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I Nuovi consumatori e l’assimetria informativa

§ Nuove abitudini
§ Nuovi Bisogni
§ Piu’ attenzione ai 

Valori
§ Asimmetria

Informativa

70%
of Purchase Decisions happen 

prior talking to a Rep

50% 
Percentage of Clients that 

would even prefer not to talk 
to a Seller

100%
Percentage of Clients ask 

for a frictionless 
experience



Profilare i clienti per offrire
esperienze personalizzate

DifferenziazioneProfilazione e
Personalizzazione

Differenziare I prodotti, le 
esperienze, l’engagement

Interazione

Le aziende devono fornire ai 
client esperienze innovative

Come può aiutare il Digitale?

Innovazione

Ottimizzare e velocizzare
l’innovazione



Necessità di 
profilare I client 

per offrire
esperienze

personalizzate

Profilazione e
Personalizzazione

Come può aiutare il Digitale?

Influencers

Demografici

Emozioni
Interessi
Espressi

Comportamenti
Preferenze

Budget

inespressi

Real Time



Necessità di 
profilare I client per 
offrire esperienze

personalizzate

Profilazione e 
Personalizzazione

Come può aiutare il Digitale?



Interazione

Le aziende devono
fornire ai client 

esperienze innovative 
a 360°

Come può aiutare il Digitale?



Innovazione

Le aziende saranno
forzate a ottimizzare

radicalmente
l’innovazione

Come può aiutare il Digitale?



Valentino – Animal crossing

Differenziazione

I sistemi cognitivi
consentono di 

differenziare I prodotti, le 
esperienze in negozio, 

l’engagement e  l’intera
catena di valore

Come può aiutare il Digitale?



Come può aiutare il Digitale?

Interazione

Le aziende devono
fornire ai client 

esperienze innovative 
a 360°
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