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Introduzione

INTRODUZIONE

[ Q AdiRySdstatesidilaureanasceduranteun periododi stagechehoeffettuatoy” S € f Cadmo (G A Y 2
in unapiccolampresacheoperanelsettoreB2BdeltrattamentoR S f fe 8disNtknhidi controllo
e che,fortunatamente sié trasformatain dzy” Q 2 LJLJ&IiN&Roday A G &

Ormaié passatopitl di un annoe mezzoda quandoho iniziatoa lavorareperlj dzS & G Qldd A Sy R
guandoper la prima volta ho visto da vicino una realta imprenditorialeoperarein un mercato
specializzatali cui conoscevareramentepoco. E stato difficile in un primo momentomettere in
praticaquanto visto e studiato durante la mia carrierauniversitaria.ln questotempo pero ho
imparato ad utilizzarestrumenti pratici, ma soprattutto ho imparato a lavorare,a conosceree
riconoscerei meccanismiche operanoattorno ad dzy’ Q I 1 ~eSrgpRdrt@tra dipendentee

titolare, tra colleghitra ufficietrat QI 1 di Sugidliéntie fornitori.

Lavorarenel settore B2Bmi ha permessadi approfondirequestomercatoche spessanon trova
f QF G ( éh¢rhekitdpdrBhési pensaad un mercatostatico,tecnicoe per cui pocostimolante
per il marketing.Forseper questeragioni, il settore B2Bé stato trattato in modo secondario
durante il mio percorsodi studi ed € inoltre piu difficile reperire informazioniin Reteo nella

bibliografiapiu popolare.

Invecequesto € un mercato che sta crescendorapidamente,soprattutto sotto il profilo della
comunicaziones che adotta semprepiu strumenti e metodologieche fino a qualchetempo fa
eranopropri del settore B2C Evero che si prestapil attenzionealla parte tecnicadel prodotto,
mail lavoroquotidianoé tra persone,conle loro idee ed emozioniln questocontesto,mancano
degli stimoli per le aziendeche vogliono iniziare a intraprendere queste nuove strategie

comunicative.

Questostudiovuoleesserequindiun approfondimentadi quantosipudfareindzy QI T BeBey R |
la volonta di dare un taglio pratico al documento,e di fare una piccolaraccoltadi stratege di

successogerivaproprio daguestanecessita.

Eppurei primi documentisul marketingindustrialefurono pubblicatigia negli anni Sessantg

anchesefino aglianniOttantagliarticolieranorari e gliautoriperlo piu di estrazioneaccademica.

! Soloper citarnealcuniAlexanderCrosse Cunningham] 956;Levitt, 1965;Wilson,1966
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Introduzione

Lostessovalein Italia,doveil marketingB2Bnon hariscossain grandeinteresseper molti anni,

guandosipreferivapiuttosto redigerearticolisualtre questionipiu specifichedel settore B2B.

Il motivo & probabilmenteda ricercarenella grande importanza che gli aspetti tecnici hanno
I £ f Q rdelldicGMNiicazion®2B almenonellasuavisionepittradizionaleey St f QS G SNR ISy
delleaziendecherendedifficile la creazionali schemio modelli.Sié preferito quindiconcentrarsi
su analisidi settore piu tecniche, piuttosto che nello studio di strategiedi marketinge delle

relazionichef Q A Y publistalrareconil suocontesto.

Ancoraoggiil marketingB2Bha pocavisibilitama, favorite dal digitale,le cosestannocambiando
e le aziendeche portano innovazionenella comunicazioneB2Be che contribuisconoa creare

guellaculturadi marcachemancavdino a qualchetempofa, sonosempredi piu.

Visto da vicino questo mercato appareinteressante con proprie regole e strumenti che chi ci
lavara € obbligatoa conosceree saperutilizzare.ll vecchiotrinomio catalogofiere-agentinon &
piu valido nel contesto attuale, contesto che si & spostatoin gran parte nel mondo digitale.
bSftt Ql dlsttuimdniielleNtitegieho seguitoil princigo citato daMarc Mathiel?, Global
vicePresidendi UnileverProductschediceda 5 2 6 0 stiettér@adi pensareal marketingdigitale
e pensaredi pitl al marketingnel mondo digitale’( @uestosignificamettere in evidenzache il
digitalenon e soloun contesto,in contrapposizion@aquellooffline, nelqualeorasié piu propensi
ad attualizzarele proprie strategiedi marketing.ll digitale ha creatoun vero e proprio mondo,
modificandoanche le nostre abitudini e il nostro modo di pensarenel mondo offline. Ogni
strumentodi marketingquindi,anchequellioffline comefiere o documentazioneartaceadeve

essereutilizzatopensandaal mondonel qualeviviamoora, che hatanto di virtuale.

- A

[ S R2YIF YRS K YA &a2y2 L adlali hoftdnttd ¢f HareiuBa RA ]
rispostad 2y 2 Sa&aSYyl AlLfYSYydiS RdzS® [ LINAYIF & OKS Lk
delle azienddB2BK / Q8§ LJ2a 02 LISNJ adNXzYSydA LIAG GONBI GAC
cliente finale? La secondguiarda piu da vicino la realta lavorativa che sto frequentando: quali

mezzi utilizzati dalle grandi imprese italiane e internazionali possono essere applicati e adattati

alle PMI italiane? Una starp puo trarre vantaggi da questi strumenti? In che modo ehe

misura?

2 Sivedahttps://uk.linkedin.com/in/marcmathieu
3 Liberatraduzionepersonale Fraseoriginaledi Marc Mathieu, GlobalVicePresidenti UnileverProducts 2 Beed
to stopthinkingaboutdigitalmarketingandthink more aboutmarketingin the digitalg 2 NI R£ ®
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Introduzione

Cercando una risposta a tali quesiti, nel primo capitolanalizzato il mercato B2B, le sue regole

e le sue peculiarita rispetto al mercato B2C che siamo soliti frequentare.

Nel secondo capitolo mi sono concentrata sul digitale, nel nmoclai le aziende devono operare
in questo contesto se vogliono uscirne vincenti. Per fare cio sono stati presi come riferimento due

sondaggi realizzati a fine 2015, uno inerente alla realta italiana e uno alla realta degli Stati Uniti.

Nel terzo capitolsono stati analizzati gli strumenti, presentando il caso di aziende reali. Sono
andata alla ricerca di storie, di persone e di esperienze, molte delle quali nascono in un mondo
tanto distante da quello nel quale mi trovo ora: aziende di dimensioni diversentesti socio
culturali diversi. Anche i settori di riferimento delle aziende sono i piu svariati, ma tutte fanno
parte del mercato B2B. Questo perché le regole di massima vanno bene indipendentemente dal
settore di appartenenza, anzi prendere spuddosettori diversi permette di portare innovazione

nel proprio modo di comunicare.

