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Il conteggio dei “Mi piace” è diventato solo un rumore di fondo, una metrica di
vanità che non sposta più l’ago della bilancia per le agenzie che puntano a risultati
tangibili.
Se nel recente passato il successo di una campagna si misurava con il numero di
cuoricini sotto un post, nel 2026 la realtà è drasticamente diversa.
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Gli algoritmi di Meta, TikTok e LinkedIn si sono evoluti verso una comprensione
psicografica del comportamento dell’utente, privilegiando quello che definiamo
“tempo di qualità” e “engagement profondo“.

Per una digital agency o un consulente digital, comprendere questo spostamento
non è solo un esercizio teorico, ma una necessità di sopravvivenza operativa.
Gestire la presenza social dei clienti oggi significa ottimizzare per segnali che
l’utente medio non vede, ma che i server dei social media pesano con estrema
attenzione: tasso di completamento, replay, salvataggi e, soprattutto, la
condivisione nei messaggi diretti (DM).
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1. Perché i Like non contano più
Fino a un paio di anni fa, il “Like” era il re. Era facile da ottenere, facile da
monitorare e gratificante per il cliente finale. Tuttavia, le piattaforme social hanno
compreso che un “Mi piace” richiede uno sforzo cognitivo e fisico minimo (un
doppio tocco rapido mentre si scorre il feed). Questo gesto non garantisce che
l’utente abbia realmente consumato il contenuto o, peggio, che ne sia rimasto
influenzato, ed a volte viene fatto solo perchè l’immagine è carina e non per quello
che rappresenta o per il messaggio che vuole veicolare.

L’attenzione è diventata la risorsa più scarsa e preziosa. Gli algoritmi hanno smesso
di premiare la “popolarità superficiale” per concentrarsi sul coinvolgimento.
Un contenuto che riceve 1.000 like ma viene visualizzato per una media di 2
secondi ha un valore algoritmico inferiore rispetto a un contenuto che riceve 100
like ma viene guardato fino alla fine dall’80% degli utenti.
Viene quindi premiato un contenuto che genera un altro dipo di risposta : non
più stimolare la dopamina per puntare sulla ricompensa immediata, intensa ma di
breve durata, bensì stimolare l’ossitocina che significa invece costruire fiducia,
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senso di appartenenza e un legame sociale più profondo e duraturo.

Per le agenzie questo significa spostare anche il focus della reportistica: non più
solo “Reach” e “Like”, ma “Average View Duration” e “Conversation Rate”.

2. Le nuove metriche da controllare : watch time e
completion Rate
Il “tempo di qualità” è il nuovo parametro di riferimento. Se un utente dedica tre
minuti a guardare un video o a leggere un carosello approfondito, sta inviando un
segnale potente alla piattaforma: “questo contenuto è rilevante“.

Tasso di completamento (completion rate)

Questa metrica indica quanti utenti hanno visualizzato il video fino all’ultimo
secondo. Un alto tasso di completamento segnala all’algoritmo che il gancio (hook)
era efficace e che il valore promesso è stato mantenuto. Nel 2026, superare la
soglia del 40% di completamento su un video di 60 secondi può decuplicare la
distribuzione organica iniziale, portando il contenuto nei “Per Te” di un pubblico
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molto più vasto.

Il fattore replay

Il replay è forse il segnale di interesse più forte in assoluto. Se un utente riguarda
un video, sta dichiarando che il contenuto è così denso o interessante da meritare
una seconda fruizione. Gli algoritmi di TikTok e Instagram Reels pesano il replay
come un moltiplicatore di visibilità.

3. Il potere del “dark social”: condivisioni in DM e
segnali algoritmici

Il “Dark Social” si riferisce a tutte quelle interazioni che avvengono al di fuori della
vista pubblica: messaggi privati, gruppi WhatsApp, condivisioni in DM. Per anni le
agenzie hanno ignorato questo aspetto perché difficile da tracciare, ma nel 2026 è
diventato il pilastro della distribuzione virale.

Quando un utente invia un post a un amico tramite DM, sta compiendo un atto di
validazione sociale estremo. La piattaforma interpreta questo gesto come: “Questo
contenuto è così rilevante che l’utente ha voluto iniziare una conversazione privata
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su di esso“.

Le condivisioni nei DM pesano oggi più dei commenti pubblici.
Perché portano altri utenti sulla piattaforma e generano nuove sessioni di
navigazione. Integrare una strategia che incentivi la condivisione privata (es. “Invia
questo video a un collega che ha bisogno di scalare la sua agenzia“) è la chiave per
hackerare la portata organica.

