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Prefazione 
 

“Il cambiamento non si subisce: si comprende.” 

Quando nel 2000 ho iniziato a lavorare nel marketing digitale, il mondo online era ancora un Far 

West. Bastava un banner lampeggiante, una newsletter inviata con Outlook e un pizzico di curiosità 

per sembrare dei pionieri. Oggi, vent’anni dopo, parliamo di algoritmi predittivi, automazioni 

intelligenti e intelligenze artificiali che scrivono testi, immagini e strategie più velocemente di quanto 

riusciamo a bere un caffè. 

Il digitale non è più “una parte del marketing”. È il marketing. Tutto il resto gli ruota attorno. Ma allo 

stesso tempo, la tecnologia non può e non deve cancellare l’essenza umana della comunicazione: 

empatia, creatività, intuito. 

Questo libro nasce con un obiettivo molto semplice: aggiornare, semplificare e raccontare il 

marketing digitale 2025 in modo chiaro e diretto, senza giri di parole, senza l’aria accademica di certi 

manuali che nessuno finisce mai. 

Racconteremo strumenti, dati e strategie, certo — ma anche errori, casi reali, aneddoti, e soprattutto 

persone. Perché dietro ogni click, ogni conversione e ogni algoritmo, c’è sempre un essere umano 

che sceglie, reagisce, sogna. 

Nel 2025, tra AI, privacy, phygital, metaverso e customer journey infiniti, l’unica costante rimasta è 

la curiosità. Ed è proprio questa la leva che ha guidato ogni capitolo: capire cosa funziona davvero 

oggi e cosa invece è solo buzzword. 

Non aspettarti un manuale da scrivania polverosa. Pensa piuttosto a una chiacchierata tra colleghi, 

dove si parla di futuro, di clienti e di come sopravvivere (con stile) nel caos digitale. 

Buona lettura, e ricorda: nel marketing, come nella vita, non si smette mai di testare e di imparare. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Stefano Masiero – Padova, Ottobre 2025 
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Introduzione – Dalla rivoluzione digitale  
all’intelligenza aumentata 

 

C’erano una volta modem rumorosi, siti in Flash e banner lampeggianti che gridavano “CLICCA QUI!”. 

Poi sono arrivati Google, Facebook, lo smartphone, TikTok e infine l’intelligenza artificiale. In meno 

di vent’anni il marketing ha cambiato pelle più volte di una start-up in cerca di funding. 

Oggi viviamo nell’era del marketing aumentato, dove la tecnologia non sostituisce l’uomo, ma ne 

amplifica le capacità. ChatGPT scrive testi, Midjourney disegna immagini, ma la direzione strategica 

— quella che decide perché farlo e per chi — resta tutta umana. 

Il consumatore del 2025 non è solo connesso: è consapevole. 

Vuole personalizzazione, immediatezza e trasparenza. È abituato a contenuti su misura, offerte 

istantanee e brand che si comportano come persone. E non perdona chi finge. 

Nel frattempo, la privacy è tornata al centro della scena: addio cookie, benvenuti consenso esplicito, 

GDPR evoluto e tracciamenti sempre più soft. Il marketing, insomma, è diventato un equilibrio tra 

analisi e fiducia, tra dati e rispetto. 

Intorno a noi tutto accelera: il metaverso si è sgonfiato ma ha lasciato in eredità il concetto di 

phygital, il Web3 parla di proprietà dei dati e le AI generative stanno riscrivendo i tempi di 

produzione di qualunque contenuto. 

Questo libro esplora tutto ciò con approccio pratico e una domanda guida: 

     come si fa marketing nel 2025 senza impazzire (e possibilmente divertendosi)? 

Lo scopriremo insieme, capitolo dopo capitolo, partendo dalle basi — che non cambiano mai — fino 

ai nuovi strumenti che stanno ridisegnando la nostra professione. 
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Capitolo 1 – Marketing Digitale 2025: principi e strategie 
“Il marketing cambia forma, ma resta una conversazione.” 

 

   1.1 Dal digitale al post-digitale 

C’è stato un momento in cui “digitale” voleva dire innovazione. 

Oggi, nel 2025, dire “digitale” è quasi superfluo. 

Tutto è già digitale, integrato, connesso. 

Il marketing non è più un insieme di strumenti o canali, ma un ecosistema interattivo in cui ogni 

punto di contatto racconta un frammento di relazione. 

Non si parla più di fare marketing online, ma di costruire esperienze ovunque il cliente sia. 

Viviamo l’era del post-digitale, dove la tecnologia è invisibile e il valore torna ad essere umano: 

fiducia, coerenza, autenticità. 

 

    1.2 Dalle 4P alle 4D del marketing moderno 

Le famose 4P di Kotler (Prodotto, Prezzo, Punto vendita, Promozione) sono state la bussola per 

generazioni di marketer. 

Ma oggi la bussola punta altrove: verso le 4D del marketing 2025. 

Le 4D del marketing moderno Descrizione 

Data I dati sono la materia prima: capire, prevedere, adattare. 

Design L’esperienza utente è il prodotto: ogni interfaccia è una promessa. 

Dialogue La comunicazione non è un monologo, ma uno scambio continuo. 

Differentiation L’unico vantaggio competitivo sostenibile è essere autentici. 

In un mondo dove tutto è automatizzato, la vera differenza la fa il significato. 

 

        1.3 Dal funnel lineare al customer journey predittivo 

Il vecchio funnel di conversione (attenzione → interesse → desiderio → azione) non rappresenta più 

la realtà. 

Oggi i percorsi dei clienti sono circolari, intermittenti e imprevedibili. 

Un utente può: 

• vedere un video su TikTok, 
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• cercare il brand su Google, 

• leggere recensioni su Reddit, 

• iscriversi a una newsletter, 

• poi comprare due mesi dopo, dopo aver visto un post LinkedIn. 

Il customer journey predittivo unisce dati comportamentali, modelli di AI e segnali in tempo reale 

per prevedere quando e come un cliente prenderà una decisione. 

Il marketer del 2025 non guida il percorso, lo accompagna. 

 

    1.4 Il marketing come intelligenza aumentata 

L’intelligenza artificiale non ha sostituito il marketing. 

Lo ha espanso. 

Le piattaforme oggi analizzano milioni di micro-interazioni e suggeriscono azioni ottimali: offerte, 

messaggi, timing, creatività. 

Ma la differenza tra un marketing automatico e un marketing intelligente è semplice: 

uno reagisce, l’altro capisce. 

Nel 2025, i team marketing di successo integrano l’AI con la sensibilità umana: 

• dati per orientarsi, 

• creatività per distinguersi, 

• etica per farsi scegliere. 

 

     1.5 Il ritorno dell’autenticità 

La vera rivoluzione del 2025 è la ricerca di autenticità. 

Dopo anni di comunicazione perfetta, filtrata, ottimizzata, il pubblico vuole trasparenza. 

Non slogan, ma valori coerenti. 

Non influencer, ma persone credibili. 

Non campagne virali, ma relazioni sincere. 

Il futuro del marketing non è nell’automazione cieca, ma nella tecnologia empatica: strumenti che 

amplificano la fiducia non la manipolano. 

Il marketer del futuro non sarà un tecnico, ma un artigiano delle relazioni digitali. 
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      1.6 I nuovi principi del marketing 2025 

1. Sii chiaro. Le persone non vogliono complessità, vogliono chiarezza. 

2. Sii coerente. Ogni messaggio costruisce la fiducia. 

3. Sii utile. Un contenuto che non serve a nessuno è solo rumore. 

4. Sii umano. La tecnologia non basta, serve emozione. 

5. Sii prevedibile, ma sorprendente. Le persone vogliono riconoscere il tuo tono, ma amano 

quando riesci ancora a stupirle. 

 

    1.7 Il marketing come cultura d’impresa 

Nel 2025, il marketing non è più un reparto: è una mentalità aziendale diffusa. 

Ogni dipendente, ogni interazione, ogni email contribuisce alla reputazione del brand. 

Le aziende più avanzate hanno trasformato il marketing in una funzione trasversale, capace di unire 

vendite, IT, customer care, comunicazione e prodotto in un’unica visione centrata sul cliente. 

Quando il marketing diventa cultura, non serve più convincere: basta essere coerenti. 

 

        Conclusione 

Il marketing 2025 è una disciplina ibrida, dove i dati non cancellano le emozioni e la tecnologia non 

sostituisce la sensibilità. 

 

È un equilibrio continuo tra scienza e umanità, automazione e ascolto, efficienza e significato. 

Il futuro non appartiene a chi parla più forte, ma a chi sa ascoltare meglio. 
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Capitolo 2 – Email Marketing 5.0 
“La mail è il messaggio più personale che un brand possa inviare.” 

 

           2.1 L’email non è morta (è solo diventata intelligente) 

Da anni, ciclicamente, qualcuno dichiara che “l’email è morta”. 

Nel 2025 possiamo dirlo con certezza: non solo è viva, ma si è evoluta. 

È passata da semplice canale di notifica a strumento relazionale centrale, capace di generare valore, 

fiducia e conversioni in un ecosistema digitale sempre più frammentato. 

La differenza rispetto al passato? 

Oggi l’email è alimentata dall’intelligenza artificiale, integrata nel CRM, e dialoga con tutte le altre 

piattaforme di marketing automation. 

Non è più “una campagna inviata a una lista”, ma una conversazione personalizzata e predittiva. 

 

    2.2 Dal broadcast alla personalizzazione dinamica 

L’era delle newsletter identiche per tutti è finita. 

Il 2025 è l’anno della personalizzazione dinamica: ogni utente riceve un messaggio diverso, nel 

contenuto, nel tono e perfino nel momento dell’invio. 

Grazie all’AI e ai sistemi predittivi, le piattaforme di email marketing sanno: 

• quale soggetto ha più probabilità di essere aperto, 

• quale offerta genera conversione, 

• quando l’utente è più ricettivo, 

• e quale tono di voce lo farà reagire. 

Ogni messaggio diventa unico, costruito intorno all’individuo, non alla lista. 

Il risultato? Open rate più alti, ma soprattutto relazioni più profonde. 

 

    2.3 Email e CRM: il nuovo asse strategico 

Nel 2025, l’email è il ponte tra marketing e CRM. 

Ogni interazione genera dati: aperture, click, tempo di lettura, risposta, acquisto, abbandono. 

Queste informazioni alimentano i profili utente nel CRM, che a loro volta influenzano le 

comunicazioni future. 
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È un ciclo virtuoso basato su: 

1. Dati → chi è l’utente, cosa fa, cosa vuole. 

2. Contesto → quando e dove è più probabile che reagisca. 

3. Azione → cosa inviare, come e con quale tono. 

Le aziende che sanno integrare email e CRM in tempo reale non “spediscono messaggi”: 

costruiscono percorsi relazionali personalizzati. 

 

         2.4 Automation e sequenze intelligenti 

L’automazione nel 2025 è diventata intelligente e adattiva. 

Non parliamo più di “workflow statici” come nel 2018, ma di flussi comportamentali predittivi. 

Esempio: 

un utente apre un’email ma non clicca → il sistema attende 48 ore → se l’utente visita il sito, invia 

un messaggio diverso da quello previsto. 

