 

costi e regolare la spesa di conseguenza. 

Il ritorno sull'investimento (ROI) è un'altra 

importante metrica che confronta i ricavi generati 

dalle attività di e-marketing con i costi di tali 

attività. Tracciando il ROI, le aziende possono 

capire l'impatto complessivo dei loro sforzi di e-

marketing sui loro profitti. 



Argomento 5: Buone pratiche di E-Marketing 

 
Conoscere il pubblico di riferimento: La comprensione del pubblico di riferimento è fondamentale per un e-marketing 

efficace. Le aziende dovrebbero creare delle buyer personas che descrivano il loro cliente ideale e adattare la loro 

strategia di e-marketing per soddisfare le loro esigenze e preferenze. 

 
Creare contenuti di valore: I contenuti sono la pietra miliare dell'e-marketing. Le aziende devono creare contenuti di alta 

qualità e di valore che forniscano soluzioni ai punti dolenti e agli interessi del loro pubblico target. Questi contenuti possono 

includere post sul blog, video, infografiche, post sui social media e altro ancora. 

 
Ottimizzazione per i motori di ricerca: L'ottimizzazione per i motori di ricerca (SEO) è importante per garantire che i 

vostri contenuti di e-marketing siano reperibili dai motori di ricerca. Ciò include l'uso di parole chiave, l'ottimizzazione dei 

titoli delle pagine e delle meta-descrizioni e la creazione di backlink verso il vostro sito web. 

 
Utilizzare più canali di e-marketing: L'utilizzo di più canali di e-marketing può aiutare le aziende a raggiungere un pubblico più 

ampio e a migliorare l'efficacia dei loro sforzi di e-marketing. Ciò può includere l'email marketing, il social media marketing, il 

content marketing, la pubblicità a pagamento e altro ancora. 



Argomento 5: Buone pratiche di E-Marketing 

 
Personalizzare la messaggistica: La personalizzazione dei messaggi di e-marketing può contribuire a migliorare il 

coinvolgimento e le conversioni. Le aziende possono utilizzare dati come la cronologia di navigazione, la cronologia degli 

acquisti e le informazioni demografiche per creare messaggi e offerte personalizzate per il proprio pubblico di riferimento. 

 
Test e ottimizzazione: Testare e ottimizzare gli sforzi di e-marketing è importante per migliorare l'efficacia nel tempo. Le 

aziende dovrebbero utilizzare i test A/B per testare diversi messaggi, offerte e strategie per identificare ciò che funziona 

meglio e ottimizzare il loro approccio di conseguenza. 

 
Usate le analisi per misurare l'efficacia: Misurare l'efficacia dei vostri sforzi di e-marketing è fondamentale per identificare 

le aree di miglioramento e prendere decisioni basate sui dati. Le aziende dovrebbero utilizzare strumenti di analisi per 

monitorare metriche come il traffico del sito web, i tassi di conversione e il ROI per controllare le prestazioni dei loro canali 

di e-marketing. 

 
Costruire relazioni con il pubblico: Costruire relazioni con il pubblico è importante per stabilire fiducia e credibilità. Le 

aziende dovrebbero impegnarsi con il proprio pubblico attraverso i social media, l’e-mail marketing e altri canali per 

costruire relazioni e fornire valore. Ciò può includere la risposta a commenti e messaggi, la condivisione di contenuti 

generati dagli utenti e l'offerta di un'assistenza personalizzata. Costruendo relazioni con il pubblico, è possibile aumentare 



il coinvolgimento, la fedeltà e le conversioni. 



Attività di apprendimento 1: Basi di E-Marketing 
 

Obiettivo educativo Tipo di attività Contenuto Materiale aggiuntivo 

Introdurre gli allievi 

alle basi dell'e-

marketing e fornire 

loro strategie, 

metriche e best 

practices per il 

successo dell’ e-

marketing  

 

Esercizio individuale 

/ condivisione 

Scegliete un canale di e-marketing (come l'email marketing, il 

social media marketing o il content marketing) e ricercate le 

best practice per quel canale. Prendete nota delle strategie e 

delle metriche utilizzate per quel canale. 

