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1.   PANORAMICA

Insightful Prelude è un servizio avanzato di analisi preliminare che esamina e valuta il 
posizionamento comunicativo corrente di un'azienda. Con una metodologia basata su dati, 
il servizio mira a identificare punti di forza e aree di miglioramento, fornendo una visione a 
360 gradi della vostra strategia comunicativa.

Nell'era digitale, la comunicazione aziendale è più complessa e critica che mai. Viviamo in un 
mondo iperconnesso dove ogni parola, immagine o video può avere un impatto 
significativo sul posizionamento di un'azienda nel mercato. In questo contesto, il modo in cui 
un'organizzazione comunica con i suoi stakeholder - che si tratti di clienti, dipendenti o 
investitori - è fondamentale per il suo successo a lungo termine. Pertanto, comprendere e 
ottimizzare la vostra comunicazione è un investimento imprescindibile, non un lusso.

L'obiettivo di un'analisi preliminare della comunicazione, come quella offerta dal nostro 
servizio Insightful Prelude, è fornire un "cruscotto" chiaro e preciso dello stato attuale delle 
vostre attività comunicative. Questo cruscotto sarà il vostro punto di riferimento per 
navigare nel panorama comunicativo, consentendovi di identificare quali elementi della 
vostra strategia stanno funzionando e quali necessitano di un intervento immediato
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2.  AUDIENCE

Per delineare l'audience di A2A S.p.A., è cruciale analizzare dettagliatamente i diversi ambiti 
operativi e l'offerta di servizi, insieme alla visione e ai principi fondamentali dell'azienda. Di 
seguito si propone una strategia di segmentazione dell'audience, elaborata in base alle infor-
mazioni disponibili:

Audience Primaria

• Clienti Domestici e Famiglie: Rappresentano una vasta porzione dell'audience di A2A, 
data la natura quotidiana ed essenziale dei servizi offerti (luce, gas, gestione rifiuti, ecc.). 
Questo segmento è alla ricerca di soluzioni affidabili e sostenibili per le esigenze energeti-
che e ambientali della vita quotidiana.

• PMI (Piccole e Medie Imprese): A2A si rivolge anche alle esigenze delle PMI, offrendo ser-
vizi energetici, di gestione dei rifiuti e soluzioni per l'efficienza energetica tailor-made, che 
possono aiutare le imprese a ridurre i costi operativi e a migliorare la sostenibilità.

• Grandi Clienti Industriali: Questo segmento comprende le grandi aziende che necessi-
tano di volumi significativi di energia, soluzioni per la gestione dei rifiuti e servizi di teleri-
scaldamento. A2A offre soluzioni personalizzate per ottimizzare i consumi e promuovere 
pratiche sostenibili.

• Comuni e Amministrazioni Pubbliche: A2A collabora con comuni e città per fornire infra-
strutture intelligenti, illuminazione pubblica, gestione del ciclo idrico e altri servizi essen-
ziali, contribuendo allo sviluppo di città più sostenibili ed efficienti.
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Audience Secondaria

• Investitori e Stakeholder Finanziari: Data la rilevanza di A2A nel settore delle utility e il suo 
impegno nella transizione ecologica, l'azienda attira l'interesse di investitori che puntano 
su aziende sostenibili e resilienti.

• Fornitori e Partner Commerciali: Aziende che forniscono tecnologie, servizi e soluzioni che 
possono essere integrate nell'offerta di A2A, contribuendo all'innovazione e all'efficienza 
dei servizi.

• Comunità e Associazioni Ambientali: Gruppi e organizzazioni che promuovono la soste-
nibilità e la tutela dell'ambiente, con cui A2A può collaborare per iniziative di economia 
circolare, riduzione delle emissioni e progetti di responsabilità sociale.
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Conclusioni

Identificare l'audience di A2A S.p.A. significa comprendere la varietà e le necessità particolari 
dei diversi segmenti di clientela, che spaziano dai singoli consumatori fino alle grandi azien-
de e istituzioni. Adottare una strategia di comunicazione e di offerta di servizi sia segmentata 
che personalizzata risulta essenziale per rispondere con efficacia alle esigenze di ciascun 
stakeholder, favorendo nel contempo valori di sostenibilità e innovazione.
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3.1 IDENTITY
13 Elementi analizzati 

TM
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Analizzando l’identità visiva di A2A S.p.A., è  possibile delineare una strategia per valorizzare 
ulteriormente la percezione del marchio tra il pubblico e ottimizzare i punti di forza esistenti. 
Di seguito un'analisi dettagliata:

• Naming (79%): Il naming di A2A è percepito positivamente, con un punteggio elevato che 
indica una buona riconoscibilità e aderenza al settore di riferimento. Tuttavia, esiste un 
margine di miglioramento nella chiarezza e nell'immediata associazione ai valori e ai ser-
vizi offerti dall'azienda. È fondamentale comunicare più direttamente l'essenza e l'impe-
gno di A2A nella sostenibilità e innovazione.



