
 

 

 

 

 

 

                         
 

 

COME PROMUOVERE 

UN’IMPRESA  
 
Consigli utili per farsi conoscere 
 



Introduzione 

Far conoscere la propria impresa è fondamentale 

indipendentemente dalle sue dimensioni o dal 

settore in cui opera. 

A seconda del contesto, un imprenditore può 

scegliere di puntare sulla visibilità online, sulla 

presenza diretta sul territorio oppure usare 

efficacemente entrambe le modalità. 

La decisione dipende dagli obiettivi, dalla natura 

dell’attività e dalle risorse disponibili. 

In alcuni casi, ad esempio, la rapidità di diffusione e 

la portata potenzialmente illimitata dei canali digitali 

risultano determinanti. Questo aspetto è rilevante 

per tutte quelle realtà che desiderano raggiungere un 

pubblico ampio in tempi brevi ed espandersi oltre il 

proprio bacino d’azione. 



In altri contesti, invece, è il contatto diretto con le 

persone a fare la differenza, soprattutto quando 

l’obiettivo è creare relazioni personali e costruire 

fiducia a livello locale. 

Integrare strumenti digitali e modalità tradizionali, 

però, può rappresentare la scelta più vantaggiosa 

perché consente di ampliare le opportunità di 

promozione del brand. 

 

Farsi conoscere online  

Il sito web, la sede digitale dell’impresa 

Il sito web può essere considerato la sede digitale 

dell’impresa, per questo deve essere realizzato in 

modo da trasmetterne identità, valori e personalità.  



Un sito ben costruito non si limita a fornire 

informazioni, ma guida l’utente, lo coinvolge e lo 

incoraggia a procedere con un’azione mirata.  

Per risultare efficace, deve essere suddiviso in 

sezioni ben distinte, ciascuna con una funzione 

precisa all’interno del percorso di navigazione. 

Le sezioni principali  

Home: è la pagina iniziale, deve offrire una 

panoramica dell’attività e consentire l’accesso 

immediato a tutte le altre aree tramite un menù 

facilmente accessibile. 

Chi siamo: racconta la storia, la missione e gli 

elementi distintivi del progetto creando un primo 

legame di fiducia con i potenziali clienti. 

 



Prodotti e servizi: questa sezione deve valorizzare 

l’offerta con immagini curate e testi sintetici e ben 

scritti. È utile integrare sistemi semplici e trasparenti 

per l’e-commerce e la gestione delle prenotazioni. Il 

processo di acquisto deve essere rapido, con prezzi e 

condizioni chiaramente indicate. Per i servizi bisogna 

specificare se sono erogati in presenza o a distanza e 

offrire la possibilità di scegliere data e orario. 

 

Servizio clienti: uno spazio per l’assistenza è 

essenziale per supportare chi ha bisogno di aiuto o 

riscontra un problema. 

 

Contatti: devono essere indicati indirizzo, telefono, e-

mail e link ai social network per facilitare il dialogo 

diretto. 



Contenuti dinamici: notizie, offerte speciali e 

contenuti da aggiornare aiutano a mantenere vivo 

l’interesse dei visitatori. 

Oltre alla struttura, la qualità complessiva del sito 

influisce direttamente sull’immagine dell’impresa. 

Anche i dettagli fanno la differenza: errori 

grammaticali, link non funzionanti o informazioni non 

aggiornate possono compromettere la credibilità.  

Il sito, inoltre, deve essere leggibile da qualsiasi 

dispositivo, soprattutto dagli smartphone e deve 

avere tempi di caricamento rapidi per evitare che 

l’utente abbandoni la pagina. 

Oggi, grazie alle piattaforme disponibili, anche chi 

non ha competenze informatiche può creare un 

portale professionale. 



I social network: narrazione quotidiana e 

coinvolgimento 

I social network offrono uno spazio dinamico per 

comunicare in modo immediato, consolidare il 

rapporto con i clienti esistenti e attrarre nuovi 

contatti.  

Per ottenere risultati concreti è importante non 

lasciare nulla al caso a partire dalla scelta dei canali. 

Ogni piattaforma, infatti, ha caratteristiche proprie 

ed è pensata per utenti con interessi e abitudini 

differenti, perciò è fondamentale individuare quella 

più adatta al proprio target e allo stile comunicativo 

che si intende adottare. Una volta scelto il canale è 

utile conoscere le varie tipologie di contenuti che si 

possono utilizzare per valorizzare la propria presenza 

online. 

 



I contenuti più diffusi 

Post statici: consentono di combinare testo e 

immagini. Sono ideali per mostrare l’azienda, i 

prodotti, i servizi e fornire informazioni. 

Storie: sono contenuti temporanei, visibili per 24 ore, 

e pensati per comunicazioni informali e veloci. Sono 

utili per annunciare eventi imminenti o coinvolgere il 

pubblico con sondaggi e domande in modo da 

raccogliere feedback e migliorare l’offerta. 

