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Retail, moda,design, oggetti-

stica, servizi, food e molto al-

tro ancora: sono molteplici i

settoriche,soprattuttoper far

fronte all’emergenza da Co-

vid- 19, hannodato vita a una

vera e propria“rivoluzione di-

gitale del proprio business.

Tuttavia, nonostanteil ritorno

alla normalità,i dati continua-

no a far registrareun aumen-

to degli acquisti online che

nel 2021 in Italia, secondoil

rapportoNetcommelaborato

dall’Osservatorio del Politec-

nico di Milano, valgono 39,4

miliardi di Euro (+21% rispet-

to al 2020).L’inflazione e la ri-

voluzione digitale in atto han-

no contribuito a ridisegnare

le abitudini, i comportamen-

ti e a introdurre nuove mo-

dalità di acquisto,generan-

do, nel modellodi customer

journey, importanti cambia-

menti destinatia radicarsi in

modo permanente,renden-

dolo più complesso.È proprio

sulla capacitàdell’impresae/o

del singolo brand, di intercet-

tare, coinvolgeree presidiare

gli acquirentiin tutti i punti di

contattodel mix multicanale,

soprattuttoonline, che si gio-

ca la vera sfida per fidelizza-

re una clientela cheprivilegia

il web persoddisfareogni ne-

cessità. Esserepresenti,dun-

que, laddove il cliente cerca,

studia, analizza e sceglie,rap-

presenta una leva competiti-

va ormai imprescindibile per

crescerenonsoloin terminidi

fatturato,ma anchedi visibili-

tà e brandawareness.Lo con-

fermano anche i dati del son-

daggio elaborato dall’ufficio
studidi BizBull, partnertecno-

logico del gruppo Reddoak,

specializzato in Web& Digital

Marketing, che affianca i pro-

pri clienti lungo tutto il funnel

di vendita, che evidenziano

come nello scenario attua-

le il 57% del campioneinter-

vistato visualizzi le pubblicità

soprattutto durante la navi-

gazione in internet e nei so-

cial network.Circa il 58% del

target effettua acquisti onli-

ne, soprattutto food delivery
(9%) e piattaformee-commer-

ce comeAmazon, branddi ab-

bigliamento o giochi online

(70%). Infine, per il 74%degli

intervistati è abbastanzade-

terminante se non imprescin-

dibile, per effettuareunascel-

ta miratae consapevole,poter

accederee navigare il sitoweb

dell’azienda.

IL CAMBIO DI PARADIGMA

Dal marketingtradizionale al

digital marketing: che cosa

cambia? Fausto Pagliara, Ceo

di BizBull offre un’interessante
puntodi vista dell’attuale sce-

nario edei trendfuturi. “Rispet-

to asoli pochianni fa, nonsolo

le grandi realtà ma anche le

piccoleemedieimprese hanno

iniziatoacomprenderele enor-

mi potenzialità offerte dall inte-

grazione delcanalefisico- tradi-

zionale con quellodigitale. Per

molti si è trattatodi un vero e
proprio cambio di paradigma,

che nonostantele difficoltà di

implementazioneiniziale, si

è rivelato vincenteper la pro-

pria sopravvivenzasul mercato.

Unapproccio alla multicanalità

declinatoconcretamentenel-

la definizione di strategie di

Web & Digital Marketing fon-

date sullo sviluppodi un insie-

me di strumenti,quali: siti dina-

mici, vetrinee-commerce, app

dedicate,piattaformesocial e
instantmessaging,emailmar-

keting, SMS, campagneonli-

ne e molto altro ancora. Non

è difficile comprenderecome

la rapidadiffusione di disposi-

tivi “wearable” semprepiù in-

novativi, unitamenteall abbat-

timento di alcunebarriere che

ne frenavano lo sviluppo, por-

terà in un prossimofuturo ad

unaulteriore crescita nell’uso
del canale digitale, per comu-

nicare, interagire e raggiunge-
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re un bacino sempre più am-

