l 1

KEY-STONE _' KEY-STONE

Murkecting Projects and Services Msrketing Projects and Services

L PROCESSO STRATEGICO '

E|>_L;J|TFD L iEI[:BrI\I\[IjZDI%%IDNE | PILASTRI DEL PROCESSO STRATEGICO
meccanismi di comprensione, nel §

E DELLA nml—HI:NZA processo aziendale di marketing, weTne

...\l business e il mercato,

Dopo la parentesi dello scorso numero, dedicata al coinvolgimento si basano non solo sull'esperienza pre- le sue regole, le sue tendenze, DEARE
. y o : : la nostra posizione in esso... |
del team di lavoro nel problem solving in una logica di gressa del management, ma anche e ...le alternative
di fondo,

brainstorming e pensiero laterale, torno a parlare di marketing soprattutto dalla costante osservazio-

formulare obiettivi

- 3 - - . . | AGIRE A
per le piccole e medie imprese, soffermandomi su quelli che [T e B e e s o = | o _ e priorita di azione...
iR s g : : ...CON | prerequisiti adattl,
possono essere definiti | pilastr del processo strategico. ; : : : . A , _
iNterni, risultati aziendali e propria po- competenze, strumenti,
Mi riallaccero guindi molto pid direttamente al primo articolo, risorse e cultura coerenti...

sizione, azioni della concorrenza, evolu-

. : relativo al numero di settembre di Concept, con il preciso scopo
Rubrica a cura di zione del comportamento d'acquisto,

di tracciare un unico filo logico che ci possa condurre, nel tempo, '
RDBEHTD HDSSD macro tendenze, evoluziona

da quelli che possiamo definire | concetti di base del marketing, ai

) - _ _ _ d scenario, ecc.
fondamentali, alle azioni operative, al sistema di controllo.

Imprenditore nella consulenza - . I ; I I . | ' Imn gquesto senso assume un ruolo
. : : el primo scritto ho voluto focalizzare I'attenzione su due parole
di impresa & fondatore e presidente P P

di Key-Stone, societa chiave del marketing:
cheda dieci anni sviluppa
progetti e servizi

nelllambito del marketing strategico
e della comunicazione integrata. scopo principe del marketing. In un Mmercato composto ormal da

chiave Il "sistema informativo di mar-

2 N keting"' dellimpresa, che non e neces-
la differenziazione 2 |2 coerenza.

Abbiamo avuto modo di spiegare che la "differenziazione” e lo sariamente alimentsto oa sole ricer-

che, ma e una modalita organizzata di

Ricercatore e formatore in area "“commodities” e caratterizzato da repentini cambiamenti di raccolta ed elaborazione delle informa-

marketing, vendite e comunicazione

e autore di numerose pubblicazioni
in questi ambiti. Consulente concorrenti puo contare su un successo stabile e duraturao.

scenario, solo chi sa soddisfare i clienti prima e meglio dei zioni relative al mercato e al sistema

competitivo nel suo complesso.

dellUniversita di Torino, da tre anni, Considerando poi I'alto livello di competizione esistente, occorre
iInsegna presso la Facolta di

Come sappiamo, si possono classifica-

possedere un'enorme capacita di adattamento e di costante re le infarmazioni di marketing in fun-

Economia nel Master of
Management, seguendo l'area
Pianificazione di Marketing. attivita commerciali in chiave di differenziazione dell'offerta.
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La EDEIEtE_" partmmlgr.menFe Fmpegna Per potersi distinguere, in un mercato in cui | prodotti di una
ta in attivita di analisi e pianificazione

ridefinizione di tattiche e strategie, proprio al fine di sviluppare le zione della fonte e della disponibilita dei

cati, un semplice schema riassume

la classificazione delle informazioni
determinata categoria merceologica sono quasi sempre molto

strategica per imprese medie
del “husiness to business”,
opera con la divisione “servizi” anche

simili tra loro, occorre innanzitutto segmentare il mercato.

Solo attraverso |la segmentazione - dei clienti naturalmente - &

di marketing.

Lo stato di disponibilita pregressa

nell'ambito del marketing relazionale, S _ _ | delle informazioni consente una suddi- =
. 6 di . possibile individuare nicchie nelle guall proporre un'offerta globale | - - | |
N questo caso a fianco di Important! | o _ - _ _ visione in “Dati Secondari’, quando Dati secondari - DISPONIBILITA - Dati primar|
operatori del mercato, innovativa. In un mercato indifferenziato e infatti praticamente
- - . - : . o . , , questi sono in qualche modo gia e - -
quali BMW ltalia e Lavazza. impossibile proporsi, e posizionarsi, in modo originale rispetto ai | © Sl
il disponibili sul mercato e in { Performances aziendall
R | pis s | B e Dati assistenza tecnica Contatti ad hoc sui clienti
La differenziazione e chiaramente frutto della capacita creativa . B ERiman guancn &l thetoe el IMtop- P Reclami Confronto con competitors
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MARKETING PROJECTS & SERVICES approccio razionale di analisi e pianificazione. proprie esigenze. Gueste ultime sono, = | N | |
g Vi HS D EDfl‘_l 1 [jDLQé | o | L Banche dati e fonti internet Ricerche di mercato ad hoc
oS Grugliasco (To) Desemmnog il frooesso steaksgicn I moda samplitiesto, 5 UOASEREIERLS, PooyEcpRnr e ot - Associazioni di categoria (analisi quantitative e qualitative,
ey m : 1 :
Ph. +39 011.3119430 possibile notare come le componenti razionali e creative si esterne, fatto salvo per specifiche = ISTAT ed Enti comportamento d'acquisto,
Fax +39 011.3118669 , S _ o Studi di mercato gia esistenti customer, satisfaction,mistery
: “aiutino” reciprocamente, al fine di sviluppare correttamente la azioni di ricerca compiute attraverso shopping, ecc.)
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Il personale dell'azienda stessa.
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