
a different story

  GO-TO-MARKET 
STRATEGY: 

UN APPROCCIO 
FULL-FUNNEL 
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OBIETTIVI

Massimizzare la visibilità nella fase di lancio 
dei nuovi prodotti 

Capitalizzare le vendite sul sito ecommerce D2C 
durante il lancio, periodo nel quale i nuovi 
prodotti erano disponibili in esclusiva su quel 
canale

Aumentare l’Average Order Value 
(AOV) delle vendite ecommerce

JO
BY



NEW 
NORMAL
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IL NOSTRO APPROCCIO

JO
BY

Forecast

Teasing

Launch

Push

Performance

Definizione dei 
hard/soft KPIs

Forecast dei risultati

Lead 
generation

Massima 
pressione 
mediatica

Coinvolgimento 
di tutti i canali e 

target

Selezione dei 
canali best 
performing

AS IS

Outbound Inbound
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RISULTATI

Massimizzare la visibilità nella fase di 
lancio dei nuovi prodotti 

Raddoppio delle sessioni del sito a parità di qualità 
dell’interazione 

x2 Sessioni

RISULTATIOBIETTIVI
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x2 Conversion Rate
Capitalizzare le vendite nuovi prodotti

Aumentare l’Average Order Value (AOV) 
delle vendite ecommerce

L’efficacia delle attività marketing è stata 
confermata da un importante incremento del 
valore medio dell’ordine

+50% AOV

JO
BY

E’ raddoppiata la percentuale di aggiunta al carrello e 
le conversioni



VUOI 
SAPERNE DI 
PIÙ? 

via Carlo Leoni, 7 
35139 Padova (Italia)

(+39) 049 738 6284

info@store.is 

www.store.is