Ogni azione modifica il percorso. 

Le automazioni moderne includono: 

• welcome journey personalizzati, 

• carrelli abbandonati predittivi, 

• re-engagement automatizzato, 

• cross-sell e up-sell dinamici, 

• scenari AI-driven che si adattano in tempo reale. 

Il marketer non imposta più regole: addestra l’algoritmo. 

“L’automazione perfetta non fa perdere il tocco umano: lo amplifica.” 

 

    2.5 Nuove metriche: dal tasso di apertura al valore del messaggio 

Con l’arrivo di iOS Privacy Protection, la metrica delle “aperture” è ormai poco affidabile. 

Nel 2025 le aziende valutano l’efficacia delle email su metriche più mature: 

Nuova metrica Descrizione Obiettivo 

Engagement Score 
Somma ponderata di aperture, click e 

tempo di lettura 

+15% rispetto al trimestre 

precedente 
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Nuova metrica Descrizione Obiettivo 

Conversion Value 
Valore economico generato da una singola 

email 
ROI > 400% 

Read Depth Percentuale di testo effettivamente letto > 60% 

List Health Index Tasso di pulizia e attività della lista > 85% 

Predictive Unsubscribe 

Rate 
Stima dei futuri disiscritti < 5% 

L’obiettivo non è più “quante persone hanno aperto”, ma quante hanno trovato valore. 

 

   2.6 AI copywriting e creatività contestuale 

Nel 2025, l’intelligenza artificiale aiuta a scrivere oggetti e testi più efficaci, ma solo se istruita bene. 

I migliori risultati si ottengono combinando: 

• dati storici delle performance, 

• tono di voce del brand, 

• contesto del destinatario. 

Le piattaforme come ChatGPT, Jasper, Klaviyo AI e MailUp Brain suggeriscono varianti di oggetto e 

call-to-action, ma è l’essere umano a scegliere quella che suona vera. 

Un’AI può testare 100 titoli, ma solo un copywriter capisce quale emozione trasmettono. 

Il futuro del copywriting è quindi collaborativo: l’AI accelera, l’uomo ispira. 

 

           2.7 Segmentazione predittiva e machine learning 

La segmentazione non è più fatta a mano. 

Gli algoritmi di machine learning analizzano continuamente il comportamento degli utenti per creare 

micro-segmenti dinamici basati su: 

• propensione all’acquisto, 

• frequenza di interazione, 

• interesse per categorie di contenuto, 

• sensibilità al prezzo, 

• e persino tono emotivo delle risposte. 

Il risultato è una precisione chirurgica: l’email giusta, al momento giusto, per la persona giusta — e 

con il messaggio giusto. 
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    2.8 Privacy, consenso e fiducia 

Con l’evoluzione del GDPR e delle linee guida ePrivacy, il 2025 è anche l’anno del marketing 

responsabile. 

L’email resta il canale con il tasso più alto di fiducia, ma solo se gestita con trasparenza. 

Regole base del nuovo marketing etico: 

• chiedi sempre il consenso esplicito, 

• spiega chiaramente come userai i dati, 

• offri controllo e possibilità di disiscrizione immediata, 

• non vendere, ma mantieni la relazione. 

“Ogni indirizzo email è una concessione di fiducia. Non sprecarla.” 

 

  2.9 Strumenti e trend emergenti 2025 

Le piattaforme di email marketing si sono evolute in ecosistemi AI-driven. 

Tra i più usati in Europa nel 2025: 

• Klaviyo (integrazione e-commerce + predittivo AI) 

• MailUp Brain (automazioni multilingua e assistenza conversazionale) 

• Salesforce Marketing Cloud (CRM integrato e AI nativa Einstein) 

• ActiveCampaign 2.0 (machine learning e multicanalità) 

• Brevo / Sendinblue (segmentazione dinamica + privacy-first tracking) 

Il trend principale è l’integrazione unificata: un’unica piattaforma per email, SMS, push, social e 

automazione. 

Non esistono più canali isolati, ma strategie coordinate. 

 

      2.10 Il futuro dell’email marketing 

Il futuro non è l’automazione totale, ma la pertinenza umana potenziata dall’AI. 

L’email del futuro saprà: 

• capire il tono emotivo del destinatario, 

• adattare il linguaggio in base al contesto, 

• inviare solo quando c’è un reale valore da condividere. 

Il marketer non dovrà più “scrivere per tutti”, ma curare ogni messaggio come una relazione 

personale. 
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Nel mondo dell’intelligenza artificiale, l’email resta la forma più autentica di conversazione digitale. 

        Conclusione  

L’Email Marketing 5.0 è un equilibrio tra automazione e autenticità. 

L’intelligenza artificiale aiuta a ottimizzare, ma la fiducia si conquista con la coerenza. 

Non serve inviare più email, serve inviare quelle giuste. 

“Nel marketing del 2025, non vincerà chi parla di più, ma chi scrive meglio — e con più umanità.” 
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Capitolo 3 – SEO e Intelligenza Artificiale: 
la ricerca semantica del 2025 

 

“La SEO non muore: si evolve ogni volta che cambia il modo in cui le persone fanno domande.” 

 

   3.1 Dalla keyword all’intenzione 

Nel 2025 la SEO non è più una battaglia di parole chiave, ma di intenti e contesto. 

I motori di ricerca, potenziati da AI generative come Search Generative Experience (SGE), non 

restituiscono più solo link, ma risposte ragionate e sintetiche. 

Google, Bing e Perplexity AI analizzano ora: 

• il significato semantico della query, 

• il contesto di ricerca, 

• la cronologia comportamentale, 

• e perfino l’emozione sottesa alla domanda. 

Le SERP si sono trasformate in spazi conversazionali dove la competizione è per l’attenzione, non per 

la posizione. 

 

    3.2 L’impatto dell’intelligenza artificiale sulla ricerca 

L’intelligenza artificiale ha reso la SEO più prevedibile ma anche più selettiva. 

Gli algoritmi AI-driven comprendono meglio: 

• sinonimi, relazioni semantiche e intenzioni di ricerca; 

• l’autorevolezza e la coerenza temporale dei contenuti; 

• la profondità informativa e il linguaggio naturale. 

Il risultato è che le pagine ottimizzate “solo per le keyword” non bastano più. 

Servono contenuti che rispondano in modo completo, credibile e conversazionale. 

 

    3.3 L’era della “Search Generative Experience” (SGE) 

Google ha introdotto nel 2024–2025 la Search Generative Experience: una nuova modalità di ricerca 

in cui un sistema AI genera risposte contestuali miscelando risultati web, citazioni e dati sintetizzati. 
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Cosa cambia per i marketer: 

• le ricerche “zero-click” crescono, perché l’utente trova la risposta direttamente nel box AI; 

• il traffico organico si riduce, ma diventa più qualificato; 

• la visibilità dipende dalla citazione come fonte autorevole nei risultati AI. 

Il nuovo obiettivo SEO non è più “posizionarsi al primo posto”, ma essere scelti come fonte affidabile 

dall’intelligenza artificiale. 

 

    3.4 E-E-A-T: il fattore umano che conta più dell’algoritmo 

Il principio di E-E-A-T (Experience, Expertise, Authoritativeness, Trust) resta centrale. 

L’intelligenza artificiale riconosce pattern di linguaggio tipici degli esperti umani: 

citazioni, tono neutro, coerenza temporale, e link a fonti verificabili. 

Nel 2025 i contenuti migliori sono scritti da AI + revisione umana, dove l’uomo: 

• aggiunge contesto, 

• verifica dati, 

• e mantiene il tono di autenticità. 

“Google non vuole solo sapere cosa dici, ma perché dovrebbero crederti.” 

 

    3.5 SEO tecnica e dati strutturati 

La parte tecnica non è scomparsa: è evoluta. 

La SEO moderna si basa su: 

• dati strutturati (Schema.org), per aiutare i motori a comprendere il contesto; 

• Core Web Vitals, aggiornati nel 2024 con metriche di Interaction to Next Paint; 

• ottimizzazione mobile-first e voice search; 

• AI indexing, che valuta la coerenza semantica dell’intero sito. 

Ogni pagina diventa una tessera di un mosaico narrativo che la AI deve riuscire a comprendere in 

modo logico. 

 

   3.6 L’importanza del contenuto multimodale 

Con la diffusione dei risultati multimodali (testo, immagini, video, voce), la SEO non riguarda più solo 

il testo. 
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Nel 2025, ottimizzare significa: 

• descrivere accuratamente le immagini (alt text semantici), 

• inserire trascrizioni per video e podcast, 

• usare titoli coerenti con la ricerca vocale, 

• e garantire accessibilità cross-device. 

La search experience è ormai ibrida e sensoriale. 

 

   3.7 Prompt SEO: la nuova frontiera del content design 

L’AI non sostituisce i SEO specialist: li trasforma in prompt engineer del contenuto. 

Saper scrivere prompt efficaci per generare testi coerenti con: 

• tono di voce, 

• target, 

• keyword cluster, 

• SERP intent,  

è diventata una skill cruciale. 

Esempio: 

“Scrivi una guida su come scegliere un CRM per PMI ottimizzata per ricerche informative, con 

struttura H2/H3, tono consulenziale e call-to-action soft.” 

La SEO del 2025 si scrive con le parole giuste… ma anche con i prompt giusti. 

 

      3.8 Il futuro della SEO: conversazionale, predittiva, etica 

La direzione è chiara: 

• Conversazionale: interazione naturale con i motori (prompt, chat, voce). 

• Predittiva: suggerimenti proattivi basati sul contesto. 

• Etica: contenuti tracciabili, verificabili e trasparenti. 

Il vero vantaggio competitivo sarà costruire ecosistemi semantici coerenti: siti, articoli, video e post 

che dialogano tra loro in modo logico e umano. 

“La SEO del futuro non sarà un elenco di regole, ma un dialogo continuo tra algoritmi e persone.” 
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        Conclusione 

Nel 2025 la SEO è diventata la disciplina più “umana” del marketing digitale: 

unisce linguistica, empatia e tecnologia. 

Non serve più ingannare gli algoritmi, ma aiutarli a capire meglio le persone. 

La visibilità nasce dalla competenza comunicata con chiarezza. 

E il posizionamento più importante non è su Google, ma nella mente del pubblico. 

  



Autore: Stefano Masiero                                                  18                         Copyright © 2025 – Tutti i diritti 
riservati 

Capitolo 4 – Google Ads e il nuovo ecosistema Search 
 

C’era un tempo in cui bastava scegliere qualche parola chiave, fissare un budget giornaliero e 

aspettare che piovessero clic. 

Quel tempo è finito. 

Nel 2025 Google Ads non è più una piattaforma di “annunci a pagamento”, ma un ecosistema di 

intelligenza artificiale, dati e creatività automatizzata. 

Il motore di ricerca più potente al mondo è diventato anche il più “intelligente” — e, come tutte le 

menti brillanti, un po’ imprevedibile. 

 

    4.1 Il nuovo concetto di “ricerca” 

La ricerca non è più (solo) scritta. 

