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Scheda formativa
	Titolo		
	Mantenere la nuova clientela online e soddisfare le esigenze delle generazioni digitali e non digitali

	Parole chiave (meta tag)
	Clienti online; differenze generazionali; Generazione Z; Generazione Y; clienti digitali e non digitali 

	Lingua
	Inglese

	Obiettivi / Finalità / Risultati di apprendimento
	Al termine della sessione gli studenti saranno in grado di: 

LO1: Comprendere le esigenze della clientela online di oggi.
LO2: Lavorare attraverso le differenze generazionali.
LO3: Attirare nuovi clienti attraverso mezzi digitali.
LO4: Semplificare le cose per i clienti non digitali


	Area formativa: (Selezionane una)

	Online / Digital Marketing / Cyber-Security
	X

	E-Commerce / Finanziamenti
	

	Benessere digitale
	

	Smart work / Nomadi digitali
	

	Descrizione
	Durante la pandemia, il modo in cui le aziende si sono adattate ai loro clienti (attuali e nuovi) è stato fondamentale per la loro sopravvivenza.  Questa unità si concentrerà sulle strategie di digital marketing per attirare nuovi clienti e mantenere quelli esistenti.  Esamineremo anche le differenze tra generazioni digitali e non digitali e come bilanciarle.

	Contenuti disposti in 4 livelli
	Nome del modulo: Mantenere la nuova clientela online e soddisfare le esigenze delle generazioni digitali e non digitali

1 Nome dell'unità: Comprendere le esigenze della clientela online di oggi
1.1.1 Cosa sono i clienti online?


2 Nome dell'unità: lavorare attraverso le differenze generazionali
2.1 Differenze generazionali
2.2 Generazione Y (Millennials)
2.3 Generazione Z
2.4 Generazione Y contro Z

3 Nome dell'unità: Attirare nuovi clienti attraverso mezzi digitali
3.1 Strategia di marketing
3.2 Creare una strategia online

4 Nome dell'unità: Semplificare le cose per i clienti non digitali 
4.1 Non dimenticare quelli che richiedono un contatto non digitale


	Autovalutazione (domande e risposte a scelta multipla)
	
1. La clientela online può essere: 
a. Puramente online
b. Un po ' online
c. Con presenza online/digitale estremamente limitata
d. Tutto quanto sopra.
2. Electronic Word of Mouth (EWOM) è molto importante per:
a. Generazione Z
b. Generazione Y
c. Generazione X
d. Tutto quanto sopra.
3. La generazione Y e Z hanno entrambe un interesse in:
a. Facebook.
b. Netflix.
c. Musica.
d. Gioco.
4. Per raggiungere al meglio i clienti non digitali:
a. Applicare un approccio di marketing ibrido
b. Ignora i client digitali
c. Semplicemente ignorali - rappresentano una parte troppo piccola del mercato
d. Utilizzare solo supporti tradizionali


	Toolkit (linee guida, best practice, checklist, lezioni apprese...)  DA UTILIZZARE DA CTS / CASE
	Nome	
	

	
	Descrizione
	



	
	Link di interesse
	

	Risorse (video, link di riferimento)
	https://www.elasticpath.com/blog/Top-10-Things-Customers-Expect-from-Your-Online-Store
https://www.statista.com/chart/7957/whats-important-to-the-online-shopper/
https://salesfloor.net/blog/generations-shopping-habits/
https://www.npd.com/news/thought-leadership/2018/10-ways-younger-and-older-millennials-shop-differently/
https://elle.in/comparing-shopping-habits-of-gen-z-and-millenials/#:~:text=A%202021%20Survey%20Monkey%20report,and%20are%20less%20likely%20to
https://belvg.com/blog/generation-y-vs-z-how-do-they-shop-online.html
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/marketing-strategies-attract-retain-customers
https://www.forbes.com/sites/forbescoachescouncil/2021/02/25/how-to-create-a-digital-marketing-strategy-eight-steps-to-laser-focus-your-plan/
https://www.wns.co.za/insights/blogs/blogdetail/374/balancing-digital-and-non-digital-to-improve-customer-experience-
https://www.ceotodaymagazine.com/2022/02/6-efficient-non-digital-marketing-strategies/

	Materiale correlato
	

	PPT correlati
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