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| macro trend osservati nell’evoluzione recente dei
consumatori CON UN IMPATTO significativo sulle scelte di

acquisto

CONSAPEVOLEZZA
SOCIALE, AMBIENTALE &
ETICA

6/10 TENDONO
A COMPRARE
MARCHE CHE
RIFLETTANO |
LORO VALORI

Fonte: Warc, «Game Changers», Ipsos.

/1% dei consumatori si
aspettano che le aziende
FORNISCANO LORO
INTERAZIONI personalizzate

|

ESPERIENZE

DIGIHTA

63% UTILIZZANO

INTERNET PER FARE
ACQUISTI ALMENO
UNA VOLTA AL MESE



IL DIGITALE HA ABILITATO UNA MAGGIORE fruizione di contenuti
Cross-screen ed UN approccio SEMPRE PIU” multicanale...

3/5 124MI0O

NAVIGANO regolarmente sul proprio telefono SONO GLI oggetti connessi,
cellulare mentre GUARDANO la TV 2 per ogni persona

66%

DI 25-49 ENNI HANNO INTERAGITO CON
UN ASSISTENTE VOCALE NELLULTIMO

Fonte: Wecosmos, “Internet Of Things”, Polimi, 2022; “Assistenti vocali: il 90% M ES E
degli italiani li conosce.», Digital360, 2022.




...CHE SI TRADUCE IN AUMENTO DEL TEMPO
SPESO SUI MEDIA IN UNO SCENARIO SEMPRE Pii
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Fonte: Statista Italian Media consumption 2023.



CON UN IMPATTO SIGNIFICATIVO SUL LIVELLO DI attenzione
DEI CONSUMATORI

1

secondi

media di attenzione media di attenzione media di attenzione
DEI CONSUMATORI DEI CONSUMATORI DI UN PESCE

nel 2000 OGGI

Fonte: Microsoft Canada research department.



Fon

te

LA SFIDA:

ESSERE rilevanti

| |
SKIPPABLE ADS Short format

B 65% 90 6”

BASSO LIVELLO DI SPAZIO RIDOTTO
ATTENZIONE PER LO
STORYTELLING

: Warc, “Guide planning for attention”, 2023.



LA risposta:

PROFILazione ad MATCH
alta granularita CONTENUTO E
‘ CONT‘ESTO
CONTENUTO PERSONALIZZATO CONTESTO FLESSIBILE
= :

"]
29 72% & 64%

RILEVANza

Fonte: Warc, “Guide planning for attention”, 2023.



MA COSA SIGNIFICA
: ESSERE RILEVANTI
g “pa PER Mondelez?




DEE
Personalization@scale

La capacita di combinare tecnologia e dati
per connettersi in modo unico e personalizzato con grandi volumi

a: empathy@scale

La giusta connessione tra 'te stesso e la tua unicita’ e
un brand che e giusto per 'te' al momento giusto per 'te’



85%
DEGLI ACQUISTI SONO
INFLUENZATI DALLA

CAPACITa DI CREARE
“human connection”

e
i \ /, 9 o\ A
] i s )
, f ’ _
. " ) ‘ ‘
&'y -
[} N |
i . :
w - ;
' 14 ' "‘I‘AEJ
] { 2 PR ~allp=



empathy@scale : come costruiamo un’esperienza ANCORA
piu’ rilevante

empathy@scale
Rilevanza
Connection

human insight
Che esplode
I"idea creativa




PASSANDO..

DA DA

Segmenti di Dati E
audience Piattaforme

BRAND Idea
FOUNDATIONS creativa

DA

Contesti e
formati media
PER SEGMENTI

DA

Messaggi per
segmento

$

A

GIUSTI MOMENTI

GIUSTI CONTESTI

UNA
Comunicazione
per segmento
(frammentata)

Comunicazione
RILEVANTE
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Halls: empathy@scale
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GIUSTI MOMENTI
BRAND IDEA

Human
FOUNDATIONS CREATIVA insight SIBBIEeTE

Comunicazione

RILEVANTE

PASSIONE PER

VIAGGI
ESPLORAZIONE LUOGO
BREAT BREATH OF SOLITUDINE ORA DEL GIORNO

H FRESH AIR RELAX..... PASSIONE




MA | CONSUMATORI OGGI CHIEDONO DI Piu:
VOGLIONO BRAND CON PURPOSE, CHE SPOSINO I LORO

VALORI i
71% 61% 599

4 Al

sono piu attenti ai valori Non comprano piu da cambiano marca a seconda
delle marche piu che I'anno marche con cui non dei valori con cui si
precedente condividono i propri valori immedesimano di piu

Fonte: “State of the Connected Customers” by Saleforce data



APPROCCIO CHE Puo MIGLIORARE IL BUSINESS NEL TEMPo

GLI EFFETTI DELLE CAMPAGNE EMOZIONALI SUI PROFITTI NEGLI ANNI

CAMPAGNE RAZIONALI =@=CAMPAGNE EMOZIONALI

50%

*t*

30%

3-@

10%

0%

PRIMO ANNO SECONDO ANNO OLTRE | TRE ANNI

% DI BRAND CHE HANNO RIPORTATO ALTI MARGINI DI PROFITTO

AWARENESS CONSIDERATION PURCHASE

Fonte: The Long and Short of it, Les Binet & Peter Field



IL purpose come boost per «connecting with humans»

PUrpOSEr - . = == Al

B ) \
valori g
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EMPATHY; I . 4 ‘_Dtecnologia

comportamenti

Human
connection



cadbury, ICONA DEL CIOCCOLATO nel commonwealth

NATO NEL 1824

CADBURY METTE in luce
il potere della generosita umana
RACCHIUSA in piccoli E significativi gesti

INTERPRETA storie autentiche, FAMILIARI,
ambientate in ambienti reali e quotidiani




]

Empire F 3 buy your shoes from there.



LACTA, ICONA DEL CIOCCOLATO IN GRECIA

N.1 CIOCCOLATO AL LATTE LANCIATO iN
GRECIA NEL 1960

“the sweetest part of your
life” PER PIU’ DI 30 ANNI PER
| GIOVANI ADULTI 18-35

~ 4
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DEI GESTI D’AMORE:
DALLE COPPIE ALLA D&l

Purpose: Ispirare e incoraggiare le
persone a esprimere il loro amore




Al Love You

To whom do you want to say
“| love you" and why?
Describe your relationship.

Ex.: To Maria, my partner, who is the
most caring person | know.

To Christine my girlfriend
because I'm crazy about her| »
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ATTENZIONE
RILEVANZA

I N BREVE EMPATIA

VALORI

$

risultati



Mondelez,  off
SNACKING MADE RIGHT efﬁe

FROM 2017 TO 2022 Mondelez JUMPS

FROM THE #7 POSITION TO #i

MOST EFFECTIVE
MARKETER IN THE
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