
DIGITAL MARKETING E LE IMPRESE

Una fotografia sconfortante,  
una strada tutta in salita
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Il digital marketing è più che mai 
un’ineludibilità per le imprese. La pandemia 
è stata certamente un acceleratore del 
processo di digitalizzazione a livello planetario. 
All’interno di questo scenario si colloca 
questa ricerca che ha voluto fotografare 
la percezione e l’uso che le imprese fanno 
del digital marketing sia dal punto di vista 
quantitativo sia da quello qualitativo. Oltre 
a questo aspetto principale, la ricerca ha 
posto l’attenzione su come sia strutturata 
l’offerta professionale per ciò che concerne 
il digital marketing. In sostanza, si è cercato 
di comprendere l’adeguatezza quantitativa 
e qualitativa dell’offerta di servizi e prodotti 
messa a disposizione delle imprese del 
territorio.

L’indagine ha avuto per oggetto le 
province di Chieti e Pescara, nello specifico 
le attività presenti nel Registro delle Imprese 
della CCIAA di Chieti-Pescara.  I dati sono 
stati raccolti attraverso dei questionari ed 
un’analisi desk approfondita svolta, fra l’altro, 
con l’ausilio di piattaforme come SeoZoom 
e FanPage Karma. Anche se lo studio è 
circoscritto ad un ambito territoriale ben 
preciso, a nostro avviso, il risultato può 
considerarsi una fotografia rappresentativa di 
quella che è la realtà italiana. 
Al questionario hanno risposto 3268 imprese 
e l’analisi desk è stata svolta su un campione 
rappresentativo di 800 imprese.

3628  

800
IMPRESE CHE HANNO RISPOSTO 
AL QUESTIONARIO

IMPRESE ANALIZZATE
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I dati non sono per nulla confortanti, 
anzi dimostrano come la strada della 
digitalizzazione delle imprese sia del tutto in 
salita. Quello che emerge dal questionario, 
in estrema sintesi, è che solo all’incirca il 
10% delle imprese che dichiara di svolgere 
attività di digital marketing ha una buona 
dimestichezza con questo mondo e con tutti 
gli strumenti di cui esso dispone.  
Il 20% delle imprese che dichiara di fare digital 
marketing prova a svolgere delle attività che  
vanno oltre il solo utilizzo dei social media, 
mentre gran parte di esse svolge attività 
pressoché amatoriali. 

Ma quante imprese utilizzano il 
digital marketing?  
Cosa ne pensano? Quando lo 
utilizzano, ma soprattutto in  
che modo?10% 

20% 

Delle imprese che fanno DM hanno una buona 
dimestichezza con gli strumenti fondamentali. 

Delle imprese sperimenta azioni che vanno oltre
il solo utilizzo dei social media.
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Una sintesi evidente dai singoli dati 
emersi dalle risposte. Circa il 95% delle 
imprese ha dichiarato che il digital marketing è 
un’opportunità, ma a svolgere attività è solo il 
22,9% delle imprese. 

Imprese e Digital Marketing 
Chi lo fa



53,6%
24,6 %
21,8%
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Perché non serve (53,6%). Ma se viene 
considerata una opportunità come può non 
servire? Un discorso che non fila, un discorso 
che è frutto di una mancanza di conoscenza e 
cultura della materia.

Le imprese che non svolgono attività di 
digital marketing affermano che le ragioni sono 
dovute a mancanza di conoscenza/formazione 
(24,6%) e di risorse economiche (21.8%). 

L’81% delle imprese che svolgono 
attività di digital marketing dichiara di essere 
soddisfatto dei risultati ottenuti.  
Tra gli insoddisfatti, circa il 61% non lo è perché 
non ha saputo valutare in sostanza il ritorno, 
anche in questo caso un problema legato alla 
mancanza di cultura digitale.

Perché non usa il DM? 
La mancanza di conoscenza

Non serve alla mia impresa.

Non ho le competenze, ma cercherò di formarmi.

Non ho le risorse, ma appena possibile lo farò.
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La formazione è un optional, solo 
il 28,9% si è formato nell’ultimo 
anno, in un settore dove non 
basta farlo neppure tutti i giorni, 
figuriamoci nell’arco di un anno. 

Il 46,2% delle imprese che hanno un 
sito internet non lo monitora, eppure è parte 
delle imprese che si ritengono soddisfatte 
dei risultati. Ci verrebbe da dire: se non si 
monitora neppure il sito internet, di cosa si è 
soddisfatti?



→08

Chi svolge le attività di DM 
Il personale interno e la collaborazione 

Le attività sono svolte principalmente dal 
personale interno (59,7%), seguono le imprese 
che svolgono attività con personale interno 
con l’ausilio di professionalità esterne (32,2%), 
mentre sono poche quelle che lo fanno solo 
con consulenti esterni (8%). 

Per quanto riguarda la soddisfazione dei 
consulenti esterni, quasi tutte le imprese sono 
più o meno soddisfatte, solo il 6% dichiara di 
non esserlo.



