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Opinion: Non solo un canale
di vendita: oggil'ecommerce
e uno strumento di marketing
e un motore diinnovazione

Dalla prima giornata del Netcomm Forum,
un estratto degli interventi di Federico
Capeci, di Kantar, e Riccardo Maria Monti, di
Triboo, che hanno condiviso la propria vision
sulle potenzialita del canale per i brand che
sapranno come utilizzarlo efficacemente

Anche Federico Capeci, Ceo Italy,
Greece & Israel, Insights Division,
diKantar (research partner dell'e-
vento) ha partecipato in gualita
di relatore alla prima giornata del
Netcomm Forum, ieri a Milano.
Nel suo intervento, ha esordito
elogiando questo momento sto-
rico come uno dei pit dinamici
ed entusiasmanti di sempre per
i brand che, sebbene debbano
emergere in un contesto com-
petitivo  pressante, soprattut-
to quelli del settore Retail, han-
no a disposizione un'infinita di
strumenti per creare valore, Stru-
menti che fino a poco tempo fa
non esistevano e che cambiano
e si evolvono continuamente, of-
frendo ogni giorno nuovi spun-
tieispirazione per strategie sem-
pre pill performanti,

BRANDING

O ULTIMO MIGLIO?

Il brand management, ad esem-
pio, & oggi una delle leve strate-
giche pit importanti per ingag-
giare il consumatore, crearsi una
reputazione online e offline e av-
vicinarsi al proprio target di ri-
ferimento in modo sempre pid
efficace. « consumatori sono
esigenti pit che mai & mettono
spesso le aziende nella posizio-
ne di chiedersi se fare branding
o dedicare le maggiori risorse
all'ultimo miglio» ha spiegato
Capedi. In tale contesto, l'ecom-
merce & un canale molto im-
portante, ma a patto che ven-
ga utilizzato nel modo giusto,
Uno store online, infatti, non é
soltanto una vetrina di prodotti,

ma un luogo dove raccontare il
brand, con un elevatissima gua-
lita dei dettagli e dove le leve del
marketing (affiliation, influencer
marketing, content strategy e
cosi via) consentono di non im-
brigliare le proprie strategie nel-
la mera dimensione della con-
version. Tutto questo, permette
non solamente di attirare il clien-
te, ma di creare, praticamente
da zero, la domanda e, di con-
seguenza, valorizzare momen-
ti, audience, modalita di ingag-
gio e, sul lungo termine, saldare
la fidelizzazione. «'ecommerce -
ha concluso Capeci - & una piat-
taforma di marketing a tutti gli
effetti e non semplicemente un
canale di vendita, dove il dato
rappresenta un deterrente im-
portante per dare, meritatamen-
te, a tali piattaforme una dimen-
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sione ancor piu di valore: quella
di abilitatore dell'innovazione».

MADE IN ITALY E DIGITALE:
UNA LOVE STORY?

«Pili che una love story - ha ri-
sposto alla provocazione Riccar-
do Maria Monti, Amministratore
Delegato di Triboo -, si dovreb-
be parlare di una passione la-
tente che vede il nostro Paese
rovinosamente in ritardo rispet-
to alla media globale, Tuttavia, il
mercato del digitale in Italia cre-
sCe 0gni anno organicamente in
maniera esponenziale e questo
dimostra che, nonostante le dif-
ficolta generali del Paese e il di-
gital divide, il settore & florido.
Il relatore, ha posto, infatti, 'ac-
cento su quanto la comunita del
digitale in Italia sia valida e stia
lavorando molte bene, come di-
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mostra anche la crescita tangibi-
le del pubblico di addetti ai la-
vori che ha animato ledizione
2019 del Netcomm Forum. Al-
lora, quali sono le sfide per dare
una spinta concreta a tale cresci-
ta? Secondo Monti, la creativi-
ta rappresenta un fattore chiave
(essendo, da sempre, un plus og-
gettivo e riconosciuto del Made
in ltaly) e il digitale offre all'ltalia
la possibilita di sfruttarne al mas-
simo il potenziale, in tutti i setto-
ri, come mai accaduto prima. In
particolare, questo vale per guei
settori in cui abbiamo mantenu-
to l'artigianalita, grande elemen-
to differenziante, come il fashion
e il food, ma anche filiere meno
associate direttamente alla crea-
tivita come quella automobilisti-
ca, ad esempio. La shda & portare
sempre nuove idee e utilizzare in
maniera intelligente le piattafor-
me, guelle di ecommerce in pri-
mis, per raccontare delle storie
interessanti e portare le nicchie
e le eccellenze su larga scala. Per
riuscirci, perd, questa shda va af-
frontata come un sistema Pae-
se integrato, perché per sfrutta-
re appieno le potenzialita ancora
sopite, la chiave di volta é il gio-
co di sguadra. Come? Iniziando a
colmare il gap delle expertise di-
gitali, ad esempio, intervenendo,
dungue, anche nei sistemi edu-
cativi e di formazione, investen-
do in formazione anche allin-
terno delle aziende, creando un
circolo virtuoso che porti benefi-
cio a tutto il Paese.
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