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Caso Studio

RISTORANTE DA DINO
Come un ristorante può resistere alla pandemia 
facendo crescere incassi, margini e reputazione 
aziendali ben oltre la media di settore grazie 
all’ecommerce ed al web marketing.
di Angelo Battaglia

Ebbene sì... forse ti stupirai, ma Ristorante Da Dino è riuscito nell’impresa impossibile 
di far crescere più della media di settore incassi, margini e reputazione durante 
questo folle anno che ancora non si è concluso.

Ma prima di procedere con l’analisi, vorrei approfondire un concetto molto 
importante, che ti aiuterà a comprendere meglio questo caso studio.

La premessa è che Diego (il proprietario e gestore del ristorante Da Dino) ama il 
suo lavoro esattamente come tutti i proprietari di ristoranti del nostro bel paese.

Vede il suo ristorante (e parla di lui) come se fosse suo figlio.

Se anche tu provi amore smisurato per la tua attività, sai di cosa sto parlando.

Questa pandemia ha tenuto tutti i ristoratori d’Italia sul filo del rasoio per troppo 
tempo. E, purtroppo, la situazione non cambierà.

E allora che fare... mollare tutto?
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Ma veniamo al nostro caso studio.

Ristorante Da Dino non ha mollato e sai perché? 
Perché ha messo in campo un piano di Web Marketing Operativo.

A Torino “Da Dino” è un’istituzione della ristorazione dal 1972. 

Il locale di Diego, e la sua cucina sono costantemente tra le prime 10 posizioni 
di tutta la città. Tra i suoi tavoli hanno mangiato celebrità del calibro di Fiorello, 
Maradona, Antonio Conte e tantissimi altri VIP. 

In un certo qual modo Diego e suo padre sono la storia della ristorazione a Torino.

Piccola premessa: questo caso studio, è stato scelto straordinariamente violando 
una delle nostre regole - quella di prendere solo dati con almeno due/tre anni di 
storico.

Il nostro intento è quello di mostrarti, come, nonostante la pandemia, una realtà 
locale particolarmente colpita dalle norme di tutela della salute pubblica può far 
registrare una performance di incassi superiore alla media di settore nel periodo di 
riferimento, senza eventi e senza 140 posti a sedere su cui faceva affidamento.

Come purtroppo già saprai, infatti, tutte le attività come la ristorazione sono state 
particolarmente colpite vedendosi dimezzare i propri incassi, se non, in alcuni casi 
sono stati costretti a chiudere la propria attività

Iniziamo dunque, raccontandoti la storia di come tutto è iniziato da quando il 
ristorante ha dovuto per cause di forza maggiore creare il servizio di asporto e 
delivery…

Tutto è iniziato a metà marzo del 2020

Grazie ad uno scrupoloso lavoro fatto da Diego sulle marginalità, il contributo di 
Brand Diretto è stato quello di ottimizzare la proposta per velocizzare la vendita 
incrociando più dati come tipologie di prodotti maggiormente venduti.

In altre parole, abbiamo applicato il nostro metodo proprietario “MAP” alla 
costruzione di questa offerta.

P di Posizionamento.
Il ristorante da Dino, grazie alla formazione di Diego in marketing è riuscito a crearsi 
un suo posizionamento come ristorante di pesce a Torino con un target medio alto.

Il suo costante lavoro nel formare i suoi dipendenti e nel voler creare un’esperienza 
unica e memorabile, gli hanno permesso di raccogliere l’eredità di suo padre e far 
evolvere il locale. 

Ottima qualità dei prodotti, attenzione ai clienti fanno del Ristorante Da Dino, il 
ristorante di pesce a Torino dal 1972. 
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A di automazione.
Per Diego abbiamo realizzato un sistema automatico di sondaggio. Dal punteggio 
del sondaggio, diverso per ogni utente, sono state realizzate mail diverse per 
recuperare il cliente o chiedere una recensione.

Se il punteggio era basso si indagava la motivazione e si recuperava il cliente con 
offerte mirate e regali di scusa. Questo gli ha permesso di tenere sempre sotto 
controllo l’alto livello del servizio a cui aspira e di non perdere un cliente per errori 
che saranno sempre presenti in una qualsiasi attività.

Dall’altro con un servizio che spesso ha ecceduto le aspettative, la richiesta 
della recensione gli permette di essere costantemente tra le prime posizioni di 
TripAdvisory.

Le automazioni riguardano anche la gestione del budget sulle piattaforma di 
Google e Facebook. Un sistema di regole per gestire dinamicamente il budget 
evitando problemi di eccessiva frequenza nelle campagne dirette ai suoi già clienti 
e alle campagne dedicate al remarketing.. In questo modo si riducono gli sprechi 
ed ottimizzano i risultati. 

