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C L I E N T E

Nome: 

Sunnee

Dove nasce l'idea:

La fondatrice, Anna Stella, è una surfista e amante del mare.
Anna si è resa conto di quanto il mare sia peggiorato negli ultimi
anni a causa dell'inquinamento di micro-plastiche, piuttosto che
dei costumi che indossiamo per andare al mare, sia che si tratti
di relax, sia che si tratti di sport acquatici.

Nel 2018 Anna decide quindi di lanciare il suo brand.
Grazie ai suoi studi nel mondo della moda sostenibile, inizia a
realizzare dei modelli di costume che non contribuiscano ad un
ulteriore inquinamento delle acque, ma che al contrario nascano
dai filamenti di plastica recuperati in mare.

Da quel momento, con Anna, si sono aggiunte molte persone per
dare inizio alla realizzazione di un prodotto sostenibile!
Ora sono un team pienamente operativo nel settore.



C L I E N T E
Vision:

Portare innovazione nel mondo beachwear, utilizzando
esclusivamente filati derivati da plastica riciclata.

Mission:

Creare una filiera produttiva sostenibile, etica e rigenerativa per
ogni linea di costumi.

Come funziona?

Tutti i costumi, 100% Made in Italy, realizzati con un materiale
brevettato che viene realizzato dai rifiuti in plastica dei mari.

Composti da nylon di origine vegetale, fibre sintetiche derivate 
 dalla cellulosa e dal saccarosio di mais, e altri tessuti fatti con
materiali di riciclo quali vecchie reti da pesca e rifiuti plastici
recuperati dagli oceani.

Le linee sono sia per uomo che per donna, disponibili in tre
modelli:
Relax, Active, Extreme.

https://www.lifegate.it/persone/stile-di-vita/coex-tessuto-naturale-ignifugo
https://www.lifegate.it/imprese/news/reebok-scarpe-compostabili-cotone-mais
https://www.lifegate.it/imprese/news/carvico-azienda-recupera-tessuti


A N A L I S I  D I  M E R C A T O

Trend di mercato.
Competitors diretti e indiretti.
Le keywords.
Posizionamento.

Attraverso la nostra analisi andremo ad analizzare:



A N A L I S I  D I  M E R C A T O  ▶

Moda sostenibile.
Surf.
Costume da bagno.
Costumi nuoto.
Bikini.

Con l'aiuto di google trends, audience insight e i pubblici
salvati di meta, ho potuto analizzare i trend di mercato.

L'analisi serve a comprendere quali possano essere le tue
potenzialità in un determinato mercato, anche da un punto di
vista economico.

Ho ricercato le seguenti keywords:

T R E N D



C O S T U M I  D A  B A G N O
Con "costume da bagno" come ben
notiamo, ci sono dei picchi maggiori
nei mesi che, vanno da aprile ad
agosto.
In questi mesi ci si prepara per la
stagione estiva e quindi la richiesta
sale.

Anche per gli acquisti la ricerca
viene effettuata al ridosso dei mesi
estivi.

Il pubblico più interessato è
femminile, con l'88,9%, ciò è legato
anche all'interesse maggiore per la
moda sostenibile.

T R E N D  ▶



B I K I N I
Come nel trend precedente,
"costume da bagno", anche qui
l'interesse e di conseguenza
anche gli acquisti crescono tra
i mesi di aprile ed agosto.

Sono mesi in cui la ricerca
risulta essere maggiore rispetto
agli altri periodi dell'anno.

T R E N D  ▶



S U R F
Qui possiamo notare come il
volume di ricerca aumenta nei
mesi estivi.

Mentre nei mesi invernali la
ricerca si abbassa, ma in ogni
modo la ricerca è presente,
essendo il surf uno sport
praticato anche in inverno.

Per quanto riguarda gli
acquisti la ricerca ha molti alti
e bassi.

Il pubblico maggiormente
interessato è quello femminile
(82,4%).

T R E N D  ▶



C O S T U M I  N U O T O
Il grafico di Google Trends
risulta molto instabile.
Non evidenzia un particolare
momento dell’anno in cui ci sono
più ricerche o acquisti.

Il surf essendo uno sport che si
pratica tutto l’anno è possibile
che un utente acquisti nel 
 momento in cui avverta la
necessità.

Possiamo però notare una
maggiore affluenza nei mesi di
settembre e gennaio, quando
molte persone si iscrivono nelle
piscine.

La maggioranza  va al pubblico
femminile (78,6%).

T R E N D  ▶



M O D A  S O S T E N I B I L E
La moda sostenibile, da 5 anni a
questa parte, è un'interesse che
risulta in ottima crescita.

Per quanto riguarda gli acquisti
troviamo dei picchi seguiti  poi da
crolli.

Inoltre, possiamo notare come il
pubblico femminile sia in
maggioranza (84,1%).

Infine, un'importante osservazione
deriva dal fatto che il nostro
pubblico italiano è molto
interessato ai prodotti sostenibili.

T R E N D  ▶



S U S T A I N A B L E  F A S H I O N

Oltre a fare ricerca all' interno dei confini
nazionali, ho voluto fare delle analisi
anche fuori dalla nostra nazione
attraverso l'interesse "sustainable fashion",
applicato in tutto il mondo.

I risultati dimostrano una netta crescita
negli ultimi 5 anni, ciò significa che
l'interesse verso gli acquisti sostenibili sta
aumentando notevolmente.

Il tema che riguarda la sostenibilità fa
ormai parte del nostro quotidiano, non
solo come scopo lucrativo ma anche e per
fortuna etico. 

T R E N D  ▶



C O M P E T I T O R S  D I R E T T IA N A L I S I  D I  M E R C A T O  ▶

Seay
Adalù

Attraverso un' attenta ricerca, tramite Google, il sito web "Vanity fair" e il "Vestito verde" ho potuto individuare i competitors
diretti di Sunnee.

Ho analizzato i competitors attraverso il loro sito web, i profili social a loro associati e le inserzioni tramite Facebook e
Google con il supporto di SimilarWeb, estrapolando quanto più informazioni utili.

I competitors scelti sono:



S E A YC O M P E T I T O R S  ▶
Seay è un nuovo marchio italiano di beachwear nato con l'obiettivo di diventare il brand più sostenibile al mondo.
Il design dei prodotti viene creato alle Hawaii e prodotto in Italia.

Il brand nasce dall'idea di due giovani ragazzi Alberto Bressan e Simone Scodellaro che, grazie all’incontro con Eduardo Bolioli,
surf-artist e designer residente alle Hawaii, hanno dato vita al progetto amico dell’ambiente.
Il brand utilizza materiali certificati grazie al progetto denominato  RE3 (un piano di riciclo di abiti usati, secondo tre regole d’oro:
ri-vendere, ri-utilizzare e ri-generare).
La qualità dei materiali è molto alta e lo stile molto cool, Il packaging è in materiale compostabile, quindi può essere smaltito nei
rifiuti organici.

Il poliestere utilizzato, per la realizzazione dei costumi uomo, è 100% proveniente dalla plastica, 90% bottiglie di plastica e 10%
detriti recuperati in mare.
Per i costumi da donna viene utilizzato poliammide, con il 65% proveniente dalle reti da pesca recuperate nel mediterraneo.

Il brand ha un mercato anche estero e vende sia online che in negozio fisico.
In seay ho ritrovato dei valori simili a Sunnee per quanto riguarda la salvaguardia dell'ambiente e i prodotti scelti, nonostante il
marchio proponga anche altri tipi di abbigliamento, è indubbiamente un competitor diretto.



