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STORIE
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A COSA SERVONO

Le storie servono a 
•Comunicare il tuo brand da molti punti di vista valorizzando la 
tua unicità
•Mostrare il tuo lato umano, i tuoi valori, le difficoltà e i risultati
•Creare una community (costruire fiducia)
•Vendere prodotti/servizi generando interesse, curiosità, desiderio 

Tutto attraverso il racconto di storie



163

COME FUNZIONANO

Le storie vengono viste solo da chi ti segue, e solo per 24 ore.
L’algoritmo mostra le tue storie ai tuoi super fan (follower più affezionati) e se loro non mostrano 
interesse verso le tue storie (non le guardano per più di 3 secondi) tu finisci all’ultimo posto delle 
storie dei tuoi follower perché l’algoritmo le considera noiose.

+ tempo di visualizzazione = + visualizzazioni delle storie 
+ interazioni sulle tue storie = + visualizzazioni delle storie

Per questo è necessario attrarre le persone, coinvolgerle il più possibile, farle 
interagire e tenerle sulla piattaforma il più possibile
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PERCHÈ LE VEDO

Se cerchi manualmente uno stesso profilo 
più volte, questo potrebbe significare che sei 
interessato ai suoi contenuti, quindi 
Instagram ti mostrerà le storie prima

Come sono ordinati i profili con i quali vedi le storie?

Se lasci frequentemente dei like e/o scrivi 
commenti a post di un terminato profilo, la 
tua relazione con quel profilo nel tempo 
diventerà sempre più forte

Devi fare in modo che le persone 
vadano spesso sul tuo profilo

Devi fare in modo che le 
persone interagiscano con il tuo 
profilo (like/commenti)
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1.Storie per CATTURARE L’ATTENZIONE: se non agganciamo gli utenti, questi 
non si fermeranno sui tuoi set e non faranno il percorso per arrivare all’acquisto. 
Parliamo della prima storia di un set, la STORIA GANCIO dove possiamo, anzi 
dobbiamo, fare leva su una emozione.

2.Per aumentare l’ENGAGEMENT: più persone interagiscono con le tue storie, più 
l’algoritmo le spingerà e quindi avrai più visualizzazioni. Più visualizzazioni avrai più 
sarà possibile portare più persone verso l’acquisto e così via

3.Storie di CONNESSIONE, cioè in cui ci si può identificare: le persone comprano 
da persone. Questa è la tua occasione per costruire una forte connessione con il 
nostro pubblico

4.Storie di VALORE sono uno dei motivi principali per cui le persone guarderanno 
la tua storia. Ti aiuteranno a condividere le tue opinioni, a mostrare la tua 
competenza, e introducono la vendita rafforzando il tuo perchè 

5.Storie di VENDITA: le storie sono il posto migliore per convincere le persone ad 
acquistare! 

OBIETTIVI

1.Ottenere l’attenzione
2.Aumentare l’interazione 
3.Creare connessione
4.Aumentare le visualizzazioni
5.Vendere

STRATEGIA
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Storytelling personale

(La tua storia, la tua missione, i 
tuoi valori, ecc) 

Questo tipo di storie fidelizza 
perché le persone cercano 
sempre altre persone con cui 
identificarsi e creare connessioni. 
Mostrare il tuo lato umano e le 
sfide che affronti nella tua vita 
stimola questa identificazione e 
rafforza il legame con chi guarda. 

Storytelling di Nicchia 

(Tips per la tua nicchia, How To...a 
tema, Consigli per risolvere un 
problema della nicchia, ecc) 

Queste storie fidelizzano perché 
aiutano le persone e ti 
posizionano come esperto nella 
materia di tuo interesse nella 
mente dell'utente. Così quando 
cercherà una soluzione in quel 
settore, ricorderà di rivolgersi a 
te. 

Queste due tipologie di storytelling si intrecciano per creare un legame fortissimo 
perché i tuoi follower ti sentiranno vicino come persona e sapranno di poter contare su 

di te come esperto nel settore di loro interesse. 