Grazie alla lungimiranza di utilizzare un sistema proprietario per la gestione della 
delivery, escludendo i grossi aggregatori come JustEat, Deliveroo e simili, abbiamo 
potuto implementare delle specifiche automazioni per recuperare ordini iniziati e 
mai completati.

M di misurazione.
Per quanto riguarda invece questo aspetto, come già detto, è stato fatto un gran 
lavoro da parte di Diego sul bilancio. Grazie ad esso infatti è stato possibile settare 
correttamente gli strumenti analitici per il valore dei prodotti, il valore monetario 
del cliente, dandogli anche dei punteggi che decrescono all’aumentare del tempo 
rispetto all’ultimo acquisto. In questo modo, infatti, il sistema privilegia coloro che 
acquistano recentemente e più spesso i veri e propri FAN.
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I RISULTATI 
RAGGIUNTI

Abbiamo preso in riferimento solo una settimana per una questione di Privacy e 
correttezza.

Nella settimana di riferimento non erano presenti particolari Eventi.

La campagne a pagamento attive sono:
• 5 campagne di Facebook: diverse tipologie di pubblico.

• 2 campagne di ricerca su google: Protezione del nome e ricerca del 
servizio

• 1 campagna banner su Google: In remarketing

L’azione di Web Marketing Operativo in analisi prende una settimana da lunedì a 
domenica compreso.

KPI principali
• Totale Ordini usando il sistema proprietario (No chiamate): 161

• Valore medio per ordine: 72,54€

• Tasso di conversione su totale visitatori: 6,78%

• Oltre 10.000€ di incasso

Da Facebook:
• Acquisti attribuiti: 50

• Costo per acquisto: 7,19€

• Ritorno dell’investimento: quasi 10 volte; 9,76 

• 33.000 persone uniche raggiunte.



Da Google:
• Acquisti attribuiti: 9

• Costo per acquisto: 10,47€

• Ritorno dell’investimento: quasi 7 volte; 6,95€

• Tasso di interazione con gli annunci: 11,84%

Note:
Nelle settimana successiva sono arrivate 2 recensioni attribuibili ad acquisti della 
settimana presa in esame. Alcuni target di Facebook, in particolare quelli rivolti ai 
già clienti hanno registrato un ritorno dell’investimento di oltre 40. 

La campagna Google ci permette di tutelare l’azienda da aggressioni di competitor 
che vogliono sfruttare il nome e l’awareness del Ristorante Da Dino. 

Questi risultati sono il frutto di una sana cooperazione tra Brand Diretto e l’ufficio 
Marketing del Ristorante Da Dino. L’azienda al suo interno vanta figure che hanno 
reso possibile una perfetta misurazione dei ritorni, calcolo delle marginalità, 
disponibilità finanziarie, materiali fotografici, di testo e strategici importanti. 

Tutto seguito e coordinato dall’occhio attento dell’imprenditore Diego che dandoci 
fiducia e investendo ha potuto ottenere questi risultati.
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Case study

BEAUTY SPACE
Come far aumentare a dismisura i tuoi 
clienti e migliorare la tua reputazione 
focalizzandoti su un servizio specifico

Beauty Space è passato in poco tempo da un semplice centro estetico che offriva 
servizi indifferenziati come manicure e massaggi a un vero e proprio centro di 
dimagrimento per donne audaci che vogliono prendersi cura del proprio corpo e 
stare bene con se stesse. Come abbiamo fatto?

In un mercato ipersaturo come quello dei centri estetici, Beauty Space non riusciva 
a emergere.   

Nonostante i grossi sforzi dell’imprenditrice Laura Miraglia nell’acquisire i 
macchinari sempre più innovativi e a marchio CEE e nel diffondere l’enorme know 
how acquisito in 30 anni di carriera, tutto  veniva  vanificato  dal  fatto che nessun 
lavoro era stato fatto sul brand positioning e nessuna azione era stata fatta per 
aumentare l’acquisizione di nuovi potenziali clienti.

Prima di imbattersi in noi, Laura avevo la consapevolezza di offrire un servizio 
differente dai suoi competitor, ma non sapeva come comunicarlo e su quali azioni 
di marketing era necessario concentrarsi.

Avevo quindi bisogno di un’agenzia che l’aiutasse a far percepire ai suoi clienti 
attuali e a quelli nuovi, la sua differenziazione e il valore dei suoi servizi.
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Così siamo arrivati noi, che per prima cosa abbiamo fatto un’analisi approfondita 
su Beauty Space.

I primi mesi sono serviti per capire:

1. perché Laura non riusciva a trasmettere ai nuovi potenziali e agli attuali clienti il 
suo valore;

2. come si muovevano i suoi competitor e quello che offrivano;

3. in che modo comunicare la sua differenzazione.