S I T O  W E BS E A Y  ▶

Header

Footer

Il sito web di Seay è stato realizzato con Wordpress, risulta responsive sia da desktop che da mobile.
I colori principali sono il verde, il bianco e il nero.

Il sito risulta in generale leggibile e chiaro anche se, avrei aggiunto qualche spazio bianco in più tra le sezioni e qualche immagine
in meno.

Analizziamo insieme le diverse sezioni:

Risulta chiaro e in linea con il brand.
Le immagini sono a sequenza mentre il menu si trova a sinistra.
Inoltre, troviamo la barra delle promozioni con spedizione gratuita per gli ordini superiori ai 100 euro, nella stessa barra abbiamo
la possibilità, tramite un click, di leggere le recensioni. 

Concordo la loro scelta di mostrare le recensioni in primo piano perché ad oggi risultano molto spesso determinanti per l'acquisto.

Completo e fornito di tutte le informazioni utili che dovrebbero essere all' interno di un footer.
Troviamo poi il link per il supporto e per la navigazione, l'iscrizione alla newsletter, le icone dei social e i metodi di pagamento.



Visita il sito

https://soseaty.com/it/


S I T O  W E BS E A Y  ▶

Homepage

Chat Whatsapp

Nella homepage viene presentata una CTA per lo shop e successivamente vengono presentati i valori del brand, le nuove collezioni
donna e uomo e i materiali utilizzati per la produzione dei prodotti.
Troviamo inoltre la sezione "about us"e le iniziative del brand.

In basso a destra della pagina è presente una chat che rimanda a Whatsapp.
In aggiunta avrei creato un messaggio Whatsapp automatico con su scritto i tempi previsti di risposta e un'immagine profilo con il
logo di Seay.





S I T O  W E BS E A Y  ▶
Shop

Scheda prodotto

La parte shop viene suddivisa in categoria "uomo" e "donna", con le rispettive sottocategorie:
Abbigliamento, active, swim, accessori e outlet.

Ho trovato molto comodo che all'interno della "sottocategoria" hai la possibilità di tornare alla home o alla categoria, con un
semplice click.
Sia su desktop che mobile funziona allo stesso modo, ordinato e intuitivo.

Nelle sotto categorie mancano i filtri ma non crea eccessivo disagio, in quanto i prodotti non sono numerosi e quindi facili da
raggiungere tramite lo scrollo del mouse.

I prodotti sono presentati bene, le immagini sono di ottima qualità, il prezzo è ben visibile come anche l'eventuale sconto.

Le immagini hanno la giusta dimensione e mostrano i prodotti indossati, decisione che reputo saggia in quanto con la vendita
online sorgono delle difficoltà quando non viene mostrato l'indumento indossato.

Le descrizioni sono brevi ma complete, viene fornita la guida alle taglie e l'id card del prodotto per dare le informazioni
necessarie dei materiali usati.
Inoltre sotto la descrizione vengono suggeriti i prodotti correlati.





About us e sostenibilità

Blog

Carrello e checkout

Queste due pagine raccontano la storia e i valori del brand.
La lunghezza dei testi è giusta e mirata e le immagini di qualità.

Nella pagina "sostenibilità" viene spiegato in dettaglio il modello Re3, il progetto consiste in una moda circolare che stimola l'utente a
riciclare/donare i capi inutilizzati, ricevendo in cambio uno sconto sui prodotti di Seay.

Il blog, in molti e-commerce, non viene spesso considerato mentre invece è un buon modo per prolungare la visita dell'utente all' interno
del sito attraverso contenuti di valori e dona visibilità al brand.

Gli articoli risultano utili e informativi, sono brevi, il testo viene suddiviso in paragrafi e arricchito da immagini.
La pagina blog è provvista di filtri che agevolano la ricerca di quei temi che più interessano l' utente.

Quando si aggiunge un prodotto al carrello si può cliccare sull'icona carrello, dove si apre una tendina con il prodotto inserito e il
"procedi al pagamento" oppure,  cliccare sul bottom "vai al carrello" per poi tornare alla pagina stessa del carrello.

Nella pagina carrello manca "continua con gli acquisti" ma in compenso sono presenti i prodotti correlati suggeriti.

S I T O  W E BS E A Y  ▶





Tutte le pagine del sito sono coerenti tra loro.
Le immagini risultano di alta qualità.
Il linguaggio del copy  è efficace e adatto al target di riferimento.
I valori e l'USP del brand sono ben visibili.
Lo shop è facile da raggiungere e abbastanza intuitivo per l'utente.
La navigazione risulta responsive sia da desktop che da mobile.

Non è presente una wishlist.
Non sono presenti filtri nello shop.
L'email ricevuta con l'iscrizione alla newsletter, creata con Mailchimp, non rispecchia l'Identity del brand.
Con l'iscrizione alla newsletter non c'é un'email di benvenuto.

Punti di forza:

Debolezze:

S I T O  W E BS E A Y  ▶



I canali social, Facebook, Instagram e LinkedLn, rispecchiano la comunicazione del sito web.
Entrambi i social propongono gli stessi contenuti, con l'unica differenza che Instagram ha in aggiunta le stories in evidenza che, si
concentrano principalmente sul tema sostenibilità, inoltre le icone delle stories risultano coerenti fra loro.

Le pagine sono ben gestite e i contenuti vengono pubblicati con costanza.
Le immagini sono di qualità, eccetto per la foto di copertina di Facebook, che non risulta adatta al formato e di conseguenza appare
poco accattivante e di scarsa qualità.

Le Bio sono scritte in lingua inglese, perché il mercato del brand è rivolto anche ad un pubblico estero, le descrizioni sono ben impostate
e fanno capire fin da subito di cosa tratta la pagina.
Avrei comunque aggiunto qualcosa in più nella bio di Facebook.

Lo shop è ben visibile e impostato correttamente.

I contenuti hanno un bel aspetto e sono composti da post che mostrano i prodotti, le iniziative di Seay, post al tema di sostenibilità e
immagini marine che trasmettono bellezza, pace e la passione per il surf.

Reputo interessante la decisione di creare anche un profilo LinkedLn, molto utile per le iniziative proposte da Seay in quanto sono dei
temi popolari sul social.

S O C I A L  M E D I AS E A Y  ▶



Instagram

Facebook

LinkedLn

https://www.instagram.com/seay_official/
https://www.facebook.com/officialseay
https://www.linkedin.com/company/soseaty-collective-seay/


L'engagement rate, analizzato attraverso NJA, è basso rispetto alla media, ciò può essere causato da diversi fattori, ad esempio,
nonostante i contenuti sono di valore possono risultare di bassa utilità agli utenti, oppure i post vengono pubblicati in una fascia oraria
che non corrisponde alla stessa dei followers.

Mentre, per quanto riguarda le inserzioni, al momento non sembrano essere presenti in nessun social e tanto meno la presenza di  un'
email di recupero carrello.

S O C I A L  M E D I AS E A Y  ▶



Mi sono iscritta alla mailing list per poter analizzare la mail di benvenuto e ulteriori mail per i nuovi arrivi, promozioni e carrello
abbandonato.

la mail di benvenuto la trovo impersonale ed estremamente semplice, i colori non rispecchiano l'azienda e non viene inserito il codice
promo del 10% per il primo ordine, come invece riporta il sito.

Dopo due giorni dall'iscrizione alla newsletter ho ricevuto un email per i nuovi arrivi, qui il design rispecchia l'identity del brand e risulta 
 molto completa.

P R O M O Z I O N IS E A Y  ▶





Lo shop è ben organizzato.
Le foto risultano di qualità.
Le storie in evidenza di Instagram sono bene strutturate e risultano soddisfacenti sotto l'aspetto informativo.

