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Il marketing è... 

ASCOLTARE 



Questione di big data
In questa era del marketing sono ancora efficaci i
questionari? I dati medi sono ancora utilizzabili? 

Come si comprende oggi il mercato?

Sii... antropologo!



Esempio
Cosa comporterebbe l'ingresso nel mercato

(di massa) di Google Car?





Indizi
Cos'è Google? Pubblicità a tutti gli effetti

Sapete qual è il tempo medio che un pendolare in USA
passa sui mezzi? Circa 100h/anno a tratta



Soluzione:
comprendere il mercato

Google avrebbe (almeno) 100 ore in più all'anno (a
persona) per mostrare pubblicità in USA
le assicurazioni come reagirebbero se Google Car
eliminasse gli incidenti?
Senza incidenti i metalli pesanti avrebbero futuro?
Quali nuovi mercati si aprono?



Caso
Problema: dagli anni 2000-2010 in poi, i bambini

hanno meno tempo per giocare

Soluzione da ascolto: Lego offre giocattoli già
costruiti e implementa i videogiochi nella sua offerta



Viviamo in un
mondo connesso





Spesa pubblicitaria sui social rispetto a quella totale digital



Vecchio Funnel







MOMENTS

Be there
Be useful
Be quick

MICRO

says....

I piccoli momenti ogni giorno fanno la differenza nel premiare o
meno i tuoi sforzi!!!





Clienti: descrive i differenti gruppi di persone e/o organizzazioni ai quali l’azienda si rivolge. È fondamentale
perché permette di costruire il pacchetto di prodotti e servizi attorno alle precise esigenze di ogni specifico
cluster di clienti

Proposte di Valore o value propositions, sono i benefici generati per uno specifico segmento di clienti.
Rispondono alla domanda: “Perché i clienti dovrebbero scegliere il tuo prodotto/servizio?"

Canali descrive come l’azienda raggiunge un determinato segmento di clientela per presentargli e fornirgli la
sua proposta di valore, sono i punti di contatto tra l’azienda e i suoi clienti

Relazioni con i Clienti descrive il tipo di relazione che l’azienda stabilisce con i diversi segmenti di clienti.
Indica le modalità attraverso le quali l’impresa: acquisisce clienti, fidelizza i clienti già acquisiti e aumenta le
vendite



Ricavi descrive il modo in cui l’azienda ottiene ricavi dalla vendita dei prodotti/servizi a un determinato
target cliente

Risorse Chiave racchiude gli asset strategici di cui un’azienda deve disporre per dare vita e sostenere il
proprio modello di business (umane, fisiche, finanziarie, intellettuali-know how, ecc...)

Attività Chiave descrive le attività strategiche che devono essere compiute per creare e sostenere le value
proposition, raggiungere i clienti, mantenere le relazioni con loro e generare ricavi (attività produttive, di
consulenza-risoluzione problemi, mantenimento e/o sviluppo di piattaforme/reti)

Partner Chiave definisce la rete di fornitori e partner necessari al funzionamento del modello di business
aziendale

Costi definisce i costi che l’azienda dovrà sostenere per rendere funzionante il proprio modello di business.



Esistono diversi modi per creare buone proposte di valore, ad esempio:

Apportare un’innovazione. Si crea cioè un nuovo valore dando ai clienti qualcosa che prima non c’era (es:
lo smartphone è stata un’innovazione nel settore delle telecomunicazioni)

Rendere accessibile un prodotto/servizio. Si permette a Segmenti di Clientela che prima non potevano
usufruire di un prodotto/servizio di accedervi (es: voli low-cost di Ryanair)

Migliorare un prodotto o un servizio, attraverso l’aggiunta di funzionalità rilevanti o modificando quelle
attuali per renderle più funzionali rispetto a un’esigenza specifica. (Per esempio, un produttore di succhi
di frutta può iniziare a utilizzare solo frutta certificata BIO)



Diminuire il prezzo relativo ad un prodotto/servizio. Risolvere un problema specifico, partendo dallo
studio dei bisogni reali e urgenti dei clienti

Utilizzare il brand per trasmettere un’identità/uno status (come fanno aziende quali Rolex, Gucci,
Ferrari…)

Migliorare il design di un prodotto (es: Apple ha creato prodotti tecnologici ad alto contenuto di design)

Migliorare la performance di un prodotto

Rendere i prodotti più convenienti/più facili da utilizzare

Ridurre i rischi relativi a un prodotto/servizio (es: l’assicurazione sul furto diminuisce i rischi nel comprare
una macchina)



ChatGPT



Cosa sono i
Social Media?





Tra i social media troviamo :

social network
(reti di persone unite tra loro da interessi di varia natura, che decidono di costruire una una serie community
online proprio intorno agli interessi che hanno da condividere. Sono delle vere e proprie strutture sociali, fatte
non solo di tecnologia e interazioni ma anche e soprattutto di connessioni e condivisioni)

blog
(interazione tra più individui nella sezione commenti di ogni articolo);

webinar 
(interazione tra più individui nella sezione commenti del seminario online);

forum 
(interazione tra più individui all’interno di ogni topic);

chat 
(interazione tra più individui all’interno della stessa conversazione);

wikis 
(interazione tra più individui che collaborano alla realizzazione dello stesso progetto open source);

social bookmark 
(interazione tra più individui intorno a determinati “segnalibri” di contenuti online);

mondi virtuali 
(interazione tra più individui all’interno di un mondo virtuale, come ad es. Second Life).



Fonte: Hootsuite 2022, da Veronica Gentili Academy 2022









Ma se i social sono gratuiti... 
qual è il prodotto di scambio?



L'attenzioneL'attenzione