 
Una volta analizzata la situazione, il lavoro è stato mirato nella comunicazione, 
con articoli blog e post su Facebook specifici sul dimagrimento che sono dei veri 
attacchi ai suoi competitor. 

Laura è una wellness coach e quello che offre ai suoi clienti è un vero e proprio 
metodo che abbiamo chiamato “dimagrito-garantito”. Non i soliti fanghi o 
massaggi drenanti, non creme o pillole miracolose, ma un percorso integrato fatto 
di trattamenti efficaci, consulenza nutrizionale e coaching motivazionale.

La campagna per acquisire nuovi clienti è stata lanciata sia su Facebook che su 
Google con annunci che di mese in mese si facevano sempre più specifici per 
sottolineare il problema che Laura risolve con il suo percorso di dimagrimento.
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I RISULTATI 
RAGGIUNTI

L’operazione  di  web  marketing  operativo  è  partita il nel Luglio 2017 fino agli inizi 
del 2019 (oggi Laura è diventata responsabile della Roberto Re Leadership School di 
Catania) e questi sono stati i risultati:

Facebook
• 1100+ contatti raccolti

• 1400+ conversazioni su messanger avviate

• da soli 6.500 mi piace siamo passati a 11.500 mi piace

Sito Web
• 12.000+ utenti unici profilati ed in target intrattenuti

Risultati di Business
• Progettati funnel di vendita che portano dall’acquisto di prodotti 

mensili per circa 10.000€ con un costo di acquisizione medio di 
200€

Il dato incredibile non è tanto che Laura ha acquisito nuovi clienti, quanto il fatto 
che anche la reputazione online e non di Beauty Space come centro dimagrimento 
è notevolmente migliorata.
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Case study

O’SCIALITY - PIZZA QUALITY
Come prendere un prodotto comune 
come la pizza e farlo percepire come unico, 
predisponendo le persone a pagare fino al 100% 
in più di quanto sarebbero disposte a fare.

Salve imprenditore e benvenuto al terzo caso studio che presentiamo in Operativo 
Web Marketing Magazine dove applicherò quello che ho imparato dalla creazione 
degli altri due casi studio.

Mi sono accorto che, quando selezionavo un caso studio, ne selezionavo sempre 
uno molto “vecchio” 

Questo caso studio per esempio nasce circa 5 anni fa, l’inizio della nostra 
collaborazione con Massimo Ficicchia di O’sciality - Pizza Quality.

Questa scelta apparentemente inconsapevole in realtà è corretta perché qualsiasi 
agenzia che si affaccia anche di striscio al web marketing operativo dovrebbe 
raccontare casi studio solo dopo che i dati si sono cementificati.

Affinché ciò avvenga a mio parere sono necessari almeno 3 anni in media di 
attività continuata in web marketing operativo. 

Solo chi ha iniziato da questa specializzazione e non si è mosso da essa, può quindi 
avere dei casi studio validati.
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Tutto il resto è pubblicità.

Dopo averti quindi raccontato perché dovresti continuare a leggere, possiamo 
quindi parlare seriamente del nuovo caso studio.

Ti coinvolgo subito:

Ovunque tu sia, chiedi immediatamente alla persona più vicina quanto sarebbe 
disposta a pagare una pizza Margherita da asporto.

Se non hai nessuno accanto, chiedilo a te stesso.

Per contestualizzare meglio il caso studio, consideriamo il mercato Siciliano.

La tua risposta verosimilmente (ti ricordo che ho specificato “Asporto”) partirà da 
un ancoraggio:

• le pizzerie d’asporto classiche con menù tutti uguali (adesso magari qualcuna 
ha inserito qualche grano o variante di impasto)

• i prezzi che, per una margherita, a seconda della zona della Sicilia come 
campione di riferimento, oscillano dai 3,50€ ai max 5€

• la convinzione che in fondo, essendo in Italia, almeno il cibo è buono da tutte le 
parti quindi l’uno vale l’altro.

Ci ho preso? 

Stando ai numeri che ti presento, direi di si.

Da una analisi, persino non troppo approfondita, degli incassi, abbiamo subito 
individuato quali fossero i prodotti best seller e, successivamente, quelli dove, il 
lavoro uomo e i costi dei prodotti necessari alla produzione, incidessero di meno. 

Questo metodo ci permette di individuare molto velocemente i prodotti con un 
margine potenziale molto alto. 

Tra questi vi è sicuramente la Margherita per la sua semplicità di lavorazione. 

Insieme a Massimo abbiamo quindi deciso di innovare il prodotto partendo dai 
problemi che le persone sentono. 

