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GENI LOMBARDI / Digitouch
Ecco com’¢ nata la pubblicita sui cellulari

DINO BONDAVALLI poco convincente. Oggi, a 12 touch & un’avventura impren-

anni di distanza da quella fortu- ~ ditoriale che, a raccontarla dai
M Quando nel 2007, assieme nata intuizione, Digitouch, il primi passi, sembra essere na-
ai suoi soci, ebbe l'idea di fon-  gruppo milanese di cui é presi- ta decenni fa. Invece, la storia
dare una societa che si occu- dente, & quotato in Borsa sul di successo del gruppo & sem-
passe di marketing per i telefo-  listino Aim dedicato alle picco- ~ plicemente legata a un settore,

quello del digitale, che negli ul-
timi dieci anni ha avuto
un’espansione tale non solo da

le e medie imprese ed & leader
in Italia in un mercato che cre-
sce vorticosamente giorno do-

ni cellulari, i primi iPhone non
erano ancora entrati in com-
mercio e alla maggior parte del-

le aziende pensare di fare pub-  po giorno. garantire tassi di crescita incre-
blicita inviando degli sms agli Quella di Simone Ranucci dibili(...) .
utenti sembrava un’opzione Brandimarte e del gruppo Digi- segue “* a pagina 39
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L'azienda ha 130 dipendenti e 40 milioni di fatturato, frutto dello sviluppo tecnologico che il settore ha avuto in questi anni

segue dalla prima

DINO BONDAVALLI

(...) a chi ha saputo cogliere
Ie nuove opportunita, ma da
rivoluzionare le nostre abitu-
dini quotidiane e i nostri
comportamenti nella veste
di consumatori.

«Quando siamo partiti era-
no davvero anni pionieristi-
ci», racconta Ranucci Brandi-
marte. «Fino al 2009 noi an-
davamo dai grandi clienti,
gruppi bancari e assicurativi,
per spiegare come potevano
fare pubblicita sul cellulare,
ma l'attenzione era poca».

Ciononostante, se da un la-
to i direttori marketing delle
grandi aziende non si mostra-
vano particolarmente interes-
sati al- nuovo strumento,
dall’altro i consumatori era-
no piuttosto recettivi. «Le
pubblicita che arrivavano at-
traverso gli sms sui cellulari
avevano un riscontro da par-
te del consumatore molto

grande», conferma il presi-
dente del gruppo Digitouch.
Fu cosi che vennero poste le
basi per la vera e propria
esplosione che ci fu conil suc-
cesso degli smartphone, la
cui diffusione corrispose a
un radicale cambio di conte-
sto per il settore.

«Se nel 2007-2008 si passa-
va la maggior parte del tem-
po con la valigetta in giro per
trovare clienti, oggi sono i
clienti che chiamano», spie-
ga Ranucci Brandimarte.
Questo anche in virta della
crescita del gruppo, che si oc-
cupa di tre diverse attivita.
C’é T'advertising service, per
la definizione e implementa-
zione di campagne pubblici-
tarie di promozione dei
brand online e sui canali tra-
dizionali. C’¢ il performance
marketing, volto a sostenere i
canali e-commerce dei clien-
ti e a raccogliere utenti inte-
ressati ai loro prodotti. Infi-
ne, c’e il data management

che, attraverso la gestione ed
elaborazione  dell'enorme
mole di dati raccolti da fonti
diverse, consente alle azien-
de di massimizzare le vendi-
te e ottimizzare la comunica-
zione.

Una serie di termini che ai
profani potranno anche suo-
nare poco comprensibili, ma
che definiscono un’attivita
nella quale 'utilizzo della tec-
nologia ha ormai assunto un
ruolo addirittura pitt impor-
tante di quello della creativi-
ta. Non a caso, dei 130 dipen-
denti del gruppo, la maggior
parte sono ingegneri, infor-
matici e tecnici. «La creativi-
ta & ancora importante, ma
quello che conta & la profila-
zione dell'utente, perché og-
gi per promuovere un acqui-
sto e piltimportante conosce-
re I'utente e seguirlo nel suo
percorso», spiega il presiden-
te. Nessuna sorpresa, quindi,
che il gruppo investa ogni an-
no quasi il 10% del proprio

fatturato in tecnologia. Uno
sforzo necessario per mante-
nere una posizione dileader-
ship conquistata grazie alla
capacita di anticipare i tempi
e di resistere a un’offerta di
acquisizione ricevuta nel
2013 dagli Usa.

«L'offerta era molto allet-
tante», ammette Ranucci
Brandimarte, «ma con gli al-
tri soci decidemmo di resiste-
re e rilanciarci, ponendo le
basi per quotarci in Borsa. 11
giorno dopo chiamai il no-
stro principale competitor in
Italia e proposi di acquistar-
lo, ma non avevamo i soldi
per farlo e celi siamo fatti pre-
stare da una banca». DaIi al
grande salto in Borsa, nel
2015, il passo fu breve. «Gra-
zie ai 13 milioni di euro rac-
colti abbiamo comprato altri
competitor e oggi contiamo
di superare i 40 milioni di eu-
ro di fatturato nel 2019, con-
tro i 4 milioni del 2013, con
'obiettivo di arrivare a 100
milioni in pochi anni».
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Il futuro

Spagna e i Paesi dell’Est
nel mirino della societa

B Raddoppiare il fatturato
per arrivare nel pit1 breve tem-
po possibile a 100 milioni di
euro, con un tasso di crescita
organica che nei prossimi 5
anni dovrebbe mantenersi tra
i17% eil 10%, e attraverso ulte-
riori acquisizioni. E guardare
ai mercati esteri, attualmente
rappresentanti
solo il 10% del
business  del

gruppo.
Nel futuro

del gruppo Digi- *
touch, azienda
milanese princi-
pale player indi-
pendente  nel
settore del digi-
tal marketing,

c'é la voglia di  Simone Brandimarte (Bond)

crescere, sfrut-

tando un mercato con grossi
margini di espansione. «InIta-
lia il marketing digitale racco-
glie il 30% del budget pubblici-
tario, contro il 50% degli Stati
Uniti e il 55% in Uk», spiega
Simone Ranucci Brandimar-
te, presidente del gruppo.
«Poiche su internet siamo tut-

ti -piti profilati del passato,
quando era difficile capire
quale strumento pubblicita-
rio fosse alla base di una scel-
ta di acquisto, e le aziende so-
no in grado di sapere in tem-
po reale quanto rende il loro
investimento, il mercato rad-
doppiera i valori attuali».

Se in Italia i
settori che pun-
tano sul marke-
ting digitale so-
no quello retail,
bancario e assi-
curativo, nei
mercati pil1 evo-
luti ci sono altri
comparti. «In
Uk il primo set-
tore & la pubbli-
ca amministra-
zione, seguito
da quello farmaceutico», spie-
ga Brandimarte. Per questo
I'espansione all’estero di Digi-
touch punta su mercati non
troppo maturi, come quello
spagnolo e dei Paesi dell’Est,
con margini di crescita alti.

D. BON.
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