
A cura di www.Formark.it - FORMazione e MARKeting nel web - info@formark.it

Web Reputation
Firenze, 25 ottobre – 11.00 – 13.00

Net reputation
Marco Pini (www.marcopini.info)

Massimo Vichi (www.massimovichi.it)

Per www.Formark.it
FORMazione e MARKeting nel web

1

http://www.formark.it
http://www.formark.it/


A cura di www.Formark.it - FORMazione e MARKeting nel web - info@formark.it

Web Reputation
Firenze, 25 ottobre – 11.00 – 13.00

Vedremo:

Cosa si intende per Web Reputation

Perchè “dovrei pensarci…”

Qualche semplice consiglio per la vostra presenza 
online 

(sito web con Marco, Social media con Massimo)
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Cosa si intende per Reputazione 
online?

La Web Reputation, o Net Reputation, riguarda 
TUTTO quello che viene comunicato on-line 

riguardo ad una Persona, un Professionista, 
un'Azienda, un Brand.
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Cosa si intende per Reputazione 
online?

Questo vuol dire che, anche se NON hai una 
presenza online la rete PARLERA' di te (o 

potrebbe parlare di te o del tuo studio 
Esempio al volo: Google my business Ordine)

Puoi essere su internet anche SENZA avere una 
TUA presenza diretta (un tuo sito web, una tua 

pagina facebook ecc.) perchè altri possono parlare di 
te on-line. Per questo si parla di MONITORAGGIO 

della rete per capire cosa viene detto di un'azienda o 
di una persona.

4

http://www.formark.it


A cura di www.Formark.it - FORMazione e MARKeting nel web - info@formark.it

Cosa si intende per Reputazione 
online?

Monitoraggio sul web, qualche Tools [SOLO A 
TITOLO INFORMATIVO]:

https://www.talkwalker.com

Google Alert 

https://www.reputology.com 
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Cosa si intende per Reputazione 
online?

Possiamo classificare i “media” 
(anche su internet) in queste “categorie”

Owned media 
(sito web e social dove hai il pieno controllo)

Paid media 
(inserzioni a pagamento es. Google Adwords, FB ADS)

Earned media 
(condivisioni / link spontanei)
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Come aumentare la credibilità del 
tuo sito web in 10 mosse 

Su internet la credibilità e la reputazione (la net 
reputation) sono fondamentali per la tua attività!

La gran parte di noi la prima volta che ha a che 
fare con professionista o azienda o un brand 

cerca il nome su internet (Google.it – Facebook – 
Tripadvisor – Recensioni ecc.). 

Non puoi impedire alla rete di parlare di te.
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La DIFESA della tua net reputation parte dai TUOI 
media, dai tuoi “presidi” (sito web e social) ed è  

una occasione per fare marketing 
ed acquisire nuovi clienti.

 Per ragioni di tempo, ci concentreremo su alcune 
REGOLE / CONSIGLI da seguire sui tuoi canali di 

comunicazione (owned media):

Sito web
Social media

Cosa si intende per Reputazione 
online?
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Come aumentare la credibilità del 
tuo sito web in 10 mosse 

Il “primo impatto” con il tuo sito internet è un 
elemento molto importante in qualsiasi processo 

di acquisto online (a prescindere dal settore in 
cui operi) anche quando si tratta di servizi.

Banalmente il tuo sito web DEVE essere veloce, 
graficamente piacevole, fruibile su qualsiasi 

dispositivo (pc, tablet, smartphone).
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Come aumentare la credibilità del 
tuo sito web in 10 mosse 

Qualche link
http://www.audiweb.it/news/total-digital-audience-agosto-2017/ 

e due tools

https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/?hl=it

e

http://responsivedesignchecker.com
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Come aumentare la credibilità del 
tuo sito web in 10 mosse 

Pensaci 5 secondi. Cosa succede quando “atterri” su 
un sito web dove hai intenzione di effettuare una 

transazione (o richiedere un preventivo o vuoi 
visitarlo prima di un incontro/appuntamento con un 

professionista)?

Valuti “a colpo d’occhio” molti elementi 
dell’interfaccia che hai davanti e può bastare un 

attimo (o un click su una sezione “non 
soddisfacente”) per farti cambiare idea o per dubitare 

dell'autorevelozza del sito...
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Come aumentare la credibilità del 
tuo sito web in 10 mosse 

Ricordati: anche se non vuoi la rete può parlare 
del tuo Studio Professionale o di te come 

professionista. 