In questo ci siamo fatti aiutare anche da ricerche online, per esempio leggendo le 
recensioni negative dei competitor, delle vere e proprie miniere d’oro.
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Nasce quindi Sciuri Sciuri, il nuovo brand relativo alla 
pizza margherita siciliana, il suo posizionamento. 

• Niente più mozzarella gommosa ed immangiabile 
ma una particolarissima selezione di caciocavallo 
ragusano DOP

• Niente più salsa di pomodoro acida e liquefatta ma 
ciliegio biologico tagliato finemente.

• 100% Sicilia per olio, basilico e grani e dove persino 
l’acqua dell’impasto non è acqua normale ma 
acqua di mare alimentare (quindi non vi è sale 
aggiunto)

Solo per la ricercatezza una pizza del genere, persino da asporto, non avrebbe 
prezzo. 

In altre parole, quello a cui hai assistito è una desensibilizzazione al prezzo.

Ti rifaccio quindi la stessa domanda adesso:

Ovunque tu sia, chiedi immediatamente alla persona più vicina quanto sarebbe 
disposta a pagare QUESTA pizza Margherita da asporto.

Se non hai nessuno accanto, chiedilo a te stesso.

Fammi sapere 

Angelo
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I RISULTATI 
RAGGIUNTI

Ti ho raccontato la storia della Sciuri Sciuri, la pizza margherita siciliana ma con 
Massimo abbiamo fatto molto, molto di più.

Poiché sarebbe molto difficile raccontartelo in un articolo, ti riporto qualche dato di 
sintesi. 

I Dati Raccolti
• Liste di mail con oltre 1000 clienti profilati con automazioni per i 

follow up e tracciamento.

• Vendite dirette di servizi di pizza catering per migliaia di euro.

• Progettazione e vendita di un nuovo menù di 12 specialità culinarie 
costruite intorno alla scarsità e con il nuovo posizionamento di 
marca.

• Misurazione precisa di chiamate di prenotazione diretta.

• Incremento dello scontrino medio fino al 100%



BRANDDIRETTO | Case Study pag. 17



Case study

ELIS ÉLITE
Da garzone di macelleria a esperto di carni 
pregiate: fanno la fila per acquistarle da lui!
di Angelo Battaglia

La storia che vi racconterò oggi è la storia di un giovane innamorato della sua 
professione.

Forse, in queste poche pagine che ho a disposizione non riuscirò a dirvi tutto, ma 
proverò ad essere sintentico.

Eliseo Occhipinti era solo un ragazzino quando decise di lavorare per il macellaio di 
cui aveva tanta stima.

Quando gli capitava di passare dalla Via Garibaldi e far visita alla Macelleria Gobbi, 
sembrava come totalmente catturato dal lavoro certosino di Giuseppe e Cosimo 
Gobbi.

Così, senza pensarci due volte, decise di proporsi come garzone. 

Crescendo, in Eliseo, nasceva la consapevolezza che quel lavoro non sarebbe stato 
temporaneo ma sarebbe stato un mestiere che avrebbe voluto fare per il resto 
della sua vita.

All’età di 20 anni, Eliseo prese una decisione importante: voleva aprire una sua 
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macelleria, però non voleva che fosse una macelleria come tutte le altre.

Quello che per anni aveva sognato, stava diventando realtà. Nel 2006, un giorno di 
Novembre, trovò il locale perfetto per dare vita al suo ambizioso progetto.

In questo momento in cui stai leggendo sono 13 anni che Eliseo ha creato la sua 
boutique per intenditori di carni pregiate.

Non una macelleria comune, non un semplice negozio di alimentari… ma un vero e 
proprio punto di ritrovo per i cultori delle carni pregiate provenienti da tutte le parti 
della Sicilia.

Da lui, puoi trovare la Kobe Giapponese, il Sashi Finlandese, l’Angus Black Gold di 
Aberdeen e altre 30 selezioni di carni di lusso estere ma anche italiane.

Quello che ama di più nel suo lavoro, per sua stessa ammissione, è tagliare le carni 
pregiate nel suo ceppo. Non semplici fettine, ma Rib eye o Buston Butt.

I clienti, fanno letteralmente la fila per accaparrarsi le bistecche più pregiate del 
mondo.
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Perché ti racconto questa storia?
Perché Eliseo nonostante la fila, nonostante gli incassi sempre in crescita, 
nonostante i profitti e i margini, aveva un grosso problema...

Aveva due target a cui rivolgersi completamente diversi tra loro.

Ed è qui che siamo entrati in gioco noi.
Lo abbiamo aiutato a posizionarsi nella mente dei suoi due target con un’azione di 
posizionamento.

Cosa abbiamo fatto?
Non è stato facile, ma la strategia adottata per Eliseo, si è subito rivelata vincente.