4. Aggiornamenti algoritmi 2025-2026: cosa è cambiato
tecnicamente
Negli ultimi 18 mesi, abbiamo assistito a una trasformazione radicale nel modo in
cui l’Intelligenza Artificiale delle piattaforme distribuisce i contenuti.

Meta (Instagram/Facebook): Meta applica il downranking ai contenuti ‘clickbait’
o ‘like-bait’ che non generano tempo di permanenza (dwell time ).
Attraverso il suo Value Model , l’algoritmo rileva se un utente clicca ed esce
subito, assegnando segnali di integrità negativi che riducono il Ranking Score e la
visibilità futura dell’intero profilo.
TikTok: Il sistema di raccomandazione ora analizza la velocità di scroll. Se gli
utenti scorrono velocemente i tuoi contenuti, l’algoritmo smette di testarli su
nuovi segmenti di pubblico, indipendentemente dal numero di follower della
pagina. “Se un utente fa swipe up (scorre via) nei primi 0.5 o 1.5 secondi, il
sistema registra uno “skipping immediato”. Questo indica che il gancio iniziale
(hook ) ha fallito“
LinkedIn: Ha rimosso quasi totalmente il peso dei “Consiglia” per dare priorità
ai commenti che generano discussioni lunghe (dwell time sui commenti) e ai
salvataggi dei post educativi.

L’obiettivo comune di queste piattaforme nel 2026 è massimizzare il tempo speso
“con soddisfazione”. Non vogliono solo che l’utente resti sulla app, ma che senta di
aver ottenuto valore, riducendo il cosiddetto “doomscrolling” passivo a favore di un
consumo attivo.

5. L’integrazione tra social e CRM: trasformare
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l’engagement in Lead
Il CRM non deve essere pensato esclusivamente come uno strumento per gestire le
sales pipeline e seguire le opportunità commerciali.
Il suo vero valore emerge quando diventa il motore centrale dell’intera relazione
con il contatto, capace di raccogliere, organizzare e aggiornare le informazioni
lungo tutto il ciclo di vita: dal primo ingresso fino alla conversione, alla
fidelizzazione e al post-vendita. (nella gestione del marketing continuo)

In questa visione, il CRM diventa una sorta di memoria unica e dinamica del cliente,
nella quale confluiscono dati, comportamenti, interessi, interazioni e storico delle
attività provenienti da tutti i touchpoint.

Questo significa collegare al CRM non solo form, landing page, email e campagne
marketing, ma anche tutte le attività social: interazioni con i contenuti, commenti,
messaggi diretti, campagne ADV, richieste di informazioni e altri segnali utili a
comprendere interessi e livello di coinvolgimento del contatto.

Qui entra in gioco una piattaforma all-in-one come Stackly. Se l’engagement
profondo avviene nei DM e nei commenti, un’agenzia non può permettersi di
lasciare queste conversazioni isolate all’interno dell’app social.

Il vero salto di qualità per un consulente digital nel 2026 consiste nel collegare il
flusso di interazione social direttamente al CRM. Ogni volta che un utente
interagisce profondamente con un contenuto (ad esempio, chiedendo informazioni
in DM o scaricando una risorsa tramite un link in bio tracciato), quel contatto deve
essere immediatamente segmentato e inserito in un workflow di marketing
automation.

Perché il CRM è fondamentale nel ciclo social:

Tracciabilità del ROI: puoi finalmente dire al cliente: “Questo Reel non ha fatto1.
solo 50.000 visualizzazioni, ma ha generato 45 lead qualificati nel CRM“.
Personalizzazione: sapere che un utente è arrivato da un video specifico sul2.
“Social Media Management” permette di inviargli email di follow-up mirate.
Gestione del Lead: I DM sono volatili. Un commento può andare perso.3.
Un’integrazione CRM assicura che ogni interazione venga gestita, assegnata a
un membro del team e portata alla conversione.

https://stackly-martech.com/il-marketing-nuovo-concetto-di-funnel-non-ai-contro-umano-a-ai-con-umano/
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6. Automazione dei DM: esempi pratici per scalare le
conversazioni
L’automazione non deve essere percepita come “fredda” o “robotica”. Al contrario,
l’automazione intelligente è ciò che permette di rispondere istantaneamente
quando l’interesse dell’utente è al massimo.