Le persone oggi cercano con la voce, con le immagini e con l’AI. 

La nuova Search Generative Experience di Google consente agli utenti di chiedere qualunque cosa e 

ricevere risposte sintetizzate, visive e interattive. 

Un utente può fotografare un paio di scarpe e chiedere: “trovami qualcosa di simile ma più 

economico”. 

In un secondo riceve risultati personalizzati — e, ovviamente, annunci pertinenti generati 

dall’intelligenza artificiale. 

È la nascita del search multimodale, dove testo, voce, immagini e video si fondono in un’esperienza 

unica. 

 

   4.2 Dalla campagna alla strategia integrata 

Nel vecchio Google Ads si gestivano campagne “Search”, “Display”, “Shopping”, “Video”, “Discovery”. 

Ora tutto converge in Performance Max: un’unica tipologia di campagna alimentata da AI che decide 

dove, quando e a chi mostrare gli annunci, integrando Search, YouTube, Gmail, Maps e Discover. 

Tu imposti obiettivi e risorse, Google fa il resto. 

Ma attenzione: non significa cedere il controllo, bensì imparare a guidare l’AI. 

      Il bravo marketer non comanda l’algoritmo: lo addestra. 

 

  



Autore: Stefano Masiero                                                  19                         Copyright © 2025 – Tutti i diritti 
riservati 

    4.3 L’era dell’automazione “intelligente” 

Ogni campagna nel 2025 è un micro-ecosistema basato su machine learning. 

Le automazioni non si limitano a regolare offerte e orari: oggi creano varianti di testo, immagini, e 

perfino video personalizzati. 

Strumento Funzione Cosa fa nel 2025 

Performance Max 
Campagna unica 

multicanale 
Distribuisce budget e annunci in tempo reale 

Responsive Search 

Ads 
Creatività adattiva Combina titoli e descrizioni per ogni ricerca 

Smart Bidding Ottimizzazione automatica 
Regola le offerte in base alla probabilità di 

conversione 

GA4 Integration Misurazione avanzata Connette i dati cross-device e predittivi 

Asset Generation AI Creatività automatica Genera immagini e testi in base al tono di brand 

 

    4.4 Le nuove metriche di successo 

Addio CPC e CTR come stelle polari. 

Le performance oggi si misurano su valore reale: 

• ROAS (Return on Ad Spend) – ogni euro quanto rende; 

• Conversion Value per Impression – valore medio generato da ogni esposizione; 

• Incremental Conversions – vendite aggiuntive attribuibili alle campagne; 

• Engaged View Conversions – utenti che guardano un video e poi acquistano. 

GA4 ha rivoluzionato l’attribuzione: ora il merito della conversione si distribuisce tra tutti i 

touchpoint. 

Il risultato è una visione più realistica del percorso cliente. 

 

        4.5 Fine dei cookie e scenario post-Privacy Sandbox 

E qui arriva la grande svolta del 2025. 

Dopo anni di annunci, test e rinvii, Google ha ufficialmente chiuso la Privacy Sandbox, come 

comunicato da Anthony Chavez nel blog ufficiale dell’azienda. 

L’iniziativa, pensata per sostituire i cookie di terze parti con sistemi di tracciamento “privacy-first”, è 

stata abbandonata per scarso supporto da parte dell’industria e complessità di implementazione. 

Tradotto: 
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• i cookie di terze parti restano ancora attivi in Chrome, almeno nel medio periodo; 

• la “deprecazione totale” è rimandata, senza una nuova data ufficiale; 

• i marketer devono concentrarsi su ciò che funziona davvero: 

o first-party data (dati proprietari e CRM), 

o misurazioni server-side, 

o data clean room, 

o contextual advertising e campagne basate sul consenso. 

In pratica, la transizione verso un web senza cookie è sospesa, ma il messaggio resta chiaro: la 

privacy non è più opzionale, è il terreno di gioco su cui si misura la fiducia dei brand. 

 

       4.6 Strategie pratiche per campagne vincenti 

1. Fai amicizia con i tuoi dati. 

Alimenta l’AI con informazioni coerenti, segmenti aggiornati e obiettivi realistici. 

2. Segmenta per valore, non per volume. 

Meglio 5 cluster ben profilati che mille pubblici indistinti. 

3. Integra CRM e GA4. 

I tuoi clienti reali sono la chiave per un targeting efficace. 

4. Punta sugli intenti, non sulle parole. 

Google comprende il significato, non solo la keyword. 

5. Combina canali. 

Le campagne Search, Video e Shopping devono dialogare. 

 

       4.7 Mobile first, Voice first, AI always 

Oltre il 75 % delle ricerche avviene da smartphone, e più del 40 % tramite voce. 

Il “mobile first” non è più un consiglio: è la base minima. 

Le SERP del 2025 sono: 

• più visive, 

• più verticali (feed personalizzati), 

• e dominate dai contenuti AI-based. 
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L’esperienza post-click (landing page, caricamento, UX) pesa quanto l’annuncio stesso nel punteggio 

di qualità. 

In pratica, SEO e Ads sono ormai la stessa partita. 

 

   4.8 La creatività fa ancora la differenza 

In un mare di automazioni, la creatività resta l’unico vero vantaggio competitivo. 

Gli annunci che performano non sono i più economici, ma quelli che parlano alle persone, non ai 

pixel. 

“Il tuo pubblico non cerca un annuncio. 

Cerca un motivo per fidarsi.” 

L’AI aiuta a scrivere, ma l’intuizione umana decide come far sentire chi legge. 

 

    4.9 Errori da evitare 

• Troppi asset: confondono l’algoritmo. 

• Landing page trascurate: annuncio perfetto, conversione zero. 

• Disattivare l’automazione “per prudenza”: oggi è controproducente. 

• Ignorare GA4 o i nuovi tag server-side. 

• Valutare il successo solo in CPC: è come giudicare un film dal trailer. 

 

      4.10 Il futuro del Search Marketing 

La vera domanda non sarà più “Come essere primi su Google?”, ma “Come diventare la risposta 

preferita dell’intelligenza artificiale?” 

I sistemi generativi come Gemini, ChatGPT Search o Perplexity stanno ridefinendo la visibilità online. 

Il marketing del futuro si giocherà sull’autorevolezza semantica: essere riconosciuti come fonte 

affidabile da un algoritmo conversazionale. 

E quando tutti avranno gli stessi strumenti AI, resterà una sola leva differenziante: la strategia 

umana. 

 

        Conclusione 

Google Ads nel 2025 è un partner complesso ma indispensabile. 

Pretende precisione, ma ricompensa l’intelligenza. 
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Non basta più saper “fare campagne”: serve capire gli algoritmi, leggere i dati e umanizzare i 

messaggi. 

Chi riesce a farlo, non segue l’evoluzione digitale: la guida. 
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Capitolo 5 – Social Media e Creator Economy 
 

C’è chi dice che i social siano “troppi”, “tossici” o “tutti uguali”. 

Forse è vero. 

Ma resta un fatto: nessun altro strumento ha mai influenzato così profondamente il modo in cui le 

persone si informano, decidono, comprano e si raccontano. 

Nel 2025 i social non sono più semplicemente piattaforme di comunicazione. 

Sono ecosistemi economici, spazi di intrattenimento, mercati e vetrine pubblicitarie personalizzate 

dove tutto — dai trend globali alle scelte politiche — passa attraverso un algoritmo. 

E nel mezzo, tra brand e utenti, è nata una nuova specie: i creator. 

 

       5.1 I social del 2025: panoramica veloce (e onesta) 

Ogni piattaforma ha trovato la propria personalità, come in una sitcom digitale: 

Piattaforma Identità 2025 Pubblico prevalente 

Meta (Facebook + 

Instagram) 

Classico che si aggiorna: storytelling, community, 

adv omnicanale. 

25–50 anni, target 

generalista. 

TikTok 
Re incontrastato dell’attenzione breve: contenuto 

autentico, ironico e virale. 

16–35 anni, generazione 

istintiva. 

LinkedIn 
Da curriculum digitale a piazza professionale: 

storytelling personale e thought leadership. 

25–55 anni, business e 

HR. 

X (ex Twitter) 
Caotico ma influente: news, politica, tech e 

polemiche. 

Giornalisti, imprenditori, 

opinionisti. 

YouTube & Shorts 
Contenuto lungo + snack video: educazione, 

tutorial, intrattenimento. 

18–45 anni, learning & 

entertainment. 

Twitch Streaming + community: gaming e format live. 
Pubblico maschile, 18–34 

anni. 

 

    5.2 Dall’algoritmo al comportamento 

Una volta erano i social a seguire le persone. 

Ora sono le persone a inseguire gli algoritmi. 
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Gli utenti pubblicano contenuti in funzione di ciò che funziona — ritmo, linguaggio, hashtag, durata, 

timing — trasformando la creatività in una scienza sperimentale. 

Nel 2025, l’algoritmo è il vero “direttore creativo”: 

decide cosa si vede, chi emerge e cosa resta invisibile. 

La buona notizia? Gli algoritmi amano tre cose: 

1. coerenza, 

2. autenticità, 

3. interazione reale. 

La cattiva notizia? Odiano la noia. 

E la riconoscono in tre secondi. 

 

      5.3 L’era dei contenuti brevi (e veloci) 

TikTok ha cambiato tutto. 

Ha ridefinito il linguaggio visivo, la durata ideale (9–30 secondi) e l’idea stessa di attenzione. 

Il formato “short video” è diventato universale: 

• YouTube Shorts, 

• Instagram Reels, 

• LinkedIn Video Stories, 

• e perfino gli annunci pubblicitari verticali di Google Ads. 

I contenuti vincenti nel 2025 hanno tre caratteristiche: 

• partono subito (i primi 2 secondi sono tutto), 

• hanno un ritmo sincopato e umano, 

• e comunicano un’idea, non un prodotto. 

“Sui social non vincono i brand che parlano bene. 

Vincono quelli che parlano vero.” 

 

   5.4 Meta: l’evoluzione della vecchia guardia 

Meta, nonostante i pronostici, è ancora qui. 

Instagram e Facebook si sono evoluti in piattaforme integrate con AI generativa, nuove opzioni di e-

commerce e strumenti per creator professionali. 
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Le novità più interessanti: 

• Adv potenziata dall’AI: creatività generate automaticamente e target predittivi. 

• Threads, la versione “soft” di X, che si è ritagliata uno spazio per dialoghi pubblici meno 

tossici. 

• Meta Verified: la spunta blu a pagamento, ormai standard. 

• Instagram Broadcast Channel: nuovi canali diretti per community e influencer. 

Meta resta la “casa madre” della pubblicità social, con la piattaforma più potente di targeting — 

anche se sempre più limitata dai vincoli privacy. 

 

  5.5 TikTok: dove si gioca la partita dell’attenzione 

TikTok non è più solo un social di balletti e trend: è un motore di scoperta comportamentale. 

Gli utenti cercano tutto — dal ristorante al prodotto beauty, dal corso di inglese al libro motivazionale 

— direttamente dentro la piattaforma. 

Le campagne vincenti sono native e fluide: 

• sembrano contenuti organici, 

• parlano la lingua degli utenti, 

• e puntano su emozione, ironia e spontaneità. 