Bio e descrizioni solo in inglese.
Engagement rate basso.
Email di benvenuto impersonale.
Poco CTA nel complesso.

punti forza:

punti debolezze:

C O N C L U S I O N IS E A Y  ▶



Adalù nasce nel 2015 da un’idea di Valeria, designer e fondatrice del marchio.

Il nome del brand ha origine dai nomi: Ada e Luciana, le sue due nonne che le hanno trasmesso la passione per il cucito e per
l'artigianato made in Italy.

Praticando il surf in Italia, Valeria si rende conto di un enorme gap tra i prodotti surf al femminile e quelli al maschile:
 i prodotti al femminile mancano di praticità e sensibilità, quasi come se fossero pensati da uomini. 

Proprio da qui nasce l'idea di creare dei costumi che possano  soddisfare le necessità dell’universo femminile, con una particolare
attenzione alla qualità e alla sostenibilità. 

 "Un marchio dedicato a donne avventurose e contemporanee, ma al tempo stesso nostalgiche e romantiche. Donne che guardano al
futuro forti degli insegnamenti del passato, ma consapevoli di loro stesse e dell’ambiente che le circonda."

Nonostante Adalù sia specifico per il mondo femminile e propone anche altri tipi di abbigliamento, risulta un competitor diretto di
Sunnee, per i valori e la storia dei brand molto simili tra loro.

Adalù, inoltre, ha esteso il suo mercato anche all'estero e vende sia online che in negozi fisici.

A D A L ÙC O M P E T I T O R S  ▶



Header

Footer

Il sito è stato realizzato con Shopify, risulta responsive sia da desktop che da mobile.
I colori utilizzati sono il marrone, il bianco e il nero.

Il sito è ben organizzato e la navigazione risulta molto piacevole all' occhio umano grazie alla varietà di spazi bianchi,
all'organizzazione delle pagine e alle foto di alta qualità.

Analizziamo insieme le diverse sezioni:

Risulta molto leggibile e presenta al suo interno le pagine più rilevanti.
La barra è ottima, mostra una promozione ed il codice sconto associato.
L' Header di Adalù è un ottimo esempio da seguire per avere una presentazione del sito pulita ed organizzata.

Qui vengono forniti link utili alla navigazione nel sito, al supporto, alla scelta della lingua e per i metodi di pagamento.
Inoltre, viene mostrata la USP del brand e le icone social.

S I T O  W E BA D A L Ù  ▶



Visita il sito

https://adalu.it/


Homepage

Pop-up

Chat box

Nella Home vengono mostrate le collezioni, i valori e la filosofia del brand.
In questo modo l'utente può fin da subito capire cosa aspettarsi dal brand, sia per quanto riguarda i valori sia per i prodotti che Adalù
propone.

Pochi secondi dopo che si atterra nel sito spunta un pop-up che invita ad iscriversi alla newsletter con il 10% di sconto, accompagnato
da un'immagine che mostra un prodotto di Adalù.

All'interno della chat box si può scrivere un messaggio all'assistenza dopo aver inserito l'email personale, oppure trovare delle risposte
istantanee.

Peccato per la mancanza delle informazioni che comunica i tempi previsti di risposta.
Il colore della chat box non risulta coerente con il resto del sito. 

S I T O  W E BA D A L Ù  ▶





Shop

Scheda prodotto

Sia da desktop che da mobile si può scegliere la categoria desiderata, il range di prezzo, nascondere i prodotti esauriti e il tipo di
prodotto che si vuole scegliere.

I prodotti sono presentati in modo ordinato, le immagini risultano di ottime qualità.
Ben visibili i prezzi e ulteriori sconti, inoltre il sito ti informa ancor prima di cliccare sul prodotto che esso è esaurito.
Passando il mouse su un prodotto appare un'altra immagine,  ciò risulta molto interattivo.
Inoltre c'é la visualizzazione veloce del prodotto che trovo veramente utile e pratica.

La scheda prodotto è ben organizzata, le immagini sono molto belle e proporzionate.
La descrizione è breve e concisa con all'interno le giuste informazioni.
Inoltre c'é la giuda alle taglie e il "made to order" che rimanda al concetto di sostenibilità.
Alla fine della scheda prodotto si trovano le recensioni e i prodotti correlati.

S I T O  W E BA D A L Ù  ▶





About e sostenibilità

Blog

Carrello e check out

Queste due pagine sono strutturate in maniera corretta, trasmettono in modo semplice ed efficace i valori trasmessi dal brand.
Insieme al copy vengono abbinate le immagini per trasmettere emozioni e arricchire il testo con spazi e colori.

Il blog si trova nel footer, cliccando rimanda alla pagina, personalmente l' avrei messo in evidenza nel Header per avere la massima
visibilità.
Il contenuto dei post risulta molto interessante, è breve, di valore e rispecchia la USP del brand.

Il carrello è impostato in modo da risultare semplice, al momento dell'aggiunta al carrello si apre una tendina con la possibilità di
continuare con lo shopping oppure andare al carrello.

Le modalità di pagamento sono molto precise, viene specificato che le tasse sono incluse nel prezzo e il costo della spedizione viene
calcolato al momento del pagamento.
 A fine pagina si trovano poi i prodotti correlati.

S I T O  W E BA D A L Ù  ▶





Le foto risultano ottime.
Il design del sito è coerente in ogni sua pagina.
Coerenza nell'architettura del sito.
Ottima la navigazione.
Il copy ed il linguaggio sono adatti al pubblico di riferimento.
Lo shop è ben organizzato.

Non c'é la possibilità di creare un account personale nel sito.
Il tasto del "chatta con noi" non è coerente in termini di colore rispetto alla palette del brand.
Oltre ad un form di contatto da compilare non è riportato ne un numero di telefono ne un'email.

punti forza:

punti debolezze:

S I T O  W E BA D A L Ù  ▶



I canali social, Instagram e Facebook rispecchiano la comunicazione del sito web.
 Entrambi propongono gli stessi contenuti, con l'unica differenza che Instagram ha in aggiunta le stories in evidenza che si concentrano
principalmente sui prodotti e poco sul tema delle sostenibilità.
Inoltre, le stories sono eccessive e di conseguenza possono creare confusione all'utente e meno visualizzazioni.

Entrambi le pagine sono ben gestite e i contenuti vengono pubblicati con costanza.
Le immagini sono di qualità.

Le Bio sono scritte in inglese proprio perché il mercato del brand è presente anche all'estero, mentre le descrizioni sono ben impostate
e fanno capire fin da subito di cosa tratta la pagina.

Lo shop è ben visibile e impostato correttamente, nei social l'email è presente a differenza del sito web.

I contenuti sono accattivanti, composti maggiormente da immagini che mostrano i prodotti, in minoranza ci sono dei post dedicati ai
valori del brand.
Mi sarei aspettata un profilo Linkedln, visto i temi trattati da Adalù.

S O C I A L  M E D I AA D A L Ù  ▶



Facebook Instagram

https://www.facebook.com/adalubikini
https://www.instagram.com/adalubikini/


L'engagement rate, analizzato con NJA, è molto basso rispetto alla media.
Ciò può essere causato da diversi fattori, come già abbiamo visto con il brand Seay, come ad esempio il fatto che nonostante i
contenuti sono di valore possono risultare di bassa utilità agli utenti oppure, perché i post vengono pubblicati in una fascia oraria che
non corrisponde alla stessa dei followers.

S O C I A L  M E D I AA D A L Ù  ▶



L' mail di benvenuto risulta molto armoniosa e rispecchia l'identità del brand.
L' utente viene coccolato con un 10% di sconto sul primo acquisto.

