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Creare opportunita di crescita
In un contesto In trasformazione.

IL WEBINAR COMINCERA TRA POCHI MINUTI.

Vi preghiamo di mettere in muto il vostro microfono.
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Tutti hanno bisogno di una strategia eCommerce vincente!

Nuovi modi di ricerca e acquisto stanno creando nuovi rituali

di shopping che ridefiniscono il modo in cui viviamo

e ci relazioniamo l'un l'altro. Covid-19, inoltre, sta dando una
spinta incredibile, e inimmaginabile solo fino a qualche mese fa,
ai nuovi canali eCommerce.

Tutto cio solleva una serie completamente nuova di domande
che richiede I'utilizzo e I'apprendimento di nuovi paradigmi.

Al di la della scelta della giusta strategia di canale, in questo
ultimo appuntamento della serie discuteremo le azioni che le
aziende devono implementare per attuare una strategia di e-
commerce vincente, che ora non é piu un «nice to have» ma e
diventato un
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L'isolamento ha causato un enorme aumento della domanda eCommerce

eCommerce share of total retail sales - USA -

16

14,4
13,2
11,8

9.7 10,7
8 8,8 '
7,2
: i I I I I

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Source: Bank of America, US Department of Commerce, ShawSpring Research
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In particolare I'ltalia mostra uno spostamento
significativo verso I'eCommerce

Utilizzate I'e-commerce per acquistare prodotti che normalmente acquistate in negozio con maggiore o minore frequenza rispetto a un mese fa?

. More frequently

. Less frequently

5 15
. No change
12
. Rarely/Never
51 38 44
28 35 13

Source: Coronavirus Results Wave 4 Mar 12-14, 2020
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Il contesto in cui il consumatore effettua il proprio

shopping e cambiato

607 =307

Ora sono piu consapevole Passo piu tempo a controllare
di quanto spendo quando i rivenditori online
faccio shopping

697

Sto comprando meno nei

48%

Mi preoccupano le precauzioni

negozi fisici a causa delle di sicurezza prese dalle
misure di distanziamento aziende di consegna
sociale

Source: Ipsos eCommerce Unleashed — May 2020, US
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45%

Sto dedicando piu tempo alla
ricerca di prodotti online prima
di effettuare un acquisto

367

Sto facendo scorta di
prodotti alimentari e prodotti
per la cura della persona
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La «convenience» resta il principale driver del fare
acquisti online
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5 aree principali: Miglioramento della logistica

Consegnare con rapidita ma anche rendere le consegne affidabili e convenienti
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Crescita del Direct to Consumer

Costruire relazioni dirette, guidare la fidelizzazione e raccogliere i dati dei clienti

@) 1important announcement (ead mare v

MUMSTORE

by (Nlﬂ RICIA

Aptamil Profutura

FILTER

Aptamil Profutura Infant Aptamil Profutura 2
Formula - Birth to 6 Months

$36.00
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Usare i Social come nuovo canale di vendita
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Costruire un collegamento tra engagement ) ]
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Andare oltre il 2D

Aiutare gli acquirenti a visualizzare meglio il loro prodotto e a creare un'esperienza unica

12 © Ipsos | SHAPING THE FUTURE |p5ﬂ55tFH[EEJ 1;'3



Personalizzazione

Gli acquirenti si aspettano e apprezzano un marchio in grado di personalizzare i prodotti in base
alle loro esigenze

FINE TUNE YOUR FIT

- We cut our trousers in more sizes, and we custom
finish, for a flawless fit. Find yours, in 60 seconds o

IpsosSiraiegyd
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Quali domande bisogna porsi per sviluppare una
strategia e-Commerce vincente?

= Qualisono le esigenze, le motivazioni, le aspettative dei consumatori lungo il nuovo journey?
= Qualisono i puntidi contatto e per quale scopo?
= Come posso stabilire una comprensione approfondita del journey per categoria?

Qual é il nuovo journey dello shopper ?
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Quali domande bisogna porsi per sviluppare una
strategia e-Commerce vincente?

= Qualisono le esigenze, le motivazioni, le aspettative dei consumatori lungo il nuovo journey?
= Qualisono i puntidi contatto e per quale scopo?
= Come posso stabilire una comprensione approfondita del journey per categoria?

Qual é il nuovo journey dello shopper ?

A 2 = Come costruire nuove App, servizi digitali, modelli di business? D2T o eTailer?
journey? o - . .
=  Come posso distinguermi sia sullo scaffale che sulle piattaforme online?

Come posso innovare all'interno del nuovo = Come ottimizzare Packs, Formati, Prezzi nel contesto online?
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Quali domande bisogna porsi per sviluppare una
strategia e-Commerce vincente?