TikTok Ads nel 2025 utilizza AI generativa per creare varianti automatiche dei video in base al 

pubblico. 

È un sistema “smart”, ma funziona solo se la base creativa è autentica. 

Perché su TikTok, più di altrove, l’algoritmo premia l’imperfezione sincera rispetto alla perfezione 

patinata. 

 

      5.6 LinkedIn: il social che non sapeva di esserlo 

LinkedIn è diventato il salotto buono del personal branding, e allo stesso tempo il bar aziendale 

globale. 

Nel 2025, i post “autentici” — esperienze, errori, riflessioni umane — funzionano più delle 

autocelebrazioni. 

Tre tendenze dominanti: 

1. Human leadership: i manager che parlano come persone, non come brochure. 

2. Community professionali: contenuti di nicchia con discussioni reali. 

3. AI content assist: suggerimenti automatici di testo, titoli e hashtag (che però vanno riscritti 

con buon gusto). 
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LinkedIn Ads ha migliorato targeting e remarketing, ma la vera forza è l’organico. 

Se sai raccontarti bene, puoi raggiungere migliaia di persone — gratis. 

 

     5.7 X (ex Twitter): caos, news e reputazione 

X nel 2025 è un territorio di nicchia, rumoroso ma potente. 

È diventato il luogo dove si costruiscono — e distruggono — reputazioni. 

Le aziende lo usano per: 

• gestire relazioni pubbliche, 

• diffondere notizie, 

• e ascoltare in tempo reale la percezione del brand. 

L’introduzione delle Subscription e dei Community Posts ha reso X una piattaforma più “a 

pagamento” e più selettiva. 

Chi resta attivo lo fa per influenzare, non per intrattenere. 

 

   5.8 YouTube e l’equilibrio tra lungo e corto 

YouTube ha trovato il suo equilibrio tra contenuto lungo e “shorts”. 

Oggi è una piattaforma ibrida: formazione, intrattenimento, e ricerca visuale. 

Le strategie vincenti combinano: 

• contenuti brevi per attrarre, 

• contenuti lunghi per approfondire, 

• e contenuti sponsorizzati per convertire. 

Grazie all’integrazione con Google Ads, YouTube è diventato il ponte ideale tra visibilità e 

performance. 

 

      5.9 Creator Economy: il nuovo marketing 

I creator non sono più “influencer”. 

Sono professionisti che costruiscono valore attorno alla fiducia e alla community. 

Nel 2025 la creator economy vale oltre 500 miliardi di dollari (fonte: Goldman Sachs), e sta 

diventando una colonna portante della pubblicità. 

Le aziende non comprano più “spazi”: collaborano con voci credibili. 
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I creator vincenti hanno: 

• una community attiva (non solo numerosa), 

• uno stile riconoscibile, 

• un’etica trasparente, 

• e una forte identità narrativa. 

Il pubblico non vuole più testimonial perfetti, ma ambasciatori autentici. 

 

    5.10 Social Ads: AI e performance umane 

Le piattaforme pubblicitarie social sono ormai sistemi di AI completa. 

Nel 2025 puoi creare una campagna in 10 minuti, ma farla funzionare bene richiede sensibilità. 

Le regole chiave: 

1. Imposta obiettivi realistici. 

2. Usa creatività nativa per ogni piattaforma. 

3. Segmenta per intento, non per età o sesso. 

4. Misura con intelligenza: guarda al valore, non al volume. 

5. Non automatizzare il tono umano. Mai. 

 

     5.11 L’algoritmo dell’empatia 

I social cambiano, ma la loro logica resta: le persone si connettono alle persone. 

Nel 2025, anche con AI e automazioni, chi vince è chi comunica con sincerità, coerenza e umorismo. 

Essere professionali non significa essere freddi. 

Anzi: la comunicazione efficace è quella che mostra un lato umano, anche imperfetto. 

“L’algoritmo evolve ogni mese. L’empatia, per fortuna, no.” 

 

        Conclusione 

I social media del 2025 non sono più solo canali: sono ecosistemi culturali dove i brand devono 

imparare a comportarsi da persone. 

Non basta più esserci. 

Bisogna partecipare, ascoltare, reagire. 

E soprattutto, bisogna avere qualcosa di vero da dire. 
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Capitolo 6 – Programmatic, Retail Media  
e Connected Advertising 

 

Un tempo bastava comprare uno spazio pubblicitario. 

Oggi, invece, lo spazio ti compra da solo. 

Scherzi a parte, nel 2025 la pubblicità digitale ha raggiunto il suo stadio più evoluto (e forse anche 

più complesso): il programmatic advertising. 

Non si parla più di “inserire banner”, ma di far parlare tra loro algoritmi, dati e piattaforme per 

mostrare il messaggio giusto, alla persona giusta, nel momento esatto in cui può davvero 

interessarle. 

È la pubblicità che non interrompe: intercetta. 

 

    6.1 Cos’è (davvero) il Programmatic Advertising 

Il programmatic è un sistema di acquisto automatizzato di spazi pubblicitari online. 

Funziona come una borsa valori: inserzionisti e editori si incontrano in tempo reale, mentre gli 

algoritmi decidono quale annuncio mostrare e a chi, basandosi su miliardi di dati comportamentali. 

Ogni impressione è una micro-asta. 

Il tutto avviene in 100 millisecondi. 

Dietro le quinte si muove un mondo di acronimi: 

DSP, SSP, DMP, SSP, ID graph, bidstream… un alfabeto che solo i più coraggiosi hanno imparato a 

domare. 

Ma la logica resta semplice: dati + automazione + intelligenza predittiva = efficienza pubblicitaria. 

 

    6.2 Dall’inventory all’ecosistema 

Il programmatic 2025 non è più confinato ai siti web. 

Oggi copre praticamente tutto ciò che ha uno schermo o un feed connesso: 

• display banner e video, 

• social e app mobile, 

• digital out of home (DOOH), 

• smart TV e piattaforme streaming, 

• perfino radio online e videogiochi. 
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È la nascita del Connected Advertising: la pubblicità diventa ubiqua e interconnessa. 

Un annuncio visto su una smart TV può generare una ricerca su Google, che a sua volta riattiva una 

campagna display sullo smartphone e conclude la conversione su desktop. 

Un flusso perfettamente tracciato (almeno finché la privacy lo permette). 

 

       6.3 Come funziona (senza complicarsi la vita) 

Ecco la catena del valore semplificata: 

1. Advertiser – il brand che vuole promuoversi. 

2. DSP (Demand Side Platform) – la piattaforma usata dal brand per acquistare spazi. 

3. SSP (Supply Side Platform) – la piattaforma che gli editori usano per vendere spazi. 

4. Ad Exchange – il mercato dove domanda e offerta si incontrano. 

5. Data Provider / DMP – i fornitori di dati che arricchiscono il targeting. 

6. User – noi, inconsapevoli protagonisti di questa danza algoritmica. 

Ogni volta che un utente apre una pagina o un’app, parte un’asta invisibile. 

L’annuncio vincente si carica in tempo reale, senza che nessuno se ne accorga. 

Benvenuti nella pubblicità invisibile, quella che funziona proprio perché non la senti arrivare. 

 

      6.4 I vantaggi (e i rischi) 

Vantaggi principali: 

• Targeting preciso e personalizzato 

• Riduzione degli sprechi di budget 

• Ottimizzazione continua basata sui dati 

• Misurazione puntuale delle performance 

Rischi da gestire: 

• Sovrapposizione e frequenza eccessiva 

• Frodi pubblicitarie e bot traffic 

• Opacità degli algoritmi e mancanza di trasparenza 

• Dipendenza eccessiva dai dati di terze parti 

Per questo, nel 2025, si parla sempre più di programmatic etico e trasparente, con regole condivise 

tra inserzionisti e piattaforme. 
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   6.5 Cookieless e nuovi modelli di identificazione 

Dopo la chiusura ufficiale del progetto Privacy Sandbox, il settore si è trovato a gestire una 

transizione sospesa. 

I cookie di terze parti resistono, ma la tendenza è ormai chiara: il futuro sarà first-party data + 

identificatori alternativi + contestual advertising. 

I nuovi strumenti più utilizzati: 

• Unified ID 2.0 – standard aperto sviluppato da The Trade Desk. 

• Clean Room – ambienti sicuri dove i brand incrociano i propri dati con quelli delle 

piattaforme. 

• Server-Side Tracking – tracciamento più preciso e rispettoso della privacy. 

• Contextual Targeting AI – annunci basati sul contenuto della pagina, non sul profilo 

dell’utente. 

Il risultato? Meno profilazione “invasiva”, più rilevanza “intelligente”. 

 

      6.6 Retail Media: il nuovo re della pubblicità digitale 

Se il programmatic è il motore, il retail media è la nuova autostrada. 

Si tratta della pubblicità che appare direttamente all’interno dei marketplace e degli e-commerce 

(Amazon, Zalando, Carrefour, Unieuro, ecc.), o sui siti dei retailer che vendono spazi ai brand. 

Nel 2025 il retail media vale oltre 150 miliardi di dollari a livello globale (dati eMarketer), con tassi 

di crescita a doppia cifra. 

Perché piace tanto? 

Perché unisce dati di prima parte + intento d’acquisto immediato. 

Un utente che cerca “shampoo per capelli ricci” su un e-commerce non è un curioso: è un potenziale 

cliente pronto a comprare. 

E quel tipo di attenzione non ha prezzo (o meglio: ce l’ha, e Google e Amazon lo sanno benissimo). 

 

          6.7 DOOH e Connected TV: la rinascita della pubblicità “grande schermo” 

Chi pensava che i cartelloni fossero morti si sbagliava. 

Oggi sono digitali, dinamici e programmabili in tempo reale. 

Il Digital Out Of Home (DOOH) permette di pianificare campagne su schermi pubblici — stazioni, 

aeroporti, centri commerciali — con logiche programmatiche: targeting per fascia oraria, meteo, 

traffico o perfino dati di affluenza. 
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La Connected TV (CTV) è invece il ponte tra TV e digitale. 

Grazie a piattaforme come Netflix Ads, Amazon Prime Video Ads e YouTube CTV, la pubblicità 

televisiva è tornata accessibile anche a brand medio-piccoli, con un livello di precisione impensabile 

fino a pochi anni fa. 

 

    6.8 L’intelligenza artificiale entra nel media buying 

L’AI oggi è la vera mente del programmatic. 

Analizza miliardi di combinazioni, prevede i comportamenti, suggerisce i canali e genera 

automaticamente le creatività. 

Un buyer moderno non passa più ore a impostare campagne: passa ore a interpretare i pattern 

dell’AI. 

In altre parole, il lavoro si sposta dal “fare” al “capire”. 

Le migliori piattaforme programmatiche — The Trade Desk, Display & Video 360, Xandr — stanno 

diventando ambienti di analisi predittiva più che di semplice delivery. 

