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valutati dai consumatori come meritevoli di essere visti pagando un 
abbonamento mensile, anche tenendo conto dell’o� erta altrui. Negli 
ultimi anni è aumentata molto la competizione, anche da parte di 
brand che hanno esperienza nell’intrattenimento, non solo dai nuovi 
player. E abbiamo i nostri buoni vecchi “frenemy”: un po’ amici un 
po’ nemici. YouTube è per esempio una piattaforma che ha milioni 
di contenuti generati dagli utenti, con livelli di investimento molto 
bassi ma di viewing molti alti. È una delle piattaforme su cui siamo 
presenti e che ci dà l’opportunità di veicolare la nostra immagine, ma 
allo stesso tempo competiamo con essa per l’attenzione.

i nUovi LAvoRi. 
SOCIAL MARKETING MANAGER 
PeR Le PiATTAFoRMe oveR-THe-ToP
di Mattia Galli

Tradurre il dato numerico in un atto creativo per dare vita a un pia-
no di comunicazione e promozione del brand: è questa la missione 
intorno a cui, negli ultimi anni, sono nate nuove professioni all’inter-
no dei reparti marketing delle maggiori imprese operanti nel mondo 
dell’audiovisivo. Accanto alle tradizionali forme di marketing televi-
sivo sorte intorno all’analisi del dato Auditel, l’ingresso sul mercato 
delle nuove piattaforme over the top (Net� ix, Amazon Prime Video, 
ecc.) ha profondamente ride� nito l’ecosistema mediale. In uno sce-
nario caratterizzato dall’incremento di operatori e contenuti in lotta 
per l’attenzione del pubblico, risorsa scarsa per eccellenza, il mar-
keting audiovisivo ha ampliato le sue funzioni e introdotto nuove 
professionalità dotate delle conoscenze e competenze necessarie a 
muoversi in un sistema ricco di potenziali opportunità per la gestio-
ne e promozione dei brand.
Una delle � gure professionali emerse nella nuova economia delle 
piattaforme è quella del Social Marketing Manager, professionista in-
house che si occupa della creazione, gestione e distribuzione di con-
tenuti promozionali da destinare ai canali social. Utilizzati in ottica 
sinergica con i touchpoint e gli strumenti tradizionali del marketing 
audiovisivo, i social media, canale di comunicazione quotidiano di-
retto ai consumatori, sono diventati un fondamentale volano digitale 
per garantire un ritorno di pubblico (e, con esso, il mantenimento o 
l’aumento delle sottoscrizioni) alla piattaforma di riferimento. Inse-
rendosi all’interno della sfera di conversazioni social, il Social Marke-
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ting Manager promuove il brand di piattaforma, studia come lanciare 
novità ed elabora campagne per tenere “accese” IP originali in ottica 
di sfruttamento del catalogo.
Nella gestione del � usso di un’attività comunicativa e promozionale 
complessa, il Social Marketing Manager deve sviluppare non solo 
un’approfondita conoscenza del brand o del prodotto da lanciare, 
ma deve anche avere una profonda padronanza delle dinamiche che 
regolano l’intero spettro delle industrie culturali, in modo da iden-
ti� care gli spazi e le modalità necessarie a raggiungere l’audience 
desiderata.
La fase di progettazione della campagna è preceduta dall’identi� -
cazione di una via di accesso al mutevole conversato social. Risulta 
quindi fondamentale il supporto del dato analitico fornito da speci� ci 
tool di monitoraggio e in grado di restituire una fotogra� a accurata e 
in costante aggiornamento di elementi quali l’anagra� ca degli utenti, 
le parole chiave all’interno delle conversazioni o gli in� uencer più di-
scussi. La lettura e interpretazione del dato numerico è propedeutica 
a scelte di comunicazione informate e alla de� nizione di un corretto 
social mix: ogni piattaforma, infatti, presenta pubblici e tipologie di 
contenuti di� erenti e, per cercare di intercettare il pubblico previsto 
dal contenuto al centro della campagna, è fondamentale calibrare 
lo sforzo promozionale (e, di ri� esso, economico) sui diversi social 
media per sfruttarne appieno le peculiarità comunicative e conte-
nutistiche. L’attività del Social Marketing Manager si conclude con 
un’analisi ex-post, occasione per veri� care l’e� ettivo ritorno per la 
piattaforma della campagna sui social media e rilevare così eventuali 
opportunità comunicative mancate.
La capacità di leggere, analizzare e interpretare dati e metriche che 
regolano tanto dal punto di vista economico quanto editoriale le 
piattaforme OTT e i social media rappresentano la competenza fon-
damentale per il Social Marketing Manager. Le hard skill, tuttavia, 

devono essere sempre unite a una propensione verso l’atto creativo e 
alla curiosità di misurarsi ed esplorare le tendenze della cultura pop. 
Il dato, in altre parole, deve essere inquadrato all’interno di un pro-
cesso più ampio volto a dare vita a soluzioni comunicative sempre 
nuove, mai scontate e in grado di misurarsi con un settore in cui la 
competizione non è mai stata così serrata.
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