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MARKETING

IL. RITORNO
DEL VOLANTINO

Rgr Comunicazione ha condotto una ricerca su 2 mila famiglie dalla quale emerge Uefficacia
(71'5 door to door. Con opportunita di comunicazione delle insegne di brico e casalingha:
oltre lameta degliitaliani preferisce a maggioranza essere informata con il classico foglio di carta
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tile a molti, spesso indispensabi-
le. Ecco come gli italiani giovani
¢ meno giovani, clienti di catene ¢
utenti di tutte

negozi di prossim

le merceologie, giudicano la comu-

nicazione dei punti vendira fatta
traverso il classico, intramontabile volantino cartaceo. E
quanto emerge dalle risposte di 2 mila famiglie italiane
intervistate dalla ricerca di mereato commissionata da
Rgr Comunicazione (Istituto di comunicazione strategi-
Gaintegrata) e sviluppata con Formar Research, I risultati
da un lato hanno confermato quello che i marketing
manager delle insegne pili evolute gii intuivano, e ciog
l'efficacia del volantino come strumento promozionale, ¢
dall'altro hanno evidenziato anche sostanziali opportuni-
1 costituite da ambiti ancort non coperti a sufficienza dal
marketing door to door, Cosi, s¢ ¢ vero che un italiano

su quattro non gradisce essere raggiunto da pubblicita di

aleun genere a casa, né cartacea né web, & altrettanto vero

che oltre la meta degli italiani preferisce a maggioranza

schiacciante (il 52%) essere informato con il comodo e
polivalente volantine cartaceo.

ITALIA UNITA

1l giudizio ¢ praticamente omogeneo, con pochissi-
mi punti percentuali di differenza tra Nord ¢ Sud, tra
giovani ¢ diversamente giovani, tra abitanti dei grandi
centri urbani e delle periferie. Questo & un messaggio
importante per i marketing manager che hanno cos
certezza di poter contare su uno strumento parimenti
efficace, qualunque sia il target a cui si rivolgono. Non
solo, da queste risposte emerge anche un'altra importante
informazione: il volantino digirale, sul quale alcuni un
po’ troppo precipitosamente si erano messi a investire in

mado importante, non raccoglie neppure un quarto dei
consensi, neanche aggregando le risposte alle due alter-
native che lo rigunardano, contro una sola del volantino
cartaceo. Anche questo & un aspetto sul quale coloro che
decidono le strategie di marketing delle insegne farebbero
bene a riflettere attentamente,

Ancora: una quota molto rilevante dei consumatori ita-
liani ha dichiarato di essere notevolmente influenzato
dal volantino sulla frequenza delle proprie visite ai punti
vendita, che si innalza quando questo viene ricevuto e si
abbassa quando non viene ricevuto, con tutte e conse-
guenze sull’entiti dei volumi di vendita delle insegne che
(ill(’.\"ﬂ) cumpurrzl.

PIACE Al GIOVANI

La ricerca, oltre ad aver verificato la fondamentale impor-

tanza attribuita al volantino dai consumatori per la scelta
del punto vendita, del prodotto ¢ delle promozioni, ha
fatto emergere un dato importante: i giovani consumatori
consultano i volantini cartacei con frequer
intensitd motivazionale molto simile a quelli delle classi
di etit pitn avanzate, con frequenza che va dal 50 al 70%
circa. Viene cosi smentita dagli stessi protagonisti 'idea
che i giovani si informino solo online. Al contrario, i
giovani traggono dai flyer importanti spunti per la scelta
dei prodotti e dei punti vendita dove acquistare.

interesse ¢

FOOD & GROCERY

11 70% dei consumatori di alimentari, prodotti per la
persona e per la dichiara che il volantino & una fonte
privilegiata di informazioni. Il suo impatto sullo store
traffic & fortissimo: dal 26% al 30% dei consumatori
dichiara che diminuirebbe la frequenza di visita se non
lo ricevesse e il 33,8% ammette che sarebbe meno sod-

| desiderata del rispondenti| Per essere informati sui prodotti in promozione, un italiano
su due preferisce ricevere un volantino cartaceo (52,5%) anziché cercare sul web un
volantino digitale (16,0%) o riceverne uno per email (5,7%).

In generale Lel, per essere informato su prodofti in promozione, preferisce. ..
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70 °/ In generale Lei, per essere informato su prodofti in promozione, preferisce...
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disfatto delle marche acquistate ¢ del prezzo pagato. 11
64,09 dei consumatori che gli riconoscono un ruolo
fondamentale nella scelta del punto vendita conferma
che il volantino ¢ indiscutibilmente lo strumento di ad-
vertising per eccellenza per la spesa alimentare e per i
prodotti per la casa.

