| ¢

J

Analisi dati

XD

Design thinking

Consulenza e formazione

|

Strategie data driven

Marketing automation

Value proposition

-

Focus su settori

=

Buyer personas Sales funnel
o 1-1 o
i “m
Public speaking Sfera manageriale

WILLIAM
SBARZAGLIA

DIGITAL STRATEGIST AND DATA SCIENTIST



B

@ No smoking

e

MirTor, ‘_ i Va= 225 =il -—:.-”-:. ez P ‘
Editori e media per cui ho svolto formazione | = =

™ [LSECOLOXIX LECO DI BERGAMD “UDRE  MBORE  [Z]TIMVISION @) Pearson RCS CONDE NAST

MEDIAGROUP

La Provincia, QUOTIDIANO DISICILIA LaGazzettadelloSport GQ cLAMouR

am 1 H E AR S T /magazines |Italia
GRUPPO

4\ MONDADORI

MIRNON ItaliaOggi JUIHUN ELLE COSVMOPOLITAN £acuisee marie claire GRAZIA Ftorane Apopwon Rizzoli §

EDUCATION |
LT e O - WLV T ieier Slkel. U T T a0

\
1




zindve_e grossi brand

PITAGORA  Gibus

FINANZIAMENTI SU MISURA
THE SUN FACTORY - ITALY

TEDDY: A’ MetLife pIEM(O)NTE  IIWVIONDO




Il problema dei
dati isolati

Se ti occupi di digital analytics o se ti
vengono forniti report sull’analisi dei
dati, molto probabilmente potresti
avere quello che io chiamo “l'effetto
dei dati isolati”, ovvero dati senza un

flusso logico.

“l'effetto dei dati isolati”,
ovvero dati senza un flusso
logico.

William Sbarzaglia
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La difficolta nella
comprensione

La consultazione di uno strumento
come Google Analytics avviene senza
una visione che ci permetta di
identificare e mappare quella che ¢ la
user journey dell’'utente, cioe il
percorso o i percorsi che i vari profili di
utenti effettuano all'interno dei tuoi
progetti web.

William Sbarzaglia



| passaggi per mappare e comprendere
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Creare un Percorsi buyer Contestualizzare
measurement plan personas le performance




Customer Journey Management
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Cos’e il data-driven?




Data-driven

E I'analisi e I'utilizzo dei dati
per guidare la strategia e le
prestazioni aziendali.

Approccio data driven per il digital marketing }'_© g\é%é%ﬁw_\




Data-driven

E una serie di approcci e

soluzioni:

m guardare all'indietro per
valutare cio che é
accaduto

m pianificazione di modelli
predittivi

Approccio data driven per il digital marketing ,'-._© g\é‘h%%ﬁw_\




Momento di workshop per
agenzia web di Milano
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Data Driven Strategies Canvas™

Creato da:

Nome progetto:

Data:

Check-in: tipo di progetto

[ miglioramento di una soluzione o un metodo gia esistente

luovo progetto da implementare (mai fatto)

N tto da imple t i fatt
'idea nel cassetto: una propria idea che la si vuole presentare

O L'ide J 1 ia idea che la si vuole te

INTERESSE UTENTE

FUNNEL

COMPORTAMENT!

|

[
CONVERSION)F
o

Value proposition prodotto/servizio
Come ti differenzi dai competitor e dalle altre soluzioni
attuali, cosa hai di diverso? La strategia principale?

Obiettivo del progetto

Vendere di piti, migliorare la brand awareness, acquisire
nuovi contatti, fermare gli abbandoni,..

Pubblico

A chi é rivolto il tuo prodotto o servizio? Agli attuali tuoi
clienti? Un pubblico nuovo?

CANALI TATTICHE

Canali acquisizione Tattiche per portare utenti

Luoghi online/offine conversioni

Q)

Luoghi online/offiine dimostrazione fedelta
riacquisto

w.
[¢]
FEDELTA

Tattiche per far compiere le conversioni

KPI

KPI traffico per canale

Q
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Canali/luoghi azioni utente Tattiche per portare I'utente all’azioni 1 KP! azioni 1
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Canalifluoghi azioni utente Tattiche per portare I'utente all'azioni 2 KPI azioni 2
H
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N
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KPI conversioni

Tattiche per mantenere la fedelta/ritorno/ KPI fedelta

TARGET
Valore KPI atteso (obiettivo/
ipotesi)

KPI atteso per canle (valore assoluto, range,
valore al mese)

KP atteso per azioni 1 (valore assoluto, range,

valore al mese)

KPI atteso per azioni 2 (valore assoluto, range,

valore al mese)

KPI atteso per conversioni (valore assoluto,
range, valore al mese)

KP! atteso per fedelta (valore assoluto, range,
valore al mese)

'EFFORT

Costi/tempi risorse per implementare la tattica

Costi/tempi risorse per implementare Ia tattica
azioni 1

Costi/tempi risorse per implementare la tattica
azioni 2

Costi/tempi risorse per implementare la tattica
per fa compiere la conversione

Costi/tempi risorse per implementare la tattica
per mantenere la fedelta

Realizzato da William

- william. i il.com

Canvas realizzato s

modello di Web Analytics measurement di Avinash Kaushik
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Data Driven Strategies Canvas™
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Check-in: tipo di progetto Value proposition prodotto/servizio Obiettivo del progetto
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Creato da. Nome progetto. Data.

Data Driven Strategies Canvas™ Alessio Loi Europe Sa - Nolaggio Barcha a Vol 01. 04.2020
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Craato da.
Alessio Loi

Data Driven Strategies Canvas™

Nome progotto:

Check-in: tipo di progetto Value proposition prodotto/servizio Obiettivo del progetto
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Data Driven Strategies Canvas

Creato da:

Nome progetto:

Check-in: tipo di progetto Value proposition p)
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Download Versione stampabile A3/A4 Download Versione Editabile in PDF

Data Driven Strategies Canvas

Data Driven Strategies Canvas™

heck-in: oo d progetto Vot proposiion prodota/servis Obierto dol progetto pubbico
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Digital strategist and data scientist

IN @william sbarzaglia
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