Il suo problema principale era (appunto) diversificare la sua comunicazione: 
molti venivano in macelleria per comprare pollo, suino, vitello e tutti i pronti a 
cuocere come spiedini, tramezzini, hamburger ecc…; altri invece venivano solo ed 
esclusivamente per comprare carni di lusso.

Abbiamo quindi deciso di create un gruppo e chiamarlo: 
“Elis Élite Gruppo Riservato Intenditori Carni Pregiate”. 

È lì che comunica Eliseo le sue disponibilità di carni pregiate, ed è lì e solo lì che 
comunica con questo gruppo ristretto di intenditori, di veri cultori della carne.

La loro iscrizione al gruppo è filtrata da un sondaggio preliminare. Grazie a questa 
iniziale scrematura, nel gruppo entrano solo persone veramente interessate alle 
carni di un certo livello.

La pagina Facebook ed il sito, invece, hanno la funzione specifica di incuriosire tutti 
gli altri per farli appassionare al mondo delle carni pregiate. 

Il blog in particolare, lo utilizziamo per divulgare la cultura delle carni pregiati con 
articoli interessantissimi su aspetti come “frollatura”, “marmorizzazione” e tantissimi 
altri temi.

Tutte queste azioni, hanno portato ai risultati sperati: oggi Eliseo parla con i suoi 
target con linguaggio, azioni di marketing e altro completamente differenti.

Questa diversificazione lo ha aiutato anche a misurare meglio il budget destinato 
al marketing della sua azienda e ha portato ai risultati che qui di seguito vi elenco:
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I RISULTATI 
RAGGIUNTI

L’azione di Web Marketing Operativo è iniziata nel Luglio 2017 ed è ancora in corso. 

In due anni sono questi i dati raccolti:

Like pagina Facebook:
• Siamo passati da 650 a 2936 (Luglio 2019)

Annunci:
• 10 target individuati

• 60 testati

• 70.000+ persone uniche raggiunte

• 1.000.000+ di impression

• 12.000+ interazioni

Gruppo chiuso Elis Élite:
• 603 membri, di cui 516 attivi
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Caso Studio

AZIENDA PRODUZIONE 
MACCHINARI
Come qualificare contatti fin nel più piccolo 
dettaglio e acquisire clienti analitici tramite il web 
marketing operativo anche se vendi prodotti ad 
altre aziende.
di Angelo Battaglia

Ciao.

In questo caso studio parleremo di un’azienda che produce e vende prodotti fisici 
ad altre aziende. 

Misurazione
Il primo passo è stato il piano di misurazione. 

Raccogliendo ed analizzando i costi di produzione, commercializzazione e logistica 
di due prodotti una per santificazione ed uno per estetiste - e, conseguentemente, 
consapevoli delle marginalità - abbiamo potuto calcolare gli obiettivi in termini di 
ritorno dell’investimento pubblicitario.
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In altre parole Grazie alla consulenza ed al nostro metodo M.A.P. è stato possibile 
costruire un piano di misurazione coerente ed utile per il cliente.

Sono stati coerentemente gestiti tutti i sistemi di tracciamento avanzato per 
misurare ogni step ed avere un approccio controllato e facile da ottimizzare.

Spesso infatti ci si muove in modo da non sapere cosa funziona e cosa non 
funziona generando frustrazione in tutti gli attori coinvolti. In questo modo invece si 
ha quantomeno la possibilità di avere consapevolezza generale.

Automazione
Grazie alla progettazione della campagna di advertising online è stato possibile 
acquisire in maniera prevedibile ed automatizzata un numero sempre maggiore di 
contatti qualificati. 

Grazie ad una progettazione volta a migliorare punteggi di qualità, conversione e 
copertura, la campagna garantisce un costo contenuto di ottimizzazione.

L’intervento di automazione ha tenuto conto anche dei comportamenti degli utenti 
non solo tramite la pubblicità online ma anche sul sito e successivamente alla sua 
esperienza sul sito.

Sono stati infatti utilizzati pro attivamente strumenti per il tracciamento dei 
comportamenti sul sito e strumenti per il filtraggio e la prequalifica.

Posizionamento
Grazie alla analisi dei competitor abbiamo individuato le modalità di fruizione del 
messaggio che ci rendessero diversi tramite l’uso di landing page dedicate.

La campagna si è focalizzata su un prodotto specifico, brandizzato, e tramite una 
serie di informazioni molto dettagliate per posizionare tramite il copy.