= Qualisono le esigenze, le motivazioni, le aspettative dei consumatori lungo il nuovo journey?
= Qualisono i puntidi contatto e per quale scopo?
= Come posso stabilire una comprensione approfondita del journey per categoria?

Qual é il nuovo journey dello shopper ?

Come posso innovare all'interno del nuovo = Come ottimizzare Packs, Formati, Prezzi nel contesto online?
= Come costruire nuove App, servizi digitali, modelli di business? D2T o eTailer?

= Come posso distinguermi sia sullo scaffale che sulle piattaforme online?

journey?

Come POSSO coinvolgere in modo = Come attivare i vari Touchpoint e far leva sugli influencer?

- c - c = Qual e la migliore strategia creativa, di posizionamento?
?
efficace g“ shopper e I consumatori® = Come creare connessioni emotive e personalizzazione con le tribu digitali?
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Quali domande bisogna porsi per sviluppare una
strategia e-Commerce vincente?

= Qualisono le esigenze, le motivazioni, le aspettative dei consumatori lungo il nuovo journey?
= Qualisono i puntidi contatto e per quale scopo?
= Come posso stabilire una comprensione approfondita del journey per categoria?

Qual é il nuovo journey dello shopper ?

Come posso innovare all'interno del nuovo = Come ottimizzare Packs, Formati, Prezzi nel contesto online?
journey?

= Come costruire nuove App, servizi digitali, modelli di business? D2T o eTailer?
= Come posso distinguermi sia sullo scaffale che sulle piattaforme online?

Come POSSO coinvolgere in modo = Come attivare i vari Touchpoint e far leva sugli influencer?

- c - c = Qual e la migliore strategia creativa, di posizionamento?
?
efficace g“ shopper e I consumatori® = Come creare connessioni emotive e personalizzazione con le tribu digitali?

Come POSSO guidare il mio brand nello = Come posso utilizzare i dati digitali e I'|A per far crescere le vendite?
spazio digitale’> = Come posso personalizzare |'offerta e la comunicazione?

= Come posso rendere la mia gamma disponibile in un contesto eCommerce iper competitivo?
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Quali domande bisogna porsi per sviluppare una
strategia e-Commerce vincente?

= Qualisono le esigenze, le motivazioni, le aspettative dei consumatori lungo il nuovo journey?
= Qualisono i puntidi contatto e per quale scopo?
= Come posso stabilire una comprensione approfondita del journey per categoria?

Qual é il nuovo journey dello shopper ?

Come posso innovare all'interno del nuovo = Come ottimizzare Packs, Formati, Prezzi nel contesto online?
journey? = Come costruire nuove App, servizi digitali, modelli di business? D2T o eTailer?

= Come posso distinguermi sia sullo scaffale che sulle piattaforme online?

Come POSSO coinvolgere in modo = Come attivare i vari Touchpoint e far leva sugli influencer?
= Qual e la migliore strategia creativa, di posizionamento?

= Come creare connessioni emotive e personalizzazione con le tribu digitali?

efficace gli shopper e i consumatori?

= Come posso utilizzare i dati digitali e I'|A per far crescere le vendite?
= Come posso personalizzare |'offerta e la comunicazione?
= Come posso rendere la mia gamma disponibile in un contesto eCommerce ipercompetitivo?

Come posso guidare il mio brand nello
spazio digitale?

Come ottimizzare e misurare I'esperienza = In quali canali voglio competere e in che modo?
di Shopper & Consumatori? = Come posso garantire un'esperienza coerente del marchio attraverso i diversi canali?

= Quali sono le metriche che mi aiutano a capire quanto ho successo nel nuovo Journey?
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Esempio 1: Ottimizzare i touch points attraverso il percorso
decisionale omnicanale del consumatore

Marchio di bellezza globale, Stati Uniti

Online Engagement with Digital Touchpoints

- Tactics that correlate to and influence shoppers’ brand choice most —

Pre-tail Pre-shop At Shop Post Shop
‘ Live Discover Consider Evaluate Purchase
O i B
a 2 g 0
@

High Impact

cSHES
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Esempio 2: Ottimizzare il packaging per adeguarlo
al Mobile Commerce

Categoria succhi di frutta, Svezia
Share of choice %
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Esempio 3: Aumentare le vendite su Amazon tramite banner
e contenuti ottimizzati

Marchio globale FMCG

W .47 NEW & INTERESTING FINDS

£
amazon
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Ecommerce Learning Framework

Understand
& Envision

= Capire i cambiamenti:
v' Tecnologia
v' Acquirenti
v Rituali

= Capire il nuovo consumer
journey

= Ripensare il modello di
business
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Activate

Innovare
Comunicare
Convertire

Massimizzare la customer
experience

In tutta I'organizzazione

Con i clienti e partner
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