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W INNOVATIVI | PERCHE LE OPERAZIONI CLASSICHE NON BASTANO PIU

Se il marketing

Per catturare nuovi clienti e fidelizzare quelli esistenti, I'idea
fantasiosa non & piu sufficiente. Bisogna fare rotta verso
iniziative pill misurabili in termini di risultati e di contatti.
Anche perché il consumatore rivendica il ruolo di protagonista.
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lifting, questo serve al marketing
l lmade in ltaly per recuperare ap-
peal, ma soprattutto efficienza. Per-
ché I'idea creativa e fantasiosa per cattu-
rare nuovi clienti e fidelizzare quelli gia
acquisiti non & pit sufficiente, Bisogna vi-
rare verso iniziative pili misurabili, «Co-
me succede in America» spiega Marco Di
Dio, partner di Value Lab, societa di con-
sulenza e servizi, «dove si guarda soprat-
tutto al ritorno sullinvestimento e a una.
misurazione precisa dei risultatis,

Obiettivo che puo essere raggiunto so-
lo con I'adozione di strategie «chirurgi-
ches, come possono essere quelle localiz-
zate sul territorio o che fanno ricorso a
un‘attenta segmentazione della clientela.
Senza trascurare e attivita porta a porta,
le affissioni in aree circoseritte e coeren-
ti con il target interessato, il direct mar-
keting e gli eventi mirati. E non ¢'e tempo
da perdere. «Oggi i consumatori si sono
riappropriati del diritto di sceglieres dice
Alasdhair Macgregor, direttore creativo
dell'agenzia di comunicazione Publicis,
«come dimostra il boom in America dei
giomali online realizzati dal pubblico, me-
diante I'invio di sms, mail e foto. Sono i
consumatori stessi che danno informa-
zioni, facendo tornare la comunita in pri-
mo pianoy,

Ma, anche se pud sembrare paradossa-
le; quando si parla di comunicazione gli
italiani in genere non sono molto creati-
vi. «Forse & un problema di didatticas teo-
rizza Macgregor. Una provocazione che
fa scattare sull'attenti Renato Fiocca, or-
dinario di marketing all'Universita Catto-
lica di Milano: «Non credo che in Italia
manchi la creativita per carenze nell'in-
segnamento. Piuttosto, va considerato che

negli ultimi anni le imprese hanno fatto
poca leva sul marketing a causa del diffi-
cile quadro macroeconomicos,

Certo le eccezioni non mancano. Un
esempicviene da Fiat che ha avutoil co-
raggio di fare marketing innovativo met-
tendo in campo attivit interessanti per
ridare sprint alle vendite. E per il lancio
della Nuova 500 ha predisposto, in colla-
borazione con I'agenzia Leo Burnett e
Are, una piattaforma multimediale chia-
mata «500 wants vous, che permette al
pubblico di partecipare attivamente alla
costruzione della nuova utilitaria. «Ci sia-
mo ispirati ai blogs spiega Luca De Meo,
responsabile del brand & commercial del-
I'azienda torinese, «Oggi i consumatori
vogliono diventare parte integrante del
processo di creazione del prodotto e noi
abbiamo cercato di soddisfare questa esi- &
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