• Marchio (75%): Il marchio ha un buon livello di riconoscimento, ma per aumentare il suo 
impatto potrebbe beneficiare di un rinnovamento che rifletta più esplicitamente i valori di 
innovazione e sostenibilità. Una revisione del design potrebbe enfatizzare la modernità e 
l'orientamento futuro dell'azienda.

• Registrazione Marchio: La registrazione del marchio è stata rilevata, un elemento crucia-
le che fornisce una base solida per la protezione legale e l'unicità nel mercato.

• Immagine Coordinata (79%): L'immagine coordinata è in linea con il punteggio generale, 
indicando una buona integrazione visiva tra i vari elementi del brand. L'ottimizzazione 
potrebbe concentrarsi sull'ulteriore personalizzazione di materiali e campagne per 
aumentare l'impatto emotivo e la memorabilità.

• Percezione Valore (80%) e Percezione Professionalità (84%): Questi punteggi riflettono 
un'alta stima del brand in termini di valore offerto e professionalità. Per mantenere e 
migliorare questi aspetti, A2A dovrebbe continuare a investire in qualità, innovazione e 
nella comunicazione dei successi e degli impegni aziendali.

• Coerenza (79%): La coerenza del brand è percepita positivamente, ma l'ottimizzazione 
potrebbe mirare a rafforzare l'allineamento tra messaggio, visuale ed esperienza utente 
su tutti i canali di comunicazione.

• Rilevanza (87%) e Reputazione (91%): Questi sono tra i punteggi più elevati, evidenziando 
un forte legame tra A2A, il suo pubblico e la percezione estremamente positiva del suo 
ruolo nel mercato. Continuare a costruire su questi punti di forza è cruciale, mantenendo 
un dialogo aperto e trasparente con gli stakeholder.

• Differenziazione (83%): Il marchio si distingue nel mercato, tuttavia, c'è spazio per accen-
tuare ulteriormente ciò che rende A2A unica, soprattutto in termini di innovazione e impe-
gno ambientale.
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• Brand Awareness (90%): Un elevato livello di consapevolezza del marchio dimostra la 
riuscita penetrazione di A2A nel mercato. Mantenere questo livello richiede campagne di 
marketing mirate e l'uso strategico dei social media per raggiungere nuovi pubblici.

• Visual (79%): Il design visivo gioca un ruolo chiave nell'identità di marca. Investire in una 
rinnovata estetica che comunichi efficacemente i valori aziendali può migliorare ulterior-
mente questa percezione.

• Slogan (75%): L'attuale slogan non sembra avere l'efficacia desiderata. Rivedere questo 
elemento per creare un messaggio più incisivo e memorabile potrebbe aiutare a raffor-
zare l'identità e i valori di A2A.

Strategie di Ottimizzazione

• Rinnovare il Design del Marchio e del Visual: Per riflettere meglio i valori di sostenibilità, 
innovazione e orientamento al futuro.

• Rivedere lo Slogan: Per creare un collegamento più forte e diretto con il pubblico e i valori 
aziendali.

• Personalizzare ulteriormente l'Immagine Coordinata: Adattando i materiali di comuni-
cazione per parlare direttamente ai diversi segmenti di pubblico.

• Investire in Campagne di Marketing Mirate: Per mantenere alta la brand awareness e 
raggiungere nuovi segmenti di mercato.

Conclusione

In conclusione, con un punteggio complessivo dell'82% e un potenziale di ottimizzazione del 
18%, A2A ha una solida base su cui costruire. Focalizzarsi sul miglioramento degli elementi 
con punteggi più bassi e sfruttare i punti di forza esistenti può portare ad un'ulteriore crescita 
e rafforzamento dell'identità visiva del brand.
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Analizzando il sito web di A2A S.p.A., si possono identificare aree di forza e di miglioramento 
per ottimizzare l’esperienza del brand online. Di seguito un'analisi dettagliata:

• User Experience (81%): Il sito presenta un'esperienza utente generalmente positiva, indi-
cando che la navigazione è intuitiva e gli utenti possono trovare facilmente le informazio-
ni di cui hanno bisogno. Tuttavia, c'è ancora margine per rendere l'esperienza ancora più 
fluida e coinvolgente.

• Design (70%): Il design del sito non raggiunge il massimo delle potenzialità. Investire in un 
restyling che migliori l'aspetto visivo e l'interazione può contribuire a un maggiore coin-
volgimento degli utenti e a riflettere meglio i valori del brand A2A.



• Velocità Desktop (70%) e Velocità Mobile (42%): La velocità di caricamento su desktop è 
accettabile, ma c'è spazio per miglioramenti. La velocità su dispositivi mobili, invece, 
richiede un'attenzione urgente, dato che una bassa velocità può influenzare negativa-
mente l'esperienza utente e il posizionamento sui motori di ricerca.

