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Antonella Del Gesso i
it Le politiche di marketing non
sono pitisoloappannaggiodel bu-
siness to consumer, ma sempre
pitt anche del business to busi-
ness, ovvero del commercio tra
aziende. Lo richiedono i tempi,
caratterizzati dallarivoluzione di-
gitale e dalla competizione glo-
balizzata. Lo dicono gli studi in
materia: le aziende che curano il

piu alti di quelle che investono di
meno in questa attivita (ricerca
McKinsey, 2012 e 2011). -

" Dicome il branding, la presenza
su web esocial e il marketing in
generale stiano acquisendo sem-
pre maggiore importanza per il
successo e la redditivitd delle

- aziende si & parlato in un incontro
delMarketing Club al Dipartimen-
to di Ingegneria del Campus Uni-
versitario, con il patrocinio dell’'U-
niversitd di Parmae del’AISM ela
collaborazione di Federmanager,
Arealtalia e Marketing Blu.

«L'aumentodella concorrenzaa
livello internazionale e il potere
del web richiedono strategie sem-

'pre pitt impattanti sulle decisioni
di acquisto dei partner commer-
ciali», sottolinea Renato Gaeta,
presidente Marketing Club, soste-
nuto da Alberto Dormio, presi-

dente del Consiglio di corso studi

CLUB A INGEGNERIA

Business brand | protagonisti dell'incontro del Marketing Club.

|Le nuove frontiere
del B2B passano
per il marketing

proprio «business brand» hanno-
pit profitti, con Ebit fino al 20%

ingé};neria Gestionale. E’poiRen- .

- - zo Rizzo, managing partner di

"Marketing Blu, a spiegare che
~«occorre definire bene il proprio
“business brand”, in linea con le
ambizioni e i valori dell’azienda.
Gia diverse aziende hanno mes-
S0 in pratica l'applicazione delle
politiche di marketing al B2B. Co-
-me il Gruppo Mastrotto, leader
europeo nella lavorazione concia-
ria, su cui Eugenio Maini, mana-
ging director, ha declinato «stra-
tegie rivolte al consumatore pro-
fessionale che si sono rivelate es-

senziali;anche perché confeziona- %
~ te sulle diverse peculiaritd dei

clienti». Claudio Caselli, manager
marketing di Rossi Group (organi
di trasmissione, riduttori), ha il-
lustrato come dopoavereinvestito
nelladigitalizzazione del CRM, sta
riprogettando la corporate web
reputation per ampliare la base
clienti. Alessandro Acquaderni,
‘Marketing & Sales di SIT Tecno-
spazzole, ha raccontato del suc-
cesso del progetto di rebranding
dell’azienda leader in Italia nelle
spazzole industriali: «Grazie alla
valorizzazione dellidentitd della :
marca (innovata nella continuita
con il passato) e al potenziamento
~ dei mezzi web, le visite sul nuovo
sito sono passate da 4mila a 10mi-
la al mese, quelle sul nostro canale
Youtube da 1500 a 10milax. ¢
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