Cura con la massima attenzione la tua 
comunicazione web a partire dal tuo sito internet.

10 consigli (FACILI) per il tuo sito internet.
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1. Contenuti 

Contenuti di valore ed aggiornati!!!

Aggiornati: non voglio vedere news del 2015 sul 
tuo sito web (o magari servizi che il tuo studio non 

eroga più)
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1. Contenuti 

Contenuti di valore

Ad oggi i contenuti sono un elemento 
fondamentale per intercettare utenti dal 

motore di ricerca [quindi fare anche marketing] e 
sono l'elemento più importante per la 

comunicazione di PMI, microimprese, studi 
professionali. 
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1. Contenuti 
I contenuti di valore hanno lo scopo di: attrarre, 

coinvolgere, incentivare la condivisione, aiutare la 
conversione/richiesta di preventivo/acquisto, 

coltivare un rapporto duraturo nel tempo con la 
tua nicchia di riferimento (clienti e potenziali 

acquirenti).

SERVONO A DARTI AUTOREVELOZZA 
E QUINDI RAFFORZANO LA TUA 

REPUTAZIONE ONLINE
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1. Contenuti 

I contenuti del tuo sito web sono di valore se NON  
si limitano a dire quanto sei bravo, preciso, 

puntuale, giovane e dinamico, esperto e 
professionale.... 
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1. Contenuti 

I contenuti di valore che vogliamo vedere sul tuo 
sito web sono:

SEMPLICI e CHIARI / COMPRENSIBILI!!!

(anche a chi non è laureato 
in Economia e Commercio) 
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1. Contenuti 
I contenuti di valore che vogliamo vedere sul tuo 

sito web sono:

ORIGINALI e UNICI!!!

(inutile mi copi il testo dell'ultima finanziaria... 
SPIEGAMELA lo trovo da solo il testo completo 

aprendo google... e ci sono CENTINAIA di giornali 
che GIA' mi offrono il testo...) 
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1. Contenuti 
I contenuti di valore che vogliamo vedere sul tuo 

sito web sono:

UTILI AL TUO CLIENTE (o potenziale tale)

(i contenuti che scrivi sul tuo sito devono essere 
pensati NON per “l'internet” NON per i tuoi 

colleghi o collaboratori ma ESCLUSIVAMENTE 
per i tuoi clienti di riferimento e nei loro confronti 

che devi accrescere la tua reputazione) 
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1. Contenuti 
I contenuti di valore che vogliamo vedere sul tuo 

sito web:

AIUTANO A RISOLVERE UN PROBLEMA

(alcuni dei contenuti che scrivi sul tuo sito al fine 
di rafforzare la tua reputazione/autorevolezza 

dovrebbero partire da un “problema tipico che il 
tuo cliente si trova ad affrontare” offrendo una 

“specifica soluzione”) 
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1. Contenuti 

Un contenuto di valore….:

NON è DETTO SIA UN TESTO

(Viene creato di volta in volta nel formato ritenuto più 
adatto ed utile per il tuo utente. Non pensare solo ai 

post di un blog, pensa anche ad altre tipologie di 
contenuti: podcast, video, infografiche, pdf, magazine 
periodico via newsletter o “fisico”, interviste, gallerie 

di immagini) 
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1. Contenuti 

I contenuti di valore che vogliamo vedere sul tuo 
sito web possono:

RIMANDARE AD APPROFONDIMENTI

(Puoi citare altre fonti, rimandare ad altri contenuti 
che ritieni utili. Anche un post di “content curation” 
una lista di risorse utili è un contenuto di valore) 
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1. Contenuti 
INVITA ALLA CONDIVISIONE

(Stimola, facilita ed invita alla condivisione: punta 
alla circolazione del contenuto sui social ma 

anche su altri siti web / blog / forum. Utilissimi lato 
visibilità sui motori di ricerca per dirne una. 

La Web Reputation riguarda “cosa la rete dice di 
te” aiutala a parlare bene del tuo studio offrendo 

valore) 
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1. Contenuti – focus su
FOCUS: Concentrati sull’aggiornamento delle 

informazioni che ritieni importanti per i tuoi clienti. News, 
Scadenze, I servizi che offri. 

Crea un'area “news/blog” e concentrati su PRECISE 
PROBLEMATICHE che puoi risolvere. 