• Qualità Contenuti (83%) e Titoli e Descrizioni (85%): I contenuti e le loro organizzazioni sul 
sito sono di alta qualità, con titoli e descrizioni chiari che facilitano la comprensione e l'en-
gagement dell'utente. Questi aspetti sono fondamentali per mantenere gli utenti infor-
mati e coinvolti.

• Immagini (79%): Le immagini sul sito contribuiscono positivamente all'esperienza com-
plessiva, ma migliorare la qualità e la pertinenza delle immagini potrebbe aumentare 
l'impatto visivo e l'attrattività del sito.

• Errori (56): Il numero di errori rilevati sul sito è un'area critica che necessita di immediata 
attenzione. Errori frequenti possono frustrare gli utenti e danneggiare la percezione del 
brand.

• Video (Non Rilevati): L'assenza di video è un'opportunità mancata di coinvolgere in 
modo più profondo l'audience, specialmente in un'epoca in cui i contenuti video sono tra 
i più visualizzati e apprezzati online.

• Best Practice (92%): Il punteggio elevato in best practice indica che il sito segue le linee 
guida generali per la sicurezza, l'usabilità e le best practice di sviluppo. Questo è un punto 
di forza significativo su cui continuare a costruire.

• Prestazioni (56%): Le prestazioni generali del sito, incluse la velocità di caricamento e la 
stabilità, sono insufficienti. È cruciale ottimizzare questi aspetti per migliorare l'esperienza 
utente e le performance SEO.
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• Accessibilità (81%): Un punteggio buono che mostra un impegno verso l'accessibilità per 
tutti gli utenti, inclusi quelli con disabilità. Continuare a migliorare in questa area è essen-
ziale per garantire un'esperienza inclusiva.

• Dispositivi Mobile (78%) e Tablet (78%): Mentre il sito è relativamente ottimizzato per 
dispositivi mobili e tablet, i punteggi indicano che ci sono ancora margini di miglioramen-
to, soprattutto per quanto riguarda la velocità di caricamento su mobile.

Strategie di Ottimizzazione

• Migliorare la Velocità su Mobile: Adottare tecniche di ottimizzazione come la compres-
sione delle immagini, l'utilizzo di AMP (Accelerated Mobile Pages) e la riduzione dei Java-
Script bloccanti per migliorare significativamente la velocità su dispositivi mobili.

• Ridurre gli Errori: Effettuare una revisione tecnica per identificare e correggere gli errori, 
migliorando così la stabilità e la funzionalità del sito.

• Integrare Contenuti Video: Sviluppare e integrare contenuti video che possano illustrare 
i servizi e i valori di A2A, aumentando l'engagement e fornendo un formato di contenuto 
ricco e coinvolgente.

• Rinnovare il Design: Investire in un design moderno e responsive che rifletta l'innovazio-
ne e la sostenibilità del brand, migliorando al contempo l'usabilità su tutti i dispositivi.

• Ottimizzare le Prestazioni Generali: Implementare miglioramenti tecnici per aumentare 
la velocità di caricamento e le prestazioni del sito, con particolare attenzione alla versio-
ne mobile.
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Conclusione

Con un punteggio complessivo del 74% e un potenziale di ottimizzazione del 26%, il sito web 
di A2A presenta diverse opportunità di miglioramento che, se attuate, possono significati-
vamente elevare la brand experience online. Concentrandosi su velocità, design, contenuti 
video, e riduzione degli errori, A2A può migliorare l'engagement degli utenti e rafforzare la 
sua presenza digitale.
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L'analisi della SEO per il brand A2A S.p.A. riflette diverse aree di forza e numerosi ambiti di 
miglioramento.

• Autorità (53%): L'autorità del sito, che rappresenta il grado di fiducia che i motori di ricer-
ca attribuiscono al dominio, è moderata. È essenziale lavorare per aumentare questo 
punteggio attraverso la creazione di contenuti di alta qualità, il miglioramento della user 
experience e l'acquisizione di backlink di qualità da siti autorevoli.



• Traffico Mensile (126.020) e Valore Traffico (204.527,69€): Il traffico mensile indica un 
buon volume di visitatori, con un valore di traffico significativo. Questo suggerisce che il 
sito riesce a catturare l'interesse degli utenti, ma c'è spazio per aumentare ulteriormente 
queste metriche attirando visitatori attraverso la ricerca organica.

• Key Posizionate (5.017): Il numero di keyword posizionate è indicativo di una presenza 
online abbastanza ampia. Tuttavia, per aumentare il traffico e l'autorità, è fondamentale 
concentrarsi non solo sulla quantità ma anche sulla qualità delle parole chiave, puntan-
do a quelle più rilevanti per il business e con un alto volume di ricerca.

