


UNA 
PREMESSA
Il modo e-commerce è ampio e 
variegato: online si acquista di tutto. 
Dai viaggi al materiale per l’edilizia.


Non esiste una strategia univoca.



8 E-COMMERCE SU 10  
CHIUDONO DOPO  
IL PRIMO ANNO  
DI ATTIVITÀ 



IL MOTIVO PRINCIPALE È UNO: LA 
MANCANZA DI PIANIFICAZIONE



PIANIFICARE SIGNIFICA AVERE UNA 
STRATEGIA 
Anche se i risultati sono buoni in modo casuale,  
a un certo punto diventa necessario. 



COSA, COME, DOVE QUANDO 
E A CHI VENDO? 

PERCHÉ UN UTENTE DOVREBBE 
ACQUISTARE DA ME? 

CHI SONO I MIEI COMPETITOR? 



Vendo abiti su misura o ho 

un’e-commerce multimarca di 
scarpe?

Il prodotto si rivolge a una nicchia o 
è mass market?

È durevole o necessita di un 
riacquisto frequente?

COSA 
VENDO?



Vendo solo online oppure ho degli 
store fisici?


Omnichannel experience: dagli 
store fisici all’online (OVS) e 
viceversa (LANIERI). 

La ricerca del contatto umano 
(TANNICO).

COME E DOVE 
LO VENDO



I miei prodotti hanno una 
stagionalità?

Vengono acquistati in orari di ufficio 
o nel tempo libero?

QUANDO?



I miei clienti sono uomini o donne, 
hanno 18 anni o ne hanno 60. 
Questo è fondamentale per capire 
quali strumenti di comunicazione 
utilizzare per intercettarli.


Definire le buyer personas.

A CHI  
VENDO?



Il brand: il cliente vuole quel marchio.

Qualità del prodotto. 
Possibilità di scelta se l’e-commerce è multimarca e vende 
beni indifferenziati.

Prezzo: i consumatori non sono mai stati così smart.

Spedizione: è tutto qui ed ora. Possibilmente gratis. Da Just eat 
ad Amazon prime.

Customer service: anche i più digital hanno dubbi. In Italia non 
siamo molto digital.

Recensioni: le guardiamo tutte e guardiamo meglio quelle 
brutte.

Valori e contenuti.

PERCHÉ UN 
UTENTE 
DOVREBBE 
ACQUISTARE 
DA ME? 



L’ANALISI DELLA CONCORRENZA 
I miei concorrenti come sono posizionati e come rispondono alle domane che mi 
sono appena fatto? 



OBIETTIVI REALISTICI E VISIONE 
D’INSIEME: LA SEASON 



CALENDARIO ATTIVITA'

CALENDARIO 
ATTIVITÀ CLIENTE

GENNAIO FEBBRAIO MARZO APRILE MAGGIO GIUGNO LUGLIO AGOSTO SETTEMBRE OTTOBRE NOVEMBRE DICEMBRE

EVENTI

SALDI 
INVERNA

LI
SALDI INVERNALI Nuova Collezione 

PRimavera / ESTATE
Nuova Collezione 

PRimavera / 
ESTATE

Nuova Collezione 
PRimavera / ESTATE

Nuova Collezione 
ESTATE SALDI ESTIVI SALDI ESTIVI BACK TO SCHOOL 

NUOVA COLLEZIONE
NUOVA 

COLLEZION
E

BLACK 
FRIDAY NATALE

SAN VALENTINO FESTA DELLA DONNA FESTA LIBERAZIONE Festa della mamma Festa della 
Repubblica FERRAGOSTO Rientro a scuola Festa dei nonni Cyber Monday Capodanno

PROMOZIONI

GOOGLE

FACEBOOK

SPOTIFY

DIGITAL PR

NEWSLETTER

COMPARATORI



DALL’ACQUISIZIONE DEI CLIENTI ALLA 
FIDELIZZAZIONE: IL MEDIA MIX VARIA 
A SECONDA DEGLI OBIETTIVI 



IL FUNNEL 
D’ACQUISIZIONE 
CLIENTI 



ANCHE SUL 
NOSTRO SITO C’È 
UN FUNNEL 



IL DIGITAL OFFRE TANTISSIME 
OPPORTUNITÀ PER ENTRARE E PER 
RESTARE IN CONTATTO CON I PROPRI 
CLIENTI



I CANALI DIGITALI PIÙ 
IMPORTANTI



LIVELLO  
BASE

CONTENT - Interni (Social Media e Blog) ed 
Esterni (digital PR). Fare emergere immagine 
e valori aziendali.

ORGANICO - SEO L’indicizzazione sui motori 
di ricerca è fondamentale. 
GOOGLE PAYED - Display, Video, Search

SOCIAL PAYED Instagram Facebook e 
Linkedin consentono di fare campagne di 
awareness, acquisizione contatti e vendita 
diretta. Presto anche le transazioni saranno 
gestite in piattaforma.

EMAIL MARKETIG



MARKETPLACE - Amazon, Ebay, Specifici

AFFILIAZIONE - non è altro che l’inserimento 
di link a prodotti esterni su siti e blog affini, i 
proprietari del sito di partenza guadagnano 
una commissione.

COMPARATORI - Contengono diversi brand e 
prodotti, lavorano già in una fase avanzata del 
funnel di marketing. 
CALL CENTER 
NUMERO VERDE 
NOTIFICHE PUSH (app)

LIVELLO 
AVANZATO



SCOPERTA APPROFONDIMENTO CONVERSIONE RIACQUISTO  
E PASSAPAROLA

Digital PR

Passaparola

Social

Google display

Affiliazione

Blog

Recensioni

Social

Social ADV

Google SEM

Comparatori

Chat

Notifiche push

E-mail marketing

Content 

Recensioni

E-mail


I MEDIA NEL CICLO DI VENDITA



MISURARE I RISULTATI E 
OTTIMIZZARE: GOOGLE ANALYTCS 
Il media mix evolve costantemente.  
Misurare costantemente i risultati per migliorarsi è fondamentale  

 





2 SU DIECI CE LA FANNO