Ecco alcuni esempi di come le agenzie possono automatizzare i DM per i loro clienti
utilizzando strumenti integrati:

La strategia della parola chiave: crei un post educativo su un nuovo trend.
Nella caption scrivi: “Commenta ‘TREND2026’ per ricevere la guida completa
in DM”. L’automazione invia immediatamente il link, che rimanda ad una
landing in cui vengono fatte poche domande e chiesto l’indirizzo email ed al
completamento viene attivato un workflow che invia la guida, segmenta il
contatto e lo classifica nel CRM.
Customer service proattivo: se un utente scrive in DM parole come “prezzo”,
“costo” o “info”, l’automazione può fornire una risposta immediata con un
menu interattivo, riducendo i tempi di attesa e liberando tempo per il team
dell’attività.
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Recupero carrelli/lead: per i clienti e-commerce, l’integrazione tra social e CRM
permette di inviare messaggi automatici a chi ha mostrato interesse per un
prodotto specifico in una storia (tramite commento), offrendo magari un
incentivo limitato nel tempo.

7. Strategie di content creation per massimizzare il
tempo di qualità
Per soddisfare gli algoritmi del 2026, la produzione di contenuti deve cambiare
paradigma. Non serve più “pubblicare per pubblicare”.

Il modello “Deep-Dive”

Invece di 10 post superficiali, punta su 2 post “pillar” a settimana che richiedano
tempo per essere consumati. Caroselli con 10 slide dense di dati, video con
montaggio dinamico che mantengono alta l’attenzione ogni 3 secondi, o dirette
salvate che diventano veri e propri webinar on-demand.

L’importanza dei salvataggi

Un contenuto salvato è un contenuto che l’utente vuole consultare di nuovo.
Per massimizzare i salvataggi, crea:

Checklist operative.
Liste di strumenti.
Tutorial passo-passo.
Analisi di casi studio con dati reali.

Storytelling e Retention

La struttura del video deve essere studiata per evitare il drop-off (l’abbandono). Il
“gancio” iniziale deve promettere un beneficio che viene svelato solo alla fine,
mentre il corpo del contenuto deve fornire micro-ricompense costanti (informazioni
utili, curiosità, cambi di inquadratura) per mantenere l’utente incollato allo
schermo.

Checklist progettazione contenuto video

L’obiettivo non è semplicemente catturare l’attenzione, ma progettare il contenuto
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per ridurre progressivamente le occasioni di abbandono e aumentare il tempo di
visualizzazione.

Hook e promessa

Definisci una promessa precisa : L’hook deve creare un’aspettativa concreta e
coerente con il contenuto, evitando promesse generiche o clickbait.
Crea un information gap : Introduci una distanza tra ciò che l’utente sa e ciò
che vuole scoprire, abbastanza forte da motivare la prosecuzione.
Posticipa strategicamente il payoff : Non fornire immediatamente la risposta
principale: costruisci un percorso che renda necessario arrivarci.
Verifica la coerenza hook – payoff : La conclusione deve mantenere
esattamente la promessa fatta nei primi secondi.

Architettura della retention

Progetta il video per blocchi di attenzione : Ogni segmento deve introdurre un
nuovo motivo per continuare la visione.
Distribuisci micro-payoff lungo il contenuto : Non concentrare tutto il valore
alla fine. Insight, dati, esempi e piccoli risultati devono alimentare
continuamente la percezione di utilità.
Utilizza open loop multipli : Prima di chiudere completamente un argomento,
introduci quando opportuno quello successivo per mantenere una tensione
narrativa.
Alterna tensione e ricompensa : Costruisci una sequenza continua: curiosità –
informazione – nuova curiosità – nuovo valore.
Aumenta progressivamente il valore percepito : Le informazioni più
interessanti non dovrebbero necessariamente essere concentrate all’inizio:
crea una progressione che premi chi continua a guardare.

Ritmo e pattern interruption

Elimina i secondi senza funzione : Ogni segmento deve contribuire a informare,
incuriosire, dimostrare o far avanzare la narrazione.
Inserisci pattern interrupt funzionali : Cambi di inquadratura, ritmo, grafica,
testo, B-roll e sound design devono riattivare l’attenzione, non essere semplici
decorazioni.
Varia la densità del contenuto : Alterna momenti ad alta densità informativa
con passaggi più semplici per evitare affaticamento cognitivo.
Sincronizza visual e messaggio : Gli elementi visivi devono anticipare,
dimostrare o rafforzare ciò che viene detto, evitando ridondanza.
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Relevance retention

Mantieni costante la rilevanza per il target : Ogni passaggio deve rispondere
implicitamente alla domanda dell’utente: “Perché dovrei continuare a
guardare?”
Usa esempi riconoscibili dal pubblico : Situazioni, problemi e casi concreti
aumentano identificazione e attenzione più delle spiegazioni astratte.
Evita deviazioni narrative : Anche un’informazione interessante può generare
drop-off se non è direttamente collegata alla promessa iniziale.