• Contenuto Parzialmente Ottimizzato: Il contenuto parzialmente ottimizzato indica che 
esiste già una buona base su cui lavorare. L'obiettivo dovrebbe essere quello di rivedere 
e arricchire i contenuti esistenti con informazioni utili, aggiornate e ottimizzate per le 
parole chiave target, oltre a creare nuovi contenuti che rispondano alle intenzioni di ricer-
ca degli utenti.

• Backlink (32.300): Un numero elevato di backlink è positivo, ma è cruciale valutare anche 
la qualità di questi link. La strategia dovrebbe concentrarsi sull'eliminazione dei backlink 
tossici e sull'acquisizione di nuovi link da siti con alta autorità di dominio, pertinenti al set-
tore di A2A.

• Trust (49%) e Stabilità (41%): I punteggi relativi alla fiducia e alla stabilità del sito sono al 
di sotto della media, indicando problemi potenziali nella sicurezza, nella consistenza delle 
performance o nella qualità dei backlink. È necessario un audit tecnico per identificare e 
risolvere le problematiche che potrebbero influenzare negativamente questi aspetti.

• Opportunità (43%): Il punteggio di opportunità suggerisce che ci sono molte aree ine-
splorate che A2A può sfruttare per migliorare la sua visibilità online. Questo include l'otti-
mizzazione per ricerche vocali, la local SEO, e la creazione di contenuti che rispondano a 
domande specifiche del target di riferimento.
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• Posizionamento Rispetto ai Competitors (N. 8 in Classifica): Essere ottavi in classifica 
rispetto ai competitors indica che c'è molto lavoro da fare per migliorare la visibilità e il 
ranking. Analizzare i siti dei concorrenti che si posizionano meglio può offrire insight pre-
ziosi su strategie di contenuto, struttura del sito e attività di link building che potrebbero 
essere replicate e adattate alla realtà di A2A.

Strategie di Ottimizzazione

• Migliorare i Contenuti: Aggiornare i contenuti esistenti e crearne di nuovi focalizzandosi 
su qualità, rilevanza e ottimizzazione per le parole chiave strategiche.

• Audit e Ottimizzazione Tecnica: Condurre un audit SEO completo per identificare e 
risolvere problemi tecnici che influenzano la fiducia e la stabilità del sito.

• Strategia di Link Building: Sviluppare una strategia di acquisizione di backlink di qualità 
per migliorare l'autorità e il trust del dominio.

• Focus su SEO Locale e Mobile: Ottimizzare il sito per la ricerca locale e migliorare la 
performance su dispositivi mobili per catturare traffico qualificato.

• Analisi dei Competitori: Utilizzare strategie di content marketing per creare contenuti di 
valore che attraggano backlink naturali e aumentino l'engagement degli utenti.

• Monitoraggio e Analisi Competitiva: Studiare i concorrenti per identificare punti di forza 
e di debolezza, adottando le migliori pratiche e individuando nicchie di mercato meno 
saturate.
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Conclusioni

Con un punteggio complessivo del 52% e un potenziale di ottimizzazione del 48%, A2A S.p.A. 
ha ampio margine per migliorare la sua strategia SEO e aumentare significativamente la 
sua visibilità online. Focalizzandosi sull'ottimizzazione dei contenuti, sulla risoluzione delle 
problematiche tecniche, sulla costruzione di un profilo di backlink di qualità e sull'esplora-
zione di nuove opportunità, A2A può rafforzare la sua posizione nel mercato digitale.
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3.4 SOCIAL
7 Elementi analizzati 
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L'analisi dei social media di A2A S.p.A. mostra una presenza solida su diverse piattaforme, ma 
evidenzia anche aree di miglioramento e opportunità inesplorate. 

• Facebook (80%) e Instagram (81%): Questi punteggi riflettono una forte presenza di A2A 
su Facebook e Instagram, suggerendo che i contenuti pubblicati sono pertinenti e coin-
volgenti per il pubblico. Per migliorare ulteriormente, è possibile sperimentare con formati 
di contenuto innovativi (come live streaming, storie interattive, e AR) e aumentare l'intera-
zione con la community attraverso commenti e messaggi.

X >



• TikTok (47%): Il punteggio relativamente basso su TikTok indica che questa piattaforma 
rappresenta un'area significativa di opportunità per A2A. Data la popolarità di TikTok tra i 
giovani, A2A potrebbe sviluppare strategie specifiche per questo pubblico, creando con-
tenuti originali e coinvolgenti che sfruttino le tendenze, le sfide e i formati video brevi 
caratteristici della piattaforma.

• LinkedIn (79%): Con un punteggio elevato su LinkedIn, A2A dimostra di avere una solida 
presenza professionale. Per migliorare, l'azienda potrebbe focalizzarsi sull'aumento della 
frequenza e della qualità dei contenuti legati al settore, sulle iniziative di sostenibilità e 
sull'innovazione, nonché sulle opportunità di carriera, per stimolare l'engagement e 
rafforzare la percezione del brand come leader del settore.