Dopo due giorni ricevo un'altra email, molto inclusiva dove la fondatrice racconta la sua storia e come è nato il brand. Di seguito,
cliccando la CTA "vai allo shop" vengo fatta atterrare nel sito.

Per quanto riguarda le inserzioni, al momento non sembrano presenti in nessun social, tanto meno un'email di recupero carrello,
nonostante io abbia lasciato per giorni l'email e alcuni prodotti nel carrello. 

P R O M O Z I O N IA D A L Ù  ▶





Le foto risultano di ottima qualità.
Il design del sito è coerente in ogni pagina.
Il sito web risulta funzionante sia su mobile che su desktop.
Ottima la navigazione.
Email di benvenuto ben fatta.
Shop nei social ben organizzato.

Nessuna sequenza di carrello abbandonato.
Il numero di stories su Instagram risultano eccessive.
La bio e descrizione nei social  rimane poco sostanzioso.

punti forza:

punti debolezze:

C O N C L U S I O N IA D A L Ù  ▶



Libertà di movimento per praticare al meglio lo sport.
Una guida alle taglie dettagliata.
Rapporto qualità/prezzo.
Descrizioni dettagliate delle schede tecniche.
Design curato per i costumi da spiaggia.
Costumi comodi da indossare.

Sul mercato sono presenti numerosi competitors indiretti, a partire dai grandi rivenditori come Amazon, Zalando, Decathlon, Asos e
brand specializzati in sport acquatici e costumi come Vans e Quicksilver.
Ho notato poi che tutti i competitors indiretti sopra citati sono attivi in temi come la sostenibilità.

Per poterli analizzare sono andata a leggere le recensioni del loro pubblico e le domande frequenti.
Poi, ho cercato i contenuti social con hashtag pertinenti alle parole chiave digitate per i prodotti d' interesse e come i brand si
posizionano.

Attraverso le analisi di mercato sono emerse diverse necessità da parte degli clienti:

Il nostro obiettivo sarà concentrarsi sulle necessità con maggiore focus e costruire una strategia coerente dei contenuti.

C O M P E T I T O R S  I N D I R E T T IA N A L I S I  D I  M E R C A T O▶



S E O  S E A YA N A L I S I  D I  M E R C A T O  ▶



S E O  A D A L ÙA N A L I S I  D I  M E R C A T O  ▶



Grazie a Ubersuggest, da questa analisi è emerso che i due competitors diretti, Adalù e Seay, non hanno un buon posizionamento
rispetto alle keywords dei prodotti.

Inoltre non hanno una strategia attiva in ottica SEM.
Possiamo quindi andare a prendere del traffico con una strategia SEO.

Ci concentremo su keywords a coda lunga che, tendono ad essere più lunghe e più specifiche rispetto a quelle "corte" e, quindi, hanno
spesso un tasso di conversione più elevato.

Andremo poi a targettizzare le keyword transazionali negli articoli di blog, mentre con l'aiuto di Google shopping andremo a
targettizzare le schede prodotto con scopo di acquisto. 

S E OA N A L I S I  D I  M E R C A T O  ▶



Donne e Uomini.
Età compresa tra i 25/45.
Interessi: moda sostenibile e amanti di sport acquatici.

Ora che abbiamo analizzato i trend di mercato, i competitors diretti e indiretti e compreso le necessità degli utenti, possiamo andare a
creare le buyer personas per definire il target di riferimento di Sunnee e definire una comunicazione efficace.

Andiamo a definire il nostro target:

Il mercato che ricopre gli interessi dello sport acquatico e della sostenibilità è molto ampio e propone diverse fasce di prezzo, dai
brand più economici ai prendi più costosi.

L'obiettivo di Sunnee è offrire un prezzo superiore alla media, proponendo al contempo una qualità alta.

T A R G E T  D I  R I F E R I M E N T OP O S I Z I O N A M E N T O  ▶



Clarissa è una donna attiva, sportiva e molto impegnata tra lavoro e casa.
Clarissa ha sempre praticato sport nella sua vita, ha cominciato a praticare il surf grazie a suo marito, che allora era il suo fidanzato.

Da quel momento non ha mai smesso di praticare il surf nonostante ha avuto sempre un grande problema con l'abbigliamento tecnico,
essendo una donna slanciata ma esile ha dovuto spesso indossare un abbigliamento che non le permetteva di sentirsi comoda durante il
surf.
Praticando il surf anche d'inverno ha poi avuto difficoltà a trovare mute di ottima qualità ad impatto zero.

Spesso acquista online per il poco tempo a sua disposizione, in particolare sfrutta le sue pause pranzo.

B U Y E R  P E R S O N A  1T A R G E T  D I  R I F E R I M E N T O  ▶

Nome: Clarissa
eta: 38 anni
Località: Genova
Situazione sentimentale: Sposata con due figli
Titolo di studio: Laurea in Comunicazione
Occupazione: Purchasing Manager
Bisogno: Abbigliamento sportivo comodo e sostenibile
Pain Point: non trova la taglia giusta per lei 



Valerio dopo il diploma ha deciso di specializzarsi in tatuaggi, adora questo lavoro perché gli permette di lavorare in diversi studi,
anche fuori dall'Italia.
Grazie alle collaborazioni che Valerio è riuscito a crearsi nel tempo, ha la possibilità di visitare posti meravigliosi e conoscere molte
persone interessanti!

Nei mesi estivi si trasferisce alle Canarie dove può praticare quotidianamente il surf e continuare la sua professione.

Valerio acquista soprattutto online per comodità visto che viaggia molto per lavoro, anche se spesso le spedizioni risultano lente.
Trova difficoltà a trovare mute di buona qualità, ad un prezzo ragionevole e che siano create con materiali non dannosi per l'ambiente.

Nome: Valerio
Età: 26 anni
Località: Lecce
Situazione sentimentale: Single
Titolo di studio: Diploma Liceo Artistico
Occupazione: Tatuatore
Bisogno: Trovare online costumi con maggiore qualità/prezzo
Pain Point: Spedizioni lente

B U Y E R  P E R S O N A  2T A R G E T  D I  R I F E R I M E N T O  ▶



Informale

Onesto

Rispettoso

Vivace

Per quanto riguarda un brand, usare una voce riconoscibile, diversa e autentica
è diventato fondamentale per distinguersi dai concorrenti.

Il tone of voice, inoltre, permette di mantenere coerenza nella comunicazione di
tutti i canali utilizzati.

Sunnee è un brand sincero che può essere definito in 4 parole:

Mostrare un atteggiamento friendly e vicino, proprio come il nostro pubblico.

Scegliere i prodotti della migliore qualità, la comunicazione è fondata sulla
sincerità e trasparenza.

In tema sostenibilità bisogna mantenere un atteggiamento rispettoso per dare
credibilità ai valori del brand. 

Una giusta dose di vivacità perché il surf è uno sport acquatico e adrenalinico,
pieno di emozioni che vanno trasmesse con empatia.

Formale                                                 

Immorale                                                  Onesto

Irriverente                                             Rispettoso

Pacato                                                        Vivace

T O N E  O F  V O I C EP O S I Z I O N A M E N T O  ▶

Informale                             



La promessa: la value proposition. 
Il carattere: la personalità ed i valori.
La competenza: i prodotti ed i contenuti.
La presenza: segni riconoscibili che rendono il brand unico.

Sunnee desidera offrire una proposta di vendita unica, attraverso:

Dopo questa piccola premessa andiamo ad identificare le quattro caratteristiche che, nel loro insieme, rendono il brand
differente sul mercato.

USP: 
Produrre prodotti Sostenibili, di alta qualità, 100% italiani, con la possibilità di crearli su misura.

