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M&Rﬁmﬁﬁ 8?.%58 LE SfRATEQIEDEL DIGITAL MARKETING
«Con la tecnologia digitale
il cliente & protagonista»

Tutti concordi: i social
media intercettano

le esperienze legate

- all'acquisto. :

.AntonelaDeIGesso

it Daun approccio unidirezionale
. aunarelazione bidirezionale, do-

ve il cliente gioca sempre pitt un

ruolodaprotagonista. E’questala
rivoluzione apportata dall’avven-
to della tecnologia digitale e degli
strumenti social alle strategie di
marketing aziendali.

Capirnela portata traghetterale -

imprese verso il successo, igno-

rarlasignificherdtrovarsiinbreve

" fuori dal mercato, perché si tratta
di una realtd ormai imprescindi-
bile. Il tema € stato affrontato du-
rante I'incontro dal titolo provo-
catorio «Il digital marketing non
c'é», organizzato dal Marketing
Club al dipartimento di Ingegne-
ria del campus universitario. In

un tempo in cui la societa si sta.-
“spostando velocemente. verso il

digitale abbiamo ritenuto oppor-
tuno indagare quale ruolo svolge
il nuovo che avanza all'interno
della disciplina del marketing»,
sottolinea in apertura il presiden-
te Renato Gaeta in apertura, dopo
isalutidel presidente del consiglio
di corso di studi di Ingegneria ge-
stionale Alberto Dormio.

Focus del eting CIub Gli eper{i inervenui

nz % =
all'incontro. -

«Si tende a separare il marke-
tingdaquellodigitale. Questonon
ha un senso perché oggi non &
possibile pianificare una strategia
senza tener conto dei nuovi mezzi.
1l ruolo di questa attivita non @
cambiato, anzi, data 'abbondan-
za di offerta in qualsiasi campo &

diventato ancor piit importante

che nel.passato, al fine di capire,
anticipare, evidenziare e soddisfa-

re le esigenze del consumatore»,
spiega poi Renzo Rizzo, partner
and founder, Marketing Blu, Mar-
keting Advisors.I nuovi strumenti
si possono comprendere se inse-
riti nel ciclo di comunicazione tra

. clienteevenditore. I passi(sisente

parlare del prodotto, cisiinforma,
si prende la decisione d’acquisto,
sicommentadopo)sono piiio me-
no gli stessi.

«La grossa differenza & data da
due caratteristiche fondamentali:
la prima é che gli strumenti di-
gitali a differenza di quelli tradi-
zionali sono fortemente bidirezio-

__nalielaseconda é chelaricezione

del messaggio évolontaria (se non
ci interessa lo ignoriamo)», pre-
cisa Rizzo. Si é rivoltato il tradi-
zionale equilibrio di potere, inol-
tre T'opinione del cliente, la sua

. testimonianza, & diventata parte

del contenuto della marca: tutti
possono essere influencers.
Stefania Boleso, consulente di

- marketing e comunicazione, ri-

marca come sia importante perle
aziende approcciare il mondo di-
gitale e quello dei social media.
come un’opportunita. :

«In ogni caso le persone par-
leranno di noi, allora meglio es-
serci, presidiare, ascoltare e ri-
spondere, anche alle critiche, per-
ché oggi ancor pitt del prodotto si
cercal'esperienza legata all’acqui-
sto elarelazione».
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