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Metodologia

+ 134 marketing manager di alto livello
+ In un ampio spettro di settori industriali

+ Sia brand tradizionali che brand
ecommerce
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del marketer intervistati
ritlevano del benefici dal
ML nelle attivita di
marketing
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dei marketer USA
riscontra dei benefici
dall‘utilizzo del ML

Quantcast




LEADER

Mentre tutti considerano | dati offline poco
rilevanti, | leader digitali attribuiscono un grande

valore al datl online

Quanto sono importanti i dati
online rispetto a quelli offline per
la vostra azienda?

(Percentuale di marketer che risponde “estremamente importanti”)

Online Offline
.- J-
10% 14%

H Leader

n@;ico m m in collaborazione con Quantcast

IL COMMERCIO DIGITALE ITALIANO

Quale tipo di dati utilizza la vostra azienda?

47% 48%
3793504
149%

. 0% 0% 2%

[ |
Dati Per lo piu online, Mix di dati online Dati Per lo piu offline,
esclusivamente alcuni dati offline e offline esclusivamente alcuni dati online

online offline
Ritardatari



ADOZIONE

Leader digitali & Ritardatar]

Leader e Ritardatari

Leader Ritardatari 4 2 % Ig

10%
. delle aziende USA classificate

18%
come “Leader” sono brand diretti
27%
59%

31% [E

30%
delle aziende USA classificate
come “Ritardatari” sono brand
tradizionali senza e-commerce

m Diretti Tradizionali/fe-com Tradizionali/no e-com
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ADOZIONE

Il settore del servizi finanziari e sicuramente il piu
avanzato, mentre sono in ritardo FMCG e Retall.

Distribuzione di leader e ritardatari per settore

Automotive FMCG Media & Entertainment Servizi Finanziari Retail

H L eader » Ritardatari
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6%

non stanno
iImplementando il ML
nelle attivita di
marketing perché non lo
considerano
vantaggioso.




ADOZIONE

La mancanza di fondi e citata come I’ostacolo principale
all'adozione del ML, ma il fatturato non e un fattore
distintivo tra leader e ritardatari

Ostacolo chiave all'adozione della tecnologia Fatturato dell’azienda nell'ultimo anno
48%
Mancanza di risorse finanziarie 37% < €45m I 480/(;
. . - o
Mancanza di esperienza in-house 35% €45m - €89m 8% 100
Buy-in del management 18% I
15%
Mancanza di partner qualificati 6% €90m - €224m I 14%0
Non ne vediamo il valore 6% €225m - €449m . 5%
Altro 21%
0,
€500m - €999m | 10%
10%

N+ N 219

5%
Non lo so . 2%

u Leader Ritardatari
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Il ML e il suo ruolo per i Marketer

Il mercato 1talitano non ha ancora sbloccato
completamente la potenza del ML

Quali risultati aziendali avete ottenuto grazie
all'uso del ML nelle attivita di marketing?

52% 51% 53%
13% 12%
7%
B N —
Acquisizione Engagement maggiore Personalizzazione Aumento del fatturato  Customer retention Migliore

riconoscimento del
contenuto e
raccomandazione

clienti/ampliamento
della base clienti

H [talia USA
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ML e il suo ruolo per | Marketer

divario tra i leader e | ritardatari in Italia e destinato a

crescere data la loro diversa disponibilita ad investire

| leader in ML cercano di investire ulteriormente in ML in futuro

ltalia

18%

5% 9%
m =
] —

10% a 24% 25% a 49%
M Leaders I Ritardatari
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2%
—

0%

50% a 74%

USA

42% 43%

23 % 00/
o)
1oy 15%

10% a 24%

25% a 49% 50% a 74%



La versione completa della ricerca é L a R O ad M ap d e I
riservata ai Soci di Netcomm B

et FUturo per i Brand

y 22 %
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Siate digitali.
— Raccogliete informazioni dettagliate e sequite il
percorso dei vostri consumatori.

h

25
Parlate con la vostra audience.
Entrate in contatto con i consumatori,
conoscete loro e gli interessi che li

contraddistinguono.

Ottenete dati intelligenti.
Siate in grado di creare le giuste connessioni

dai vostri dati.

Combinate questi dati.

TJP? Trovate il giusto mix tra canali e tattiche con
I'intelligenza artificiale, lasciando libero il talento umano

di dedicarsi alla strategia creativa.
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