• YouTube (76%): YouTube offre un'opportunità unica per comunicare messaggi comples-
si attraverso contenuti video di alta qualità. A2A potrebbe incrementare il punteggio su 
questa piattaforma migliorando la produzione video, la frequenza di pubblicazione e 
integrando strategie SEO per video, al fine di aumentare la visibilità e l'engagement.

• X (79%): Un punteggio di 79%  su X è incoraggiante. A2A dovrebbe continuare a sfruttare 
questa piattaforma per comunicazioni rapide, aggiornamenti in tempo reale e per coin-
volgere influencer e stakeholder nel dialogo su temi di rilevanza pubblica e industriale.

• Google My Business (75%): La presenza su Google My Business è cruciale per la visibilità 
locale e la reputazione online. A2A può migliorare in questo ambito ottimizzando le infor-
mazioni dell'azienda, rispondendo attivamente alle recensioni, aggiornando regolarmen-
te con post e foto e utilizzando questa piattaforma per comunicare orari di apertura spe-
ciali ed eventi.
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Strategie di Ottimizzazione

• Diversificare i Contenuti per Piattaforma: Personalizzare i contenuti in base alle peculia-
rità e al pubblico di ciascuna piattaforma per massimizzare l'engagement.

• Aumentare la Presenza su TikTok: Sviluppare una strategia specifica per TikTok, sfruttan-
do la creatività e le tendenze per raggiungere un pubblico più giovane e aumentare la 
brand awareness.

• Migliorare la Strategia Video su YouTube: Investire in contenuti video di qualità, tutorial, 
behind-the-scenes, e storie di successo per aumentare l'interazione e il tempo di visualiz-
zazione.

• Ottimizzazione per Google My Business: Mantenere aggiornate le informazioni aziendali 
e utilizzare la piattaforma per migliorare l'interazione con il pubblico locale.

• Engagement e Community Building:  Implementare strategie per aumentare l'interazio-
ne diretta con l'audience, come Q&A, sondaggi, e concorsi.

Conclusioni

Con un punteggio complessivo del 74% e un potenziale di ottimizzazione del 26%, A2A ha l'op-
portunità di rafforzare ulteriormente la sua presenza sui social media. Concentrandosi su 
piattaforme sotto-utilizzate come TikTok, migliorando i contenuti video su YouTube e ottimiz-
zando la comunicazione su Google My Business, A2A può aumentare l'engagement, la visibi-
lità e rafforzare la propria posizione online.
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7 Elementi analizzati 
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L'analisi dell'automation marketing per A2A S.p.A. evidenzia una significativa opportunità di 
miglioramento nella maggior parte degli elementi considerati. Di seguito un'analisi detta-
gliata:

• Live Chat (65%): La presenza di live chat indica un impegno verso l'interazione immedia-
ta con i visitatori del sito, tuttavia, il punteggio suggerisce che ci sia spazio per migliora-
menti. Potenziare la funzionalità, la reattività e l'integrazione della live chat può migliorare 
significativamente l'esperienza utente e aumentare la conversione.
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• Chatbot (Non Rilevato): L'assenza di chatbot è un'opportunità mancata di fornire assi-
stenza e informazioni in modo automatizzato 24/7. Implementare chatbot intelligenti, 
capaci di gestire richieste frequenti, guidare gli utenti attraverso il sito e raccogliere lead 
può aumentare l'efficienza del servizio clienti e ridurre il carico sul personale.

• Inbound (Non Rilevato): La mancanza di una strategia inbound evidenzia un'area critica 
di miglioramento. Attrarre visitatori con contenuti di qualità, ottimizzati per i motori di 
ricerca, e convertirli in lead attraverso form e offerte specifiche può aumentare significa-
tivamente la generazione di lead e l'efficacia delle campagne marketing.

• Funnel (45%): Un punteggio basso nel funnel marketing indica che le strategie attuali per 
guidare l'utente attraverso il percorso di conversione sono inefficaci. È essenziale svilup-
pare un funnel chiaro e ottimizzato che identifichi le varie fasi del viaggio del cliente, dal 
primo contatto alla conversione, implementando strategie di targeting e personalizzazio-
ne per migliorare i tassi di conversione.

• Nurturing (Non Rilevato): L'assenza di programmi di nurturing (nutrimento dei lead) 
significa che A2A non sta sfruttando appieno la potenzialità di costruire e mantenere 
relazioni con i clienti o lead potenziali. Implementare sequenze di email automatizzate, 
contenuti personalizzati e offerte basate sugli interessi e sul comportamento degli utenti 
può aumentare il coinvolgimento e guidare le conversioni.

• Machine Learning (Non Rilevato): La mancata applicazione del machine learning 
nell'automation marketing rappresenta un'opportunità inesplorata per migliorare la per-
sonalizzazione e l'efficacia delle campagne. Utilizzare il machine learning per analizzare i 
dati degli utenti, prevedere i comportamenti e personalizzare le comunicazioni può signi-
ficativamente aumentare la rilevanza e l'efficacia delle attività di marketing.