Registrando il Focus su un prodotto specifico e ottenendo uno spill over positivo 
dal Brand Padre, è stato possibile far percepire in maniera intuitiva l’autorevolezza 
dell’offerta, la specificità della categoria nonché gli specifici benefici di 
specializzazione per il target di riferimento - le estetiste per un prodotto -, azienda il 
cui modello di business prevede la ricezione al pubblico per l’altro.
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I RISULTATI 
RAGGIUNTI

Riportiamo i risultati consolidati in 7 mesi di attività

Le campagne a pagamento attive sono:
• 3 campagna di Google per la rete display, YouTube e di Ricerca con 

diverse tipologie di pubblico ed incroci di pubblico.

• 20 campagne Facebook con diverse tipologie di pubblico e incroci 
di pubblico

Il periodo di riferimento va 01/01/2021 al 31/07/2021

KPI principali
• Totale Lead utilizzando una prequalifica di base: 2052

• Tasso di Conversione sul totale lead: 23%

• Circa 250000 Euro di incasso

Da Facebook:
• Lead Attribuiti: 1808

• Ritorno dell’investimento: quasi 9 volte, 8,69

• Persone uniche raggiunte 603961

Da Google:
• Lead Attribuiti: 244

• Download Brochure attribuiti: 1488

• Ritorno dell’investimento: 14 volte

• Visualizzazioni Totali: 21.000.000



Perché ti ho raccontato tutto questo?

Perché quello che voglio dirti è che nessun business può rinunciare a comunicare e 
a farlo bene. Ogni azienda per sopravvivere deve spiegare la sua differenza rispetto 
agli altri, il suo posizionamento.

La carta vincente che Eliseo si è giocato, è stata quella di metterci la sua 
faccia.

Quando lui comunica, lo fa, mettendoci la faccia.

Comunicare in prima persona è un acceleratore di fiducia senza rivali. 

È come se mettessi il turbo alla tua comunicazione.

Devi pensare che i soldi dei tuoi clienti non si sposteranno mai sul tuo conto 
corrente se non ispiri fiducia.

E come fai ad ispirare fiducia? 

Semplice: i tuoi contenuti devono parlare per te, devono diventare l’oggetto del 
desiderio dei tuoi clienti. Quando scriviamo un articolo blog sul sito www.eliselite.it, 
gli utenti (che sono i suoi fedelissimi clienti) non vedono l’ora di commentare, fare 
domande, chiedere curiosità e condividere e diffondere il contentuto che abbiamo 
scritto per lui.

È lui a parlare, i concetti sono i suoi, noi ci mettiamo le più avanzate tecniche di 
copywriting e i metodi più all’avanguardia per distribuire il messaggio.

Adesso hai capito quanto bene fà alla tua azienda comunicare e farlo nella 
maniera corretta?

Vuoi scoprire come fare per comunicare bene il tuo infinito potenziale? 

Volta pagina!

Angelo Battaglia
CEO di Stuzzica

Con più di 10 anni di esperienza alle spalle e più di 400000 euro di budget 
marketing gestiti, dopo anni di studio su tematiche legate al marketing, 
Angelo è co-founder di Stuzzica e Brand Diretto ed è esperto di strategie di 
Direct Branding..
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Scopri come fare per comunicare 
bene il tuo infinito potenziale  

e raggiungere importanti risultati

ENTRA NEL MONDO 
DEL WEB MARKETING 

OPERATIVO!
SEGUENDO  

5 SEMPLICI STEP 



CLICCA QUI PER OTTENERE IL PACK

STEP 0

OPERATIVO PACK
RISORSE GRATUITE, BLOG E BONUS VIDEO “LA TUA AZIENDA NELL’ERA POST COVID”

Ciao e piacere di conoscerti. 
Ci piace darti il benvenuto riempiendoti di regali che tanta fatica e lavoro ci sono costati ma che 

possono aiutarti tantissimo nella tua attività imprenditoriale quotidiana.

Dentro il nostro pacco troverai:

Guida di copywriting 
Modello per scrivere contenuti 
sulla tua marca senza fare danni. 
Sarà come avere dei binari 
all’interno dei quali far correre il 
treno dei tuoi testi.

Calendario editoriale 
Modello “tamburo di pistola” per 
la creazione di un calendario 
editoriale.

Controllo di Gestione
Il nostro template per il controllo 
di gestione e la creazione di piani 
marketing partendo dai numeri 
che contano + Bonus esempio 
reale di applicazione.

Case Study
L’ebook sui casi studio con dati 
consolidati (almeno 4 anni)

Accesso a 5 articoli di 
Operativo.online 
Visita il blog Operativo.online: 
5 articoli sono accessibili nella 
versione completa previa 
registrazione.

