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Cosa vedremo:



Ricerche sempre più in anticipo

Fonte dati: Google Trends



2022

Numeri in crescita

Fonte dati: Whitepaper Qaplà 2022

2021

+10%

2022
2021

+8%

20222021

+6%

Nov. Dic. Gen.

Le previsioni relative al
volume delle spedizioni nel
trimestre Novembre 2022 -
Dicembre 2022 - Gennaio
2023 rispetto allo stesso
periodo degli anni
precedenti sono positive:
+8%



Acquisti d'impulso

Fonte dati: https://spendmenot.com/



Cosa si aspettano i consumatori?
Le persone si sono ormai abituate a questa nuova

stagionalità, danno per scontato di trovare delle offerte
quando visitano un ecommerce nel mese di Novembre.



Offerta media attesa: 24% - 50%



Email
marketing 116

MILIONI
Email inviate il giorno del
Black Friday nel 2021



Email
marketing

Migliori tassi di
conversione

durante BFCM

Più volu
carrelli abb

e 34%



Email
marketing

Email co
ordine 60

10% C

Più volumi per
carrelli abbandonati

e 34% OR



Email
marketing

Campagne con "€
off" nell'oggetto

hanno i migliori CR



Email
marketing

Vale per te ma
anche per i tuoi
competitor



Opportunità e minacce

Maggiore
propensione

all'acquisto anche
verso nuovi brand

Costi ADV più alti e
maggiore

concorrenza



Ridurre le emorragie di traffico

Massimizzare Lead Conversion

Ottimizzare budget ADV

Comunicazioni rilevanti

Fidelizzare i clienti

1.

2.

3.

4.

5.

Come ci aiutano le automazioni?



Mettiamo in
pratica



1

Pop up + email nurturing
Una semplice attività per
accompagnare il nostro
utente sconosciuto verso il
nostro brand.



Pop up + email nurturing

Contenuto di
valore

Aggiungi email di
follow up fino al

BFCM
Profilazione

esplicita

1



Prodotti raccomandati dinamici
Orienta le vendite proponendo i prodotti
in linea con i gusti del consumatore, in
offerta, con il giusto rapporto sconto -
marginalità.

2



Prodotti raccomandati dinamici

Visibilità a
specifici brand

Utilizzali anche
nelle email

automatiche

Combina logiche
AI con

impostazioni
manuali

2



Workflow segmentati
Si tratta di un momento perfetto
per aumentare il Lifetime Value dei
nostri clienti. Attenzione a
tempistiche e filtri.
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Workflow segmentati

Escludiamo chi ha
appena

acquistato

Anticipiamo per
chi ha Recency

elevata
Utilizza urgency e

scarcity

3



E con i flussi già attivi cosa fare?
Inseriamo nelle email one-to-one (es. carrello
abbandonato e navigazione abbandonata) un
elemento che richiama la campagna stagionale.

Verifichiamo le scontistiche già presenti,
sospendiamole momentaneamente per non erodere
la marginalità.
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Landing page personalizzate
Attraverso strumenti di
personalizzazione web è
possibile mostrare elementi
diversi in base a chi sta
guardando la pagina,
aumentando l'engagement.
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Landing page personalizzate

Utilizza la
profilazione
iniziale o gli

acquisti

Modifica banner
ed elementi

testuali

Richiama la
campagna
stagionale

4



Email last minute
Prevediamo nella nostra
strategia l’invio di email allo
scadere del periodo o
all’avvicinarsi della ricorrenza,
con l’obiettivo di far fare un
acquisto a chi ancora non lo ha
fatto. 
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Email last minute

Attenzione alla
spedizione per

Natale

Gift card o
prodotti digitali
come regali last

minute

Click & collect per
chi ha dei negozi

5



Custom audience per le ADS
Ottimizza le tue campagne
utilizzando le audience che hai
popolato attraverso il pop up
di lead generation,
proponendo creatività diverse
ad ogni segmento.
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Custom audience per le ADS

Segmenta per
interessi e crea

diverse creatività

Crea pubblici
simili sulla base
del segmento

clienti

Utilizza segmenti
con alti volumi

6



Da dove iniziare?



Implementa 2 degli spunti visti prima

Tanti piccoli passi

Imposta una micro strategia

Scegli lo strumento di automationDefinisci i tuoi obiettivi (nuovi clienti, aumento
frequenza di acquisto, lancio nuovi prodotti...) e
scrivi su un foglio Excel le attività di automazione
che trovi coerenti. Definisci i range di scontistiche
e i prodotti interessati.



Implementa 2 degli spunti visti prima

Tanti piccoli passi

Imposta una micro strategia

Scegli il software di automation

Analizza le peculiarità del tuo target, il CMS
utilizzato, le attività che hai pensato in strategia, il
budget e seleziona il software (o i software) che
più ti si addicono.



Implementa 2 attività alla volta

Tanti piccoli passi

Imposta una micro strategia

Scegli il software di automation



Advertising, SEO,
affiliation, referral...

CMS,
performance,

UIX

Contenuti,
branding

Automation
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Cosa abbiamo visto:



Shopify

Criteo

Osservatori.net

Splio.com

Antavo.com

Datareportal.com

Newsletter e blog

Risorse utili

Milled.com

Mate.ai

Beefree.io

Competitor

Ispirazioni NL Libri
Marketing automation

per e-commerce.
Francesco Chiappini

Marketing Automation.
Alessio Semoli
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