Reel: sono brevi video da realizzare con creatività per 

attirare l’attenzione, possono essere utilizzati per 

presentare le novità o condividere esperienze e 

testimonianze. 

Dirette: permettono l’interazione in tempo reale con 

la clientela. Sono utili per mostrare eventi in corso o 

raccontare momenti significativi. 



Contenuti salvati o in evidenza: danno la possibilità 

di raccogliere le informazioni più importanti (orari, 

listino prezzi, recensioni, domande frequenti), 

rendendole facilmente accessibili in qualsiasi 

momento. 

Per aumentare la visibilità dei contenuti, bisogna 

ricorrere agli hashtag, che aiutano le imprese a farsi 

trovare da utenti interessati alla loro proposta 

commerciale. 

Meglio usarne pochi ben scelti piuttosto che inserirne 

troppi e scollegati dal contenuto. 

Alcuni possono essere usati con regolarità per 

rendere lo stile comunicativo riconoscibile mentre 

altri possono cambiare a seconda del periodo 

dell’anno o del tema del post. 

Anche il modo in cui si comunica con il pubblico è 

importante. 



Tempestività nelle risposte, cortesia nei toni e 

attenzione ai pareri, contribuiscono a costruire 

relazioni durature con i clienti. 

 La comunicazione sui social, infatti, non si basa solo 

sui contenuti, ma su un dialogo continuo e 

partecipato. 

 

Strategia social per il lancio di una nuova attività 

Quando si avvia una nuova attività, i social network 

possono diventare strumenti fondamentali per farsi 

conoscere e creare interesse intorno al progetto.  

L’ideale è definire un calendario di pubblicazioni che 

accompagni le fasi che precedono e seguono 

l’apertura, distribuendo i contenuti su un arco 

temporale di una o due settimane. 

 



Fase 1 – Annuncio e presentazione (giorni -10 / -7): 

Si può iniziare con un post di presentazione in cui si 

annuncia l’arrivo di una nuova attività. Il contenuto 

può includere una foto significativa (che rappresenti 

un dettaglio del prodotto o servizio o una persona 

all’opera) e un testo coinvolgente che indichi la data 

di apertura e racconti l’idea alla base del progetto. 

Nei giorni successivi è utile affiancare al post iniziale 

reel e storie che mostrino l’ambiente e il lavoro 

dietro le quinte. L’obiettivo è creare curiosità e 

iniziare a costruire una relazione con il pubblico. 

 

Fase 2 – Invito all’inaugurazione (giorni -6 / -3): 

In questa fase è utile pubblicare un post per invitare 

all’inaugurazione, specificando luogo, orario ed 

eventuali iniziative speciali previste per l’occasione, 

come promozioni, omaggi, degustazioni o 



dimostrazioni. È consigliabile accompagnare il 

messaggio con una foto, ad esempio dei preparativi 

in corso. L’obiettivo è generare attesa e incoraggiare 

le persone a partecipare. 

 È consigliabile sponsorizzare questo contenuto, 

anche con un piccolo budget, per raggiungere le 

persone interessate. Può essere utile anche attivare 

un box domande nelle storie per rispondere a 

eventuali richieste del pubblico. 

 

Fase 3 – Countdown e ultime anticipazioni (giorni -2 

/ -1): 

 Negli ultimi due giorni prima dell’apertura si può 

pubblicare un contenuto che ricordi in modo diretto 

che l’inaugurazione è ormai vicina. È il momento 

giusto per un post con tono entusiasta accompagnato 

da una foto che mostri lo spazio allestito e pronto ad 



accogliere i clienti. In parallelo, attraverso le storie, si 

può rilanciare in modo discreto ma costante 

l’informazione relativa a luogo, data e orario 

dell’evento, sfruttando anche elementi interattivi 

come il countdown per aumentare il coinvolgimento. 

 

Fase 4 – Apertura (giorno 0): 

 Nel giorno dell’apertura fare un video in diretta è un 

ottimo modo per mostrare l’atmosfera e invitare altri 

potenziali clienti a passare. 

 Si possono usare le storie, durante tutta la giornata, 

per rilanciare le foto e i video pubblicati dai 

partecipanti, in modo da consolidare il senso di 

comunità.  

 

 



Fase 5 – Post-apertura (giorno +1): 

 Dopo l’avvio dell’attività si può pubblicare un 

messaggio di ringraziamento accompagnato da 

alcune immagini significative dell’apertura.  

 

Una volta conclusa la fase iniziale, si deve continuare 

a comunicare in modo costante e regolare. In linea 

generale è utile pubblicare 2 o 3 contenuti a 

settimana (post o video) che  

 presentino i prodotti o i servizi  

 raccontino momenti del lavoro quotidiano 

 condividano feedback dei clienti  

 promuovano iniziative e novità. 