Slogan: 
Indossa Sunnee, un'onda di armonia tra uomo e natura!

B R A N D



SUNNEE SUNNEE SUNNEE SUNNEE

Il logo si compone di un pittogramma accompagnato da lettering.

Il pittogramma è formato da un cerchio che rappresenta il sole come simbolo della vita e di rigenerazione.
Inoltre è la metafora che riporta al concetto di sostenibilità e quindi di nuova vita rispetto ai materiali di scarto.

L'onda, come possiamo notare tutti, ricorda il mare ma rappresenta anche il concetto di movimento e quindi di progresso che,
riconduce ai valori del brand e il suo impegno in tema di sostenibilità.

Qui in basso potete notare le diverse dimensioni del logotipo e mostrare la sua adattabilità.

L O G OB R A N D  ▶

SUNNEE



SUNNEESUNNEE SUNNEESUNNEE

SUNNEESUNNEE SUNNEESUNNEE

SUNNEE

SUNNEE

#1A93EC #85DBD9 #1ABDA7 #F5A578 #F4CDAF

SEA WAVE SUSTAINABILITY SUN SAND

SUNNEE

WHITE

SUNNEE

BLACK

La palette scelta si compone di 5 colori, più il bianco e nero.
Ognuno dei colori ricorda un elemento naturale, essi trasmettono emozioni come: armonia, leggerezza, serenità e positività.

Ho inoltre ricreato la palette con il logo sia in bianco che in nero per mostrare la funzionalità della parte grafica.

P A L E T T EB R A N D  ▶



Aa Bb Cc Dd Ee Ff Gg Hh Ii Jj 
Kk Ll Mm Nn Oo Pp Qq Rr Ss 
Ti Uu Vv Ww Xx Yy Zz

1 2 3 4 5 6 7 8 9 0

Il font utilizzato è TT Fors, semplice e pulito.
Il TT Fors è un sans serif goemetrico con una proporzione normale e
concentrata.

Viene utilizzato per il design di branding e packaging, nelle
interfacce e nelle applicazioni.

Grazie alle sue forme geometriche e precise TT Fors funziona bene
sia per il formato di grande dimensioni e sia per un formato
piccolo.

La scelta di questo font è dovuta alla sua forma geometrica
arrotondata che rimanda al concetto di sostenibilità, riciclo e alla
forma del sole.
Quest'ultimo rimane un elemento particolarmente simbolico perché
presente mentre si pratica il surf.

F O N TB R A N D  ▶



Ho realizzato il sito e-commerce Sunnee attraverso shopify, lasciandolo in fase sviluppo con apposita password.

PASSWORD: 
arianna

LINK: 
Vai al sito

BUONA VISIONE!

S I T O  E - C O M M E R C E

https://sunnee-sportwear.myshopify.com/


S T R U T T U R AS I T O  E - C O M M E R C E  ▶

Barra degli annunci

Header

Homepage

Ho inserito uno sconto del 10% sul primo ordine (l'utente riceverà un email di benvenuto con il codice sconto "WELCOMESUNNEE" da
applicare nel momento del check-out) ed una spedizione gratuita per gli acquisti superiori ai 90 euro. Ho pensato che mettere queste
informazioni ben visibili nel momento in cui l'utente atterra sul sito possa invogliarlo a fare un acquisto superiore ai 90 euro e coccolarlo
nel suo primo acquisto con un 10% di sconto. 

Ho creato un menu intuitivo e semplice per regalare un'esperienza utente piacevole e scorrevole. 
Ho inserito le collezioni dei prodotti già divise per sesso e tipologia per agevolare l'utente e ridurre il numero di click. Ho poi aggiunto
una pagina dedicata alle offerte, i link alle pagine che forniscono le informazioni del brand (Chi siamo, Sostenibilità, Blog) e per  finire
la pagina che rimanda ai contatti.

È composta da uno slider di immagini con all'interno il pulsante che riporta alle collezioni, che variano in base al periodo dell'anno.
Poi, ho inserito USP di Sunnee, i valori, la storia del brand, i best seller, le collezioni, le recensioni dei clienti e l' iscrizione alla newsletter.



Pagine del brand

Footer

Ho realizzato due pagine dedicate al brand; 
"Chi siamo" in cui racconto la storia del brand, i valori e la vision.
"Sostenibilità" dove descrivo l'impegno di Sunnee nella salvaguardia dell'ambiente, specificando i materiali usati, le certificazioni dei
materiali, il Made in Italy e da cosa è composto il packaging.

È formato da un Icon Block che rappresenta i 3 vantaggi di Sunnee (Capi eco-sostenibili, Spedizione veloce, Pagamenti sicuri/a rate),
la USP del brand, le pagine utili che rispecchiano il menu in alto, le informazioni legali della società e le icone dei social media. 

S T R U T T U R AS I T O  E - C O M M E R C E  ▶



S C H E D E  P R O D O T T OS I T O  E - C O M M E R C E  ▶

Copy del prodotto
Le descrizioni hanno lo stesso stile e tono in tutti i prodotti, eccetto qualche variante rispetto a caratteristiche differenti.
Inoltre mi sono divertita a scrivere una frase iniziale per ogni tipo di prodotto con lo scopo di stimolare l'immaginazione dell'utente.

Ogni scheda prodotto è presentata con:
∙Titolo del prodotto e colore.
∙Star rating.
∙Prezzo.
∙Guida alle taglie creata con Kiwi Sizing.
∙Scelta delle taglie e pulsante acquista o aggiungi al carrello.
∙Frase iniziale accattivante e personalizzata per ogni modello di prodotto.
∙3/4 caratteristiche del prodotto.
∙Materiale.
∙Taglia e vestibilità.
∙Condividi.
∙Scrivi una recensione.
∙Prodotti simili.
∙Contenuto comprimibile con ulteriori informazioni.



S C H E D E  P R O D O T T OS I T O  E - C O M M E R C E  ▶

Immagini del prodotto
Ho reso le immagini omogenee tra loro, ho prima rimosso lo sfondo con remove.bg, successivamente ho inserito uno sfondo con la
colorazione #F4CDAF con Canva.
Per ogni prodotto ho inserito 3 foto che mostrano la parte frontale, di lato e retro.
Non avendo avuto, purtroppo, gli strumenti necessari per creare io stessa le foto le ho dovute prendere da altre fonti.



P A R T E  S E OS I T O  E - C O M M E R C E  ▶

Impostare il testo alternativo (Tag Alt), ci aiuta a far capire al meglio il contenuto delle nostre pagine agli algoritmi di Google,
inoltre è fondamentale per persone con disabilità visive.

Ottimizzare le immagini, diminuendo il formato il sito apparirà meno appesantito.

Inserire i Meta Title e Meta Description, che servono a descrivere il contenuto della pagina e suggerirlo ai motori di ricerca
inserendo le keywords più appropriate, mentre per la lunghezza mi sono attenuta a quelli consigliati.

Modificare gli URL, li ho resi pertinenti al contenuto illustrato nella pagina.

Articoli, il blog è formato da 3 articoli con immagine, titolo e breve descrizione dove all'interno ho inserito parole chiave mirate al
nostro pubblico.

La SEO (Search Engine Optimization) è caratterizzata da una serie di tecniche e pratiche effettuate allo scopo di aumentare la
visibilità di un sito web sui motori di ricerca, in primis Google.
Mira a far sì che un sito web appaia il più in alto possibile tra i risultati dei motori di ricerca attraverso parole chiave reputate
vantaggiose per il sito in questione, in modo da aumentare il traffico organico verso di esso.