Video analisi “post covid”
Guarda il video che, partendo dai 
dati, analizza la strategia migliore 
per affrontare il mondo post covid 
che, al contrario di come si pensi, 
non ritornerà mai più come prima 
(o forse stava già cambiando da 
tempo)
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 15%
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https://link.branddiretto.com/materiali-marketing
https://operativo.online/?utm_source=casi-studio&utm_medium=pdf&utm_campaign=offerta
https://operativo.online/?utm_source=casi-studio&utm_medium=pdf&utm_campaign=offerta
https://www.youtube.com/watch?v=LIOa-U-a5c8&utm_source=casi-studio&utm_medium=pdf&utm_campaign=offerta


STEP 1

ISCRIVITI AL GRUPPO FACEBOOK  
LEADER ED IMPRENDITORI CORAGGIOSI

Prosegui il tuo percorso iscrivendoti al gruppo dove potrai conoscere altri 
imprenditori come te che lavorano correttamente sul web marketing 
operativo del proprio brand.

Confrontarsi velocemente in un modo user friendly ed informale può 
aiutare a diradare le nubi di incertezza di questo periodo.

Puoi anche scrivermi direttamente sul gruppo, io oppure coloro che fanno 
parte della nostra community ti risponderanno

Potrai inoltre imparare dai tanti spunti che lanciamo
https://www.facebook.com/groups/leaderedimprenditoricoraggiosi

CLICCA QUI PER ISCRIVERTI AL GRUPPO
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STEP 2

PARTECIPA AL  
CON-TEST

Sapevi che il 100% delle PMI in crescita nasce facendo un piccolo 
passo, anche su internet?
Fai il tuo passo verso la crescita partecipando al Con-Test operativo, evitando 
sprechi di tempo

Il Con-Test è utile sia che tu voglia vincere la sfida del mercato con la tua idea o 
che tu voglia scacciare l’orda di barbari e proteggere per i prossimi 100 anni la tua 
azienda.

Per te infatti esiste una occasione unica che ti permette di testare la tua idea 
compilando un semplice questionario realizzato in base alla nostra esperienza 
e conoscenze con la possibilità di vincere un piano di web marketing operativo 
personalizzato senza pagare 450€ + IVA, il costo dello stesso.

Partecipare al Con-Test è possibile, solo da questo url, con un piccolo bonus 
ovvero il piano di web marketing operativo lo realizziamo noi con piacere, per i 
primi 3 che avranno ottenuto un punteggio alto.

Lo facciamo perché è la nostra mission e perché abbiamo bisogno di creare dei 
nuovi casi studio da aggiungere ai nostri, oltre che, come puoi intuire, generare 
contatti di imprenditori come te.

CLICCA QUI PER PARTECIPARE AL CON-TEST

https://con-test.operativo.online/?utm_source=casi-studio&utm_medium=pdf&utm_campaign=offerta


STEP 3 

AUDIT CHECK UP + BONUS

BONUS
Due numeri della nostra rivista riservata ai 

nosti clienti

ANGELO

Metti l’occhio nella serratura e scopri cosa 
c’è dentro la cassaforte del web marketing 
operativo.

Facciamo insieme un audit check up 
della tua situazione.

In un ora di video call lavoreremo insieme sui 
tuoi account Google o Facebook o gli strumenti 
che più ti interessa analizzare. 

Ottieni inoltre due numeri della nostra rivista 
riservata ai nostri clienti. 

La rivista è inaccessibile, non esistono formati 
pdf o altro, viene stampata e inviata in maniera 
riservata alla nostra comunità di imprenditori.

Sono molto geloso perché racchiude 
innovazione, ricerca, sudore e sangue e 
non voglio che persone che non meritino di 
averla possano giudicarla dall’alto della loro 
inesperienza sul web marketing operativo.

Nonostante questo, voglio darti accesso a due 
numeri (gli altri appunto sono riservati ai clienti) 
solo per farti assaggiare cosa andiamo a fare 
con gli imprenditori che vogliono lavorare sul 
serio alla crescita del proprio brand e della 
propria azienda tramite internet.

Clicca sul pulsante e trovi l’offerta dedicata

CLICCA QUI PER SCOPRIRE L’OFFERTA

GIORGIO
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STEP 4

Esiste un modo per sciogliere i dubbi ragionevoli su come 
far crescere incassi, margini e reputazione aziendali 
prima che il giudice batta il martello dichiarando 
fallimento?

Scopri il nostro piano di web 
marketing operativo
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https://branddiretto.com/piano/


ENTRA DAVVERO NEL MONDO DEL  
WEB MARKETING OPERATIVO!

Se non hai mai attivato un piano con Brand Diretto o Stuzzica e vuoi entrare a 
far parte del mondo del Web Marketing Operativo a tutti gli effetti, buttati con 
entusiasmo a cogliere questa offerta straordinaria.

Unisciti a noi!

Ti offriamo un vero e proprio piano di web marketing operativo con un 
cronoprogramma dettagliato e l’analisi dei costi.