Quale Digital Marketing? 
Strumenti e utilizzo 
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La SEO con piattaforme professionali è 
un’attività compiuta da un esiguo 10%, ma c’è 
un 25% delle imprese che dichiara di svolgere 
attività SEO senza nessuno strumento, cosa 
che ci sentiamo di definire eufemisticamente 
complicata e tendente all’irrealistico.

Poche anche le imprese che utilizzano uno 
strumento come Google ADS (34,1%) e quelle 
che utilizzano l’email marketing con piattaforme 
professionali (20,7%) unica via affinché la DEM 
possa raggiungere i risultati sperati. 

10%
34,1%
20,7%

SEO

E-mail Marketing

Google Ads
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L’e-commerce è utilizzato dal 26% 

delle imprese, ma solo il 12,4% ha uno shop 
Facebook/Instagram.

26%
12,4%
E-Commerce

Facebook e Instagram

E-commerce e Facebook 
Lo shop digitale



Facebook, instagram, Linke-
din, Google my business
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L’82,75 delle imprese dichiara di avere un 
account Facebook aziendale, mentre il 62,3% 
possiede una pagina Instagram Business, il 
35,5% Linkedin e il 43,4% Google My Business.

00%

Facebook, instagram, Linkedin, Google My Business



Facebook, instagram, Linke-
din, Google my business
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Ma i dati confermano il quadro deludente: 
solo 51,95 delle imprese dichiara di avere un 
account “Facebook Manager” e solo il 18,3% 
delle imprese utilizza lo strumento “Pixel”.

Facebook Manager e Facebook Pixel



→13

Tra quello che le imprese dichiarano e il reale 
uso che le stesse fanno del digital marketing,  
qual è la relazione? 

Dal questionario emerge che molte imprese non 
hanno contezza di quali siano tutti gli strumenti 
e le potenzialità degli stessi, di come ci sia una 
superficialità nell’uso del digital marketing e di 
come in larghissima parte se ne faccia un uso di 
tendenza amatoriale.

Le imprese che hanno risposto al questionario 
probabilmente hanno fotografato una situazione più 
favorevole di quella reale. Solitamente, le imprese 
che si prestano a rispondere, hanno una certa 
sensibilità al tema, ragion per cui l’ago della bilancia 
pende inevitabilmente verso il digital marketing.
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Comparazione dell’Analisi Questionario e l’Analisi Desk
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Dall’indagine desk emerge una situazione 
ancora più sconfortante, soprattutto dal punto 
di vista qualitativo. Alcune divergenze sono 
eclatanti. 

Nel questionario le imprese con un sito 
web erano il 76%, nell’analisi il 16%. Le imprese 
che nel questionario dichiaravano di avere una 
pagina Facebook erano l’82,7%, nell’analisi il 
19,8%; tutti dati che dimostrano come la realtà 
dei fatti sia peggiore di quella emersa dal 
questionario.



→16

Analizzando, grazie allo strumento 
SeoZoom, le perfomance delle imprese per 
ciò che concerne la Seo  - grazie all’indicatore 
Zoom Autority -  è evidente come le stesse, 
nella stragrande maggioranza dei casi, non 
pratichino attività di Seo e, nei rari casi in 
cui lo fanno, i risultati ottenuti sono davvero 
scarsi. Diversi sono stati i dati Seo analizzati 
per comprendere le performance, ma tutti 
hanno confermato il dato riassuntivo della 
Zoom Authority, ossia, che le attività SEO sono 
svolte bene solo da una manciata di imprese. 
La maggior parte delle aziende si classifica 
praticamente come “fantasma“: anche se 
presente con un proprio sito internet, viene 
trovata nella SERP di Google esclusivamente 
se ricercata precisamente con il suo nome e 
non per le attività che essa svolge. 

Ma quello che l’analisi desk ha 
voluto principalmente evidenziare 
è l’uso qualitativo degli strumenti. 
Basta osservare qualche dato ed 
appare chiaro come pochissime 
imprese utilizzino nel modo 
corretto e appropriato il digital 
marketing. 
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Anche in questo caso i dati crollano 
vertiginosamente. Solo il 19,80% ha un account 
Facebook aziendale, guardando ai dati sull’uso 
qualitativo (engagement, interazioni, fan, ecc.) 
i risultati sono prossimi allo zero, in sostanza 
la stragrande maggioranza delle imprese non 
produce nessun risultato positivo nell’uso 
dei social media. Cosa simile per Instagram, 
dove solo l’8,95 delle imprese ha un account 
aziendale e dove le performance sono sempre 
prossime allo zero. 

E per quanto riguarda l’analisi desk 
e la presenza sui social media? 



2,12 

1 

Dato medio addetti delle imprese intervistate.

