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ANNATA 2034: COSA BERREMO?
Scenari reali per futuri possibili



La comunicazione marketing nel 
2034



Come si sono evoluti i media e cosa possiamo aspettarci tra 
10 anni?
Come si stanno evolvendo le persone?
Quali messaggi saranno più efficaci?

Come sarà la comunicazione del futuro?



Ipotizzare un piano di comunicazione per promuovere il 
vino a base di Sangiovese nel 2034:
Quali canali userete?
Con che tipo di messaggio?

In sintesi:
Come si costruirà l’immagine del vino nel 2034

…Scopo del gioco



Per capire cosa accadrà partiamo dagli 
attori della comunicazione



I canali di comunicazione si sono 
moltiplicati nel tempo



Grazie a internet



Queste le proiezioni di ChatGPT…



Ci sono molti Paesi al mondo da coprire



+ internet = + social media



L’utilizzo dei social accompagna la 
diffusione di internet



i social saranno sempre più fonte di 
scoperta dei brand



Soprattutto se si intende acquistarli



Adesso sta esplodendo il fenomeno 
TikTok



Tra 10 anni i social media 
esisteranno ancora e daranno:
• più strumenti creativi a 

disposizione e
• più possibilità di fare 

broadcasting / 
intrattenimento

…Ma ci saranno probabilmente nuove 
piattaforme, con crescita esponenziale



L’espansione delle 3 categorie di 
media:
• Paid media
• Owned media
• Earned media

Che significa la diffusione di 
internet e dei social media?



Facciamo un passo indietro…
Gli strumenti di comunicazione oggi:

OWNED MEDIAPAID MEDIA EARNED MEDIA

ATL:
-TV
- Stampa
- Radio
- OOH
- Cinema
- Internet

- Display
- Search
- Social network

BTL: Eventi
Sponsorizzazioni, PP,
Influencer MK

Sito 
App
Blog
Direct (DEM, 
newsletter)
Social media
Negozi
Venditori
Packaging
…

PR:
- Articoli stampa, TV, 
radio, digital
UGC:
- Recensioni, 

raccomandazioni, 
valutazioni
positive (su social 
e blog)

- WOM



La diffusione di internet fa sì che i 
touchpoint digitali saranno sempre più 

importanti per le aziende in futuro



Come paid e owned media, ma 
soprattutto come earned media



1. Le persone andranno sempre più a cercare 
informazione sui siti e sui social delle aziende

2. Creeranno contenuti che riguardano i brand (User 
Generated Content)

3. E si baseranno sui giudizi e sulle valutazioni dei 
loro simili (grande ascesa degli store online –
Amazon- diventati motori di ricerca)

In sintesi



Parlando di social, che sarà degli influencer?



Tra 10 anni i più giovani cresceranno



Ma quali influencer?

MEGA (>1M)

MACRO (500K-1M)

MID (50K-500K)

MICRO (10K-50K)

NANO (1K-10K)



Oggi macro e micro influencer sono i più 
utilizzati dalle aziende

Source: LIMQIA The state of influencer marketing 2023 ( global data)



Funzionano?



Esempio



Triplicate le richieste di itinerari (da 300 a 900) e ricerche 
genealogiche (da 200 a 600) in pochi giorni

Boom di traffico al sito (e un traffico di 
potenziali clienti)
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Dall’Influence alla Creator Economy? Le preferenze dei 
consumatori si stanno spostando verso Micro/Nano influencer

Fonte: Elaborazione GroupM  Business Intelligence & Insight su dati proprietari (IMAGE)

Gli Influencer preferiti per tipologia



In uno scenario dove sarà sempre più 
facile incontrare contenuti falsi o

«di parte», la fiducia sarà sempre più 
importante:

Di chi mi fido?



Fiducia => Persuasione



Cosa crea la fiducia?
L’autenticità, l’autorevolezza, 

la storia, la riprova



Ma proseguiamo a parlare di media



Si rafforzerà ulteriormente il «duopolio» 
TV e internet



Ma internet ormai è integrato in tutti i media



E chi ha accesso ad internet utilizza i 
media tradizionali «online»