Nel quarto capitolo viene presentata la realta nella quale sto lavorando. héatek piccola

azienda italiana nata nel 2009 che opera nel mercato B2B del trattameft@delNA | @ [ S R dZ
al suo interno di occupano di quadri elettrici e sistemi di controllo, e di impianti di aspirazione e
Fool GUAYSYyi(di2 2R2NA LISNJ OdzOAYyS LINRFSaaAzylfAda

conoscere piu da vicino le dinahmgcche una piccola impresa deve fronteggiare nella sua attivita.

Verrannoquindiripresi gli strumenti e le strategie analizzate nel terzo capitolo per vedere quanto
di cio che vale per le grandi aziende italiane e internazionali puo essere applicatiaio ada

una piccola realta.

Nelle conclusiorsono riassunte le analisi ma soprattutto le scoperte raggiunte grazie a questa
ricerca che dovranno essere applicate quanto prima alla realta lavorativa nella quale sono inserita

per non sprecare tempo prezmi questo mondo digitale che si evolve con estrema velocita.

4 Sivedawww.insatek.it
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Lo scambio commerciale B2B

1. LOSCAMBICOMMERCIAB2B

1.1. llmercatoB2B

Il mercato business to businéss contraddistingue dal fatto che gli acquirenti, costituiti da
imprese, enti pubblici e societa senza fini di lucro, utilizzano i beni e servizi acquistati per
produrre altri beni e servizi da trasferire a terzi. Il beneficio dello scambio quindi reisteon

ySt O2yadzy2z RStfl YSNOS>E YI RSNAGIF RFEA Nad

prodotto, negli scambi che essa sviluppera a valle con le sue ingtisrge

Sicuramente esiste una base comune di regole e caratteristiche tra il mdetdieni di
consumo e quello business to business, ma i mercati industriali presentano delle specificita

che implicano una diversa impostazione delle strategie aziendali.

Innanzitutto il mercato é piuttosto piccoloon un numero di competitors limitateeprhé
formato da aziende altamente specializzate. Allo stesso modo la maggior parte del fatturato
RALISYRS RI LR2OKA |OljdANBY(GA LISNI OdzA f QAYL

permettendo un gioco di trattazione sulle politiche di prezzo.

Ognuna delleA YLINE&aAS Of ASyGA KI dzy LINPLINA2 O2YLJ
dimensioni, settori e territori di provenienza diversi. Per riuscire in una strategia
commerciale valida & necessadogetizzaran relazione alla tipologia di impresa, al settore

di cui faparte, ma anche al contesto geografico in cui opera.

Una segmentazione ulteriore spetta a quelle aziende che operano contemporaneamente in
un mercato B2B e B2C: ogni azione andra pensata e sviluppata diversamente in relazione al

pubblico di riferimento.

Negli ultimi anni il mercato B2B ha subito forti cambiamenti riconducibili a tre fattori:
globalizzazione, aumento del tasso di innovazione, crescente importanza della

comunicazione nella strategia aziendale

5 Diseguitosiindicherail mercatobusinesgo businesgont QI ONERB. A Y 2
6 Sivedad Imérketingcomunicativabusinesgo business; LacomunicazionefflineeonlineR I f £ Q &l LINES a |
impreseOf A 8iykriiohigFoglio(2014)



Lo scambio commerciale B2B

- GLOBALIZZAZIONE

La globalizzazione ha imposteovi rapporti e nuove modalita comunicative e commerciali
Ffft QAYGSNYy2 RSttdgebseASYRIF S GNI} €S ITASYRS

Nella fase produttiva si hanno maggiori economie di scala, un allargamento dei campi
ROAYGSNBSyG2 S dzy ydzYSNR LlerB, céhicéngeguerte RA A Y
aumento dei volumi produttivi. Ogni cliente perd richiede di essere seguito in modo
personalizzatpper cui la gestione aziendale diventa molto piu complessa. La produzione

deve essere rivista anche in funzione del ciclo di vitarddbtio sempre piu breve e della

O2NEBEI FfftQdzA GAYIF (SOy2f23AF OKS NBYRS 206az2f$§

Inquestocontesty’  a 02y 2 ljdZAYRA ydz2z@A &aAadSYA LINERdzi G .

aziende, fatti di partnership e collaborazioni.

1 £ £ Ql dzYSyid2 RStflF LINRPBRdZ A2yS O2NNRALRYRS dzyt
permettere di vendere in poco tempo uneagde quantita di prodotti. Questo impone la

necessita di attuare strategie per conquistare nuovi spazi di mercato gsisinoche spazi

virtuali. Allo stesso tempogni azienda puo scegliere tra un numero piu elevato di clienti e

fornitori coloro che mglio si adattano alla propria natura.

t SNJ NAaLRYyRSNBE I [jdzSaGA OF YOAlFIYSYGA AYy Y2R2
valore che non puo essere improvvisait@ che invece deve essere frutto di precise analisi

e strategie.

La concorrenza infatti nodaformata solo da competitors del proprio settamea da coloro

che offrono prodotti sostituitivi o che stanno al di sopra o sotto della catena produttiva e

OKS Llaaz2y2 AY YIFIYASNI LIAG I 3S@2f soludioneda O2y FAY
spessoconsistenello specializzarsi nel proprore businesper essere i migliori in quel

preciso campoln questocontestoé di estrema importanza collaborare con le imprese gia

clienti e con i fornitori, ovunque essi si trovino, per avere piu occhi e egezdhmercato.

10



Lo scambio commerciale B2B

- INNOVAZIONE
[ QF OOSt SNIT A2yS RSt LINPINBaaz (GSOyaod2 S (SC
nei materiali, nei prodotti e nei servizi e di conseguenza i cicli di vita dei prodotti sono sempre

pit brevi. Ogni azienda, cosi®m 2 Ay A AYRAGARdAz2 > § it O2y il

Il know howRSf f QA YLINB & | y2y & F2NXI G2 RIEEES &z
produttivo ma anche da tutte quelle conoscenze relative alla gestione amministrativa,

finanziaria, relazionale e comunicativa, che diventano il vero punto di forza.

In questa corsa BIQdzf GAYI (SOy2ft23AFX Af YIFINJSGAYS3
AYLRNIFYGA LISNI & WASSNEIKNGS  af2a 2y ya @ AR SA SyRE

comprendere il vala@ del prodottosara disposta ad acquistarlo.