 

    6.9 KPI e metriche da monitorare 

Nel 2025 le metriche chiave del programmatic non sono solo di visibilità, ma di efficacia reale: 

KPI Descrizione Obiettivo medio 

Viewability Rate Percentuale di annunci effettivamente visibili > 70% 

CTR Click Through Rate 0,3 – 1% 

CPM / CPC Costo per mille / per clic Variabile per canale 

Conversion Rate Azione desiderata post-view o post-click 1 – 3% 

ROAS Ritorno sull’investimento pubblicitario > 400% 

Frequency Capping Numero di esposizioni per utente ≤ 3/4 volte 

 

Ma la vera sfida è misurare l’impatto complessivo del media mix, non solo del singolo canale. 

 

    6.10 Il futuro del media planning 

La direzione è chiara: automazione totale, controllo umano. 

Il media planner del 2025 non imposta più parametri, ma dà senso ai dati. 
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Decide perché e a chi comunicare, lasciando che le macchine gestiscano il come e il quando. 

Il rischio, però, è l’appiattimento creativo. 

Quando tutti usano la stessa AI, gli annunci rischiano di assomigliarsi troppo. 

Ecco perché la differenza tornerà a farla l’idea, non l’algoritmo. 

 

        Conclusione 

Il programmatic del 2025 è il cuore pulsante della pubblicità digitale: preciso, veloce, automatizzato. 

Ma come ogni cuore, funziona solo se c’è un cervello e un’emozione dietro. 

Dati e algoritmi possono prevedere comportamenti, ma non possono capire il “perché” umano che 

li genera. 

Ecco perché, anche nel mondo delle aste in millisecondi, la regola d’oro resta la stessa: 

“Chi conosce meglio le persone, vince.” 
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Capitolo 7 – Data Intelligence e  
Ricerche di Mercato Online 

 

C’è una frase che chi lavora nel marketing ha sentito almeno mille volte: 

“I dati sono il nuovo petrolio.” 

E come ogni cliché, è vera solo a metà. 

Perché il petrolio grezzo non serve a niente se non lo sai raffinare. 

E i dati, nel 2025, valgono solo se riesci a trasformarli in decisioni. 

Benvenuti nel mondo della data intelligence: dove numeri, insight e intelligenza artificiale si 

uniscono per capire non solo cosa succede, ma perché e cosa accadrà dopo. 

 

    7.1 Dati ovunque, valore (quasi) nascosto 

Viviamo in un’epoca in cui ogni interazione digitale lascia una traccia: click, scroll, tempo di 

visualizzazione, percorso di navigazione, conversazioni con chatbot, persino il tono con cui scriviamo 

una recensione. 

Ogni giorno vengono generati oltre 400 miliardi di gigabyte di dati (fonte: IDC 2025). 

Ma solo il 3% di questi viene effettivamente analizzato. 

Il resto? 

Rumore di fondo. 

Il compito del marketer moderno non è raccogliere dati, ma dare loro un significato. 

 

      7.2 Dalla ricerca tradizionale alla ricerca aumentata 

Un tempo le ricerche di mercato si facevano con: 

• sondaggi, 

• interviste telefoniche, 

• focus group, 

• campioni rappresentativi. 

Tutto ancora utile, ma ormai insufficiente. 

Oggi le ricerche sono ibride: uniscono fonti dichiarative (ciò che le persone dicono) a fonti 

comportamentali (ciò che fanno davvero). 
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E la differenza, spesso, è abissale. 

Oggi i marketer possono: 

• analizzare milioni di conversazioni social per capire tendenze emergenti; 

• usare l’AI per riconoscere emozioni nei commenti (sentiment analysis); 

• incrociare dati di acquisto, geolocalizzazione e navigazione per costruire modelli predittivi. 

 

È la ricerca aumentata: dati in tempo reale, senza più aspettare trimestri di analisi. 

 

    7.3 Tipologie di dati nel marketing 2025 

Tipo di dato Descrizione Esempi 

First-party data Raccolti direttamente dall’azienda CRM, e-commerce, newsletter, app 

Second-party data Dati condivisi tra partner affidabili Marketplace, loyalty network 

Third-party data Raccolti da provider esterni (in declino) Audience segment, cookie pool 

Zero-party data Dati forniti volontariamente dall’utente Preferenze, questionari, feedback 

 

Il focus oggi è tutto su first e zero-party data: dati propri e consensuali. 

Perché nel mondo post-Privacy Sandbox, la trasparenza non è solo una regola: è una leva di fiducia. 

 

   7.4 Dall’analisi descrittiva alla previsione intelligente 

Le aziende data-driven non si accontentano più di sapere cosa è successo. 

Vogliono capire cosa succederà. 

E qui entra in gioco la data intelligence predittiva: 

una combinazione di machine learning, modelli statistici e automazione che consente di stimare 

tendenze e comportamenti futuri. 

Esempi concreti: 

• Prevedere il churn rate (probabilità che un cliente abbandoni). 

• Anticipare la domanda stagionale di un prodotto. 

• Suggerire il momento ideale per inviare un’email o mostrare un annuncio. 

• Calcolare il Customer Lifetime Value (CLV) in base alle interazioni. 
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La parola chiave è anticipare. 

Il marketing del 2025 non reagisce: prevede. 

 

   7.5 Social Listening e Sentiment Analysis 

I social network sono il più grande focus group spontaneo del pianeta. 

Ogni giorno milioni di persone esprimono opinioni, giudizi e stati d’animo. 

Strumenti come Talkwalker, Brandwatch, Sprinklr e Hootsuite Insights analizzano testi, emoji, tono 

e contesto per capire se il sentimento verso un brand è positivo, neutro o negativo. 

Ma la vera evoluzione è il contextual sentiment: non solo cosa viene detto, ma perché e in quale 

tono. 

Un “bella roba” può essere un complimento o sarcasmo — e oggi l’AI lo capisce. 

Il social listening non serve solo per “vedere chi parla di te”, ma per intercettare segnali deboli:  

nuove esigenze, microtrend, opinioni emergenti. 

Chi ascolta prima, vince. 

 

       7.6 Data Visualization e storytelling numerico 

I numeri da soli non emozionano nessuno. 

È la loro narrazione che fa la differenza. 

Nel 2025, la data visualization è diventata una competenza fondamentale per i marketer. 

Strumenti come Google Looker Studio, Tableau, Power BI, Datawrapper permettono di costruire 

dashboard interattive che trasformano i dati in storie visive comprensibili. 

La regola è semplice: 

“Se il tuo CEO non capisce il grafico in 10 secondi, il problema non è lui. È il grafico.” 

Un buon visual deve mostrare un messaggio chiaro, non un arcobaleno di colori. 

 

    7.7 Dati e privacy: equilibrio necessario 

L’intelligenza dei dati deve convivere con il rispetto della privacy. 
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Con l’entrata in vigore del Regolamento Europeo sull’AI (AI Act) e l’evoluzione del GDPR 2.0, le 

aziende devono garantire che ogni trattamento sia: 

• lecito, 

• trasparente, 

• proporzionato, 

• e spiegabile. 

Non basta più dire “l’algoritmo ha deciso”. 

Nel 2025 si deve spiegare come e perché ha deciso. 

Le ricerche di mercato basate su AI devono quindi integrare concetti di ethical data design: meno 

raccolta, più intelligenza, più fiducia. 

 

      7.8 Dall’intuizione all’intelligenza aumentata 

La grande sfida è unire i due mondi: 

• l’intuito del marketer, 

• la potenza dell’AI. 

L’uno senza l’altra non basta. 

Un modello predittivo può dirti che il 78% dei tuoi clienti comprerà ancora nei prossimi 3 mesi. 

Ma solo l’intuito umano può capire cosa far percepire a quel 78% per farlo davvero. 

L’obiettivo del 2025 non è sostituire l’intelligenza umana, ma aumentarla. 

“I dati ti dicono dove guardare. 

Ma serve ancora qualcuno capace di vedere.” 

 

    7.9 KPI della data intelligence moderna 

KPI Descrizione Obiettivo 

Data Freshness Aggiornamento dei dati in tempo reale < 24 ore 

Data Accuracy Percentuale di dati validi > 95% 

Insight Adoption Utilizzo effettivo degli insight da parte del marketing > 80% 

Predictive Accuracy Affidabilità dei modelli predittivi > 85% 

ROI Analytics Ritorno sugli investimenti analitici +20% rispetto al 2024 
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Un buon sistema di data intelligence non serve solo per “sapere di più”, ma per fare meglio. 

 

      7.10 Il futuro: dai dati ai significati 

Nei prossimi anni, il vero salto sarà semantico. 

Non basterà raccogliere e incrociare dati: dovremo imparare a interpretarli come storie. 

La data intelligence del futuro unirà: 

• linguistica, 

• psicologia, 

• comportamenti, 

• e contesto. 

Non più “quante persone hanno cliccato”, ma “quante hanno capito e si sono fidate”. 

Quando i dati diventano significato, il marketing smette di inseguire numeri e inizia a costruire 

relazioni. 

 

        Conclusione 

Il marketing del 2025 non è quello che grida più forte, ma quello che capisce meglio. 

La vera rivoluzione non è l’intelligenza artificiale, ma la comprensione aumentata: usare la 

tecnologia per vedere le persone, non solo i grafici. 

I dati sono importanti, sì. 

Ma la differenza la fa ancora chi sa fare le domande giuste. 
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Capitolo 8 – Mobile & App Marketing 
 

Se nel 2010 si diceva “il futuro è mobile”, nel 2025 possiamo dire che il presente lo è 

completamente. 

Dallo shopping all’intrattenimento, dal banking ai programmi fedeltà: lo smartphone è diventato il 

telecomando della nostra vita digitale. 

Non è più un “dispositivo”: è il centro della relazione tra persone e brand. 

 

        8.1 Il mobile come mindset, non come canale 

Fare mobile marketing non significa semplicemente adattare un sito a uno schermo più piccolo. 

Significa ripensare l’esperienza del brand per il palmo della mano. 

Il mobile non è solo un canale: è un contesto. 

Un utente su smartphone: 

• ha poco tempo, 

• è distratto, 

• ma è anche più impulsivo e reattivo. 

Il segreto è capire quando e perché intercettarlo. 

Ogni interazione deve essere rapida, fluida e personale. 

“Se un utente deve pensare due volte prima di cliccare, hai già perso l’attenzione.” 

 

      8.2 Mobile-first (finalmente sul serio) 

Nel 2025 “mobile-first” non è più uno slogan. 

È una regola di sopravvivenza digitale. 

Le aziende vincenti: 

• progettano i siti prima per smartphone e poi per desktop; 

• ottimizzano i tempi di caricamento (meno di 2 secondi o addio conversione); 

• utilizzano progressive web app (PWA) che combinano leggerezza e funzionalità app-like; 

• e curano la UX mobile nei minimi dettagli: pulsanti grandi, form corti, percorsi intuitivi. 

Il 74% delle conversioni digitali nel 2025 avviene da mobile (fonte: Statista). 

Chi non ottimizza l’esperienza perde clienti prima ancora che arrivino al “checkout”. 



Autore: Stefano Masiero                                                  39                         Copyright © 2025 – Tutti i diritti 
riservati 

        8.3 App marketing: dal download alla fedeltà 

Avere un’app non basta più. 

