Ecco I'indirizzo internet dei motociclisti

Francesco Risari

0 partecipato a
(( tutte le edizioni
di lab Forum,

inclusa ledizione romana di
quest'anno, E tutte le volte
sono tornato a casa con for-
ti stimoli, nuovi spunti, nuovi
contatti. lab forum & un con-
densato di nuove idee e argo-
menti, casi aziendali su cui ri-
flettere, opportunita di incon-
tro e di scambio di opinioni. Mi
@ capitato di ridere e appassio-
narmi in uno speach di Marco
Montemagno, ho conosciu-
to societa analoghe alla mia
con cui ho intrapreso colla-
borazioni, ho raccolto le espe-
rienze vissute da altre societa
e raccontate in una tavola ro-
tonda». Francesco Risari, re-
sponsabile commerciale e so-
cio di Moto.it, perd ha anche
qualche critica da rivolgere al
Forum: «Per quanto la parteci-
pazione sia straordinariamen-
te ampia ho perd limpressio-
ne che sia riservata soprattut-
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to agli operatori del mondo
internet, e che le aziende tra-
dizionali che di internet devo-
No ancora capire tanti mecca-
nismi siano troppo poco rap-
presentate. Auspico quindi
un maggiore coinvolgimento
delle imprese tradizionali; for-
se uno dei ruoli pit importan-
ti che lab pud coprire a questo
punto é di farsi portavoce del
potenziale straordinario di co-
municazione che ¢ online e
che solo in piccola parte viene
sfruttato dalle aziende».
Nonostante la crisi, sul
digitale si investe...

Nel mio settore, quello del-
l'editoria online motociclistica,
ritengo che proprio in tempi
di crisi la comunicazione digi-
tale sia il miglior strumento di
comunicazione. Innanzitutto,
c'¢ il fattore costo: nel campo
delle moto, i mezzi tradizio-
nali per comunicare un mar-
chio o un prodotto sono le ri-
viste specializzate, i quotidia-

ni, le affissioni. Rispetto a que-
sti mezzi internet costa meno:
costa meno alleditore che
non deve comprare la carta,
non la deve stampare e non la
deve distribuire; costa meno
al lettore che non deve acqui-
stare la rivista in edicola e, di
conseguenza, costa meno al-
l'inserzionista. Il secondo van-
taggio di internet & la misura-
bilita dell'efficacia: a fronte di
ciascuna campagna si ottiene
un risultato misurabile quale il
numero di persone che I'han-
no vista, i click, i preventivio le
schede di adesione. E in tem-
pi di magra, quando i soldi da
spendere sono pochi, & essen-
ziale avere il riscontro sull'effi-
cacia dellinvestimento. Altret-
tanto non si puo dire per una
campagna di affissioni. Terzo
punto & il tempismo e lela-
sticita di una pianificazione: &
possibile prenotare una cam-
pagna su internet e andare
online in tempi molto piu bre-
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vi che non sulla carta stam-
pata e poi ¢ l'aspetto emo-
zionale, il contatto vivo con il
prodotto, in una certa misura
la possibilita di approfondire,
di giocare, in una parola di re-
lazionarsi.

Come performa il mercato
pubblicitario?

Motoit affronta un picco-
lo mercato pubblicitario fatto
da quattro tipologie di opera-
tori: case motociclistiche, case
di accessori abbigliamento e
parti speciali, concessionari
di moto, extrasettore. Riscon-
triamo differenze di compor-
tamento e di crescita tra una
tipologia e l'altra, Circa un ter-
2o delle aziende motociclisti-
che presidiano con una cer-
ta attenzione il mezzo inter-
net e dedicano sistematica-
mente dei budget pubblicita-
ri a internet. La rimanente par-
te utilizza il web per pianifica-
zioni pubblicitarie solo spora-
dicamente e per eventi mar-



ginali o addirittura non piani-
fica online. Nel 2008 in que-
sto comparto registriamo un
aumento del 180 per cento.
Nel comparto dei produttori
di accessori o abbigliamento
motociclistico, salvo qualche
caso di azienda illuminata che
ha gia sviluppato una chia-
ra strategia di comunicazione
suinternet e pianifica con una
certa sistematicita, ¢i trovia-
mo di fronte a una quantita di
aziende che ancora non han-

Moto.t @ un magazine online.
Negli ultimi anni abbiamo or-
ganizzato la redazione con lo
scopo di creare un quotidiano
delle due ruote costantemen-
te aggiornato con prove delle
moto, speciali sulle ultime no-
vita, news e informazioni. | no-
stri contenuti sono pubblica-
ti anche sul terzo quotidiano
nazionale, LaStampa.it, sul
portale generalista Fastweb.
it e anche offline sul settima-
nale di Mondadori, Economy.