- COMUNICAZIONE

[ Q2 OO0 & A 2 y terne? geifci Ndimuno drrioi plioyfimanere aggiornato sulle novita,
SALINRAYSNBE Af LINPLINA2 LI NBNBX S 3IAdzRAOI NB |jdz
comunicazioneche e diventata parte integrante di ogni strategia aziendale ed elemento
fondamentle per poter stare nel mercato. Questo aspetto verra approfondito nel capitolo

1.1.6.

Di seguito vengono riportati nel dettaglio alcuni degli aspetti caratteristici del mercato B2B.

1.1.1. Ladomanda

La domanda industriale & derivata poiché dipende dalla ddendei prodotti a valle della
catena produttiva. Per questo € ancora piu importante essere in grado di prevedere il
mercato, non solo quello strettamente collegato alla propria attivita, ma anche quello delle
imprese che stanno a monte e soprattutto devalella catena produttiva. Anzi, a volte puo
essere molto utile intervenire direttamente in questi mercati con attivita di comunicazione

e promozione del prodotto finito allo scopo di provocare un aumento della domanda da

11



Lo scambio commerciale B2B

parte delle proprie aziende clignAziende come GorEeX, Teflon e Boeing hanno deciso

di promuovere il proprio brand direttamente al cliente finale.

Queste aziorsonoimmediate e di facile pianificazione quando avvengono tra stadi continui
della catena produttiva, mentre risultano neelineari quando si decide di intervenire nelle

fasi molto lontane da quella in cui si opera.

La domanda poi & consapevole ed esigente, tanto che le specifiche del prodotto vengono
RSOA&S RIffQFTASYRFE O2yTNRY I lefitRquantoqiegdty A Of A

ha molto potere.

Nel mercato B2B la domanda & anche continuativa perché i componenti, i materiali e i servizi
vengono richiesti con una certa continuita e per un lungo periodo di tempo agli stessi

fornitori.

Questa continuita deggicambi implica anche un coinvolgimento dei clienti nel processo di
definizione del contenuto dello scambio. E raro che tutti i clienti ricevano lo stesso

trattamento, lo stesso tipo di servizi logistici, amministrativi e di assistenza.

Se pero e vero chaldomanda del mercato industriale € una domanda che non cambia i
suoi volumi, & anche vero che puo variare il livello qualitativo richiesto, necessario per

rispondere ai cambiamenti di tipo economico, tecnologico e istituzionale del contesto.

1.1.2. llrapportotra fornitore e cliente
Il rapportotra fornitore e clienteé un elementodistintivodel mercatoB2B.

Questarelazionesicaratterizzger l'esistenzali un rapportodi lungoperiodo,continuativo
e stabile cheportal f f QS lp ddubaxlipeNderZzareciproca.Fornitoree cliente sono
entrambi molto attivi nel processodi scambio,ma il cliente ha un ruolo importante
soprattutto nel fornire risorse di vario genere | £ f QI prdd@tyicR, lquali buona

reputazione know-how, informazionisul mercatoo access@d un mercatospecifico.

" LacampagnaigDaysdi GORHEX® un progettointernazionaledel marchiochemiraa coinvolgerealcune
famiglieconbambinidisponibiliaraccontarenretele & 3 NJS yi RIS NJustididnSchesegnanda crescita
deilorofiglidivariefasceR QS (i £ ®

Sivedahttp://bigdays.goretex.it/
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Sitratta di un rapporto ad elevatocontenutodi collaborazionedi forti aspettativeche si

creanotra le parti, masoprattutto di fiduciacheciascurattore ripone nell'altro.

[ QI § Y 8i soaBokikionesi & intensificatanegliultimi annigraziea:

Necessitali unamaggioreflessibilitada parte delle impreseper esserein gradodi

risponderein tempivelocial contestosemprepiu dinamico;

- Investimentisemprepit importantiy’ S f f QdeNaRikeiic& Sviluppodifficili da
sosteneradaparte diunasingolampresaQuestohadatovitaadaccordiconle altre

impresedellafiliera produttivaal fine di condividererisorsee competenze;

- Necessitali ridurre al minimole scorte e di produrrejustin time al fine di diminuire

costidi magazzine renderef Q 2 Fpiti felsdbnhlizzabilpossibile;

- Continuaricercadi nuove modalita per la creazionedi valore per i clienti, che
favoriscel'instaurarsidi rapporti fra aziendeproduttrici e aziendeclienti al fine di
poter garantireun controllo sul prodotto. Atal proposito,accordisemprepiu solidi
nasconoper scambiarsinformazioninella fase di sviluppoprodotto, produzione,
consegnamerce e postvendita per avere la possibilitadi apportare eventuali

miglioramentinel pitu brevetempo possibile.

1.1.3. ll prodotto
Un terzo carattere distintivo del marketing B2B e legato al concetto di prodotto.

Il prodotto B2B & complesso perché richiede una lunga trattativa di vendita, ha un liédto live
tecnologico e perché am € rappresentato dal solo prodotto fisico oggetto della
compravendita, ma e piuttosto accompagnato da altri elementi altrettanto importanti, quali

per esempio la puntualita e la qualita costante.

Hanno particolare rilevanza atfi i servizi complementari al prodotto, quialinotorieta e
limmagine del fornitore, i rapporti interaziendali e interpersonali a livello tecnico e
commercialele condizioni contrattuali e le modalita di pagameidagaranzia di forniture

continuative Ja spedizione e tempi di consegna, la garanzia e il servizio post vendita.

13
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[ QI T &liénte Rdne una grande attenzione alla qualita, molto spesso ricercata attraverso

la certificazione di terze parti, ma e allo stestempo molto attenta al rapporto
costi/benefici. La qualitda deve infatti sapersi coniugare al costo e soprattutto al fattore
GSYLRY fF O2YLISGAGAGAGL § RSOUSNXWYAYLFGF FyOKS
rispondere agli ordini.