• Ads (Rilevato): La presenza di attività pubblicitarie automatizzate è positiva, ma questo 
elemento da solo non è sufficiente per un'efficace strategia di automation marketing. 
Ottimizzare le campagne pubblicitarie attraverso il targeting preciso, il retargeting e l'uti-
lizzo di annunci dinamici può migliorare le performance e il ROI delle campagne.
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Strategie di Ottimizzazione

• Implementare Tecnologie di Automation Avanzate: Introdurre chatbot, strategie 
inbound marketing, e programmi di nurturing per migliorare l'interazione con il cliente e 
l'efficienza delle conversioni.

• Ottimizzare il Funnel di Conversione: Analizzare e ristrutturare il funnel di conversione per 
garantire che sia ottimizzato per guidare gli utenti attraverso il percorso cliente in modo 
efficace.

• Sfruttare il Machine Learning: Utilizzare il machine learning per analizzare i dati dei clienti 
e personalizzare le comunicazioni marketing, aumentando così l'efficacia delle campa-
gne.

• Migliorare l'Integrazione e l'Automazione delle Ads: Ottimizzare le campagne pubblici-
tarie per migliorare targeting e retargeting, sfruttando l'automazione per gestire e otti-
mizzare le campagne in tempo reale.

Conclusione

Con un punteggio complessivo del 21% e un potenziale di ottimizzazione del 79%, A2A ha l'op-
portunità di trasformare significativamente la sua strategia di automation marketing. Foca-
lizzandosi sull'implementazione e l'ottimizzazione di tecnologie e strategie avanzate, A2A può 
migliorare l'engagement dei clienti, ottimizzare le conversioni e massimizzare l'efficacia delle 
sue campagne marketing.
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Il piano marketing digitale per A2A S.p.A. si articola in due fasi principali: una fase iniziale di 
12 mesi per stabile una base solida e una fase successiva di ulteriori 12 mesi per espandere 
e consolidare le iniziative avviate.

Piano Marketing di 12 Mesi  

Anno 1: Mesi 1-3

• Analisi e Pianificazione:

• Audit digitale completo per identificare le aree di miglioramento.
• Definizione degli obiettivi SMART specifici per ogni canale digitale.
• Implementazione di strumenti di monitoraggio e analisi.

Anno 1: Mesi 4-6

• Ottimizzazione Sito Web e SEO:

• Rinnovamento dell'identità visiva sul sito per migliorare l'usabilità e l'accessibilità.
• Ottimizzazione SEO per migliorare il ranking su parole chiave strategiche.
• Sviluppo di contenuti inbound (blog, white papers, case study) per attrarre traffico 

qualificato.

Anno 1: Mesi 7-9

• Social Media e Automation Marketing:

• Lancio di campagne mirate sui social media (con focus su TikTok per raggiungere un 
pubblico più giovane).

• Implementazione di chatbot e strategie di email marketing per il nurturing dei lead.
• Avvio di campagne pubblicitarie automatizzate e personalizzate.
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Anno 1: Mesi 10-12

• Analisi dei Risultati e Ottimizzazione:

• Monitoraggio continuo delle performance e analisi dei dati raccolti.
• Ottimizzazione delle campagne e delle strategie in base ai feedback e ai risultati otte-

nuti.
• Preparazione del terreno per la fase successiva del piano marketing.

Piano Marketing 24 Mesi

Anno 2 (Mesi 13-15)

• Espansione dei Canali Digitali:

• Espansione della presenza su nuovi canali digitali rilevanti per il target B2B e B2C.
• Sviluppo di partnership con influencer e piattaforme per la diffusione dei contenuti.
• Implementazione di strategie di video marketing su YouTube per comunicare i valori di 

sostenibilità e innovazione.

Anno 2 (Mesi 16-18)

• Personalizzazione e Customer Experience:

• Utilizzo avanzato di machine learning e AI per personalizzare l'esperienza utente sui vari 
canali digitali.

• Sviluppo di app mobile per servizi a valore aggiunto (es. monitoraggio consumo, gestio-
ne contratti).

• Ampliamento delle funzionalità di e-commerce per la vendita diretta di servizi e prodotti 
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Anno 2 (Mesi 19-21)

• Consolidamento e Fidelizzazione:

• Programmi di loyalty e iniziative di gamification per aumentare la fidelizzazione della 
clientela esistente.

• Campagne di remarketing per riconquistare utenti interessati ma non convertiti.
• Sviluppo di un portale dedicato per le aziende e le amministrazioni pubbliche per servizi 

B2B personalizzati.

Anno 2 (Mesi 22-24)

• Innovazione e Sviluppo Sostenibile:

• Lancio di iniziative digitali per promuovere la partecipazione attiva dei clienti nei progetti 
di sostenibilità ambientale.

• Collaborazione con startup e centri di ricerca per l'innovazione nei servizi energetici e 
nelle smart cities.