 
Utilizzate le informazioni raccolte per sviluppare un piano di 

e-marketing per una piccola impresa immaginaria. Scegliete 

il pubblico target, la messaggistica e le tattiche per il canale 

scelto. Identificate i KPI e le metriche da seguire per 

misurare il successo. 

 
Condividere il piano di e-marketing e rivederlo se necessario. 

 
Infine, riflettete sull'attività di apprendimento e scrivete un 

breve riassunto di ciò che è stato appreso sull'e-marketing, 

compresa l'importanza dell'e-marketing, i canali comuni di e-

marketing, le metriche chiave e i KPI e le best practice per 

un e-marketing di successo. 

Accesso a Internet, 

un computer o un 

dispositivo mobile e 

un quaderno o un 

documento per 

prendere appunti. 



 

 
Valutazione 



Domanda 1: 

 

Quale dei seguenti NON è un canale di e-marketing? 

 
a) Marketing via e-mail 

 

b) Marketing sui social media 

 

c) Pubblicità sulla stampa 

 

d) Marketing dei contenuti 

Risposta corretta: c) Pubblicità sulla stampa 



Domanda 2: 

 

Quale delle seguenti NON è una metrica di e-marketing comune? 

 
a) Traffico del sito web 

 

b) Tasso di conversione 

 

c) Ritorno sull'investimento (ROI) 

 

d) Margine di profitto lordo 

Risposta corretta: d) Margine di profitto lordo 



Domanda 3: 

 

Quale delle seguenti è una best practice per l'e-marketing? 

 
a) Creazione di contenuti di bassa qualità e contenenti parole chiave 

 

b) Concentrarsi su un unico canale di e-marketing 

 

c) Ignorare dati e analisi 

 

d) Personalizzazione della messaggistica per il vostro pubblico di riferimento 

Risposta corretta: d) Personalizzare la messaggistica per il pubblico di riferimento 



Domanda 4: 

 

Che cos'è una strategia di e-marketing? 

 
a) Un piano dettagliato per la promozione di prodotti o servizi attraverso i canali digitali 

 

b) Uno strumento per misurare l'efficacia degli sforzi di e-marketing 

 

c) Un singolo contenuto, come un post sul blog o un aggiornamento sui social media. 

 

d) Un tipo di pubblicità online che si rivolge a parole e frasi chiave specifiche. 

 

Risposta corretta: a) Un piano dettagliato per la promozione di prodotti o servizi attraverso i canali digitali. 



Domanda 5: 

 

Quale dei seguenti è un esempio di personalizzazione della messaggistica di e-marketing? 

 
a) Includere il nome di un cliente in un'e-mail 

 

b) Invio dello stesso messaggio a tutti gli abbonati 

 

c) Concentrarsi su un pubblico ampio piuttosto che su un mercato specifico. 

 

d) Utilizzo di una call-to-action generica in tutti i materiali di marketing 

Risposta corretta: a) Includere il nome del cliente in un'e-mail. 



Sintesi 

● L'e-marketing è l'uso dei canali digitali per promuovere prodotti o servizi. 

● L'e-marketing è importante nel mondo digitale di oggi perché può aiutare le aziende a raggiungere un pubblico 

più vasto, migliorare il coinvolgimento e aumentare le conversioni. 

● I canali di e-marketing più comuni includono l'email marketing, il social media marketing, l'ottimizzazione per i motori di 

ricerca, i contenuti e il marketing. 

marketing e pubblicità a pagamento. 

● Le strategie di e-marketing di successo devono includere obiettivi chiari, pubblico target, messaggistica, tattiche e 

strumenti di misurazione. 

● Gli indicatori di prestazione chiave (KPI) sono importanti per misurare l'efficacia degli sforzi di e-marketing. 

● Le metriche chiave da monitorare per il successo dell'e-marketing includono il traffico del sito web, il tasso di 

conversione, il tasso di coinvolgimento e il ritorno sull'investimento (ROI). 

● Le best practice per l'e-marketing includono la personalizzazione della messaggistica, la creazione di contenuti di alta 

qualità, la sperimentazione e l'ottimizzazione. 

campagne e la costruzione di relazioni con il vostro pubblico. 

● L'e-marketing richiede un monitoraggio e un'analisi continui delle metriche per prendere decisioni basate 

sui dati e migliorare le prestazioni nel tempo. 
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