Lal SYLISadAGAlL RA S@lFLairzyS RSEfQ2NRAYS aLlSaa
misura del cliente: &€ anche per questa ragione che negli ultimi anni sono aumentati gli
AYOBSAGAYSYUGA ySttl wAOSNIBF S { GAfdzZLI2 | ffQAY

1.1.4. ll processdli vendita

{SYLX AFAOFIYR2 fI NBFIfdLs aLlSaaz2 air +FFFSN¥Yr O
OKS adl | Y2ydiS S FT2NYyAG2NB RSttQlITASYRI |
dzy Q' T ASYRI  Lldz5 SaaSNB T2t ind ani&SdireRainent®@ KA O 2 & |
fornitore di chi produce il prodotto finito. Questa differenziazione nei mercati di sbocco

NEYRS LIAG RAFTFAOAELS I aoStidl RA dzyl aidN) (S3

Ly 23yA OF&az2zsz I Ol dzizione Belid aziéhtefeldd nuinéraidiicientR A & LJS
fAYAGlI G2 £ QFOljdZANBY(dS KI dzyll OSNIIF &a2@NI yAil

Il cliente & esperto, attento e responsabile per cui &€ necessario fornirgli tutti gli strumenti
necessari per aiutarlo a compiere una scefigionatae a fare un acquisto sicur®

O2yal LIS@2tSed : Y202 dziAftS AyFLFOaGaaA dzd A€t ATT N
autorevolezza ed e per questihe le comunicazioni mediante il personale di vendita

assumono maggiore rilievo mentre la pubtdiciei media tradizionali risulta meno efficace.

Labrand identitydelle aziende B2B € formulata ogni giorno dal venditore, che si ritrova a

ricoprire il ruolo di consulente per le aziende clienti.

8 DatilSTARggiornatia gennaio2016pubblicatida AIRk Associaziortalianaper la Ricercandustriale.
Sivedahttp://www.airi.it/wp-content/uploads/2016/01/tab4.5.pdf
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1.1.5. Il processdi acquisto
Il processali acquistonel mercato B2Bsegueun percorsolinearee standardizzato:

1. Riscontradi unbisognodasoddisfard f f QARSEINIHF 4 A Sy R

2. Definizionedel prodotto chesistacercando

w

Ricercaleifornitori, solonel casoin cuisitratti di un nuovoacquistoperché
amenodigraviinsoddisfazioniasceltaricadesempresullostessdornitore;
Raccoltae analisicosti beneficidelle offerte;

Valutazionalelle offerte;

Negoziazioneoni fornitori per ottenerele condizionimigliori
Sceltadelfornitore;

Stesuradel contratto di fornitura;

© © N o 0 b

Controllodellamercee del comportamentodel fornitore.

Visonopero dellecaratteristichesullequalivalelapenaporret QF G 4§ Sy 1 A2y S o

Il rapporto clientefornitore ha bisogno di molto tempo per consolidarsi, di tante trattative

e di unlungo studio delle parti. Per questo motiwambiare fornitore € difficile: significa
perdere il rapporto di stima e fiduciar@juistato con tempo e faticarmunciare garticolari
scontistiche raggiunte dopo una negoziazione, elementi che costituisoonealore
aggiunto nel rapporto con quella determinata azienda. |l rapporto commerciale quindi, a

meno di gravi incomprensioni, & solitamente destinato ad essere duraturo.

Ogni contrattazione ha tempi piuttosto lunghi e un valore monetario alto ma unsefza

di operazioni bassa. La lunghezza della contrattazione dipende anche dal fatto che ad ogni
decisione di acquisto partecipano attivamente diverse persone con diversi compiti e
responsabilita, seguendo un elevato grado di formalizzazione dei pr&®essinfatti tanti
isoggettiingiocdk f GSOYAO2 LINRPISGGAAGEZT f Q2LISNI A2 OF
GNF GG GADI ZE QOEFXODR20RPOVBNBDERES S LINBPOLF 0A

Nel processo di acquisto ogni prodotto e valotaecondo una molteplicitdi elementi:
prevalgonole Y2 G A @1 T A2y A  RQI Olj dr o 8onoRIA sotfokaluidre NI T A
elementi di tipo emozionalelnfatti un professionista deve trovare una soluziqrer

f QFT ASYRI daSitidcapalziiar risgahizidempo e denaro. La soddisfazione
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personale € molto meno preponderante rispetto agli acquisti nel mercato del B2C, ma

resiste la soddisfazione di far bene il proprio lavoro.
Tra le motivazioni nella scelta del fornitore indichiamo:

- ReputazineR St f Q fomitrddEBastaimmaginee notorietd;

- Qualitadel prodotto e la possibilitadi personalizzazioneello stesso

- Buone condizioni contrattuali, ovvero costo piu basso, minor tempo di
approvvigionamentogapacitadi superarela concorrenzee di soddisfarele nuove
esigenzealeiclient,

- CapacitadiinnovaziondR St f QI T A Sy R

- Personaselling le persone Jasimpatiajaprofessionalitet QF Y:A OA T A |

- Lasuacomunicazione la capacitédi informarei clienti.

1.1.6. Lacomunicazione

La comunicazione H. &SNS | FIF N O2y2a0SNBE f QAYLINBaAal =
risorse ma anche la solidita finanziaria, le referenze, i prodotti e i servizi offerti con lo scopo

di ottenere la preferenza dei clienti.
Ly 23yA LINE OSaa2laclunitadiond pud f@rsdiyhire dbibthvidliierst f S >
- Farsiconoscereper ottimizzarela propria posizionesul mercato e garantirnela
duratg
- Fornireinformazionial fine di formareed educarei propriclienti;
- Risponderalle esigenzeconoscitivedei clienti,
- Aumentareil numerodi clients,
- Fidelizzard proprio pubblicq
- Differenziarsdallaconcorrenzger adattarsi ai cambiamentidel contestoin modo

miglioree piu velocerispettoalle altre aziende.
Ad ogni obiettivo corrisponde una forma diversa di comunicazione. Una prima distinzione va

fatta tra comunicazione interna, molto importante ma che non viabbastanza

considerata, ed esterna. Questa si distingue in istituzionale, economico finanziaria,
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commerciale di prodotto, tecnica: sebbene spesso venga prediletta la comunicazione di
prodotto, le altre tipologie riportate sono ugualmente importanti per trasferire una corretta
AYYEF3AAYyS 3Ft26FfS RSttQFTASYRI®

Di seguito riportati i diversi tipi di comuhi¢ A 2y S adz f I 0 lognSoggeBd f Q26 A

intende perseguire nei vari momenti della trattativa di scambiddbfl).