Per ottimizzare il sito in questione ho utilizzato l'app Smart Seo, grazie alla quale ho potuto:



P A C K A G I N GS I T O  E - C O M M E R C E  ▶

Anche il packaging è in linea con i valori del brand.
Gli imballaggi sono certificati FSC® .
FSC® garantisce che il legno e i prodotti derivati impiegati, provengano da foreste correttamente gestite secondo rigorosi standard
ambientali, sociali ed economici e da altre fonti controllate.
Inoltre, ho pensato fosse coerente specificare che anche l'inchiostro è di natura ecologica, a base di soia e con zero ripercussioni
sull'ambiente.

Il packaging è semplice, personalizzato con il logo di Sunnee e una frase che sottolinea l'importanza per il brand nei confronti del tema
della sostenibilità.

All'interno i clienti troveranno una lettera con su scritto brevemente i valori del brand (Recuperare, Riprodurre, Rigenerare, Ricreare) e la
loro vision (Portare innovazione nel mondo beachwear, utilizzando esclusivamente filati derivati da plastica riciclata).

Invito poi i clienti a lasciare una recensione, sottolineando il fatto che per Sunnee è fondamentale il loro feedback per poter migliorare
sempre!

Sono poi riportati il segui nei social e il sito di Sunnee e infine i più sentiti ringraziamenti per aver scelto Sunnee!



Sustainable beachwear



Ho scelto le app, sotto riportate, che ho ritenuto più consone per la riuscita del sito web.

ho installato Inbox per poter dare la possIbilità agli utenti di contattarci in modo veloce e semplice, sia con risposte
automatiche e sia con un operatore.

SmartSeo ti aiuta ad ottimizzare la Seo del sito per i Metatitle e description, il formato delle immagini e il testo alternativo.

Kiwi Size Chart l'ho utilizzata per la guida alle taglie, attraverso delle tabelle uomo e donna cliccabili nella scheda
prodotto e nel footer.

Product reviews è un'app di recensioni ottima per dare la possibilità agli utenti di scrivere le recensioni e leggere quelle
già scritte da altri.

A P PS I T O  E - C O M M E R C E  ▶



A P PS I T O  E - C O M M E R C E  ▶
Search & Discovery ti permettere di aggiungere più filtri per la ricerca del prodotto, nel mio caso ho aggiunto, oltre ai filtri
già esistenti, il filtro "Tipo di prodotto".

Features Icons è un'App che ti consente di inserire le icone, ne ho usufruito per inserire 3 icone, all'interno della sezione
footer, che rappresentano i vantaggi del brand.

GDPR Compliance è un'App che si occupa del rispetto della normativa sulla Privacy, informazioni, trattamenti dei dati,
cookies, software e sistemi che avvengono in una azienda.

Klaviyo è un'app di Email Marketing e SMS, L'ho utilizzata per creare il pop-up di iscrizione alla newsletter.

Infine ho deciso di installare l'App di Traslate & Adapt, ci ho riflettuto molto perché ho ascoltato diverse filosofie di
pensiero riguardo alla traduzione automatica. Ho deciso di installarlo però analizzando prima i testi per eventuali
modifiche manuali.
Purtroppo non ho potuto tradurre le icone perché a pagamento.



S T R A T E G I A  D I  P R O M O Z I O N E

La strategia di promozione si baserà sugli obiettivi posti dal brand facendo riferimento al target in questione, amanti di costumi e mute
eco-sostenibili.
In base al budget scelto andrò a suddividerlo tra i canali scelti, gli Influencers pertinenti al pubblico di riferimento e gli advertising.

Successivamente, attraverso la creazione di un funnel di vendita potrò analizzare tutti gli step e assegnare le KPI, ottimizzare il percorso
di vendita e impostare la road map.

Nelle prossime slides andremo a vedere i singoli passaggi!



B U D G E TP R O M O Z I O N E  ▶

1˚ Trimestre 11.000 euro

2˚ Trimestre 21.000 euro

3˚ Trimestre 21.000 euro

4˚ Trimestre 17.000 euro

Il budget per l'anno 2024: 70.000 euro.

Da Gennaio a Marzo, ho pensato di mettere un budget inferiore rispetto agli altri trimestri perché in questi mesi si spende meno viste le
spese delle feste natalizie.

Da Aprile a Giugno, ho concentrato un maggior budget, attraverso le analisi emerse, con alto tasso di acquisti estivi e sportivi. 

Da Luglio a Settembre, stesso discorso del secondo trimestre.

Da ottobre a dicembre, ho aggiunto più budget rispetto al primo trimestre anche se nei mesi invernali la ricerca si abbassa, è comunque
presente, essendo il surf uno sport praticato anche in inverno.



O B I E T T I V IP R O M O Z I O N E  ▶

Aumentare le vendite di prodotti sportivi e mute da surf rispetto all'anno precedente. Nel 2023 ha effettuato 200 vendite, con il
nuovo anno 2024 vuole arrivare a 400 vendite.
Aumentare gli iscritti alla newsletter, ricevere l'iscrizione di 500 nuovi utenti.

L'utilizzo degli obiettivi SMART aiuta a garantire che gli obiettivi siano ben definiti, focalizzati e misurabili, consentendo una maggiore
chiarezza e facilitando il monitoraggio del progresso.

Gli obiettivi di Sunnee nel  1˚ trimestre:



C A N A L I  U T I L I Z Z A T IP R O M O Z I O N E  ▶

Social Media - Facebook e Instagram
Advertising - Google e Meta
Blog e public relations 
Influencers
Email Marketing

Sunnee dal suo inizio, nel 2018, ad ora ha avuto molti riscontri positivi, a partire dalla crescita dei suoi clienti al Team stesso.
Ora il Team si compone di 6 persone che attraverso gli obiettivi ed i valori che accomuna ognuno di essi, puntano a diventare un punto
di riferimento per i costumi, costumi sportivi e mute eco-sostenibili. 

I canali utilizzati:



B U D G E T  T R I M E S T R A L EP R O M O Z I O N E  ▶

Social - 1.100 (10%)
Advertising - 5.500 (50%)
Blog e Public relations - 1.650 (15%)
Influencers - 1.650 (15%)
Email Marketing - 1.100 (10%)

Facendo riferimento al primo trimestre, il budget totale è di 11.000 euro.

Il budget verrà diviso nei diversi canali:



S O C I A LP R O M O Z I O N E  ▶

Contenuti ispirazionali

Contenuti educativi

Contenuti promozionali

Contenuti di vita quotidiana del team

I social risultano un'ottimo canale per pubblicizzare in organico, convertire gli utenti sul sito web e instaurare un rapporto costante tra il
brand e l'utente. Il budget sarà di 1.100 euro.

Includono foto dei prodotti, storie riguardanti il surf e video, facendo leva sulle emozioni. Inoltre, reputo molto efficace la condivisione di
recensioni dei clienti e box domande per interagire e intrattenere il pubblico così da poter costruire una reputazione positiva del
marchio.

Per far percepire il valore di un prodotto a una persona che è dall’altra parte dello schermo, parlerò di esso senza dire per forza che è
il migliore sul mercato, ma offrendo soluzioni e consigli utili a chi dovrà acquistarlo attraverso video, storie e caroselli.
Educare il proprio pubblico favorisce credibilità e autorevolezza del brand.

Divulgare offerte speciali, promozioni esclusive, convertire gli utenti nel sito web per iscrizione alla newsletter per lo sconto sul primo
acquisto. Questo grazie a storie e post delle nuove collezioni e prodotti in offerta.