Dato medio addetti di tutte le imprese.
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Guardando all’offerta  (Codici Ateco 
inerenti imprese che possono offrire servizi 
di digital marketing) con la premessa che 
questa può essere di qualità, a patto che 
ogni singolo servizio venga realizzato da un 
professionista  specializzato (o agenzia che 
abbia a disposizione questa professionalità), 
e con la consapevolezza che per realizzare un 
progetto di digital marketing sono necessarie 
più professionalità, dai dati emerge che l’offerta 
non è adeguata alle sfide che le imprese devono 
affrontare. Il dato medio degli addetti per le 
imprese intervistate è di 2,12, mentre guardando 
al dato medio di tutte le imprese, il dato è pari a 
1 addetto.

Un dato che, per le premesse fatte, 
non lascia adito ad interpretazioni: l’offerta è 
inadeguata. Anche le agenzie più grandi però 
non riescono a raggiungere un numero di 
addetti e professionalità necessarie ad offrire 
una completa offerta progettuale, manca 
sempre qualche competenza a chiudere il 
cerchio.

Ma qual’è l’offerta di Digital Marketing? 
Il problema delle professionalità 
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Cosa andrebbe fatto per aiutare le imprese e 
garantire un’offerta di servizi adeguata?

Molti potrebbero pensare 
che le risorse economiche 
siano la priorità per far sì 
che le imprese possano 
digitalizzarsi, ma non è così. 

		  Una prova lampante 
sono le grandi aziende 
che certamente non 
hanno questo problema, 
ma che comunque non 
intraprendono un percorso 
di digitalizzazione oppure lo 
fanno ma in maniera poco 
efficiente, raccogliendo 
risultati scarsi.
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La cultura è alla base di qualsiasi processo 
d’innovazione, non potrebbe essere altrimenti 
nel digital marketing. 

Purtroppo c’è pochissima competenza su 
queste discipline, soprattutto nel mondo 
imprenditoriale. Questa mancanza di 
conoscenza non permette agli imprenditori 
di comprenderne la necessità, le potenzialità 
e gli obiettivi raggiungibili attraverso un uso 
adeguato degli strumenti digitali.
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Un altro grosso problema è che in questo 
settore molti hanno la percezione di avere una 
conoscenza adeguata senza però che questo 
corrisponda al vero. C’è la percezione che 
il digital marketing sia una cosa “facile”, alla 
portata di tutti e che non necessiti di grande 
professionalità.

Un clima culturale che è alla base di tutto 
quello che è emerso nella ricerca.



Come porre rimedio?
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Formazione, formazione e formazione.  
Non c’è scelta, la formazione e la cultura digitale 
devono necessariamente viaggiare a braccetto: 
l’una dipende dall’altra. Senza una formazione di 
livello, continua, costante e mirata, è impossibile 
pensare di vincere questa sfida. Oltre alla 
formazione degli imprenditori e dei collaboratori, 
è necessario formare nuove generazioni di 
professionisti altamente specializzati, garantendo 
loro un’offerta formativa adeguata che, nei fatti, 
ad oggi è la grande assente.

È chiaro che per formarsi adeguatamente 
siano necessarie risorse adeguate. La formazione 
di base, nel digital marketing, è uno slogan senza 
senso. Come abbiamo visto, senza le dovute 
conoscenze, fare attività digital marketing 
equivale a fare un buco nell’acqua. Ma la 
formazione di qualità costa, e la formazione va 
fatta continuamente. Il problema delle risorse 
per le imprese si pone, ma come vediamo è 
orientato principalmente alla formazione e non 
agli strumenti.

+ RISORSE FORMAZIONE 
+ FORMAZIONE DI QUALITÀ 
+ OFFERTA STRUTTURATA

 
 

= SVILUPPO
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Spetta ora alle Istituzioni 
e a tutti gli attori che 
hanno come compito lo 
sviluppo delle imprese e 
del territorio adoperarsi, 
con la consapevolezza 
che non c’è via d’uscita 
per chi continua ad 
essere miope ed a dare 
le spalle al futuro.

Le risorse economiche vanno 
prioritariamente incentrate sulla formazione, 
senza la quale c’è il concreto rischio per gli 
imprenditori di investire a vuoto: ciò che si 
investe in formazione porta un guadagno certo 
successivamente.

L’offerta di servizi è troppo frammentata 
e pertanto inadeguata. I professionisti e le 
piccole agenzie ragionano guardando solo al 
proprio orticello, non comprendendo che per 
offrire servizi di qualità è necessario puntare a 
organizzazioni più grandi, in grado di garantire le 
giuste professionalità e specializzazioni.  

I professionisti o le piccole agenzie, a nostro 
avviso, nel lungo periodo rischieranno di cedere il 
passo a chi effettuerà economie di scala, anche 
a causa della scarsa qualità erogata nei servizi al 
cospetto di una platea che, nel corso degli anni, 
andrà ad essere sempre più esigente. 

È necessario che gli operatori del settore 
comprendano come non vi sia scelta nella 
creazione di realtà di dimensioni appropriate per 
offrire servizi qualificati alle imprese.  
Solo agenzie che effettueranno azioni volte ad 
implementare le proprie realtà sopravvivranno 
nel lungo termine. 