Takellal. Tipologia di comunicazione a seconda del processo in atto

' P4 £ - - - .
Attivita del fornitore * U A BADL Attivita di marketing T|polc_)g|a_d|
cliente comunicazione
Conoscere le Esprimere le Predisporre un L .
. ) . istituzionale e di
esigenze da esigenze da messaggio rodotto
soddisfare soddisfare interessante P
[ 2y aF Galr N Manifestare _ Supportare istituzionale e di
] . informazione nei
acquirente interesse . prodotto
decisori

commerciale di
t NBRA&LEZN FEodzi b NB Rispondere alle  supporto alla vendite
mirata - esigenze informative ~ ed economice
finanziaria
commerciale di

Partecipare alla Fornre le supporto alla vendite
bS321 Al NE Pe informazioni PP ; ¢
trattativa : ed economice
necessarie

finanziaria

commerciale di
Mantenere un alto

5STAYANB 5S50ARSNB livello di supporto alla vendite
. ) ed economice

informazione , o
finanziaria

Conseguiré Q2 F ! GAf AT T I M{ dzLdL32 NI I N, tecnica &
di prodotto

Assistere e garantire Richiedere garanzie Supportare garanzie tecnica e
f Q2 FFSH e assistenza e assistenza di prodotto

Adattamento da Il marketing comunicativo businedsuginess, 2014

t SNJ FINJ aWw OKS A OftASyidA O2y2ao0ly2 ff QAYLINDB
innanzitutto carattere informativo e dimostrativo per evidenziare le caratteristiche, le
funzioni e i vantaggi con informazioni dettagliate e peecidggi un prodotto con
caratteristiche superiori alla concorrenza non € piu garanzia di successo, bisogna saperlo

comunicare.

17
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Si parla di infeomunicazione perché la comunicazione deve contenere informazioni chiare,
credibili, coerenti e concrete. Pefiarezzaa A A Y i SYRS dzy QAYF2NXYIT A2y S
jdzSadG2 F2NNdz G RA @2tdaF Ay @2fdl adZ € ol &
tutti gli attori sono esperti, hanno competenze diverse. &edibilita si intende una
comunicazione @ proviene da una fonte competente e leale. E in questo contesto che
SYGNI Ay 3IA202 fQ2LISNI G2 RStftQlFTASYRIF ySA O¢2
viene ricordato e giudicato dai suoi clienti e fornitori. Beerenzasi intende una
comuncazione in linea con il proprio target di riferimerdon il contesto nel quale
AQAYASNRAOS Ay | deSricretedisbifende 2ina ¥EnWingziore dhe taS NJ
informazioni tangibili, accessibili e soprattutto riscontrabili. @bgitutto € comunicazione

FR SFFSGi2= air I LIWNBIT T I OKAioniicazitye casherdte 2 A Y RA

leale e prudente.

Quando non vengono seguiti questi criteri e la comunicazione viene improvvisata da chi non
& competente, il pubblico DS LIA A0S f QI T ASYRI 02YS &dzLISNF A C

clientela.

Le imprese clienti, alla pari degli individui, vogliono poter interagire, partecipare e
collaborare allo sviluppo del prodotto, alla fase di acquisto e di valutazione finalenNiegli a

la comunicazione B2B e passata infatti da essere trasmissione unidirezionale di

dzy QAYF2NXY I T A2y S LJdzo 6 f A O Acdmumicdkzione IbitirezioBadeda S NB
personalizzattOKS @dz2f S AW AYF2NXINBE f QAYLINBal Of ASy

conessa per dar vita ad una relazione duratura.

La comunicazione quindi non serve tanto a vendere, quanto a creare ucafifogevole
eunsensodifamiA I NA (£ LIS NJche Quindf débidei hutofoimantenfdidsidarsi

S RA 02 YLK InN\iBestd hsq) i baksa tutndro di aziende rende possibile un

rapporto piu personale e rende piu facile avere feedback sinceri sul proprio operato.
Obiettivo primario deve quindi essere la conquista della fiducia del cliente per fidelizzarlo.

Una volta ¢ dzy QF T ASYyRI &A fS8S3aF R dzyQltiNI I Ayd
transizione diventano molto alti: cambiare fornitore significherebbe ricominciare tutto
RFEffQAYAT A2
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Lacustomer satisfactiosi raggiunge solo se si parte da uno studio delle me=gge delle
FALISGOF GABS RSA Ot ASYyuGuAs y2y az2f2 RSA Of ASy
mercato puo anche portare alla luce possibilitd non ancora esplorate per il proprio business.

La comunicazione deve anche saper aumentaresaldrabilitd del prodotto, motivando

23yA a0Stidl AYyUadNYLNBal RFETEQFITASYREF® :  dziiAf

ricadono nel soggetigperché sono dimostrazione tangibile del suo valore.

Generalmente quindi i contenuti della comunioaei B2B sono piu tecnici e rivolti al
problemsolving, utilizzando dened OKS RS (G SOYyAOKS 02y &LISOATAO

e ridurre la complessita per i clienti.

hNASYGlFNSE f QAYGSNI T ASYRIE | freadcapBechki §il a A Iy A
giusto interlocutore e sapere come presentarsi e quali tasti toccare per differenziarsi

rispetto alla concorrenza.

¢dzi G £ QF T ASYRI I haRyirfdi il @&/ di dfénderefle pargekziashiNdel A 2
cliente che si legano alla mayaal modo in cusi risponde al telefono alle email, da
comportamento dei écnici quando lavarz RSy G N S fhdadfveseh@l T A Sy
RSEfQIT ASYRE &adzA R2Odzy Sy Aldpendeitinféibdevor® Ay wé
diventare gli X6 I & OA | i 2 NJpercReSdndopiv icte S8l Rdrcato B2C, il contatto

personale ed esperto ha un grande valore.

In conclusione, possiamo affermare che nella comunicazione B2B prevale la componente
razionale e tecnica, quasi assente nella comunicazB®®, ma non viene meno la

O2YLRYSYyiGS SY21A2yFfSY GNI GGl YR2aA Ay LINRYA

Il web si rivela molto utile in questo contesto perché permette di inviare una grande quantita

di informazioni ad un costo contenutoitdSweb, blog forum, newsgroup, newsletter,

annunci webadvertoria) banner, social network, SE©commerce sonotutti strumenti

resi possibili dal webin tante imprese, soprattutto in quelle mediccoez OQ8§ LIS NFB
ritardo tecnologico e scarsa convinzicude potenzialita del digitalka strutturaaziendale

rimane troppo rigida, quando ogiiveceeé richiesta grandéntegrazione tr&f QI T A Sy Rl
f Q dzfarkethy. 2
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1.2. llmercatoB2Bin Italia

Spesso si contest mercato B2B buoessere statio, caraterizzab da tempi lenti eda

poca creativita nelle strategie aziendali. Sfatiamo questi miti.

5F3tA FyyA {SGalrydadlrz | yyA Rértuth gueif sddadl J2
RSEfQAYRAZAGNALI OKS GNIAYyly2 f QSidauyadefd |
trasformazione[ Q 2 NJdaricohdurreésh f Q A y F 2 NXallelimpfesefenomehy cie
poi ha influenzato non solo il modo di produrre mahandi gestire le stesse aziendda

loro presenza nel mercato.