Penso sia un'ottimo modo per mostrarsi ancora più vicino al pubblico condividendo scene backstage, dal momento di ideazione di un
prodotto fino ad arrivare al packaging. Aggiungerei anche dei momenti di svago del Team per mostrare la loro unione e
spensieratezza.   

Infine, creerò aspettative, ossia un’anteprima di quello che a breve sarà pubblicato attraverso brevi video, oppure contenuti interattivi
per invitare il pubblico a partecipare sin dall’inizio in maniera diretta.



A D V E R T I S I N GP R O M O Z I O N E  ▶

Facebook/Instagram, 3.575 euro

Google 1.925 euro

L'Advertising ti consente di aumentare la visibilità del brand, generare lead ed effettuare conversioni. Il budget sarà di 5.500 euro.
Utilizzerò Facebook, Instagram e Google come canali per la pubblicità.

L'estate si avvicina quindi farò promozione diretta delle nuove collezioni. Svilupperò un messaggio persuasivo e rilevante per il pubblico
di riferimento, Assicurandomi che il messaggio rifletta i punti di forza del prodotto e che comunichi chiaramente il valore che Sunnee
offre ai potenziali clienti.
Utilizzerò un Lead Magnet, un E-book con consigli di sicurezza in acqua, per attirare nuovi potenziali clienti.
Inoltre, farò retargeting mirato verso le persone che hanno visitato il sito web e hanno aggiunto prodotti al carrello, hanno iniziato il
check-out e visualizzato i prodotti.

Google è il motore di ricerca più utilizzato al mondo, con milioni di ricerche effettuate ogni giorno che ti consente di raggiungere un
vasto pubblico di potenziali clienti.
Rete display e discovery la userò per il retargeting, mentre la rete Rete di ricerca e Shopping mi permetterà di raggiungere le persone
che cercano attivamente prodotti o servizi simili a Sunnee, attraverso il posizionamento di parole chiave per i prodotti estivi e sportivi.



B L O G  & P RP R O M O Z I O N E  ▶

Il budget sarà di 1.650 euro.

 L'integrazione di un blog all'interno del sito web può offrire una serie di benefici che contribuiscono a migliorare la visibilità online,
l'interazione con il pubblico e le opportunità di business.
Creerò contenuti di qualità e rilevanti per il pubblico di riferimento, aumentando le possibilità che gli utenti trovino il sito web attraverso
i motori di ricerca.

Inoltre, il blog può essere condiviso su social media e altri canali, contribuendo a generare traffico aggiuntivo.
Migliora il posizionamento della SEO, coinvolge gli utenti e dimostra autorità ed esperienza.

Includerò articoli di valore inerenti al surf e al nuoto utili agli utenti.

Le PR svolgono un ruolo fondamentale nella promozione, nella gestione dell'immagine e della reputazione di un sito web, aiutando a
raggiungere un pubblico più vasto e a costruire relazioni significative.
Favoriscono la costruzione di relazioni positive con i media, gli influencers, gli esperti di settore e il pubblico. 

Queste relazioni possono portare a partnership, copertura mediatica e opportunità di crescita nel mondo dello sport acquatico e
sostenibilità attraverso la sponsorizzazione di blog di nicchia come ad esempio Vanity fair o il vestito verde.



I N F L U E N C E R SP R O M O Z I O N E  ▶

Leonardo Fioravanti - 214K followers su Instagram

Francesca Bagnoli - 20k followers su Instagram

Camilla Agazzone - 66,6K followers su Instagram

Il budget sarà di 1.650 euro.

Gli influencers possono avere un impatto significativo sulla strategia di promozione, consentendo di raggiungere un pubblico più ampio,
migliorare la credibilità, la riprova sociale, l'autorevolezza del brand e genera interesse.

Ho scelto 3 diversi influencers:

Nel 2017 diventa il primo italiano a qualificarsi alla World Surf League e vince varie tappe del Pro Junior del circuito professionistico
Junior Europeo Under 21 aggiudicandosi il titolo di Campione Europeo Junior.

Surfista italiana campionessa nazionale kitesurf e attuale vice campionessa del mondo nella categoria freestyle.

Tra le green influencers più seguite in Italia che spiega come essere degli “imperfetti sostenibili”.



E M A I L  M A R K E T I N GP R O M O Z I O N E  ▶

Sequenza di lead nurturing

Sequenza nuovo cliente

Sequenza recupero carrello

Sequenza recupero check-out 

Il budget sarà di 1.100 euro.

 Invierò 4 messaggi mirati ai potenziali clienti (lead) al fine di educarli, coinvolgerli e guidarli attraverso il processo di acquisto.
L'obiettivo principale di una sequenza di lead nurturing è quello di stabilire una relazione di fiducia con i lead.
Il processo inizia con l'iscrizione alla newsletter, testimonianze, offerte speciali con scadenza breve e email.

Invierò 3/4 messaggi dal momento in cui il cliente fa il primo acquisto, con l'obiettivo di ricevere da esso le reviews. Si darà il benvenuto
con i ringraziamenti per l'acquisto, informazioni sul brand e sulla sostenibilità e infine, una volta ricevuto il prodotto, sarà chiesta una
recensione/feedback.

Invierò 3/4 messaggi a partire da quando l' utente aggiunge un prodotto al carrello senza check-out. l’obiettivo sarà  far arrivare
ll'utente fino al processo di acquisto, se esso acquista la sequenza si interromperà. Verrà inviata l'email per concludere l'acquisto con
all'interno il prodotto lasciato nel carrello, proponendo offerte con scadenza breve.

Invierò 3 messaggi a partire da quando l' utente non completa check-out. l’obiettivo sarà far arrivare ll'utente fino al processo di
acquisto, se esso acquista la sequenza si interromperà. Verrà inviata l'email per concludere l'acquisto con all'interno il prodotto lasciato
nel carrello, proponendo offerte con scadenza breve e contatti per rimanere a disposizione del cliente per chiarimenti o domande.



E M A I L  M A R K E T I N GP R O M O Z I O N E  ▶

Sequenza follow-up

Tag

Invierò 3 messaggi, partirò dalla conferma dell'ordine e ringraziamenti con la possibilità di contattare l'assistenza per qualsiasi dubbio,
successivamente verrà inviata un email  di spedizione e informazioni di tracciamento, poi una volta ricevuto il prodotto verrà chiesto al
cliente una recensione/feedback con ulteriori informazioni riguardo i valori del brand.

Ho pensato di creare email che potessero essere più personalizzate per poter far sentire il cleinte unico.
I tag saranno in base agli interessi mostrati, come ad esempio chi ha visualizzato mute da surf/fatto ricerca o ha letto più di un articolo
riguardo al surf.
In questo modo verranno proposti all'utente i prodotti di suo interesse.



È fondamentale comprendere e ottimizzare ogni fase del funnel di vendita per massimizzare le conversioni e il successo delle vendite. 
Un funnel di vendita ha inizio dalla consapevolezza del prodotto fino alla conclusione dell'acquisto.

Attraverso il grafico, nella slide successiva, vi mostro il processo che porta l'utente al primo acquisto, così da analizzare il percorso ed
eventuali miglioramenti. 

Per ogni parte del processo verranno assegnate delle KPI (Key Performance Indicators), ossia metriche o misurazioni specifiche utilizzate
per valutare il progresso di un'attività verso gli obiettivi prefissati. Inoltre, Le KPI dovranno essere chiare, specifiche e orientate ai
risultati.
Le KPI, come scritto in precedenza, saranno la vendita di 400 mute da surf e di 500 nuovi iscritti.

Verranno poi effettuati dei A/B Test, sono un potente strumento per l'ottimizzazione e l'affinamento delle strategie di marketing, Che mi
consentiranno di prendere decisioni basate sui dati e migliorare gradualmente le performance e le conversioni.