CTA e chiusura

Proteggi la retention dalla CTA : Evita CTA premature che comunicano
inconsciamente che il contenuto principale è terminato.
Integra la CTA nel valore : Quando possibile, rendila una conseguenza naturale
del contenuto anziché un’interruzione commerciale.
Chiudi il loop principale : Il payoff finale deve risolvere la tensione creata
dall’hook e lasciare una sensazione di completezza.

Analisi e ottimizzazione

Analizza la retention curve, non solo le views : Individua drop improvvisi, cali
progressivi, picchi e replay.
Associa ogni drop a un elemento creativo : Hook, cambio argomento, durata di
una scena, CTA, passaggio troppo tecnico o perdita di ritmo.
Analizza i picchi di retention : Replay e rallentamenti possono indicare
informazioni particolarmente interessanti, complesse o difficili da
comprendere.
Confronta contenuti omogenei : Valuta la retention rispetto a formato, durata,
target, piattaforma e obiettivo, evitando confronti tra contenuti
strutturalmente differenti.
Trasforma i dati in nuove regole creative : La retention non deve essere solo
una metrica di reporting: deve alimentare hook, script, montaggio e struttura
dei video successivi.

Principio guida: non chiedersi soltanto “come catturo l’attenzione?”, ma “in ogni
momento del video, quale motivo sto dando all’utente per non abbandonarlo?”
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8. FAQ – Domande Frequenti

Perché i Like non sono più importanti per la copertura organica?

Il Like è diventato un’azione troppo rapida e quasi automatica. Gli algoritmi attuali
preferiscono metriche che indicano un reale consumo del contenuto, come il tempo
di visualizzazione e il tasso di completamento, perché riflettono meglio la
soddisfazione dell’utente e la qualità del tempo trascorso sulla piattaforma.

Come posso aumentare il tempo di visualizzazione dei miei video?

Per migliorare la retention, è fondamentale curare i primi 3 secondi (l’hook) per
catturare l’attenzione e utilizzare un montaggio dinamico. Inoltre, strutturare il
contenuto in modo che la soluzione o il punto cruciale arrivi verso la fine del video
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incoraggia gli utenti a guardarlo interamente, migliorando il tasso di
completamento.

Cosa si intende per “Engagement profondo”?

L’engagement profondo si riferisce a interazioni che richiedono un impegno
maggiore rispetto a un semplice like. Include i salvataggi (che indicano valore a
lungo termine), le condivisioni nei messaggi diretti (che indicano rilevanza sociale) e
i replay (che indicano un interesse tale da voler rivedere il contenuto).

In che modo l’integrazione CRM aiuta la mia agenzia di marketing?

L’integrazione CRM permette di centralizzare tutte le interazioni che avvengono sui
social, trasformando i follower anonimi in lead profilati. Questo consente di gestire
meglio le trattative, automatizzare i follow-up e dimostrare ai clienti il valore reale
delle campagne social in termini di conversioni e fatturato, non solo di visibilità.

Posso automatizzare i messaggi diretti senza sembrare uno spammer?

Certamente. L’automazione efficace nel 2026 si basa sulla pertinenza. Se un utente
richiede attivamente un’informazione (ad esempio commentando con una parola
chiave), l’invio di un messaggio automatico è percepito come un servizio rapido ed
efficiente, non come spam. La chiave è usare l’automazione per avviare la
conversazione, lasciando poi spazio all’intervento umano per le fasi più complesse.

Quali sono i vantaggi di gestire tutto da una piattaforma come Stackly?

Utilizzare una piattaforma all-in-one come Stackly permette di avere una visione
olistica del marketing dei tuoi clienti. Puoi gestire la pubblicazione, analizzare le
metriche di engagement profondo, rispondere in maniera automatica ai DM e
gestire il database dei contatti in un unico luogo, eliminando la frammentazione dei
dati e migliorando l’efficienza operativa del tuo team. 