CASALINGHI

I1 604 dei consumatori di casalinghi ritiene il volanti-
no cartaceo abbastanza importante; il loro numero, gia
cospicuo, arriva 4 una percentuale quasi bulgara, pari
all’85%%, se li uniamo al 25% di coloro che lo ritengono
«molto importantes, E interessante notare, perd, che solo

informato

il 55% dei consumatori di prodotti casalinghi
sul luogo dove acquistare ¢ sulle promozioni tramite una
qualche forma di pubblicita ¢ in tale contesto lo strumento
di gran lunga piti utilizzato ¢ il volantino cartaceo (87,4%),
aoweb (16,8%)
Questi dati possono suggerire, i marketing manager

seguito a siderale distanza dalla pubblicit

delle insegne di casalinghi, l'opportunitd di usare pro-

Area geografica Densitd centro abitato

564 482 1A 544 55 526 32 505
68 170 156 133 e 162 164 146
28 86 a3 L 57 57 as 66
E<2 B2 7 %7 18 2455 250 w32

ficuamente lo strumento del flyer per arrivare a coprire
almeno parte del restante 45% del mercato che non viene
raggiunto ma che, se rispondesse in modo altrettanto
positivo rispetto a coloro che oggi lo ricevono, sarebbe
una vera miniera.

BRICOLAGE
Ancor pilr eclatante ¢ il caso del bricolage. Qui gli
spazi di mercato potenziale ancora non sfruttati sono

amplissimi, dato che solo il 30% dei clienti & raggiunto
da advertising ¢, dunque, ¢'¢ un potenziale 70% in
attesa di essere raggiunto dai player pitn intrapren-
denti. E non ¢ rutto: chi ha sfogliato un velantino
cartacea «brico» ¢ ha fatto un acquisto neglhi ulti

mi 18 mesi, nel 90,1% dei casi ha comprato proprio
cid che aveva visto sul flyer. Questo fa supporre che
una veicolazione del flyer sul 70% di mercato ancora
vergine potrebbe generare vendite in gran parte dei
casi. 11 che, rrattandosi di farturati on top, sarchbe
un risultato di rilievo assoluto.

Senza il volantino cartaceo - conseguenze sullo sfore fraffic dei pdv OCCASIONALI |
... lo store traffic diminuirebbe sensibilmente: il 30,0% avrebbe ridofto la frequenza di
visita nel pdv occasionali se non avesse avuto a disposizione il volantino cartaceo.

In sinfesi, nel caso in cui non avesse avuto a disposizione il volantine cartaceo, nell'ultimo periodo...?
{Solo coloro che frequentano pdv occasional @ vengono informati tramife volantino carfacec)

...avrebbe ridofto la frequenza di visita
presso i punti di vendita occasionali

30,0%

Awvrebbe ridotta o frequenza 70,0
i visita
20,1
‘ 9,9 :
——— -
Cerfamente 3 Probabilmente s Cerfaments no
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ACCENTUAZIONI STATISTICHE PER TIPOLOGIA DI CONSUMATORE
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iche

Il ruolo del volantino cartaceo | A

tuazioni stat

Quanio @ d'accordo con la seguente affermarione: I volantini carfacei mi informane su unc promozione
parficolare o sulla presenza di una determinata morca ad un prezzo scontato, mi aivtano ad andare o fare
la spesa, mi givtano a scegiliere, mi aiutano ad ondare in quel determinalo supermercato invece che in alfri

dove mireco in genere"?

{Soio a colero che acquitano prodoffi climentar, per ko casa. per lligiene pesanale)

Area g afica Densila centro abitato

Moallo

Abbaostanza

Poco 205 24 123 9.1 20 244 214 196 244 179 204 194 223
Per nulia 154 WY 138 187 1L 193 0 149 150 120 162 141 137
BIANCO, BRUNOEIT ein cui la distribuzione del fiyer & minore, gran parte dei
Anche in questo mercato si verifica il fe per ori raggiunti dalla comunicazione confessano

cui chi negli ultimi due anni ha sfoghato un volantino
per informarsi sulle caratteristiche del prodotto, sul
punto vendita o sulle promozioni ¢ poi ha fatto l'ac-
quisto, nell’86,9% dei casi ha comprato proprio cio che
aveva visto sul volantino stesso. Questa capacira del
volantino di indirizzare le vendite, oltre a generarle,
¢ di fondamentale importanza per l'economia ¢ la
redditivita del punto vendita. Oltre a questo, la quasi
totalita di coloro che lo sfogliano dichiara di ritenere il
volantino utile per risparmiare. Molto elevate anche le
percentuali di coloro che lo ritengono utile per trovare
il prodotto che meglio risponde alle proprie esigenze
(92,5%), per conoscere rapidamente le caratteristiche
teeniche di un prodotto (88,7%) o per essere aggiornati
sulle noviti del settore (81,3%).

OPPORTUNITA
Come abbiamo visto, anche nei mercati meno presidiati

Quanto ritiene utile il volantino per.