Nel 2025 il problema non è farla scaricare, ma farla usare. 

Il tasso medio di disinstallazione entro 30 giorni supera il 25%. 

Le persone non vogliono un’altra app, vogliono valore immediato. 

Ecco i tre pilastri di una strategia di app marketing efficace: 

Fase Obiettivo Strumenti 

Acquisition Far scaricare l’app Store Ads, Social Ads, Influencer, QR Campaign 

Engagement Farla usare regolarmente Push, Email, In-app message, Gamification 

Retention Farla restare utile nel tempo Loyalty, aggiornamenti, contenuti dinamici 

 

Il mantra del 2025: “Un’app non è un progetto, è un ecosistema vivo.” 

 

       8.4 Mobile commerce: il carrello è in tasca 

Il mobile commerce rappresenta ormai oltre il 65% delle vendite online globali. 

E cresce più velocemente del desktop. 

Le nuove tendenze: 

• Shop in-app integrati nei social (Instagram, TikTok, Pinterest). 

• Mobile wallet e pagamenti istantanei (Apple Pay, Google Pay, PayPal OneTouch). 

• One-click checkout come standard. 

• Try-before-you-buy in realtà aumentata (AR fitting, preview 3D). 

 

Il mobile non è solo il luogo dell’acquisto: è l’esperienza d’acquisto. 

 

       8.5 Geomarketing e prossimità intelligente 

Uno dei superpoteri del mobile marketing è la localizzazione. 

Nel 2025, grazie ai sensori, alle reti 5G e ai sistemi di machine learning, le campagne di geomarketing 

sono diventate iper-precise. 
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Esempi pratici: 

• Notifica push quando passi vicino a un punto vendita. 

• Coupon personalizzato geolocalizzato. 

• Analisi delle zone di affluenza per aprire un nuovo store. 

Ma attenzione: la linea tra utilità e intrusione è sottile. 

Ogni messaggio deve avere contesto e rispetto. 

“Un messaggio nel momento giusto è un servizio. 

Nel momento sbagliato, è spam.” 

 

    8.6 Personalizzazione e AI in tempo reale 

Le app moderne non sono più “programmi statici”, ma assistenti predittivi. 

Grazie all’intelligenza artificiale integrata, ogni utente vive un’esperienza diversa. 

Esempi: 

• Amazon mostra offerte personalizzate in base alla cronologia di navigazione. 

• Spotify crea playlist basate sull’umore e sul momento della giornata. 

• App bancarie suggeriscono investimenti su misura. 

Il marketing mobile è diventato un marketing conversazionale e predittivo. 

La chiave è trasformare i dati in azioni utili, non in spam travestito da intelligenza. 

 

    8.7 Push notification: tra opportunità e abuso 

Le notifiche push sono uno strumento potente, ma anche pericoloso. 

Nel 2025 la media di notifiche ricevute ogni giorno da un utente supera le 80. 

Per non finire ignorati o bloccati: 

• sii rilevante (un contenuto che vale il disturbo); 

• sii tempestivo (il momento conta più del messaggio); 

• sii breve (meno di 60 caratteri vincono sempre). 

E, soprattutto, rispetta il consenso. 

Le app che abusano delle push vengono cancellate alla velocità del pollice. 
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   8.8 Chatbot e assistenti virtuali 

Le interfacce conversazionali sono ormai la norma. 

Gli utenti si aspettano risposte immediate, 24 ore su 24. 

I chatbot di nuova generazione, potenziati da AI generativa, sono in grado di: 

• comprendere linguaggio naturale, 

• risolvere problemi reali, 

• e mantenere un tono coerente con il brand. 

Ma l’obiettivo non è “automatizzare tutto”: 

è liberare tempo per migliorare la relazione umana. 

Un chatbot efficace non sostituisce il servizio clienti: lo rende più veloce, empatico e scalabile. 

 

    8.9 KPI del mobile marketing 

KPI Significato Target medio 

Install Rate Tasso di installazione dopo la visualizzazione dell’ad 1–3% 

Retention Rate (30gg) Utenti attivi dopo 1 mese > 35% 

Session Duration Durata media di utilizzo app 3–5 minuti 

Conversion Rate Azioni completate (acquisto, iscrizione) 2–6% 

Churn Rate Disinstallazioni / inattività < 25% 

ARPU Ricavo medio per utente +10% YoY 

L’obiettivo non è solo “scaricare” ma creare abitudine e utilità. 

 

   8.10 Mobile loyalty e community app 

Le app oggi sono anche strumenti di fidelizzazione e membership. 

Dai programmi punti alle community gamificate, i brand cercano di costruire ecosistemi chiusi dove 

gli utenti restano più a lungo. 

Tendenze 2025: 

• Card digitali integrate in wallet (addio tessere fisiche). 

• Referral e Member-get-Member integrati. 

• Badge e gamification per engagement. 
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• Micro-community brand-based. 

Il futuro della loyalty è mobile, ma anche social: le persone vogliono far parte di qualcosa, non solo 

accumulare punti. 

 

      8.11 Il futuro del mobile marketing 

Il mobile sta diventando wearable. 

Smartwatch, occhiali connessi e dispositivi vocali stanno espandendo l’esperienza oltre lo schermo. 

Il prossimo step sarà la realtà aumentata persistente: notifiche, offerte e contenuti sovrapposti al 

mondo reale. 

Ma al centro resterà sempre lo stesso principio: 

“Non è la tecnologia a rendere un messaggio efficace, è il rispetto di chi lo riceve.” 

 

        Conclusione 

Il mobile marketing nel 2025 è la sintesi perfetta tra dati, design e empatia. 

Ogni touchpoint deve essere fluido, veloce e umano. 

Non si tratta solo di ottimizzare un funnel, ma di creare esperienze che semplificano la vita delle 

persone. 

Chi ci riesce, non conquista un clic. 

Conquista uno spazio nel quotidiano. 
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Capitolo 9 – Loyalty, Referral e Gamification 
 

Nel 2025 la parola d’ordine non è più acquisire, ma trattenere. 

I costi di acquisizione clienti sono schizzati alle stelle (+40% in media rispetto al 2020), mentre la 

fedeltà è diventata il nuovo oro del marketing. 

“Acquisire un nuovo cliente costa fino a 7 volte più che mantenerne uno.” 

Eppure, molte aziende continuano a inseguire lead nuovi come se i vecchi non contassero più. 

Errore fatale. 

Il vero business non nasce dal primo acquisto, ma dal secondo — e da tutti quelli dopo. 

 

     9.1 Cos’è la loyalty nel 2025 

La loyalty non è più una carta punti o uno sconto del 10%. 

È un ecosistema di esperienze e riconoscimenti personalizzati. 

Il cliente non vuole sentirsi “premiato”: vuole sentirsi riconosciuto. 

Il marketing della fedeltà oggi si basa su tre leve: 

1. Emozione – legame con il brand. 

2. Utilità – vantaggio concreto. 

3. Partecipazione – senso di appartenenza. 

La fedeltà non si ottiene con un codice sconto, ma con coerenza e relazione. 

 

    9.2 Dal loyalty tradizionale al “value exchange” 

I vecchi programmi a punti funzionavano bene in un mondo più semplice. 

Ma oggi, tra app, e-commerce e marketplace, il cliente è ovunque. 

Serve un approccio evoluto: il value exchange. 

In pratica: 

• il brand offre vantaggi concreti (sconti, servizi, status); 

• il cliente offre tempo, attenzione e dati in modo consapevole; 

• entrambi ottengono valore reale. 

È una relazione win-win, fondata su fiducia e reciprocità. 

Un cliente fedele non è “vincolato”, è coinvolto. 
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       9.3 Digital loyalty: app, wallet e CRM integrati 

Nel 2025, il 90% dei programmi fedeltà è digitale o integrato in app mobile. 

Le tessere fisiche sono un ricordo vintage. 

Le migliori soluzioni uniscono: 

• card digitali integrabili in Apple/Google Wallet, 

• CRM con segmentazione automatica, 

• dashboard di engagement e reward tracking, 

• API per collegare e-commerce, social e retail fisico. 

Esempio pratico: 

entri in un negozio, ricevi una notifica con saldo punti, offerte personalizzate e un mini-quiz per 

guadagnare bonus. 

Un mix di esperienza, gioco e utilità: la fedeltà diventa divertente. 

 

       9.4 MGM – Member Get Member: il passaparola che funziona 

Il Referral Marketing è la forma più antica di pubblicità: la raccomandazione tra persone. 

Nel 2025 è diventato uno degli strumenti più efficaci e misurabili, grazie alla tecnologia. 

I programmi MGM (Member Get Member) trasformano i clienti in micro-ambasciatori del brand. 

Ogni utente può invitare amici tramite link o codice personale, ottenendo premi se il nuovo cliente 

completa un’azione (acquisto, registrazione, attivazione servizio). 

Ma attenzione: la chiave è la motivazione, non il premio. 

Un buon MGM funziona solo se: 

• è facile da usare, 

• ha una ricompensa proporzionata, 

• e comunica un valore condivisibile (“voglio che anche tu lo provi”, non “voglio guadagnare 5 

euro”). 

Esempi virtuosi: 

Revolut, Buddybank, Satispay, Tesla, ma anche utilities, palestre, e-commerce e assicurazioni. 
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            9.5 Gamification: giocare per fidelizzare 

La gamification è l’arte di rendere le interazioni più coinvolgenti usando logiche di gioco: punteggi, 

livelli, missioni, badge. 

Non serve a “divertire”, ma a stimolare comportamenti positivi e ripetuti. 

Nel 2025, ogni piattaforma di loyalty di successo ha una componente gamificata: 

• missioni settimanali, 

• sfide social, 

• ruote virtuali, 

• quiz tematici, 

• mini-competizioni tra utenti. 

Il segreto è che giocare attiva la dopamina, la stessa chimica che lega emozione e memoria. 

E un cliente che si diverte, torna. 

 

         9.6 Normativa italiana: concorsi e operazioni a premio 

In Italia, ogni meccanica promozionale che prevede premi o vincite — come contest, quiz, estrazioni 

o referral con reward — è regolata dal D.P.R. 430/2001. 

La vigilanza e l’applicazione della normativa spettano al 

Ministero delle Imprese e del Made in Italy (MIMIT), attraverso la Direzione Generale per il 

Mercato, la Concorrenza, la Tutela del Consumatore e la Normativa Tecnica. 

Le aziende che intendono realizzare un concorso o un’operazione a premio devono: 

• redigere e depositare un regolamento ufficiale; 

• fornire una cauzione a garanzia dei premi; 

• nominare un soggetto delegato responsabile della gestione; 

• e procedere all’estrazione e verbalizzazione dei vincitori alla presenza di un notaio o di un 

funzionario camerale. 

Le piattaforme digitali di loyalty e gamification più evolute nel 2025 sono già MIMIT-compliant, con 

funzioni di gestione automatica del regolamento, deposito telematico e monitoraggio delle 

operazioni a premio. 

