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Parlail d.g. Tasca. A inizio luglio la nuova piattaforma sara presentata agli investitori

Selex debutta nel retail media

Piano perinstallare schermiin 1.200 store entroil 2028

DI MARCO A. CAPISANI

elex presentera agli
inserzionisti il nuovo
servizio Selex Media
agli inizi di luglio. 11
gruppo distributivo debutta
cosi operativamente nel re-
tail media con una visione di
lungo periodo, subase nazio-
nale, e con un’iniziativa che
«coinvolge ogni nostra impre-
sa socia in modo coordinato
daun’unica divisione di busi-
ness, attraverso una sola
piattaforma grazie alla qua-
le poter pianificare, distribui-
re e monitorare le perfor-
mance di una campagna di
comunicazio-
neeil suoim-
patto sulle
vendite. Lo
scenario di
riferimento
e il punto
vendita, tra
spazi di co-
municazio-
ne e radio in
store, ein pa-
rallelo il no-
stro hub digi-
tale di porta-
li e app», di-
chiara a Ita-
liaOggi Ma-
niele Ta-
sca, d.g. del
gruppo Se-
lex che riuni-
sce varie insegne come quel-
le nazionali Famila, A&O,
C+C Cash&Carry, Animali
Che Passione e CosiComodo.
L’approccio di Selex al retail
media, business incentrato
sulla valorizzazione degli
spazi di comunicazione in
store e dei relativi dati prove-
nienti da negozi fisici e piat-
taforme online, punta cosi al
2028 con l'obiettivo d’instal-
lare schermi in 1.200 store
su una platea possibile di
1.870 negozi da coinvolgere
(in tutto il network conta ol-
tre 3.320 punti vendita).

Al momento, sono stati
gia installati una quindici-
na di schermi in un centinaio
di negozi e, per fine 2025, si
raggiungera quota 350 store
(il numero di schermi per
punto vendita dipende anche

dalla loro metratura, ndr).
Quindi, Selex ha deciso di fa-
re una scelta di campo (ri-
spetto ad altri gruppi distri-
butivi pit focalizzati sul solo
data sharing) e a supporto ci
mette «investimenti signifi-
cativi in tecnologia per offri-
re un servizio di qualita, effi-
ciente e puntuale, che possa
evolvere nel tempo», sempre
secondo Tasca, perché «in fu-
turo la piattaforma di Selex
Media potra anche fare mag-
gior ricorso all’intelligenza
artificiale (IA, ndr), per indi-
viduare nel dettaglio le fasce
di pubblico piu interessanti
per un marchio inserzioni-
sta» e anche perché «a tende-
re 'investitore potra pianifi-
care in modalita self service
la sua campagnan».
Sepoieéve-

ro che le

principali

stime indi-

cano un

mercato del

retail me-

dia da 400

milioni di

euro a fine

2024 (dati

GroupM),

con proiezio-

ni di cresci-

ta fino ai

550-600 mi-

lioni al

2030, alme-

no per la

parte stret-

tamente

d’interesse della grande di-
stribuzione organizzata
(gdo), e altrettanto vero che
«sitratta diun mercato anco-
rada creare. Occorre costrui-
re nell'immediato una cultu-
ra e una conoscenza del re-
tail media, con una connessa
domanda di questi servizi da
parte delle aziende», avverte
ild.g. di Selex. «<La nostraim-
postazione vede il retail me-
dia come un canale di comu-
nicazione, al pari di altri me-
dia, che ha potenzialita di tra-
dursi in vendite aggiuntive
negli stessi negozi dove la co-
municazione avviene. Non &
un’ulteriore condizione com-
merciale o una forma di con-
tributo da porre sul tavolo
con fornitori e aziende in ge-

nerale». Del resto, il valore
aggiunto del retail media ap-
plicato alla gdo & proprio po-
tersi rivolgere a un cliente
che si trova gia in negozio o
che sta pensando un acqui-
sto consultando le property
digitali di un’insegna. Non so-
lo, emerge soprattutto la cir-
colarita del business che par-
te dall’erogazione e monito-
raggio di una campagna in
store e che si conclude con la
registrazione dei dati di ven-
dita contestuali, rilevati nel-
lo stesso network retail. Nel
caso specifico di Selex, tra i
primi e pochi gruppi distribu-
tivi presenti a livello naziona-
lein Italia, oltre alla precisio-
nedei dati e alla possibile seg-
mentazione della clientela,
c¢e l'importanza dei volumi
di audience raggiungibili spa-
ziando tra 12 milioni di clien-
til’anno, oltre 9 milioni di car-
te fedelta, 80 milioni di visite
online tramite i punti di con-
tatto digitali del gruppo e cir-
ca 1,5 milioni di app attive.

Ma come funzionera nel
concreto la piattaforma di
Selex Media? Una volta defi-
niti Poggetto della campa-
gna, 'adattabilita della sua
creativita gia impostata
dall’investitore e la distribu-
zione tecnologica, ogni mes-
saggio di comunicazione dei
brand (fornitori di Selex o
aziende extra-settore come
banche e tl¢) entrera nel pa-
linsesto composto dai conte-
nutiistituzionali del gruppo
edalle altre campagne. All’e-
stero non mancano modelli
di riferimento tra cui Tesco,
Walmart, Amazon o Sain-
sbury's. Nel gruppo gdo ita-
liano (che stima per il 2025
un giro d’affari da 22 miliar-
di di euro, in crescita di cir-
cail4,3%), si occupa del nuo-
vo servizio retail media la di-
visione Selex Media, guida-
ta da Massimo Baggi, re-
sponsabile marketing del
gruppo Selex.

Anche i benefici del re-
tail media si possono ana-
lizzare in un’ottica circola-
re, guardando al cliente che
«potra beneficiare di una
migliore esperienza d’acqui-
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sto, per esempio ricevendo
maggiori informazioni per
lui importanti o venendo a
conoscenza di ulteriori op-
portunita promozionali», ri-
lancia Tasca. «Di rimando,
invece, dal punto di vista
dei brand, si potra conosce-
re meglio i criteri di acqui-
sto, le abitudini dei clientie
come influisce la strategia
commerciale e di comunica-
zione sull’intero processo».
E per un’insegna della gdo?
«Dall’impatto dell’adverti-
sing sulle vendite, potran-

no affiorare eventuali rie- Maniele Tasca,
quilibri da tenere in consi- generale
derazione sulle quote e sul del gruppo Selex

mix di prodotti a scaffale,
come un po’ contribuisce
gia a fare il crm (customer
relationship management,
ndr), ma in prospettiva di-
sporremo di informazioni
pit complete e dinamiche».
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