La prima novita tecnologica dadttore B2B e statib fax, masi deveil vero cambiamental

LJS NJ

~

RA

computer che ha permesso di archiviare un gran numero di informazioni e di renderle

reperibiliin poco tempo. kelefoni cellularipoi hanno datola possibilita di raggiungere

ovunque i proprinterlocutori, di essere sempre informati su quello che succede e di

informare a propria volta colleghi e partner commerciali.

Come tutti sappiamola svolta € da ricercare neltate Internet che ha permesso di
condividere file, informazioni e dati in ogaairte del mondo. Prima thternet gli strumenti

di comunicazione a disposizione delle aziesrd®mo pochidocumentazione cartacea, spot

e articoli nei giornali di categoria. Ogagvecef QF T A Sy Rl LJz5 a0S3ft ASNB

strumentiquello che pitsi adattaal tipo direalta,al messaggio che si vuole trasmettere o
ancor piu al tipo di cliente che si cerca. Ciosgessgurtroppo rimane invariate il budget

guasi sempre limitato e i tempi di pianificazione di una campagna piugtnsto.

[ Qadlisf dei Settori Industriali € un rapporto che analizza il settore B2B italiano fornito a

partire dal 1987 da Prometéi@ Banca Commerciale Italiana (oggi Intesa Sanpaolo). Di
a83dzA G2 | fOdzyS 2aaSNBIT A2y A RS ot 2g16 &lA & A

fine di dimostrare le trasformazioni di questo mercato.

d:

RS

5Ff NILILERNI2 aiA SPAyO0S OK SAutgiidiiveLargowensuim® A ¥ R dza U

soprattutto per quanto riguarda la cosmesi e la detergenza per la casa e la pefdtona e

intermedj da intendersi come carta, gomma, plastica e legno. Il mercato di questi prodotti

9Prometéaédzy QI 1 dicBnguRehza ricercaeconomicacheoperain 5 Paesidel mondo.
http://www.prometeia.itthome

20


http://www.prometeia.it/home

Lo scambio commerciale B2B

e formato da aziende di piccole e medie dimensioni leader di nicchie specializzate e di
aziende sedi di multinazionali. La loro buona posizione rispetto adedtri dipende

principalmente da una forte domanda estera.

51 f f QI tMéchidnicadModIs&tori da sempre molto importanti in Italia sono ancora
penalizzati dalla crisi, soprattutto a causa della domanda USA che fatica a ripartire. Lo
stazionamento dell€ostruziondetermina invece un rallentamento degli intermedi chimici

e dei prodotti inmetallo.

bSf LINPAAAYA RdzS FyyA § LINBGAall dzyQl OOSt §
migliorati, ovvero nelle aziende di ogni dimensione che lavoranBroalotti farmaceutigi

mobili elettrodomesticie automobili A questi leggeri miglioramemnero corrispondono
investimenti solo nei settori elettronico, elettrotecnico ed automobilistico. Le aziende che
producono elettrodomestici risentono delle difficolta produttive e gestionali delle aziende
italiane. Il settore automobilistico deve la sulevanza in termini di investimenti alla

crescente domanda interna perché la domanda estera continuera invece a diminuire.

Graficol. Variazione quota italiana sul commercio mondgal€ALIA

altri intermedi

costruzioni

elettronica
farmaceutica
largo consumo
meccanica

mobili

||||‘|I |"I|"

prodotti in metallo
-0,8

o
o

-0,4 -0,2
m1°sem 2016 m 2015

o
o
N

0,4

Fonte: Analisi dei settori industriali (2016)

E vero che ldomanda estera & ancora molto debole, in particolare quella proveniente dai
Paesi emergenti. Nonostante cio, la quota italiana nel mercato internazionale & cresciuta

nella prima parte del 201@if. grafico 1) Questo significa che il Made in Italy e aacor
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competitivo e vincente rispetto alle produzioni di altri stati europei e quindi utile alle aziende

italiane per coprire quei vuoti di produzione lasciati dalla crisi.

b S Ledue sfide del made in Italy: globalizzazione e innovazione. Profili di aflalisi d
Seconda Conferenza Nazionale sul commercio con I'ésierof QI dzi 2 NB al ND2 C21
le 4608 RSttt QSO00St t Sy T | : VAbbillafdntd lerdod\ Sredocasa G | € A | y |

Automazione eneccanicaAlimentari ebevande.

Il sistemaabbigliamentoe moda comprende qu#&ro grandi settori: il tessile e relativi

accessofilecalzaturee pelletterig f Q2 SGOIRAF €S f Q2 NBEFTAOSNAR |

Il sistema &edo-casaitaliano eécompostoprincipalmente ddegnoe mobili, lampade ed
illuminotecnica piastrelle ceramiche pietre ornamentali.Ci sono pero aziende leader
anche nei mercati dietri e mosaici pef Q S R A f Adrracotta, SeppRr&dmiirior rilievo

sotto il profilo dei valori esportati.

Il settoreautomazionee meccaniczomprendeapparecchie macchine del settore dei mezzi

di trasporto come auto di lusso, motocicli e biciclet®ltre alle grandi case
automobilistiche, tante sono le eccellenze italiane poco conosciute che si occupano di
maOOKA Y S Ay Rdza (i Na&derfleinatddé pldstich@ A Yo I £ € | 33 A 2

Con alimentari e bevande si intendono le aziende che lavorano la materia prima per
produrre cibi, soprattutto dellaosiddettadietamediterranea

Ly FEONR RIFEFG2 OKS SYSNHS RIEff Q! Yyl Apfefie RA t NP
guidate da persone al di sotto dei 40 anni o con la maggioranza di dipendenti giovani

dimostrano di essere piu flessibili e di essere vincenti, soprattutto se di piccole dimensioni.

1.3. limarketingB2B

Il concetto di marketing B2B ha registrato nehp® una notevole evoluzione. Inizialmente
AA LI NI FGF RA AGYFNJSOAY3I AYRdAAGNARAIf Séx LRA
&0 NYzG G dzN>F O2y dzyl OSNIF O2YLX SaaAaidt AYyiISNy!
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attivita aziendali che orientano iu§so unidirezionale di beni e servizi dal produttore alle
aziende consumatrici.

h33A &A LINSFSNRARAOS OKAFYFNB 1jdzSadsS &aGNF GS3IA
si tratta solo di preferire il tenine inglese a quello italiaia)S NJ R I NXnoder@oAieR S| R A
It 20t SY &A LINBURh Badetingche nonedik@®si $ DARSE IRAE QI 1
GYINJSUGAYT AYRdAdZAUNRLIE SE YIydt OKS Aa5YPR¥VAR &
NEOALINBOAGE S NBf I 1T A2y $rodutiva, elhemtd fandmentale A Sy R |

per ogni scelta di marketing B2B.

bSf @ 8&nhe EhReliminando ogni differenza tra B2B e B2C, ha introdotto il concetto di
P2P9 ¢ person to persoper sottolineare che indipendentemente dal mercato in oggetto,

ogni rdazione vede come protagonisti due o piu persone. Personalmente non sono
O2YLX SGlYSydS RQIFOO2NR2 02y ljdzSadl I FFSNXYI
sempre come si comporterebbe nella vita di tutti i giorni. Lavorare significa rivestire un ruolo

che comporta determinati atteggiamenti e responsabilita, e ci sono pnesgie in altri
ambitivengonor Sy 2 ® Ly 2f 6NBZ O02YS 3IFAtL RSGG2T If€ QA

prese da piu di una persona.