“In Italia non è vietato premiare, è vietato farlo senza rispettare le regole.” 
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       9.7 Tipologie di loyalty moderne 

Tipo di 

programma 
Descrizione Esempio 

Point-based Raccolta punti digitale con premi e sconti Coop, Esselunga, IKEA Family 

Tier-based Livelli di status con benefici crescenti Ryanair Plus, Amazon Prime 

Subscription 

loyalty 

Programma a pagamento con vantaggi 

premium 
Deliveroo Plus, Decathlon Pro 

Community 

loyalty 

Coinvolgimento basato su appartenenza e 

contenuti 

Sephora Beauty Insider, Nike Run 

Club 

Referral-based Premi per chi invita nuovi clienti Revolut, Buddybank 

 

Il futuro non è scegliere una formula, ma combinare più leve in un unico ecosistema integrato. 

 

    9.8 KPI della loyalty moderna 

KPI Descrizione Obiettivo medio 

Retention Rate Clienti attivi dopo 6 mesi > 70% 

Referral Activation Rate Partecipanti che invitano almeno 1 amico > 25% 

Engagement Score Interazioni medie per utente al mese +15% MoM 

Reward Redemption Rate Premi effettivamente riscattati > 60% 

Net Promoter Score (NPS) Propensione al passaparola positivo > +40 

 

Un buon programma di loyalty non si misura dai punti distribuiti, ma dai comportamenti attivati. 

 

   9.9 L’integrazione con CRM e automazione 

Nel 2025, la vera forza della loyalty è la connessione con il CRM e i flussi di automazione. 

Ogni punto, missione o referral genera dati che alimentano la personalizzazione: 

• email dedicate, 

• trigger push, 

• offerte predittive, 
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• reminder intelligenti. 

Le piattaforme più usate in Europa — come Splio, Salesforce Loyalty Cloud, Antavo e Zinrelo — 

integrano moduli di machine learning che stimano la probabilità di abbandono e suggeriscono azioni 

correttive automatiche (sconti, notifiche, quiz). 

In pratica, la loyalty diventa una macchina di relazione continua. 

 

      9.10 Il futuro: la fedeltà aumentata 

Nel futuro prossimo, la fedeltà sarà ibrida: tra esperienza fisica, digitale e immersiva. 

I programmi si sposteranno verso: 

• token loyalty (punti come asset digitali scambiabili); 

• esperienze personalizzate in AR/VR; 

• riconoscimento biometrico nei punti vendita; 

• reward dinamici in base al contesto e all’umore dell’utente. 

Non parleremo più di “premiare la fedeltà”, ma di costruire relazioni personalizzate e durature. 

 

        Conclusione 

Nel marketing del 2025, la fedeltà non si ottiene a colpi di sconto. 

Si conquista con esperienze autentiche, premi giusti e una narrazione coerente. 

La loyalty è la forma più alta di marketing, perché si basa su fiducia e gratitudine reciproca. 

Chi sa trasformare un cliente in ambasciatore, non ha più bisogno di campagne: ha costruito una 

community che lo rappresenta. 
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Capitolo 10 – Intelligenza Artificiale e  
Automazione nel Marketing 

 

C’è stato un tempo in cui dire “usiamo l’intelligenza artificiale” faceva effetto. 

Nel 2025 non più. 

Oggi la vera domanda è: 

“Come la stai usando, e con quale valore per il cliente?” 

L’AI non è più un gadget da laboratorio o un chatbot simpatico: è il cuore pulsante delle strategie di 

marketing, della creatività, della customer experience e perfino della misurazione dei risultati. 

E come ogni rivoluzione, divide: chi la teme, e chi la cavalca. 

 

    10.1 Cos’è davvero l’AI nel marketing 

Nel marketing, l’intelligenza artificiale non “pensa” al posto tuo: amplifica le tue capacità. 

Analizza milioni di dati in tempo reale, riconosce pattern, suggerisce azioni, crea contenuti, 

personalizza esperienze. 

L’AI nel 2025 si manifesta in tre dimensioni principali: 

1. Predittiva – anticipa comportamenti, bisogni e trend. 

2. Generativa – crea testi, immagini, video e copy pubblicitari. 

3. Decisionale – ottimizza campagne, offerte e strategie in modo autonomo. 

In altre parole, l’AI trasforma il marketing da reattivo a proattivo. 

 

    10.2 Marketing automation + AI = efficienza intelligente 

La marketing automation era già la spina dorsale dei CRM. 

Ora, con l’AI, è diventata autoapprendente. 

Ecco alcuni esempi di applicazioni reali nel 2025: 

Ambito Funzione Strumento / Caso d’uso 

Email marketing Generazione di oggetti e testi dinamici 
Klaviyo AI, HubSpot AI, MailUp 

Brain 

CRM e customer care Analisi predittiva e scoring automatico Salesforce Einstein, Zoho Zia 
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Ambito Funzione Strumento / Caso d’uso 

Advertising 
Ottimizzazione automatica di budget e 

creatività 

Google Ads AI, Meta 

Advantage+ 

SEO e content 

marketing 
Analisi semantica e scrittura assistita Jasper, ChatGPT, Surfer AI 

E-commerce Raccomandazioni e prezzi dinamici Shopify Magic, Dynamic Yield 

Social Media 
Scheduling intelligente e sentiment 

analysis 
Sprout Social AI, Emplifi 

 

L’obiettivo non è sostituire le persone, ma liberarle da compiti ripetitivi per concentrarsi su ciò che 

conta: strategia, empatia e creatività. 

 

      10.3 AI predittiva: anticipare per vincere 

Il marketing del 2025 è come una partita a scacchi: chi anticipa le mosse dell’utente, vince. 

L’intelligenza predittiva serve proprio a questo. 

Esempi concreti: 

• Prevedere il momento in cui un cliente sta per abbandonare un carrello o disiscriversi. 

• Stimare la probabilità di conversione in base al comportamento sul sito. 

• Suggerire il miglior canale e orario per contattare ogni segmento. 

• Identificare i clienti con il maggior lifetime value (CLV). 

Le aziende più avanzate collegano CRM e data warehouse in tempo reale, generando scenari di 

azione automatizzati: l’AI segnala un rischio → il sistema invia un messaggio mirato → il cliente resta 

attivo. 

Semplice, elegante, efficace. 

 

       10.4 AI generativa: la nuova fabbrica dei contenuti 

È l’aspetto più visibile (e controverso). 

Nel 2025, l’AI scrive testi, crea video, genera immagini, voice-over e post interi. 

Ma la differenza tra chi la usa bene e chi la usa male è enorme. 

Chi la usa male: copia e incolla prompt da internet. 

Chi la usa bene: addestra l’AI sulla propria identità di brand, tono di voce e dati proprietari. 
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La generative brand AI è il trend del momento: ogni azienda costruisce il proprio modello linguistico 

interno, così che l’AI scriva come il brand, non come una macchina. 

Esempio: 

un’azienda energetica italiana ha addestrato la propria AI su 5 anni di comunicazioni, ottenendo testi 

coerenti, veloci e “umani”. 

 

Risultato: -60% tempo di produzione contenuti, +30% engagement. 

 

       10.5 Personalizzazione in tempo reale 

Nel 2025 la personalizzazione non è più solo “Nome, ecco la tua offerta!”. 

È un’esperienza adattiva e continua. 

L’AI analizza: 

• comportamento online, 

• cronologia di acquisto, 

• localizzazione, 

• orario, meteo, perfino stato d’animo dedotto dal linguaggio. 

E adatta in tempo reale: 

• messaggi pubblicitari, 

• layout di pagina, 

• suggerimenti di prodotto, 

• tono e frequenza di comunicazione. 

Ogni utente vive un ecosistema unico, dinamico e coerente. 

 

La fedeltà diventa una conseguenza naturale, non un obiettivo forzato. 

 

   10.6 AI e customer experience 

L’esperienza utente nel 2025 è semi-automatica ma umanizzata. 

Chatbot, assistenti virtuali e voice bot rispondono 24/7, ma sanno quando passare la palla a un 

operatore umano. 

Il nuovo KPI della CX non è più la “velocità di risposta”, ma il livello di empatia percepita. 
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Un cliente accetta di parlare con un’AI, se sente che: 

• capisce il suo problema, 

• è trasparente (“sono un assistente virtuale, ma posso aiutarti subito”), 

• e risolve in modo personalizzato. 

In altre parole: l’AI efficiente è invisibile. 

 

     10.7 Etica, privacy e trasparenza 

Con l’arrivo dell’AI Act europeo, il 2025 è anche l’anno della maturità normativa. 

Il regolamento impone che i sistemi di AI nel marketing: 

• siano trasparenti (l’utente deve sapere quando interagisce con una macchina); 

• rispettino il principio di proporzionalità nell’uso dei dati; 

• evitino profilazioni discriminatorie; 

• e garantiscano un livello minimo di sorveglianza umana sui processi decisionali 

automatizzati. 

In pratica: l’AI può suggerire, ma non può decidere tutto. 

Le aziende devono anche garantire la spiegabilità degli algoritmi (explainable AI): ogni decisione 

deve essere motivabile. 

Il marketing etico non è solo una scelta morale: è una forma di vantaggio competitivo. 

 

  10.8 AI e creatività: alleati, non rivali 

C’è chi teme che l’AI uccida la creatività. 

In realtà, la potenzia. 

L’AI non “inventa”, ma accelera.Ti libera dal foglio bianco, propone idee alternative, ti fa sperimentare 

linguaggi nuovi. 

Il creativo del 2025 non scrive più da zero: orchestra l’intelligenza artificiale come uno strumento. 

“L’AI è il nuovo assistente creativo, ma il direttore d’orchestra resta umano.” 

 

    10.9 KPI e metriche dell’AI marketing 

La vera metrica del successo? 

Quando l’AI ti fa risparmiare tempo e migliorare l’esperienza del cliente nello stesso momento. 
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      10.10 Il futuro dell’AI nel marketing 

Il prossimo passo sarà la simbiosi tra uomo e macchina. 

Non più prompt testuali, ma AI conversazionali multimodali: parli, mostri un’immagine, e la 

piattaforma genera strategie complete, simulazioni di campagna, previsioni di performance. 

L’AI diventerà parte del processo creativo e strategico quotidiano, come un collega virtuale. 

Ma il punto non è la tecnologia. 

Il punto è come la useremo. 

Se la useremo per capire meglio le persone, diventerà la nostra alleata. 

Se la useremo solo per vendere di più, ci renderà tutti uguali. 

 

        Conclusione 

L’intelligenza artificiale nel marketing non è una minaccia, ma un amplificatore. 

Fa emergere il valore di chi sa pensare, interpretare e creare con senso umano. 

Il futuro non sarà dominato dalle macchine, ma dalle persone che sapranno usarle con intelligenza, 

curiosità e rispetto. 

“L’AI è la nuova energia. 

Ma l’etica resta la bussola.” 
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Capitolo 11 – Il Futuro del Marketing  
Digitale e le Nuove Professioni 

 

Il marketing digitale non è più “nuovo”. 

È diventato il linguaggio naturale del business moderno. 

Ma nel 2025 stiamo entrando in una nuova fase: quella del marketing post-digitale. 

Non si tratta più di imparare strumenti, ma di capire persone e tecnologie insieme. 

