B ASSIRM

MARKETING zj/aﬁ)re.ed ukt]ilita
IRESEARCH ‘ 2 conoscenza a n z a l

7" FORUM 2016 | come investimento

Data-driven customer engagement:
il caso ePrice (Banzai)

Chiara Brunelli
Marketing Director ePRICE

26 Ottobre 2016
Centro Congressi ABI - Milano
www.assirmforum.it




DATA-DRIVEN VUOL DIRE SOPRATTUTTO
TRASFORMARE | DATI IN INFORMAZIONI E AZIONI.
NON E’ FACILE. MA NE VALE LA PENA.
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COME USIAMO | DATI PER
ACQUISIRE NUOVI CLIENTI E GENERARE VENDITE

_ - CPC, CPL, CPA
Traffico . Mix fonti di traffico
* Trend mercato

_ « Customer journey
Conversion - Search patterns

« Cart KPIs
« Smart pricing

Ordini « Logistics KPIs
- EXxceptions
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ESEMPIO: PRICING, PROCUREMENT & LOGISTICS
IN EPRICE SONO TUTTI DATA-DRIVEN
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COME USIAMO | DATI PER
MASSIMIZZARE IL LIFETIME VALUE
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ESEMPIO: FONTI & CANALI PER | WORKFLOW
DI VENDITA Al CLIENTI

Navigazione \ / WEB

Ricerche —__ e, oy — Mail

Acqwstl Xmsv T Mobile
Feedback / \ Messaging
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ESEMPIO:
WORKFLOW CARRELLO ABBANDONATO
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COME USIAMO | DATI PER
COSTRUIRE BRAND EQUITY

- Surveys

- NPS

- Cohorts

-  Segments
- Frequency
- Recency

- Monetary
QUALITY i

AWARENESS

ASSOCIATION
BRAND

EQUITY

IDENTITY LOYALTY
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STIAMO COSTRUENDO UN CIRCOLO VIRTUOSO IN CUI
PERSONE, TECNOLOGIE E DATI GENERANO VALORE CRESCENTE

Traffico

PEOPLE Conversion TECHNOLOGY

- Analytics h 4 - Analytics

- Data scientists (RIGGER 4 AREWARD - Database

- Marketing - Workflow mgmt
- SEO/SEM - Algorithms

- Advertising Wt Acrion” - Pricing engine

- Pricing specialists
- . BRAND
EQUITY
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ALCUNI NOSTRI NUMERI

3 MIlIOnl di SKUs 80% target clienti € uomo
Fascia 35-54 anni 56%

+ 20 m|||0n| di ricerche
3000 brand
+ 400 milioni

di mail inviate 100 negozi 409% Nord Ovest

Centro 22%, Nord Est 17%0

20% Sud e Isole
110 punti di ritiro in

pit di 5O citta
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UN DATO IMPORTANTE:
IL POTENZIALE DEL MERCATO ITALIANO E' ENORME

Penetrazione retail online su totale (%) - 24.3%
ITALIA 22,9%

Francia
& Germania
Sono qui oggi.

6,2%

5,5%

0, 3 3% 317% 4’3%
2.0% 2,4% 2,8% ’
| 2,6%
0,8% 1,0% 1,3% 1,5% 1,7% 2,0% 2,3% 0
’ 0 y y

2014A  2015A 2016  2017/E  2018E  2019E  2020E  2021E

Books, Media, Ticketing & Other
em/\pparel, Accessories, Furniture & Toys

emsTech & Appliances
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