 

Bisogna utilizzare con continuità anche le storie, 

idealmente ogni giorno, per fornire informazioni 



rapide e coinvolgere gli utenti attraverso sondaggi, 

domande e box interattivi. Questo spazio può essere 

sfruttato anche per promuovere l’e-commerce, 

inserendo link diretti ai prodotti, rimandi a sezioni 

specifiche del sito o codici sconto.  

Una comunicazione semplice, autentica e ben 

distribuita nel tempo fa crescere progressivamente la 

visibilità e la reputazione dell’attività. 

 

Farsi conoscere offline 

Fiere, sagre, mercatini: presenza e dialogo diretto 

Prendere parte ad eventi pubblici come fiere di 

settore, mercatini artigianali, sagre locali e open day 

aziendali, rappresenta un’ottima opportunità per 

entrare in contatto diretto con le persone e ascoltare 

le loro opinioni. 



Tuttavia, non basta esserci.  

È necessario progettare la propria partecipazione 

con cura allestendo uno spazio accogliente e 

predisponendo materiali informativi adeguati. 

In questi contesti, infatti, gli strumenti cartacei 

possono rivelarsi molto utili per amplificare il 

messaggio e mantenere vivo il ricordo dell’attività 

anche dopo l’evento. 

 

I materiali cartacei più efficaci 

Il biglietto da visita è uno strumento semplice ma 

molto utile. Si distribuisce facilmente e serve a 

mantenere i contatti, facilitare il networking e creare 

opportunità di collaborazione. 

Il volantino si presta bene a promuovere offerte 

speciali o segnalare orari. L’informazione deve essere 



immediatamente comprensibile e supportata da una 

grafica semplice ma d’impatto. 

Infine, la brochure consente di illustrare l’attività in 

modo più ricco e strutturato, unendo testi descrittivi 

e immagini rappresentative.  

In tutti questi materiali non dovrebbe mancare un 

riferimento alla presenza online dell’azienda, così da 

creare continuità tra le varie modalità di 

comunicazione e invitare il pubblico a scoprire nuovi 

contenuti o compiere un’azione (visitare il sito, 

seguire i social o accedere allo shop online).  

Infine, è consigliabile utilizzare uno stile grafico e dei 

colori che riprendano quelli già impiegati sul sito web 

e nella sede fisica, per creare un’identità visiva 

riconoscibile sia online che offline. 

 

 



Organizzare eventi per farsi conoscere 

Organizzare un evento è un’ottima strategia per 

promuovere l’impresa. 

 Si può optare per la presentazione dell’attività, una 

dimostrazione pratica di un servizio o una giornata a 

tema legata a un prodotto o a una promozione.  

Oltre agli eventi organizzati in autonomia, è possibile 

collaborare con altre realtà locali per realizzare 

iniziative congiunte.  

Le partnership permettono di unire le forze, 

raggiungere un pubblico più ampio e offrire 

un’esperienza più ricca.  

Un bar e una libreria, ad esempio, possono proporre 

una colazione con lettura o un aperitivo durante 

l’incontro con l’autore. 



Una struttura ricettiva può collaborare con 

un’impresa agricola per offrire ai turisti degustazioni 

di prodotti tipici. 

Un’erboristeria e uno studio di yoga, invece, 

possono organizzare una lezione che si chiuda con un 

assaggio di tisane naturali e spunti utili per il 

benessere quotidiano. 

In questo modo si genera interesse e partecipazione 

e si potenzia la rete tra le imprese. 

 

Stampa, radio e TV locali: visibilità e riconoscimento 

sul territorio 

I mezzi di comunicazione tradizionali restano un 

valido alleato per le aziende. Giornali, radio e TV 

locali, attraverso articoli, spot e interviste, 

contribuiscono a rafforzare il legame dell’impresa 



con il territorio rendendo la comunicazione più 

diretta e vicina al pubblico. 

In questo scenario, anche le affissioni – manifesti, 

locandine, cartelloni – mantengono un ruolo 

importante.  

Collocati in punti strategici delle città questi supporti 

visivi attirano l’attenzione di chi vive o transita 

abitualmente nella zona. 

 

Conclusione 

Ogni impresa ha caratteristiche proprie e non esiste 

un approccio universale per costruire la presenza sul 

mercato. 

Ciascuna realtà deve trovare il giusto equilibrio tra il 

desiderio di farsi conoscere, la coerenza con la 



propria identità e la sostenibilità delle azioni da 

intraprendere. 

 Meglio procedere per gradi, monitorando i risultati, 

piuttosto che disperdere risorse in iniziative 

scollegate. 

Ciò che conta è avviare il processo, con strumenti 

adeguati, obiettivi chiari e la disponibilità a rivedere 

il percorso quando necessario. 

 Anche interventi minimi possono generare effetti 

concreti nel tempo. 

 

 