Di integrare umanità e algoritmi, creatività e dati, intuizione e predizione. 

Il futuro non sarà dominato da chi comunica di più, ma da chi comunica meglio — e in modo più 

autentico. 

 

        11.1 Fine del digitale, inizio dell’integrazione 

Siamo passati dal marketing tradizionale a quello digitale. 

Ora stiamo passando dal digitale al “fluido”: un sistema in cui i confini tra online e offline, tra 

esperienza fisica e virtuale, non esistono più. 

Esempi quotidiani: 

• ordini su mobile e ritiro in negozio; 

• campagne online che generano visite reali; 

• assistenti vocali che interagiscono con l’e-commerce; 

• esperienze in realtà aumentata nei punti vendita. 

Il consumatore non distingue più tra canali. 

Si muove in un unico flusso, e si aspetta che anche i brand facciano lo stesso. 

 

Il marketing del futuro è omnicanale per definizione, umano per vocazione. 

 

    11.2 Dati, AI e sensibilità umana 

L’intelligenza artificiale sarà sempre più integrata in ogni processo, ma non potrà mai sostituire il 

giudizio umano. 
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Le decisioni di marketing continueranno a richiedere: 

• empatia, 

• responsabilità, 

• interpretazione, 

• creatività autentica. 

Il futuro non sarà “AI vs persone”, ma “AI + persone”. 

Un equilibrio tra efficienza e sensibilità. 

Tra l’analisi dei numeri e l’ascolto delle emozioni. 

“La tecnologia capisce cosa facciamo. 

Solo le persone capiscono perché lo facciamo.” 

 

   11.3 Le nuove professioni del marketing 

Le aziende stanno cercando figure ibride, capaci di muoversi tra strategia, tecnologia e creatività. 

Ecco alcune delle professioni emergenti nel 2025 e nei prossimi anni: 

Professione Focus Competenze chiave 

AI Marketing Strategist 
Integrazione tra dati, modelli predittivi e 

creatività 
AI, data analysis, storytelling 

Marketing Automation 

Architect 

Progettazione di ecosistemi CRM 

automatizzati 

Workflow, customer journey, 

CX 

Data Storyteller Traduzione dei dati in insight e narrazioni 
Data visualization, 

copywriting, analytics 

Ethical AI Officer 
Supervisione etica dei sistemi di 

intelligenza artificiale 

Compliance, privacy, 

comunicazione 

Creator Partnership 

Manager 

Gestione di relazioni con creator e 

microinfluencer 

Community, social media, 

contrattualistica 

CX Designer 
Disegno dell’esperienza cliente 

omnicanale 

UX, customer care, emotional 

design 

Marketing Technologist Collegamento tra IT e marketing 
API, Martech, cloud 

integration 

Virtual Brand Architect 
Gestione dell’identità dei brand nel 

metaverso e ambienti 3D 

Design immersivo, storytelling 

visivo 
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Le soft skills restano le più importanti: 

curiosità, adattabilità, pensiero critico e intelligenza relazionale. 

 

     11.4 Le aziende del futuro 

Le aziende vincenti non saranno le più grandi, ma le più agili. 

Quelle capaci di cambiare direzione senza perdere coerenza. 

Di sperimentare, sbagliare in fretta, imparare ancora più in fretta. 

Il futuro del marketing sarà costruito da team misti: 

marketer, data scientist, designer, psicologi, sviluppatori, creator e storyteller che lavorano insieme 

per un obiettivo comune: creare valore reale. 

 

  11.5 Sostenibilità, etica e impatto 

Il marketing non potrà più essere neutro. 

Ogni messaggio, prodotto e campagna avrà un impatto sociale e ambientale. 

Il pubblico chiede autenticità, trasparenza e coerenza. 

La sostenibilità diventerà un pilastro operativo, non solo comunicativo: 

• materiali, filiere, energie, partnership; 

• ma anche il modo in cui si raccolgono e usano i dati. 

Un brand sostenibile non è solo “green”: è consapevole. 

E nel mondo iperconnesso del 2025, la reputazione è la valuta più preziosa. 

 

    11.6 L’educazione continua: il marketer come studente permanente 

Il marketing cambia ogni tre mesi. 

Le competenze, ogni sei. 

Nel 2025 l’unica vera costante è la formazione continua. 

Corsi online, microlearning, certificazioni, mentoring: 

il professionista del futuro è un lifelong learner. 

“Non serve sapere tutto. 

Serve saper imparare in fretta.” 
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Chi smette di aggiornarsi, sparisce dal radar in un anno. 

Chi continua a studiare, evolve. 

 

       11.7 Visione: il marketing come cultura dell’ascolto 

Il marketing del futuro non sarà più la voce delle aziende. 

Sarà l’orecchio. 

L’ascolto attivo — dei clienti, del mercato, dei segnali deboli — sarà il nuovo superpotere. 

Non servono più grandi budget per farsi notare: serve pertinenza. 

Saper dire la cosa giusta, nel modo giusto, al momento giusto. 

 

Quando il marketing diventa ascolto, smette di essere rumore e diventa valore sociale. 
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Appendice 
 

             Glossario dei termini digitali aggiornati al 2025 

Un marketer del 2025 deve saper navigare tra acronimi, tecnologie e buzzword che cambiano ogni 

trimestre. 

 

Ecco una selezione dei termini più rilevanti, aggiornati con il loro significato concreto (non da 

manuale, ma da vita reale). 

Termine Significato 2025 

AI Generativa 

Tecnologie come ChatGPT, Gemini e Claude che creano testi, immagini o 

video a partire da prompt umani. Nel marketing, sono usate per copywriting, 

analisi dati e customer experience. 

First-Party Data 
Dati proprietari raccolti direttamente dall’azienda (CRM, siti, app). Base 

strategica dopo la fine dei cookie di terze parti. 

Customer Journey 

Predittivo 

Modello di tracciamento comportamentale che usa machine learning per 

anticipare le mosse del cliente. 

Zero-Party Data 
Informazioni che l’utente sceglie volontariamente di fornire (preferenze, 

gusti, interessi). Fondamentali per la personalizzazione etica. 

Consent Mode v2 
Framework di Google per la gestione del consenso privacy e la misurazione 

delle conversioni nel rispetto del GDPR. 

Clean Room 
Ambiente sicuro per l’incrocio di dati tra aziende e piattaforme pubblicitarie 

senza scambio diretto di dati personali. 

Retail Media 
Pubblicità gestita direttamente all’interno di piattaforme e-commerce o 

marketplace (es. Amazon Ads, Zalando Media, Carrefour Links). 

MIMIT 
Ministero delle Imprese e del Made in Italy, ente che supervisiona i concorsi a 

premi in Italia secondo il D.P.R. 430/2001. 

Loyalty 

Gamification 

Integrazione di meccaniche di gioco (punti, badge, classifiche) nei programmi 

fedeltà per aumentare engagement e retention. 

MarTech Stack 
L’insieme degli strumenti tecnologici di marketing di un’azienda: CRM, 

automation, analytics, AI e content tools. 

Creator Economy 
Ecosistema di professionisti indipendenti che monetizzano contenuti, corsi o 

community sui social. 
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Termine Significato 2025 

Voice Search 

Optimization (VSO) 

Ottimizzazione dei contenuti per le ricerche vocali tramite assistenti come 

Alexa, Siri e Google Assistant. 

Attention Metrics 
Nuove metriche che misurano il tempo reale di attenzione dell’utente su un 

contenuto, superando click e impression. 

 

        Strumenti consigliati e fonti ufficiali 

Il marketing moderno vive di aggiornamenti continui. 

Ecco una cassetta basica degli attrezzi 2025 per ogni area operativa. 

    Analisi e dati 

• Google Analytics 4 (GA4) – misurazione avanzata e privacy-first. 

• Looker Studio (ex Data Studio) – dashboard e visualizzazioni dinamiche. 

• Statista – dati macroeconomici e settoriali globali. 

• DataReportal – statistiche social e digital per nazione (report annuali indispensabili). 

   Social e advertising 

• Meta Business Suite – gestione e insight unificati per Facebook e Instagram. 

• TikTok Creative Center – analisi dei trend e benchmark creativi. 

• LinkedIn Campaign Manager – targeting B2B avanzato e conversion tracking. 

• Google Ads AI Tools – generazione predittiva e Smart Bidding. 

      Email e CRM 

• Klaviyo – automazioni predittive e segmentazione AI-driven. 

• ActiveCampaign 2.0 – flussi cross-channel e CRM integrato. 

• HubSpot – inbound marketing e customer journey management. 

• MailUp Brain – automazioni, multilingua e AI copywriting. 

      Content e creatività 

• Canva Pro / Figma – grafica collaborativa e design interattivo. 

• ChatGPT & Jasper – AI writing e brainstorming. 

• Descript / OpusClip – montaggio video automatizzato e trascrizioni. 

• Notion AI – gestione di progetti e knowledge base marketing. 
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         Normative e privacy 

• Garante Privacy (garanteprivacy.it) – linee guida ufficiali GDPR. 

• MIMIT (mimit.gov.it) – modulistica e normative concorsi a premi. 

• IAB Europe / Italia – standard pubblicitari, consent frameworks e AI transparency guidelines. 

• EDPB (European Data Protection Board) – raccomandazioni europee aggiornate. 

 

        Risorse per l’aggiornamento continuo del marketer moderno 

Il marketer del 2025 non può smettere di imparare. 

La velocità con cui cambiano le piattaforme, le regole e gli algoritmi richiede un approccio da 

studente permanente. 

Ecco alcune fonti e percorsi consigliati: 

    Newsletter e community 

• Think with Google – insight, tendenze e studi sul comportamento digitale. 

• Social Media Today – aggiornamenti e best practice social. 

• Marketing Brew – newsletter americana con analisi ironiche ma precise. 

• Inside Marketing (Italia) – punto di riferimento per trend e normative. 

• AI Marketing Italia (LinkedIn) – community di professionisti italiani su AI e automazione. 

    Formazione e corsi 

• Google Digital Garage – corsi gratuiti su dati, pubblicità e AI. 

• Meta Blueprint – percorsi certificati su advertising e storytelling. 

• HubSpot Academy – inbound e content marketing. 

• Coursera / edX / Udemy – corsi globali su AI, analytics e digital strategy. 

      Podcast e video 

• Marketing Over Coffee – conversazioni su trend globali. 

• The Future of AI Marketing – analisi sull’impatto dell’intelligenza artificiale. 

• Inside Social Media Italia – casi studio locali e interviste ai brand. 

• LinkedIn Creator Podcast – strategie per la creator economy e il personal branding. 
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      Conclusione 

Il marketing digitale del 2025 è un viaggio: dai dati alle emozioni, dagli algoritmi alla fiducia. 

Non è più solo un mestiere, ma una forma di intelligenza collettiva, capace di unire scienza e 

sensibilità umana. 

Non vinceranno i brand più rumorosi, ma quelli più sinceri. 

Non vinceranno le aziende più automatizzate, ma quelle più umane. 

“Il futuro del marketing non sarà scritto dai software. 

Sarà scritto da chi saprà ancora emozionare.” 
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