Per sapere se sul prodott) che mi Interessano ¢ possitale nsparmiae in un
deteminato momento

Pof sapere 5o cf 5000 le marche che mi interessanc e se & prevista una qualiche

comunque di aver finito per acquistare cio che avevano
visto in precedenza sul volantino. Facile quindi i

ma-
ginare che otterrebbe notevoli fatturati addizionali chi,
ovviamente in modo oculato, incrementasse la comuni-
cazione con il volantine su questi consumatori, Laricerca
ha evidenziato anche la presenza di un gran numero di
consumatori infedeli, in tutto o in parte; molti di loro si
sono dichiarati sensibili alle sollecitazioni dei flyer che
ricevono ¢ dunque bastercbbe una comunics

Zione mirata

a delle loro visite, con il

per incrementare la frequens
conseguente incremento degli acquisti non programmati,
on top rispetto ai volumi correnti.

Ancora, la confessata attenzione che i clienti a fedelti bas-
sa o nulla prestano al flyer potrebbe essere un formidabile
cavallo di troa per il retail che volesse aggredire i tanti

non particolarmente fedeli a un solo punto vendi
ben il 70%), studiando per loro programmi di loyalty a
forte

lore aggiunto, per comunicare i quali il volantino

promazione s quente: a2 83 804 B23 8
‘quall in quel momento hon sono Interessato s 53 765 56 e
PAE IS FNOIEEH NI SNt B oo 0 22 us 26 1
Per avese informaziont su espettl di ordine tecnico (ome A chiusar. aperture &

chiusure MOdaitd por tarsi recapiione (3 spesa 4 omecilio, modalita 48 a7 400 %3 541
por Boquistarn a distanza o ritiare 1 5pesa in negozio. eic) v

Parcha a volte e mette al corrends di prodots Gel qualt non pensavo che bvrel 26 764 m %51 7m0
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500/0 Food e Fmcg | Permanenza in casa del volantino cartaceo
Percentuale R ra o pap +
Una volta che li riceve, per quanto tempo | volantini di Sup N
di chi rimangono in casa?
conserva
i volantini
30,6 331
acasa < 24,2 .
per due 9,7
o piu glorni = 24
Un glorno Due/ire Uno Due Piu ol due
giomn| selfimong  stfimane  wiimane

ACCENTUAZIONI STATISTICHE

Densita centro abitato

Un giomno 04 267 7 314 324 33 384 H6o %8 258 »3 03
Due/we glomi 142 m %7 ns 204 244 218 B 83 258 243 34 251
Chcouna seftimana 33,1 BT 282 158 22 ase =4 LK u7 357 nz 20 23
Cheo due seftimane 9.7 as na 100 122 72 #1 28 0.3 100 102 3 84
Pil ¢l due seftimane 24 a7 H] 10 27 13 24 23 19 24 19 30 35

si dimostra essere il canale pit adeguato, Infine, impor-

tante notare come, in modo pressoché trasversale nei
vari comparti, il volantino sia anche un'impnrmuw fonte
di ispirazione per conoscere arficoli nuovi ¢ sconosciuti

fino a pochi istanti prima. Qu

spettativa di noviti
che il pubblico riversa sul volantino ne fa quindi uno
strumento privilegiato per il lancio di prodotti innovativi,
di qualsiasi genere,

MARCHIO IN VISTA
Oltre il 509 dei consumatori dichiara che i volan
ricevuti a ¢4

sa vengono mantenuti da due giorni a una
settimana. Questo i rende unici ¢ importantissimi dato
che nessun altro mezzo di comunicazione riesce a tenere
in evidenza con simile continuiti Uinsegna del punto
vendita nella casa del consumatore. Secondo gli studi
di Rge Comunicazione, committente della ricerca in
questione, il volantina ha tutte le caratteristiche per

diventare

ncor pife effic uarst

ce purché sappia ade

alle nuove esigenze del consumatore, ai suoi stili di vita,

Fonte: ricerca pubblicata su www.comunicazionedoortodoor.it alle sue nuove abitudini ¢ alle tendenze della societi.

Dal negozio di quartiere alla grande insegna rerail rutti

* Leonardo Ristori, laurea in Economia e Commercio potranno cogliere grandi vantaggi progettando i propri
indinzzo markéting, dopo un Master in Comunicazione e volantini per una comunicazione diretta con i propri
Relazioni Pubbliche ha acquisito anche le certificazioni di clienti strutturandoli ¢ costruendoli secondo § prinei
Innovation Manager e Project manager ed & giomalista iscritto della semiotica moderna per una comunicazione ef-
all’Albo dal 1996. Nel 1996 ha fondato Rar Comunicazione ficace. Una ulteriore frontiera dalle grandi possibilira
Marketing, agenzia di I direzion: sard l'integrazione dei contenuti del volantino e la loro
in marketing, comunicazione, ufficic stampa e rapporti con i condivisione con glx altri media concorrenti, intesi in
media, innovation e project management, con una missione: senso positivo come media che «corrono con» e non
alutare le aziende a valorizzare le proprie eccellenze e a contro, perché nella comunicazione, a far premio, sono
comunicarle nel modo pil efficace, su media tradizionali, web proprio la pressione e la ripetitivita multicanale, per le
e social, mettendo a disposizione delle Pmi gli stessi metodi e quali il volantino si & confermato essere un asse portante
strumenti solitamente riservati alle grandi aziende. di eccezionale efficacia.
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