Questo cercano gli utenti in rete, soluzioni o informazioni 
su determinate problematiche.

In aree news / blog ricorda di: indicare sempre la data del 
post, la data di eventuali aggiornamenti 
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1. Contenuti – focus su
Ricordati che i contenuti di valore sono quelli 

che meglio rispondono ad una precisa 
esigenza / bisogno dell’utente. 

Aggiornarli frequentemente è (anche) un 
importante segnale lato ottimizzazione per i motori 

di ricerca.

Aumenterai la possibilità di ricadute positive in 
rete intorno al tuo studio professionale
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2. La pagina CHI SIAMO / LO 
STUDIO

Hai bisogno di una pagina Chi Siamo ben 
strutturata e completa, che mostri TE e il tuo staff 
(magari con mansioni, competenze e foto del tuo 

team), mettici la faccia!

Dichiara all’utente che visita il tuo sito web e che 
ha pochi elementi per giudicarti chi sei e cosa 

puoi fare per lui e cosa hai fatto in passato PER 
DAVVERO!!! :)
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2. La pagina CHI SIAMO / LO 
STUDIO

DIFFERENZIAZIONE/FOCUS

STORIA

TEAM

FOTO
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3. I Contatti

Una delle cose più importanti per chi visita il tuo 
sito web è la possibilità di contattarti:

mail, telefono, whatsApp...

RISPONDI SEMPRE entro 1 massimo 2 ore, se 
hai tempi più lunghi usa un autoresponder per 

poi dettagliare la tua risposta in seguito.
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3. I Contatti

Oltre ad incentivare l'utente a contattarti e a rendere 
facile il processo di comunicazione evidenziando 

telefono, mail, form contatto ecc. ricordati che tramite il 
tuo sito internet puoi cominciare a RACCOGLIERE i 

CONTATTI DEI TUOI VISITATORI (e potenziali clienti)! 

Per esempio incentivando l'utente a lasciare la sua mail 
per rimanere in contatto e magari ricevere dei contenuti 

di valore direttamente sulla sua casella di posta
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4. Testimonianze

Il tuo settore si presta molto (secondo me) alle 
TESTIMONIANZE dei clienti che hai aiutato!

un cliente soddisfatto che parla di te è il miglior 
modo per rafforzare la tua reputazione online!!!

(se poi hai degli interventi su riviste, giornali, 
pubblicazioni, anche queste rafforzano la tua 

autorevolezza)
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5. Rendi la vita facile all’utente

Non complicare la navigazione, non costringere 
l’utente a dover “pensare troppo” per navigare sul 

tuo sito web, fai che la navigazione sia 
estremamente fluida e semplice, e che conduca 

l’utente verso l’obiettivo (call to action).

Ricordati che l’autorevolezza è data dal farsi 
comprendere. 
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6. Web design pulito, chiaro = 
efficace!

Web design pulito per me significa ridurre la 
grafica ad una funzione di ausilio e di supporto 

all’obiettivo principale del sito web!

Dare priorità all’utente (che vede il sito web da 
mobile, in condizioni di luminosità precaria, o 

mentre è sul bus) e ai suoi bisogno e necessità.
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6. Web design pulito, chiaro = 
efficace!

Template grafici puliti, semplici (che non vuol dire brutti o 
“sciatti”) che valorizzino la comunicazione dell’azienda, le 

foto per esempio. 

Che siano in linea con la palette colori dell’azienda (e del 
logo) che deve essere rispettata (e non cambiata ogni 
mese) che sia frutto di una precisa ricerca cromatica e 

non del caso.
EVITARE COLORI ACCESSI, SFONDI, SIMBOLI 

ARALDICI :D
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6. Web design pulito, chiaro = 
efficace!