Le notizie si leggono sempre di più online



I lettori della carta (almeno in Italia) 
scendono costantemente



Anche il mondo audio si sta evolvendo 
verso il digitale



E probabilmente gli assistenti vocali 
saranno ancora più utili con l’AI



Sono già molto usati in Cina, India e USA



Anche l’affissione sta diventando digitale



La connessione dei media ad internet 
farà evolvere la modalità di fruizione



La fruizione dei media sarà sempre di più 
personalizzata



La fruizione dei media sarà sempre di più 
personalizzata



Fenomeno già iniziato



In Italia lo scenario TV si è già evoluto

PIATTAFORME DI STREAMING

FTA
Free To Air Channels

VOD
Video On Demand

SVOD
Subscription Video On Demand

TV LINEARE

FREE PAY

SAT TV



E anche la pubblicità sarà profilabile
grazie all’addressable TV



Questo significa che occorrerà creare 
messaggi personalizzati



E in questo aiuterà sicuramente 
l’Intelligenza artificiale



Come spot pubblicitari tradizionali (one-to-many o 
addressable). Come preroll o all’interno dei contenti dei 
canali in streaming (AVOD o SVOD)
Però la lunghezza sarà più ridotta (pochi secondi per 
catturare l’attenzione, e 15’’ sarà il formato base -rispetto 
agli attuali 30’’)

La pubblicità video ci sarà sempre



Pubblicità integrata al contesto: del tutto simile nella 
forma e nel contenuto
• Post sponsorizzati
• Pubblicità sulle piattaforme 2.o (Amazon, Tripadvisor, 

Airb&b… e quelle che seguiranno)
• Publiredazionali
• Product Placement
• Brand Entertainment

La pubblicità tabellare (forse) lascerà 
spazio a quella «native»



Le persone (i venditori)
Gli eventi (le fiere)
I negozi
Il packaging
La carta (giornali, libri, brochure, leaflet)

Ma cosa accadrà dei canali fisici?



Gli eventi saranno sempre più rilevanti



Andranno probabilmente ripensati in 
ottica di esperienza e personalizzazione

(incluso packaging e negozi)



Il QR Code probabilmente verrà sostituito 
dalla semplice fotografia



Le nuove tecnologie
aumenteranno le potenzialità espressive



…Anche se 
personalmente 
credo poco 
nella diffusione 
di soluzioni 
complicate e 
costose



Ma adesso pensiamo al ricevente:
Cosa ci possiamo aspettare?



Al moltiplicarsi degli stimoli si riduce 
sempre di più l’attenzione



Di media già si legge solo il 
20% di quello che è scritto
(testi lunghi)

Già non leggiamo più…



Guarderemo le figure



Vogliamo i riassunti… (già ora il PDF lo fa con l’AI)

Tutto sarà un highlight?



E ci fideremo
(mia mamma rifaceva i calcoli della calcolatrice a mano per verificare…)
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I motori di ricerca diventeranno motori di 
risposte

Stella Romagnoli | Sito web e reputation 
online

https://blog.google/products/search/generative-ai-google-search-may-2024/

1’40’’

https://blog.google/products/search/generative-ai-google-search-may-2024/


Occorre costruire una narrazione online dalla quale 
gli algoritmi possano trarre sintesi e raccomandazioni a noi 
convenienti.
Che raccomandazioni faranno i motori di ricerca 
riguardo al vino a base di Sangiovese?

Bisogna preparare le fonti di 
informazione di Google



Avremo assistenti virtuali e fisici che ci faciliteranno la 
vita in tutto…
Che ne sarà della memoria?
E della salute fisica?

La comodità e bella… ma pericolosa



La costante esposizione al successo altrui (esibito sui 
social), e magari anche il condizionamento familiare (i 
genitori di oggi sono già sui social) cosa porterà?

E la salute mentale?



«Saremo mai abbastanza»?



I giovani sono i più esposti



Questo potrebbe incrementare il consumo di droghe 
e alcolici, e non con un buon impatto sul settore del 
vino.

Il disagio mentale è in aumento tra i 
giovani



L’abitudine a informarsi su fonti 
logaritmiche rafforzerà la polarizzazione



La polarizzazione e la crisi di fiducia sono due 
fenomeni legati fra di loro. 
La polarizzazione politica, sociale ed economica 
contribuisce alla formazione di comunità sempre più 
isolate. 
E queste tendono sempre di più a sviluppare una 
propria narrazione ed una propria visione del mondo.

(Kotler, P., Sarkar, C. (2018). Brand Activism: From Purpose to Action)

Polarizzazione e crisi della fiducia



Saremo sempre più superficiali, pigri e 
polarizzati?



