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Dalla creazione di contenuti

alla creazione di opportunita

«People attract people»
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User-Genarated Content

E stato Tim O'Reilly, fondatore della "O'Reilly Media" a
coniare il nuovo termine Web 2.0. Con questa
espressione egli definisce "una seconda generazione di
applicazioni e servizi accessibili via Web che abilitano
ed enfatizzano uno spiccato livello di interazione sito-

utente”.

L'interazione sito-utente a cui faceva riferimento Tim
O'Reilly, o in altre parole, la possibilita per ogni
user di contribuire allo sviluppo del Web, non € pit un
fenomeno che si pud ignorare. Questa sorta di
giornalismo dal basso, di marketing partecipato, sta
rivoluzionando il modo in cui si vende e si acquista,
grazie allinfluenza che esercita sulle dinamiche
commerciali e finanziarie. L'insieme di questi contenuti
e chiamato User-Generated Content (UGC) e contiene

tra i suoi elementi principali video, fotografie, blogging

e podcasting caricati direttamente sul web da utenti

(che non vengono pagati per farlo).

Ma qual é il motivo per il quale queste strategie basate
sullUGC hanno successo? La risposta é semplice, e se si
pensa che ben il 92% delle persone si fidano pit del
consiglio di unaltra persona che della pubblicita di
un'azienda, € anche immediata: si ritiene generalmente
pit affidabile e autentico il consiglio disinteressato che
un altro consumatore pubblica sul Web liberamente e
senza essere assolutamente costretto, rispetto alle
insegne pubblicitarie in cui €& invece direttamente
l'azienda a parlare (bene) di sé. E gli utenti/consumatori
lasciano con piacere il proprio contributo nel momento
in cui possono operare in un ambiente capace di creare
senso di aggregazione, il segreto € conquistarli, integrarli
e farli sentire parte della propria community.
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UGC vs Content
Marketing

| consumatori hanno un ruolo sempre meno passivo nel
campo delladvertising: sono sempre piu attenti alle
decisioni che prendono, alle persone che ascoltano e ai
prodotti che comprano. Prestano sempre meno
attenzione agli annunci pubblicitari, preferendo un
semplice click ad un sito consigliato da un proprio

conoscente.

Gia queste prime osservazioni possono rappresentare
una solida argomentazione del perché lo UGC sta
oltrepassando i confini del tradizionale content

marketing.

Secondo gli esperti del centro di ricerca digitale L2, il
55% dei consumatori si fida maggiormente dei contenuti
generati da altri utenti rispetto a qualsiasi altra tecnica
di marketing. Da uno studio condotto da Reevoo &
emerso che il 70% delle persone preferisce recensioni e
raccomandazioni di prodotto fatte da altri utenti
rispetto  a contenuto scritto da giornalisti o
professionisti con competenze specifiche. Si pensi, ad
esempio, alle recensioni su Amazon o su Google Maps.
Per non parlare, poi, del potere dei social, dal piu
classico Facebook, dove i post di altri utenti superano di
gran lunga i contenuti sponsorizzati da inserzionisti, al
boom di piattaforme come Instagram, Snapchat e
Pinterest.

Quello che deve fare oggi un content marketer &
dungue sviluppare nuove opportunita per la creazione di
contenuti da parte degli utenti: esperienze, momenti,
interazioni live, community attorno ad argomenti
specifici. moltiplicare le occasioni di interazione e
creazione di contenuto stabilendo una relazione vera e
propria con il proprio pubblico, che a sua volta
rispondera generando ulteriori contenuti e instaurando
un profittevole circolo virtuoso per l'azienda.

Utilizzo di UGC
nelle strateqgie
aziendali

L'utilizzo di contenuti generati dagli utenti & dunque
diventato un tassello fondamentale nello studio di una
strategia digitale. E uno step non immediato,
perseguibile con il tempo e solo dopo aver creato una
buona brand reputation, come dimostrato dal 78% delle
aziende che, secondo il report del CMI (Content
Marketing Institute) del 2015, ha cominciato ad
integrare contenuto user-generated allinterno del

proprio digital marketing.

Gli obiettivi che si possono ottenere con questo tipo di
strategia sono molteplici, vanno infatti dallincremento
della brand awareness e della brand reputation
allattrazione di nuovi potenziali clienti, dalla raccolta di
feedback su prodotti e/o servizi specifici alla
generazione di passaparola positivi, e si potrebbe

continuare.
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Belkin-Lego

Nel 2013, i due brand hanno
sviluppato congiuntamente una
linea personalizzabile di cover per
iPhone. In seqguito, & stata creata
una piattaforma per i clienti dove
potessero  condividere immagini
delle  loro  nuove cover e

commentare quelle di altri utenti.
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fine di creare video da poi
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