Per i nerd tra voi qualche tools per valutare 
velocità del vs. sito web e controllare il sito sui vari 

dispositivi mobili (li abbiamo già visti):

https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/?hl=it

e

http://responsivedesignchecker.com
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7. Organizza in maniera chiara e 
comprensiva cosa offri

FOCALIZZA I TUOI SERVIZI SEMPRE SUL TUO 
TARGET COSI' DA ESSERE PERCEPITO COME UN 

ESPERTO E NON COME UN “GENERALISTA”

1. Cosa offri ai tuoi visitatori (perchè hai fatto un 
sito web?)

2. Quali sono i servizi che proponi
3. Organizza la navigazione affinchè sia il più 

chiaro possibile cosa fai, come lo fai.
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7. Organizza in maniera chiara e 
comprensiva cosa offri

Ricorda che è sempre meglio rivolgersi ad una 
nicchia specifica a cui puoi risolvere dei problemi 
come professionista piuttosto che PARLARE A 

TUTTI 

36

http://www.formark.it


A cura di www.Formark.it - FORMazione e MARKeting nel web - info@formark.it

7. Organizza in maniera chiara e 
comprensiva cosa offri

Se poi hai partenariati forti o certificazioni utili 
nell’erogazione dei servizi che proponi, scrivilo in 

maniera chiara! 

Questi saranno ulteriori punti di forza!

37

http://www.formark.it


A cura di www.Formark.it - FORMazione e MARKeting nel web - info@formark.it

7. Organizza in maniera chiara e 
comprensiva cosa offri

Spiega COSA fa la tua azienda ma anche 
PERCHE’ lo fa e COME!

Questi sono ulteriori elementi che fanno in modo 
che il servizio o prodotto che eroghi sia percepito 
in maniera differente da quello dei tuoi competitori 

diversi e che danno autorevolezza al tuo sito 
internet.
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8. Impagina i contenuti, formattali e 
curali, evita muri di testo

Cura anche visivamente i contenuti che 
inserisci sul tuo sito web! 

La reputazione online passa anche dalla CURA 
che dedichi alle tue pagine.

39

http://www.formark.it


A cura di www.Formark.it - FORMazione e MARKeting nel web - info@formark.it

8. Impagina i contenuti, formattali e 
curali, evita muri di testo

1. crea testi leggibili; 
2. scrivi periodi brevi e spaziati;
3. utilizza gli elenchi puntati;
4. utilizza i titoli
5. Usa uno schema “giornalstico” (titolo, 

abstract/cosa trovo nell'articolo, testo, indice)
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9. Area FAQ

Avere le risposte alle domande dei tuoi clienti o 
potenziali clienti è un elemento di autorevolezza.

Pensa a un'area FAQ (domande frequenti)
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10. Rispetta gli obblighi normativi

Obblighi normativi sito web, qualche esempio:

P.iva e informazioni di servizio a piè di pagina
PEC indicata

indicazione cap. sociale
copyright ed utilizzo immagini (anche ex collaboratori)

cookies e privacy
[A questo proposito segnaliamo: www.iubenda.it]
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Net Reputation

L’autorevolezza si costruisce con fatica in tutta la 
comunicazione dell’azienda. 

Costituisce un passo importante per rafforzare la 
propria reputazione on-line! 

ANCHE SUI SOCIAL...
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REPUTAZIONE 
“SOCIAL” ON-LINE

DUE PUNTI DI VISTA

- per il web

- per gli utenti
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E’ tutta una 
questione di soldi, 

il resto è 
conversazione 

(Gordon Gekko)

I Social Media sono 
“conversazione” 

quindi……

NON SERVONO A 
NULLA
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MA E’ VERAMENTE COSI’ 
anzi…OGGI (2017) E’ 
VERAMENTE COSI’?
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Se ad un qualsiasi corso qualcuno mi 
avesse detto che Gordon Gekko….

..…aveva torto…….
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Gordon Gekko
…non sbaglia mai…
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REPUTAZIONE 
“SOCIAL” ON-LINE

DUE PUNTI DI VISTA

- per il web

- per gli utenti
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Reputazione per il Web

Se siamo presenti on-line probabilmente il motivo è che 
vogliamo essere trovati dai nostri potenziali clienti (e clienti) 
e soprattutto “scelti” anche in base alla reputazione on line 
(quella on-line è sempre meno “utile” ?)

—> attenzione…la reputazione on-line non sempre è “di 
pari livello” rispetto alla reputazione off-line
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Reputazione per il Web

On line non sempre si può scegliere di “non esserci” 
(purtroppo spesso non si può neanche scegliere di “non 
esserci più” —> diritto all’oblio)

Qualche volte sarebbe forse meglio…non esserci…andati 

(e non si può nemmeno incolpare il web….)
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Ma on-line siamo sicuri che ci siamo?
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Dove sono sicuramente (o quasi) 
presente?