Secondo Franco Giacoma%zi marketing bugiS&da (2 o0dzaAySaada aNI OOK
un corpo di conoscenze che orienta e supporta una entita organizzata (impresa, ente ecc.)
ySt LISyairASNR S ySttQllA2ySs It FAYS RA LINB
da insiemi di altre entitarganizzate con prodotti, servizi, idee, metodi che ne soddisfino le
esigenze attuali o potenziali, in un continuo confronto sia con la concorrenza, creando un
gFyidl33a2 O2YLISGAGADG2 RAFIYRAOAE ST &Al 02y

Questa definiziongpone mota enfasi all'analisi del mercato perché nella complessita di
jdzSaid2 0(GSYLR & ySOSaalNA2 YUAOALI NBZ | YLIX A
marketing oggi non & piti una funzionee@si  yiS RSttt QFT ASYRIEY § LJAc
vadi pari passo con quella di gestione aziendale, a causa delle implicazioni che specifiche
RSOAaA2YA LlRaazy2 O2YLRNIFNB &adzZ f QLT ASYRI

10 Sivedaper esempiohttp://faculty.washington.edu/sandeep/d/p2pgjec.pdf

11 FrancoGiacomazz# espero di marketingB2Be professoredi MarketingIndustrialepressail Politecnicadi
Milano.Oltre all'attivitauniversitaria docenzaricerca,e consulting ricopreincarichiistituzionalie
aziendali.

12 Sivedahttp://www.ateneonline.it/pdf/indice_pref/0823_cap01.pdf
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interdipendenza fra strategie d'impresa e strategie di marketing, il cheampi diretto
coinvolgimento della direzione generale nelle decisioni di marketing ed una intensa

collaborazione interfunzionale.

Per affermarsi nel mercato le aziende B2B devono conoscere in modo diretto ed
approfondito le caratteristiche e le esigenzegll acquirenti e degli utilizzatori, devono
collaborare al processo di selezione della clientela potenziale ed alla stesura delle offerte dei

beni o servizi.
Le strategie quindi devono andare in tre direzioni:

- Responsabilizzareé QI 1 & Biyid¥4 parte nellagestionedelle singolerelazioni,
checonsistey S f f Q IsvilupgaleeNdadtenerele relazioniconi clienti e coni

fornitori;

- (onoscerd clienti,realie potenziali sviluppandaelazionisemprepiu strette basate
sulbrand,& dzt t Qdivabricket 8 T wudfsr drcepirel f f QSAG SNy 2T

- Differenziarsirispetto alla concorrenzaper far passarei beneficichef QI T A Sy R
avrebbenei confrontideiloro clienti seiniziasserain rapporto commercialeconla

realtain oggetto.

Spesso si dicehe il brand viene a meno nel mercato B2B ma se € vero che il cliente deve
O2y2a0SNB tQFTASYRIFS fF YINODIFI OA GASYyS Ay |

ad essa legate che semplificano il processo decisionale.

1.3.1. Dalmarketingtradizionaleal marketingrelazionale

[ QF GGAGAGE RA YIFIN]JSGAy3 ySttlr adza FO0O0STA2yS
analisi, pianificazione, realizzazione e controllo delle decisioni riguardanti il prodotto, il
prezzo, la promozione e la comunicazioneirs i creare scambi che consentano di
O2yaS3adzANB 3IftA 20ASGIROA RA AYRAGARdAzZA S 2NHI

Questa definizione dell&dmerican Marketing Associatidn)r NII'S R f f QI & & dzy G 2

ipotizzate da Jerome McCarthy e riprese da Philip KBtleduct, Price,l&e, Promotior

13 DefinizionedellaAmericanMarketingAssociatior{1988)
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tiene conto della variabile cliente solo marginalmente. Nel marketing tradizionale infatti il
cliente é visto come mero destinatario: il centro di ogni strategia € la singola transizione tra
cliente e azienda, senza preoccuparsi di quéliaccade prima o dopo. Da questo il nome

di marketing transazionalte

Nel marketing transazionale f O2 Y LJA (i 2e ci® $He la@ardttdri&zgl fspetto alle
altre, € combinare in modo efficiente e unilaterale gli elementi del marketing mix. Compito
che spetta totalmente alla divisione marketing, ufficioeastante rispetto al resto
RSttt QT ASYRI®

Questo paradigma ha perevidenziato dei limiti, soprattutto a partire dagli anni Settanta
guando il contesto in cui le imprese erano solite operare si e fatto piu competitivo. In
particolare il marketing tradizionale prevede che le aziende si concentrino strettamente
sugli elerenti del marketing mix, impostando le proprie strategie in un orizzonte temporale
breve, diminuendo la capacita di previsione del mercato e quindi di innovazione. Questo
approccio inoltre & adattivo nei confronti del contesto ed & basato su un rappqatede
asimmetrico tra fornitore e cliente. E per questa ragione che il marketing tradizionale & ben

applicabile ai mercati di consumo ma meno adatto al mercato B2B e a quello dei servizi.

Gli esperti hanno quindi iniziato a cercare soluzioni alternatipartire dalla rielaborazione
di studi gia esistenti fino ad arrivare alla formulazione di nuove idee che partono da assunti

differenti propri del mercato B2B.

Cosi alla fine degli anni Settanta si inizia a parlare di marketing relazionale come di un
approccio adatto al mercato B2B e al mercato dei servizi che si pone come obiettivo quello
di iniziare, negoziare e gestire le relazioni di scambio con gruppi chiave di interesse al fine di
perseguire vantaggi competitivi sostenibili in specifici mercat, Isale di accordi a lungo
termine con clienti e fornitori. Secondo questa impostazione, il marketing andrebbe inteso
come la gestione delle relazioni in un lungo periodo. Al centro di ogni scambio tra cliente e
fornitore quindi va messo il cliente e la disfiazione delle sue aspettative sulla qualisale

servizio offerti

14 Lanascitae lo sviluppadelmarketingrelazionalequadernodi ricercan.5, Facoltadi EconomialLaura
Bottinelli,dottorandaR S f Q! ¢elli@tSdiEPAViaR004

25



Lo scambio commerciale B2B

vdzSaid2 aArA3ayAFAOL OKS I &2RRA&FITA2YS RSt Of
gualita delle relazioni che si riescono ad instaurare con esso.