pio di utenza. Tuttavia, il digital

è un mondo in rapido e con-

tinuo cambiamento e, come

tale, richiede velocità e agilità

di risposta per poterne coglie-

re al massimo tutte le poten-

zialità .Ma come sono cambia-

ti i consumatori? A che cosa

fanno più attenzione? Quali

le loro priorità? Il mindset dei

consumatori è profondamen-

te cambiato. Secondo i dati più
recenti, passiamo ogni giorno

sei ore e 58 minuti collegati in

rete, cioè oltre il 40% del tem-

po che stiamo svegli. Il tempo

passato online è continuato a

crescereper tutto il 2021 di cir-

ca quattrominuti al giorno, per

un numerototale di ore online

stimato nel 2022 pari a 12,5 tri-

lioni. I social occupano la fetta

più importante:in media 2 ore

e 27 minuti al giorno (35% del

totale). Non a caso nel 2021 la

spesa per la pubblicità sui tali

piattaforme ha raggiunto un

terzo del totale. Questo per-

ché il consumatore ama con-

DJW
consulting

dividere i propri gusti e le pro-

prie passioni, per confrontarsi,

raccogliere le esperienze de-

gli altri utenti, valutare i pro e

i contro e sentirsi parte di una

community. Si appassionano

alle storie, si lasciano trasporta-

re dagli influencer, verificano le

fonti dei loro acquisti e si aspet-

tano che il loro marchio prefe-

rito li rispecchi al 100% nei loro

valori, oggigiorno online , gra-

zie a un ampia gamma di ser-

vizi digital tra cui una vetrina

e-commerce super fornita ed

aggiornata, capaci di dialogare

ed interagire in modo presso-

ché istantaneo con loro.In tale

scenario, dunque, diviene fon-

damentale per produttori, re-

tailer e piccoli commerciantial
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dettaglio, creare empatia e vi-

cinanza con il proprio pubblico

di riferimento che, per contro,

sarà propenso a concederglila

propria fiducia nel tempo.

I SEGRETI

DEL SUCCESSO

Su quali leve, dunque, gli ope-

ratori devono puntareoggi per

raggiungere tali risultati? Pri-

ma di tutto, è di cruciale impor-

tanza che ciascuna realtà abbia

ben chiaro l identikit del target

a cui si rivolge. In tal senso, il

digital ha il grande plus di met-

tere a disposizionedegliopera-

tori miliardi di informazioniche

possono fare la differenza nel-

la definizione di una strategia

di comunicazione e di vendita
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di successo.Ulteriore elemento

di forza, è rappresentato dalla

capacità del brand di persona-

lizzare l offerta rispetto alle esi-

genzee i gusti dell acquirente:

non solo in termini di prodot-

to ma anche ad esempio di of-

ferte dedicate sulla base del-

le proprie preferenze espresse,

modalità di pagamento, conse-

gna o ritiro direttamente in ne-

gozio, ecc. I nuovi consumatori,

inoltre, vogliono essere ascol-

tati e sono alla ricerca costante

di una digital experience flui-

da e appagante. Determinante,

in tal senso, è la qualitàdell in-
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terazione online tra aziende e

clientiche deve puntare ad as-

sicurare un azzeramento dei

tempi di risposta e massima

flessibilità e semplicità nella ri-

soluzione dei problemi. Infine,

la qualità dei contenuti condi-

visi sul web: più sono interat-

tivi e più aumentano le possi-

bilità di catturare l attenzione e

generare engagementnell au-

dience. Un video emoziona-

le, uno storytelling, la possibi-

lità di visionare un prodotto in

3D, infografiche, così come il

lancio di sondaggi, quiz o que-

stionari: sono solo alcuni esem-

pi di contenuti interattivi o cre-

ativi che richiedono all utente

una partecipazione attiva, o un

coinvolgimentoche va oltre la

semplice lettura .
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