In questo contesto agiscono i bias del 
cervello primario



Come si fa a stimolare il cervello 
primario? 2’06’’

Patrick Renvoise –ThePersuasion Code: the Neuroscience of Sales, LinkedIn Learning 2020



Saremo anche più egoisti?



Gli stimoli visivi sono più immediati e 
meno faticosi da processare





Alla base del funzionamento di questi 
principi c’è la ricerca di scorciatoie 
nel prendere una decisione

Anche le regole della persuasione di 
Cialdini sono sempre più attuali



Stereotipi,
Regole sommarie per classificare le cose in base a pochi 
elementi chiave
(es. costoso = buono, raro = prezioso) 

Più ci impigriamo e più utilizziamo 
scorciatoie per prendere decisioni senza 
pensarci sopra



Le scorciatoie consentono di risparmiare
fatica ed energia nelle decisioni.
Ma gli automatismi ci rendono facili prede delle tecniche 
persuasive.

La pigrizia aiuta il persuasore…



1. Reciprocità
2. Simpatia
3. Impegno e coerenza
4. Riprova sociale
5. Autorità
6. Scarsità

I 6 principi di Cialdini



Sono diversi gli ingredienti che generano «simpatia» e 
quindi persuasione:
• La bellezza
• La somiglianza
• I complimenti
• Contatto e cooperazione
• Condizionamento e associazione

Simpatia



Bellezza: non dobbiamo sottostimarne il 
potere persuasivo



La bellezza fisica sta diventando 
un’ossessione tra i più giovani



Somiglianza: siamo convinti dalle 
persone che ci somigliano



In generale siamo più favorevoli 
alle persone (e ai brand) con cui 
abbiamo più contatti, 
soprattutto se le pensiamo che 
siano dalla nostra parte 
(cooperazione). Stessi valori, 
brand activism.

Contatto e cooperazione: ci piacciono le 
cose che ci sono familiari



Il meccanismo persuasivo di 
condizionamento per 
associazione è alla base delle 
strategie di sponsorship, product 
placement, co-branding e 
co-marketing 

Condizionamento per associazione



Quando siamo indecisi sul da farsi,
La tendenza naturale è guardarsi intorno per vedere come 
si comportano gli altri

Riprova sociale



Se vediamo una fila vogliamo entrare



Riprova sociale: in caso di indecisione ci 
basiamo su quello che fanno gli altri



Scarsità: se è raro o sta per diventarlo, 
vale di più



Il valore percepito aumenta se si sente la 
competizione altrui



Questi principi sono tanto più efficaci 
quanto più il destinatario da convincere è 
indeciso, ha fretta, è distratto o affaticato



In un mondo sempre più affollato di 
stimoli, tendiamo ad utilizzare 

automatismi, e quindi ad essere succubi 
di questi principi



…Che ritroviamo nei consigli di Google…



Per concludere non trascuriamo 
l’emittente:

Chi è il soggetto che comunica?



Nel mondo del vino troviamo:

I corporate 
brand

I brand 
iconici

Le 
denominazioni

• Chianti Classico
• Brunello di 

Montalcino
• Vino Nobile di 

Montepulciano
• Rosso di 

Montalcino
• …

• Tignanello
• Sassicaia
• …



In un contesto di consumatori sempre più distratti, 
occorrerà concentrare le forze per costruire awareness

Se pensiamo di comunicare il vino a base 
di San Giovese nel mondo…



Ricordiamoci il principio della 
persuasione «contatto e cooperazione»:

Siamo più persuasi dai brand che 
conosciamo.



Raggiungendo il target e ripetendo…

Come si costruisce l’awareness?



Creare una narrativa sulla denominazione e diffonderla:
• Rafforza l’awareness della denominazione
• Aumenta il materiale che gli algoritmi utilizzeranno per 

rispondere ai consumatori in tutto il mondo

Se non si ha già un brand conosciuto, 
conviene puntare sulla denominazione



Per concludere



Sicuramente digitali
Probabilmente «native»
Sicuramente visivi

Quali saranno i media del 2034?



Sempre più pigro
Alla ricerca (non faticosa) della fiducia
Influenzabile dalla sua community

Come sarà il consumatore nel 2034?



Scegliete una denominazione.
Quali media usereste e perché?
Che tipo di posizionamento, di narrazione, dareste a questa 
denominazione?
Come convincerete a berlo e comprarlo?

In questo contesto come proponete di 
posizionare il vino a base Sangiovese?



fondazionebanfi.it