In pratica sottoporremo il tuo business/progetto a uno stress test (così ci piace 
chiamarlo) interno grazie ai dati raccolti in 10 anni di applicazione del nostro 
sistema a più di 150 aziende. 

Avremo tre incontri preliminari che sono delle 
sedute in cui ti potrai avvalere della consulenza 
di Angelo, Giorgio e dello staff BrandDiretto.

Al termine degli incontri, ti consegneremo 
un documento di reportistica finale con le 
indicazioni su come realizzare il tuo piano 
alternativo di Web Marketing Operativo. 

Il valore di un simile documento è altissimo e lo 
puoi paragonare alle migliaia di euro e all’ore 
ed ore che risparmierai nel pianificare le tue 
attività se scegliessi di fare da solo.

Ma c’è di più: puoi avere il piano gratuito 
se accetti di sottoporre il tuo business a un 
ulteriore test.

Tutto il piano prospettato viene messo in 
pratica dal mio team per tre mesi.

Al termine dei quali puoi accettare di 
continuare avvalerti della nostra operatività 
oppure no.
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LA NOSTRA OFFERTA 

Piano di web 
marketing operativo
Il piano comprende:

✔  Cronoprogramma dettagliato, 
analisi dei costi e stress test 

✔  Reportistica finale del piano di 
web marketing

✔  Incontri e consulenza

Clicca qui e vai alla pagina 
dedicata al Piano

oppure chiamami al  
+39 011 1883 8448

https://branddiretto.com/piano/
https://branddiretto.com/piano/


GOVERNA IL MONDO DEL  
WEB MARKETING OPERATIVO!

Ottieni ancora più risultati!
Se hai già un piano di Web Marketing Operativo e vuoi sapere come 
ottenere più risultati 

Fissiamo una chiamata e ti dirò come puoi ottenere ancora più risultati 
per il tuo business!

Chiamami al  +39 011 1883 8448

Riattivati!
Se avevi un piano attivo di Web Marketing Operativo ed adesso non lo hai 
più, abbiamo una proposta per te!

Quello che ti offro è un pacchetto per la gestione del tuo web marketing 
più la rivista di Web Marketing Operativo per tre mesi che ti aiuterà a 
risolvere ulteriori dubbi sulle scelte che hai preso o che stai prendendo sul 
tuo business.

Per qualunque domanda, dubbio o richiesta di assistenza,  
ti basterà telefonare al +39 011 1883 8448
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PARLANO DI NOI

Clicca sull’immagine  
per leggere l’articolo

https://www.bitmat.it/blog/news/100686/idee-imprenditoriali-lintelligenza-artificiale-ne-analizza-le-probabilita-di-successo
https://www.ragusaoggi.it/covid-19-come-far-ripartire-le-imprese-il-parere-di-angelo-battaglia-brand-diretto/
https://www.catanianews.it/un-contest-per-idee-imprenditoriali-lintelligenza-artificiale-ne-analizza-le-probabilita-di-successo/
https://www.milanofinanza.it/news/arriva-l-ia-di-sicilia-2467578
https://www.bitmat.it/blog/news/100686/idee-imprenditoriali-lintelligenza-artificiale-ne-analizza-le-probabilita-di-successo
https://www.ragusaoggi.it/covid-19-come-far-ripartire-le-imprese-il-parere-di-angelo-battaglia-brand-diretto/
https://www.catanianews.it/un-contest-per-idee-imprenditoriali-lintelligenza-artificiale-ne-analizza-le-probabilita-di-successo/


Brand Diretto
Il Piano Operativo Originale di Marketing Digitale 

CONTATTI

Telefono

 +39 011 1883 8448

Mail

info@branddiretto.com

Social

facebook.com/branddiretto

Sede di Catania 
Via Giaconia, 10

Sede di Torino  
Via Cesare Balbo, 19

www.branddiretto.com

tel:+393888852584


Brand Diretto
Il Piano Operativo Originale di Marketing Digitale


	Ristorante da Dino
	Come un ristorante può resistere alla pandemia facendo crescere incassi, margini e reputazione aziendali ben oltre la media di settore grazie all’ecommerce ed al web marketing.

	Beauty space
	Come far aumentare a dismisura i tuoi clienti e migliorare la tua reputazione focalizzandoti su un servizio specifico

	O’sciality - Pizza Quality
	Come prendere un prodotto comune come la pizza e farlo percepire come unico, predisponendo le persone a pagare fino al 100% in più di quanto sarebbero disposte a fare.

	Elis Élite
	Da garzone di macelleria a esperto di carni pregiate: fanno la fila per acquistarle da lui!

	Azienda Produzione Macchinari
	Come qualificare contatti fin nel più piccolo dettaglio e acquisire clienti analitici tramite il web marketing operativo anche se vendi prodotti ad altre aziende.