Storytelling per la vendita

Presenta i tuoi prodotti o servizi 
attraverso uno storytelling che li 
renda ancora più appetibili, 
mostrando ad esempio, come 
funzionano, come li usa chi li ha 
acquistati, i vantaggi di averli.
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COME SI FA
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DA ZERO DA FOTO/VIDEO
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IMPOSTAZIONI
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QUAL È L’OBIETTIVO DI QUESTA STORIA?
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STORIA SINGOLA O SET DI STORIE?

La storia singola è utile per 
comunicare una informazione 
flash, o un promemoria.

Oppure può essere molto utile , 
strategicamente, per riportare 
maggiore visibilità alle storie.

Il set di storie serve a sviluppare 
una strategia per portare 
l’utente dall’interesse a una 
azione (da un download fino a un 
acquisto).

Non esagerare: numero massimo 
7 storie

STORIA SINGOLA SET DI STORIE
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IL GRANDE VANTAGGIO

GLI STICKER INTERATTIVI
(Strategici)
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PROMPT

Ciao Chat, 
crea 2 idee per storie Instagram ogni giorno per 7 giorni. 
La prima dovrà avere carattere personale per creare connessione e la seconda dovrà servire 
a  vendere i miei prodotti (o servizi) collegandola alla prima. Rendilo pertinente al giorno 
della settimana. 
Sono un negozio di […]
Il mio cliente target sono […]
Rendi le idee per la storia molto semplici e veloci da creare. Nella seconda storia usa gli 
sticker interattivi con l’obiettivo di vendere.
Rendilo anche molto specifico. 
Fallo in un formato tabellare: le colonne dovrebbero essere giorno, idee, istruzioni, immagini, 
hook, sticker interattivi, testo di supporto.
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Qualche trucco strategico
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Vuoi condividere un linka le persone non amano 
visitare un sito uscendo dalle storie, così skippano. 
La storia ha visibilità bassa e finisce in fondo.

Come risolvere? 

➡ Inserisci un sondaggio e solo dopo inserisci il link.

Anche chi non vorrà scaricarla potrebbe comunque 
rispondere al sondaggio*, la storia riceverà 
engagement e non finirà nel dimenticatoio

*puoi anche utilizzare un altro sticker adatto alla tua CTA
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Hai una bella storia parlata, ti servirebbero i 
sottotitoli e lo sticker non c’è.

Come risolvere? 

➡Esci da storie e vai a creare un Reel (a caso)
➡Aggiungi i sottotitoli, ma non pubblicare
➡Esci da Reel
➡Vai sulle storie, clicca sulla barra di ricerca e voilà!

Lo stesso vale per lo sticker QUIZ.
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Alle tue tue storie si stanno abbassando le view.

Come risolvere? 

➡Lascia scadere le storie precedenti per 24 ore in 
cui non posterai nulla
➡Posta una storia con un gancio potente che attiri 
l’attenzione
➡Inserisci uno sticker con una CTA (scrivere una 
parola nei commenti, cliccare su un link, ecc)
➡Non postare altre storie per 24 ore
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Usa le Partnership (Collab)
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La CHIAVE di tutto è l’ENGAGEMENT
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➡All’algoritmo che le persone sono interessate a ciò che pubblichi
➡A te che le persone sono interessate a ciò che pubblichi

L’engagement è quello che dice

$
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PER AVERE QUALCOSA, DEVI DARE QUALCOSA IN CAMBIO

•Follower
•Dati 
•(Engagement)

•Contenuti concretamente 
UTILI (consigli, tutorial, liste, 
istruzioni, ecc)

•Formato: pdf, video

COSA AVERE COSA DARE
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➡I dati sono il vostro maggior valore!
Servono per comunicare in tempi diversi con le persone per raggiungere gli obiettivi di 
marketing (ad esempio: iscrizioni a liste WAP, Programmi Fedeltà, a corsi, ecc) 

