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Hi!
Are  you  a  d ig i ta l  marketer ?



Nobody cares 
about your 
products 
(except you)
DAVID MEERMAN SCOTT



Desiderio
Bisogno

Entrare nella mente del 
consumatore
per capire il suo grado di interesse

Considerare le tipologie di 
acquisto
Gli utenti hanno approcci all'acquisto 
diversi: d'impulso e razionale, donna vs 
uomo.

Crearlo, mapparlo, riscaldarlo.
Definire una strategia per raggiungere 
l'utente e portarlo alla conversione



CONSUMATORE 
RAZ IONALE

CONSUMATORE 
IST INT IVO-EMOTIVO

Teoria dei 
3 cervelli

3. Cervello Sapiens
(Evoluto)

2. Cervello Mammifero
(Emotivo)

1. Cervello Rettile
(Istintivo)



Segmentazione

Una delle tre strategie fondamentali per vendere

Suddivisione del mercato in segmenti di consumatori sulla
base di specifici parametri che possono accomunarli nel
modo di rispondere all'offerta

2  ambi t i d i  az ione :  CRM e  pubb l ic i per  le  
campagne Market ing



Funnel

TofuBranding

Segmentare per  vendere

MofuAwareness

BofuConversion



CRM
Mappatura degli 
stadi degli utenti



HERE  WE ARE!

Digital
Marketing
Campaigns

• Brand awareness
• Aumento del traffico
• Lead generation

andrea.alemanno
Timbro



A/B
Uomo Donna



Don't be shy!
Contact me

Personal email
peregogloria@gmail.com

Work email
gloria.perego@rattiauto.com

Linkedin
gloria-perego93

F o l l ow @R at t i au to