F U N N E L  D I  V E N D I T AP R O M O Z I O N E  ▶





A W A R E N E S SF U N N E L  D I  V E N D I T A  ▶

In questa prima fase, il potenziale cliente prende conoscenza del
marchio e del prodotto attraverso attività di marketing, come
pubblicità, social media, referenze, risultati di ricerca. 

L'obiettivo è catturare l'attenzione, far emergere il brand nella
mente del potenziale cliente e portarlo nel sito e-commerce.

Le KPI in questo caso saranno:
Convertire nuovi utenti sul sito web.

Questa è una fase critica del processo perché è dove la maggior
parte dei potenziali acquirenti sceglie di rimanere o lasciare la
canalizzazione del marketing digitale.

Il blog, grazie a contenuti di valore, ci aiuterà ad intrattenere
l'utente nel sito.



I N T E R E S TF U N N E L  D I  V E N D I T A  ▶

Dopo che gli utenti hanno preso conoscenza del brand,
l'obiettivo è di incuriosirli e convertirli all'iscrizione della
newsletter.

Ciò potrà avvenire grazie al pop-up che porta all'iscrizione della
newsletter con lo sconto del 10% e il lead magnet(E-book),
attraverso le CTA sui social e le Ads.

Le KPI in questo caso saranno:
L'iscrizione alla newsletter.



D E C I S I O NF U N N E L  D I  V E N D I T A  ▶

Nella fase di decisione, i potenziali clienti sono pronti ad
effettuare l'acquisto. È importante fornire un'esperienza di
acquisto facile e trasparente, oltre che rispondere
tempestivamente alle domande o alle richieste di supporto
attraverso la Chatbox e gli altri contatti di assistenza.

Per condurre il cliente all'acquisto ha sia lo sconto del 10% con
l'iscrizione alla newsletter, il lead magnet e un ulteriore sconto
con scadenza a breve termine.

Le KPI in questo caso saranno:
L'aggiunta di prodotti al carrello.



A C T I O NF U N N E L  D I  V E N D I T A  ▶
In questa fase finale, il potenziale cliente prende effettivamente
l'azione di acquistare il prodotto.
È importante offrire un processo di acquisto con passaggi semplici
verso la conversione.

Il cliente ha a disposizione la Chatbox, le FAQs e altri contatti, nel
caso in cui l'utente abbandoni il check-out partirà la sequenza di
recupero del check-out per conquistare la sua fiducia portandolo
all'acquisto.

Qui la CTA porterà l'utente a lasciare una recensione del prodotto
acquistato, per ringraziarlo dell'acquisto gli verrà offerto un ulteriore
sconto con scadenza a breve termine. 
Le recensioni dei clienti sono un ottimo modo per ottenere fiducia da
parte degli utenti nella fase incerta di fare il primo acquisto.

Dopo l' acquisto il cliente non verrà mai abbandonato anzi, il
percorso post acquisto sarà molto importante per fidelizzare il
cliente.

Le KPI in questo caso saranno:
I guadagni acquisiti dalla vendita di mute da surf e costumi da nuoto.



O T T I M I Z Z A Z I O N EP R O M O Z I O N E  ▶

LTV (Life Time Value)

AOV (Average Order Value)

Qui di seguito ho illustrato alcune ottimizzazioni per aumentare:

Calcola il ricavo totale che un cliente dovrebbe generare per un’azienda nel corso della sua vita come cliente.

-Promozioni con scadenza a breve termine (es. 48h a disposizione).
-Retargeting , quindi mostrare promozioni speciali per i clienti che hanno già effettuato l'acquisto. 
-La sequenza post acquisto.
-Assistenza clienti efficiente, che porta a migliorare l’esperienza del cliente e aumenta la fedeltà.

Rappresenta il valore medio di tutti i prodotti venduti ai clienti, ovvero quanto spende in media un consumatore ogni volta che acquista
nel tuo negozio.

-La spedizione gratuita dai 90 euro.
-Cross e up-selling, per promuovere la vendita di prodotti correlati a quelli che un cliente sta acquistando o ha già acquistato in
passato.
-Prodotti in offerta ben visibili, La finalità è quella di stimolare l'acquisto d'impulso.
-Recensioni online e i consigli di esperti o influencer che raccomandano il prodotto.



O T T I M I Z Z A Z I O N EP R O M O Z I O N E  ▶
CR (tasso di conversione)

Indica il numero di clienti che, dopo aver visualizzato un determinato annuncio, effettua un acquisto.

-Remarketing, per raggiungere gli utenti che hanno visitato il tuo sito web senza effettuare un acquisto. Mostrando loro annunci mirati sui
social media o sulla rete display per ricordare loro i prodotti che hanno visualizzato e incoraggiarli a tornare e completare l'acquisto.

-Tag, creare email e/o advertising personalizzate, i tag saranno in base agli interessi mostrati dagli utenti. In questo modo verranno
proposti messaggi personalizzati e mirati al target di riferimento.

-Integrazione di Google Analytics 4, mi fornirà informazioni precise sui punti di forza del sito per ottimizzare e quindi aumentare il tasso
di conversione dell'  e-commerce.
Ho inserito manualmente il codice ed ho aggiunto lo script aggiuntivo di monitoraggio nel check-out, più specificatamente nella pagina
di stato dell'ordine.



R O A D M A PF U N N E L  D I  V E N D I T A  ▶

T 1 2024
Lancio nuovo e-commerce

T 2 2024
Lancio linea Kids invernale
con possibilità di mute su

misura. 

T 3 2024
Lancio linea Kids

estiva con
possibilità di mute

su misura. 

T 4 2024
Lancio linea Kids

autunnale con possibilità
di mute su misura. 

2025
 Vendite dei prodotti

all'estero, in base ai dati
ottenuti per le nazioni

più favorevoli.

Una road map è un piano d'azione per come un certo prodotto si evolvere in un orizzonte temporale.
Ho deciso di dedicarla al lancio della linea Kinds, in quanto è la nuova linea di Sunnee e quindi sarà importante delineare la visione
futura.
Vorrei inoltre specificare che in parallelo al lancio della linea Kinds andranno di pari passo i lanci delle nuove collezioni stagionali.



M O T I V A Z I O N E
Grazie a questo progetto ho potuto dimostrare le competenze fin' ora acquisite per poter dimostrarmi un E-commerce Manager a 360

gradi.
I valori, la sostenibilità, i vantaggi, la trasparenza e la genuinità di Sunnee è un qualcosa che rispecchia il mio pensiero di strategia
marketing, nella quale un obiettivo fondamentale è senz'altro la vendita ma al contempo è importante trasmettere un qualcosa di

giusto, empatico ed emozionante nei confronti dell'utente.

Ho cercato di coinvolgere totalmente l'utente in questo progetto attraverso l'informazione e la trasparenza.
 Il progetto inizia offrendo la possibilità di acquistare comodamente da casa prodotti indispensabili e su misura, proponendo 3 linee

diverse (Relax, Active, Extreme) che possano soddisfare il pubblico di riferimento sotto 3 aspetti, portandolo ad un acquisto consapevole
verso una scelta sostenibile.

Dopo aver fatto un'approfondita analisi di mercato e aver studiato i competitors ho potuto creare una strategia con al centro l'utente,
sostenendolo in ogni singolo step del percorso.

Ci tengo infine a ringraziare Start2impact University per avermi dato la possibilità di creare questo progetto, nel quale ci ho messo il
cuore e l'impegno possibile per raggiungere un traguardo importante della mia crescita professionale, oltre che la mia passione!