➡Per ottenere questo tipo di interazione è necessario mandare le persone da un’altra 
parte e su Instagram non è possibile inserire una destinazione (link) nei post o nei 
reel. È possibile solo nelle storie (ma le storie non sono sufficienti perché vengono viste 
solo dai follower e perché non sono sempre la struttura giusta per raggiungere lo scopo) o 
con l’ADV

➡La soluzione sarebbe mandare le persone al Link in Bio, ma le persone devono 
uscire dal post, andare sulla bio, trovare il link, cliccarci su… ciao!
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AUTOMAZIONI

Il sistema per far lavorare la macchina al posto tuo 
e risparmiare tempo

[ATTENZIONE: Instagram non ama i clickbait, le interferenze, e quindi fai molta attenzione]
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FAR CRESCERE I FOLLOWER
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1.Crea una risorsa gratuita che possa essere utile o desiderata dalle persone: un pdf o un video  che contenga una 
lista di consigli, spiegazioni di un prodotto che va usato in un modo particolare, tutorial, informazioni su un servizio, 
ecc (Ti ricordi i Pain Point?)

2.Collocala a un indirizzo web: un sito di proprietà oppure una archiviazione cloud come Google Drive (fai 
attenzione che l’url sia Pubblico!) o sullo stesso Canva - Per i video va bene anche You Tube ma con URL “Non in 
elenco”

3.Crea un post o meglio un reel* sull’argomento della risorsa gratuita, che stimoli le persone a scaricarla, e dai 
loro una parola da scrivere nei commenti per averla (Metti molta cura nella creazione del reel e nella scrittura della 
caption con la CTA corretta, che tutto sia perfettamente coerente. Usa sia il contenuto del reel che la caption)

4.Crea l’automazione che lavorerà per te e ti metterà in contatto con le persone

*puoi anche promuoverlo in ADV se vuoi che sia visto da più persone

LA PRASSI DA SEGUIRE



190



191



192

LE PAROLE DELL’AUTOMAZIONE

•TRIGGER: è l’attivatore, ciò che dà inizio al flusso, cioè la parola chiave
•FLUSSO: le azioni consequenziali
•CONDIZIONE: la condizione per cui un flusso si dirige in un senso 
piuttosto che in un altro 
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live
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GENERARE CONVERSAZIONI
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1.Stessa procedura sulla risorsa

2.Prepara una pagina prodotto nel sito, o una landing page oppure un 
prodotto nel catalogo whatsapp e ottienine il link

Usalo per intavolare una conversazione che accompagni l’utente all’acquisto
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live
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GENERARE COUPON
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1.Crea una storia che sia la conclusione di un percorso di avvicinamento alla vendita, ad 
esempio relativamente a un evento per il quale consiglierai vivamente di tenere d’occhio le 
storie perché solo chi utilizzerà il coupon che verrà inserito nella storia avrà …

2.Usa molto i reel per comunicare questo vantaggio rammentando di seguirti per vedere 
le tue storie

3.Prepara una pagina prodotto nel sito, o una landing page oppure un prodotto nel 
catalogo whatsapp e ottienine il link

Questo ti consentirà di avere più follower, e più partecipanti all’evento commerciale
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live
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INSIGHTS
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Come capire se quello che stai facendo funziona oppure no?
Quali sono i dati da tenere d’occhio?

DUE ACCESSI:

1.Direttamente dal contenuto
2.Da Impostazioni>Insights
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COMPITI ! ✏  
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1.Crea il tuo PIANO EDITORIALE delle storie per la prossima settimana (meglio per 
le prossime due) in funzione della strategia di crescita che ti sei creata su misura per 
te

2.Crea un account Manychat e crea la tua prima automazione.
3.Controlla i tuoi insights e deduci l’andamento in funzione dei tuoi obiettivi di 
marketing