• Analisi dell'impatto delle strategie digitali sulle metriche di business e sui KPI di sostenibi-
lità, per orientare le future direzioni strategiche.

Considerazioni Finali

Il successo di questo piano richiederà un impegno costante, una chiara comunicazione 
interna e l'adattabilità per rispondere alle evoluzioni del mercato e della tecnologia. L'obiet-
tivo è posizionare A2A come leader indiscusso nel settore delle utility in Italia, riconosciuto 
per l'innovazione, la sostenibilità e l'eccellenza nei servizi al cliente.
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Previsionale a 12 Mesi

Lead Generati:

• Obiettivo: Aumento del 20%.
• Strategie come l'ottimizzazione SEO, l'inbound marketing e l'implementazione di chatbot 

contribuiranno a una maggiore generazione di lead.

Coinvolgimento:

• Obiettivo: Aumento del 25%.
• Miglioramenti nell'usabilità del sito, contenuti personalizzati e campagne mirate sui social 

media aumenteranno il coinvolgimento degli utenti.

Visualizzazioni Pagina:

• Obiettivo: Aumento del 30%.
• L'aumento delle visualizzazioni sarà guidato dalla migliore visibilità nei motori di ricerca e 

dall'engagement sui social media.

Miglioramento Brand Awareness:

• Obiettivo: Aumento del 15%.
• Attività come campagne di marketing mirate e la presenza migliorata sui social media, 

inclusa l'espansione su piattaforme come TikTok, contribuiranno al riconoscimento del 
brand.

Interazioni Social Media:

• Obiettivo: Aumento del 40%.
• Focalizzazione su contenuti interattivi, campagne di engagement e l'utilizzo di formati 

come video e storie aumenteranno le interazioni sui social media.
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Previsionale a 24 Mesi

Lead Generati:

• Obiettivo: Aumento cumulativo del 40% rispetto all'inizio.
• L'espansione delle strategie di inbound marketing e la personalizzazione avanzata attra-

verso il machine learning aumenteranno ulteriormente i lead generati.

Coinvolgimento:

• Obiettivo: Aumento cumulativo del 50%.
• L'introduzione di app mobili, programmi di loyalty e miglioramenti continui nell'esperienza 

utente porteranno ad un maggiore engagement.

Visualizzazioni Pagina:

• Obiettivo: Aumento cumulativo del 60%.
• Continuando a migliorare i contenuti e sfruttando nuove piattaforme e tecnologie, come 

video marketing su YouTube, si prevede un aumento sostanziale delle visualizzazioni.

Miglioramento Brand Awareness:

• Obiettivo: Aumento cumulativo del 30%.
• Il consolidamento delle iniziative di marketing digitale e le collaborazioni con influen-

cer/enti del settore contribuiranno ad un ulteriore miglioramento della consapevolezza 
del brand.

Interazioni Social Media:

• Obiettivo: Aumento cumulativo del 80%.
• L'adozione di strategie innovative e personalizzate sui social media, compreso un mag-

giore focus su contenuti virali e interattivi, porterà ad un notevole aumento delle intera-
zioni.
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Conclusione

Il previsionale per A2A S.p.A. indica una strategia digitale ambiziosa con il potenziale per 
incrementare sostanzialmente la presenza online dell'azienda e il suo engagement con il 
target. Attraverso un mix di SEO, social media, content marketing e automation, si prevede 
una crescita significativa nei lead, nel coinvolgimento degli utenti, nelle visualizzazioni e nella 
brand awareness. Questo percorso posizionerà A2A S.p.A. come un leader innovativo nel set-
tore delle utility, sottolineando il suo impegno verso la sostenibilità e l'innovazione.
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https://tinyurl.com/3thdz3r4

https://tinyurl.com/25buvne3

32

IP

TM

Insightful Prelude
Analisi Preliminare

Programmi Consigliati

BA
Business Automation Pro
Automazione Aziendale

CB
CommuniCraft Blueprint
Progetto Comunicativo

IN ALTERNATIVA

Programmi Consigliati Basati sui Risultati delle Analisi

• Abbiamo effettuato un'analisi approfondita delle vostre esigenze comunicative e abbia-
mo identificato una serie di programmi che si adattano perfettamente al vostro brand. 
Questi programmi sono stati selezionati per aiutarvi a sfruttare al meglio le opportunità 
nel vostro settore e per massimizzare l'efficacia delle vostre strategie di marketing e 
sviluppo.