no sta_n?:nat_o bgdget Un‘azienda Negli ulum‘i anni sia-
pubblicitari su inter- dalletre mo passati da una
net. Sorprende inve- . o ofn home page dedica-
LPORe anime: [attivita R
ceil caso dei conces- editorial ta esclusivamente al
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get in proporzione €ilMercato ta prevalentemen-

pit interessanti. Cio
sispiega con il fatto che i con-
cessionari hanno limmedia-
ta percezione dei risultati del-
la pubblicita sulle vendite. Cir-
ca lextrasettore infine, l'uten-
za di Moto.t, fatta di giovani
- adulti, al 95% maschi, con
un reddito elevato e un livel-
lo di istruzione alto, & un otti-
mo target per numercse cam-
pagne che vanno dalle auto ai
prodotti finanziari e di credito
al consumo, dalla telefonia ai
viaggi. Anche in questo com-
parto la crescita di Moto.t &
stata vicina al 150 per cento.
Quali sono le novita?
Abbiamo messo ordine nelle
strategie e nell'organizzazione
aziendale. Personalmente mi
occupo degli aspetti commer-
ciali mentre il mio socio lp-
polito Fassati si occupa del-
la parte editoriale. Restano in-
vece in capo a entrambi le at-
tivita strategiche e di svilup-
po del sito. Per parlare di no-
vita & perd opportuno chiarire
che Moto.t ha 3 anime diver-
se. Lattivita editoriale, il mer-
cato, la comunita. Per quan-
to riguarda I'attivita editoriale,

te attivita redazio-
nale. Nel 2008 abbiamo svi-
luppato una sezione dedicata
alla Superbike con un inviato
sui campi di gara ed & in fase
di pubblicazione una sezione
del sito focalizzata sul mon-
do dei caschi in cui ci sforzia-
mo di trasferire al lettore tut-
te le caratteristiche tecniche
e qualitative che, spesso, le
case non riescono a racconta-
re adeguatamente. Per quan-
to riguarda il mercato, Moto.it
é il pitt importante sito in Ita-
lia per la compravendita di
moto nuove e usate. Negli ul-
timi 12 mesi sono state mes-
se in vendita sul sito 350 mila
moto. Noi ¢i siamo mossi per
garantire a ciascun annuncio
la massima visibilita attraver-
so accordi con importanti siti
di annunci e di comparazione
prezzi (Shoppydoo, Trova-

prezzi, Paginegialle Annun-
ci). Oggiin italia vengono ven-

dute circa 600 mila moto usa- |

te all'anno. Il 50% di esse ha
un’inserzione su Moto.it e sti-
miamo che il 10% di esse ven-
ga venduta grazie all'annun-
cio. Siamo partner delle princi-

pali case motociclistiche e ab- |

biamo realizzato delle piatta-
forme di gestione degli stock
di usato integrate con i siste-
mi gestionali delle case ma-
dri. Il concessionario di moto
Suzuki per esempio con una
sola operazione pubblica il
suo annuncio su Motoiit, sulla
sezione usato del sito Suzuki,
sul suo sito personale e sui siti
nostri partner. Abbiamo su-
perato la soglia dei 1.000 con-

| cessionari di moto abbonati a

Motoit che fanno del sito uno
strumento di lavoro quotidia-
no. Il mercato online ha uno
shocco importante anche nel-
l'offline con la rivista cartacea
Moto.it, distribuita in tutta Ita-
lia, che cresce costantemente
in termini di copie vendute. Per

ma del forum, e abbiamo am-
pliato le possibilita di interven-

to dei lettori che, 0ggi, posso- |

no commentare qualsiasi arti-
colo venga pubblicato sul sito,
contribuendo quindi alla crea-
zione di contenuti.

Una campagna di

| successo?

La promozione dell'Open

| week di Ducati 848. Nella pri-

ma settimana di febbraio di

' quest'anno la Ducati ha orga-
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| quanto riguarda la comunita |
| abbiamo prowveduto a rinno-
vare integralmente la piattafor-

Moto.it

nizzato un grande porte aper-
te per consentire agli appas-
sionati di mettere le mani e
gli occhi su un bolide da pista:
la nuova 848. Il mezzo scel-
to per liniziativa é stato inter-
net, perché garantisce la mas-
sima tempestivita, e Motoi.it la
testata in gado di raggiunge-
re il maggior numero di mo-
tociclisti in poco tempo. Per
la campagna abbiamo con-
cordato tre azioni ‘“classiche’,
un grande formato in home
page nella settimana prece-
dente l'evento, una buona co-
pertura nell'area del sito de-
dicata al mercato, e una Dem
agli utenti registrati al sito che
sono quasi 500 mila. Parallela-
mente, la nostra redazione ha
potuto testare la moto e ha
preparato una prova dinamica
ricca di contenuti non solo fo-
tografici, ma anche di video. In
un tempo molto circoscritto
abbiamo portato 50 mila per-
sone sul sito Ducati per cono-
scere meglio le caratteristiche
della 848 e per partecipare al-
I'Open week. Inoltre, cid che
pil conta, le vendite dei mesi
successivi della 848 sono sta-
te ottime.

C'e un messaggio che
vorrebbe mandare a chi
ancora non utilizza le
performance di Moto.it?
Vede, Moto.it & un sito cult per
il mondo degli amanti del-
le due ruote, ma queste per-
sone Non soNo marziani, Non
vengono da un altro piane-
ta, vivono e consumano nel
mondo reale; usano un‘auto,
viaggiano, fanno acquisti, in-
somma sono 600 mila per-
sone molto interessanti nei
confronti dei quali Moto.it
ha una grande autorevolezza
che puo essere sfruttata dagli
investitori di settori non ne-
cessariamente legati al mon-
do delle due ruote.
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