1. Google Local Business (Mappe Google, motore di 
ricerca)

2. Pagine Gialle on-line

3. Portali di informazioni aziendali

4. Siti istituzionali (Albo)
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Le informazioni sono giuste?

Se le informazioni le inseriamo e le gestiamo “NOI” 
dovremmo essere più tranquilli. —> Lascereste che il 

“nome sul campanello” e/o la targa del Vostro Studio la 
scrivesse un altro senza chiederVi conferma?

“RIVENDICARE” (O CREARE) GOOGLE LOCAL BUSINESS 
E OTTIMIZZARLO CON TUTTE LE INFORMAZIONI 

IMPORTANTI (telefono esatto, indirizzo completo, orari di 
apertura, “specializzazioni”, informazioni “in target) E 

QUELLE EXTRA (Logo, Foto degli Uffici, foto delle persone, 
ecc..)

56

http://www.formark.it


A cura di www.Formark.it - FORMazione e MARKeting nel web - info@formark.it

Se ho la mia scheda su Google 
Local Business…

Possono mettermi recensioni negative !!!!!!……anche se la 
scheda “non è rivendicata”….la differenza è che posso 
rispondere

I miei concorrenti possono vedermi !!!! ….anche se la 
scheda non è rivendicata

E’ MEGLIO “SAPERE” O “SCOPRIRE” ???
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Google Local Business ok!!
Ma gli altri Social?

• Facebook

• Linkedin

• Twitter

• Instagram
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FACEBOOK

1. Non utilizzare mai un profilo personale per attività 
professionale (anche se il “nome” dovesse essere lo 
stesso)

2. Non chiedere ai propri amici di “diventare fan” e “seguire 
la pagina, almeno che non siano in TARGET…… (crea 
“confusione” in Facebook per eventuali altre attività)

                    ….. DEFINIRE UN TARGET…..
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FACEBOOK

1. Ottimizzare la pagina Facebook (corrette informazioni, 
scritte nel modo giusto)

2. Inserire contenuti “in target”, il più spesso possibile 
“originali” (vanno benissimo anche link ad articoli di 
giornali e riviste di settore ma non deve essere la regola)

3. Per comunicare bene su Facebook valutare di avere un 
proprio sito internet ottimizzato, meglio ancora se ci 
fosse uno spazio “blog” dove scrivere i vostri “articoli” 
per poi postarli su Facebook
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Linkedin

1. Valutare l’importanza della comunicazione attraverso 
Linkedin in base al proprio target

2. Ottimizzare il profilo

3. Creare una pagina (se la struttura è composta da più 
professionisti)

4. Non vivere “passivamente” ma “attivamente”
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Twitter

1. Ha senso solo se si hanno veramente tanti contenuti da 
diffondere, se si è disposti a commentare e dialogare 
quasi in tempo reale
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Instagram

1. Da Valutare solo in caso di target estremamente 
particolare. 

2. Se l’obiettivo è “solo” quello di intercettare i potenziali 
clienti, il sistema di gestione inserzioni di Facebook 
permette di promuovere la propria attività anche tra gli 
utenti Instagram, senza la necessità di creare un account.
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Ricordate !!!
Il Social Media Marketing non è “A COSTO ZERO”
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• La “portata” dei post Facebook raggiunge in media 10-15% dei 
fan della pagina (Algoritmo di Facebook) e cala in media 
all’aumentare dei fans

• Perché una attività di Social Media Marketing porti risultati 
concreti (che non sono il numero di fan o il numero di like) 
richiede:

• Conoscenza e Aggiornamento dei sistemi di gestione

• Tempo (perchè funzioni non può essere una attività da 
“tempi morti” ma va pianificata e organizzata)

• Costanza (si ottengono maggiori risultati a postare una 
volta la settimana per 50 settimane) che 10 volte ogni 5 
settimane
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La Web Reputation
Firenze, 25 ottobre – 11.00 – 13.00

Per restare in contatto, chiedi l’iscrizione su:

https://www.facebook.com/groups/123846021626650/

Gruppo Facebook (appena nato):

Formark - FORmazione e MARKeting nel web
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La Web Reputation
Firenze, 25 ottobre – 11.00 – 13.00

GRAZIE!

Aiutaci a migliorare compila il questionario di 
gradimento del nostro intervento:

https://goo.gl/forms/qihfScLSAuMjXVDb2

Marco Pini (www.marcopini.info)
Massimo Vichi (www.massimovichi.it)

Per www.Formark.it
FORMazione e MARKeting nel web
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