• Per accedere alle presentazioni dettagliate dei programmi  (informazioni chiave, modali-
tà e investimenti, cliccate sul pulsante "Download" accanto a ciascun programma).
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https://bit.ly/3mI85gX

https://bit.ly/3LbN9Ji

https://bit.ly/3mJkS2p

https://bit.ly/3LbOVtW

https://bit.ly/3JrzegS

https://bit.ly/3ytJore

https://bit.ly/3J7A8xL

https://bit.ly/3T85pW8

https://bit.ly/3ZXDGtq

https://bit.ly/3FcKKdu

https://bit.ly/3JtAMHa

https://bit.ly/3J4wYLm

https://bit.ly/42n6fCy

https://bit.ly/3JAYX5F

https://bit.ly/3ZNjxWO

https://bit.ly/3ZXT0pG

https://bit.ly/3ZYHr1p

https://bit.ly/3Ledpmu

https://bit.ly/3FmG5Gb

https://bit.ly/3yoNCAp

https://bit.ly/3LcV1dp

https://bit.ly/3LcwiG8

https://bit.ly/3YAFrLR

https://bit.ly/3J9A8NG

https://bit.ly/3Lnzv5X

https://bit.ly/3mJgWia

https://bit.ly/3T1RIbb

https://bit.ly/3ytRnVe

https://bit.ly/3Je2RAZ

https://bit.ly/3ZACOe9

1.[eBook]

2.[Guida]

3.[Template]

4.[eBook]

5. [Checklist]

6. [eBook]

7. [ebook]

8. [eBook]

9. [Checklist]

10. [Checklist]

11. [Ebook]

12. [Checklist]

13. [Ebook]

14. [Ebook]

15. [Ebook]

16. [Guida]

17. [Guida]

18. [Guida]

19. [Guida]

20. [eBook]

21. [eBook]

22. [eBook]

23. [eBook]

24. [Checklist]

25. [eBook]

26. [Guida]

27. [Guida]

28. [eBook]

29. [Guida]

30. [eBook]

Brand Storytelling

Omnichannel Personalization

Costruire le Personas

Processo di Conversion Optimization

AB Testing

Amazon Marketing Service

Cos'è l'Inbound Marketing

eCommerce & Beauty

Usability

Aumentare Conversioni eCommerce B2C

Costo di eCommerce che Performa

Paid Adv Forecast Tool

Modelli di Attribuzione

Real Time Bidding

Feedback degli Utenti

eMail Marketing

Woocommerce vs Magento

Lead Nurturing

Customer Onboarding

Creare un eCommerce

eCommerce Marketing

User eXperience eCommerce

Aumentare Visite eCommerce

Valutazione Successo Campagne

Industria Farmaceutica

SmartWorking Efficace

Web Personalization

Problemi eCommerce

Growth Driven Design

Mobile Experience
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https://bit.ly/3Jtnomn

https://bit.ly/3LdJdrI

https://bit.ly/40i�Pz

https://bit.ly/3KclCX6

https://bit.ly/3z7mTJ1

https://bit.ly/3Kanyj3

https://bit.ly/3TKsUVe

https://bit.ly/40mo7vO

https://bit.ly/3npBBZf

https://bit.ly/3FPWcMI

https://bit.ly/3FRW1jG

https://bit.ly/3zavpqA

https://bit.ly/3nizTst

https://bit.ly/3zsxXAF

https://bit.ly/3FPAAQv

https://bit.ly/3nn0nJk

https://bit.ly/3LZbRND

https://bit.ly/3TNYce2

https://bit.ly/3lKL1hm

https://bit.ly/42GugEF

https://bit.ly/3JK93RH

https://bit.ly/3ZdDsgQ

https://bit.ly/40DzjE5

https://bit.ly/3JQofg7

https://bit.ly/40jCZeq

https://bit.ly/3KbqM5N

https://bit.ly/40yypIM

http://bit.ly/3u4c9vF

https://bit.ly/3JKdpIx

31. [Checklist] Fiducia Utenti

32. [Guida] Incremento Valore Ordini eCommerce

33. [Guida] Google Analytics

34. [Guida] Programmi Loyalty

35. [Ebook] Food eCommerce

36. [Guida] Customer Lifetime Value

37. [Ebook] Obiettivi di Business

38. [Guida] eCommerce Resi & Rimborsi: Best Practice

39. [Schema] Panoramica Metodi User Research

40. [Guida] Incrementare Frequenza Acquisto

41. [Guida] User eXperince Personas

42. [Guida] Paid Advertising

43. [Guida] Migliorare le Performance Google Ads

44. [Guida] Anatomia e Ottimizzazione Landing Page

45. [Guida] Il Management per Obiettivi OKR

46. [Guida] Online Instore

47. [Guida] Sistema Integrato Marketing e Sales

48. [Guida] Consumer Decision Journey

49. [Guida] eCommerce Marketplace Retailer

50. [Ebook] Strategie Omnicanalità Retailer

51. [Ebook] Email Marketing Automation

52. [Guida] Brand Identity

53. [Guida] Guida_rebranding

54. [Ebook] UX Nuovi Trend

55. [Guida] Digital Native Marketing Brand

56. [Ebook] SEO eCommerce

57. [Ebook] Metodologia Inbound Sales

58. [Ebook] SEO Ottimizzare Sito Web

59. [Guida]  Performance Marketing Automation
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