Tatella2. Differenze tranarketing tradizionale e marketing relazionale

i Marketing
thrk.etm? _ Cambiamenti
radizionale Relazionale
psicografica,
Segmentazione demografica comportamentale , database e CRM
emozionale
. . . interattivita del
Approccio push, di massa  pull, personalizzato .
cliente
marketing e ufficio
Gestione delle - . informazioni commerciale
. ufficio vendite . o ep
vendite condivise tra piu uffic strettamente
connessi
Distribuzione intermediari rapporto pe_rsor_1ale €
diretto con il cliente
o . nsion
. secondo direttive con contributo del espa S.O € .
Innovazione . : : tecnologica e di
aziendali cliente
mercato

Adattamento da Gartner Group, 1996

Sulla base di questa premessa allora, ogni attore coinvolto nello scambio assume un ruolo
attivo e di conseguenza ogni strategia avra un orizzonte temparatio/lungo per

permettere alla relazione di crearsi e consolidarsi.

[ QFT ASYRI aA NRAGNRGF | ISAGANB dzyl 3INF YRS YI
Ot ASyGS> Ay @GANIG RStfl LISNaB2YIFIfATTITAZ2YS R
considerato un mondo a sé con proprie regole. E vero perod che il tempo favorisce la stabilita
RStfF NBfIFITA2yS aANITAS f€tS FawsSadalraargsS OKS
modificano e standardizzano i comportamenti delle parti. In questio swolto utili le

esperienze passate e il passaparola che riporta emsodidutianche con soggetti terzi

OKS &a2y2 Ay 3IANIR2 RA AyTFtdsSyIl FINB tI FARAzOAL
(rif. tab. 2)
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Nel tempo il paradigma del marketitrgdizionale non & scomparso ma é stato rivisto sulla
base di queste nuove strategie proprie del marketing relazionale. E cosiparére dagli

anni Novanta, il marketing relazionale ha trovato applicazione anche nel mercato dei beni di
consumo ed ogge tra gli approcci piu utilizzati, complici i nuovi strumenti tecnologici che

hanno reso la gestione delle relazioni piu pratica ed economica.

OggiquindiAf YI NJ SGAy3a y2y 8§ LIAG O2yaARSNI G dzy
piuttosto una partentegrante della gestione aziendale, una filosofia sulla quale impostare
f QAYGSNR 2LISNI G20

1.3.2. Unnuovomodellodigitaleperil marketingB2B

Una campagna di comunicaziodigitale & I'insieme delle operazioni attuate dall'impresa
F4dGNF SNB 2 f Qdzi A tiukahté i caRdiperio® Giyempalo3dof® difak I A G | f
arrivare un messaggio ai clienti effettivi e potenziali e di instaurare con loralogadiPer

funzionare, essa deessee pianificata per tempo eesserefrutto di una scelta ragionata.

Il digitale infatti permette di comunicare su vasta scala senza limiti, fggagrafici e

temporali sviluppando azioni personalizzate, interattive e con un riscontro immediato, ma

guel che piu conta a prezzi contenWlilo stesso tempo perdnternet richiede delle
conoscenzepecifichg f QdziAf AT T2 RA dzy tAy3ddza 33A2 RAGS
diversi, conoscenze che npossono essere improvvigala chi nome ha le competenze

E per questo motivo, persempio, che sono poche le agenzie di comunicazione che si
occupano del mercato B2B ma ancora meno quelggado di comprendere la natura del

processo di comunicaziowke queste aziendan Rete

E difficile comunicare online perché rimane traccia di2tuttS O2a W OA &aA 37

reputazioneRSt t QL T ASYyRIY OKS &aiA 0O2YLR2YyS RA RAJDSNE

- lacredbilitaindividualedi chicilavora;
- lastoriaRSft f QAYLINBAIl T
- isuoiclientie il passaparolahegenerano;

- gliinvestimentiin Ricercae Sviluppa
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- lasuaposiziondinanziaria
- f QA Y Ydnheprogb&edisél t £t QSA TSNy 2 ®

[ QAYYF3AYS RSttt QlFT ASyRIemény dne treingono ¥dnyinicaki R G |

daf f QdzF ¥ A O déYfl B ISKiSwRl y St adz2z 02YLX Saaz2zs>x RI
ognidipendenteeldf aAy32f2 YSaal3aairz OKS SadS RIFffQl
YEN]JSGAY3 &8 AYTF2NNINB €t QAYGSNY |1 assfoRlF RSE |
OKS &aA LISNBS3dZS S RSt t angueleidétar@igate @A0dGli & A @ dz2 |

obiettivi, infatti, possono cambiare nel tempo:

mettersia digposizionedei clientie raccoglieresuggerimente critiche;
- informaree interagirein temporealesuvastascad;

- monitorareclientie fornitori;

- rinforzarel'immagineaziendalepotenziandagli strumentitradizional;

- venderee fornire assistenzanline.

Utilizzare gli strumenti digitali non & una sceita un obbligee si vuole sopravviverd a
contesto odierno. Il mondo che noiviviagio dzy Y2y R2 RAIAGEE G LISNJ O«
contatto con le sue caratteristiche in qualunque attigi#otidiana La trasformazione

digitale delle aziende infatti coinvolge diverse aree:

- Marketing,perchécambiancstrategiee strumentiper promuoveref QI T i &ugi R |
prodotti, fino allacostrwzionedelle relazioniconi clienti;

- Organizzazionggerchécambiand rapportitra ufficie i rapportitra le aziendej ruoli
e le responsabilité@ soprattuttoil mododi operare;

- \endita, con il commercioonline ma anchenel lavoro di agentie negli strumenti

digitalidaloro utilizzati.

Internet mette a disposizione delle aziende B2B numerosi strunsamiial, SEO, SERP,

e-mail marketing, blog che permettono di dire la propriBate, e dovealtre personéhanno

la possibilita di dire la proiar opinionee influenzarea loro volt& [ QAY &AASYS RA
strumenti ha uagrande ripercussione, come detto, nella visibilita delle aziende nel mercato

e nelle strategie di marketing adottate. Sbaglia quindi chictied marketing B2B é statico:

essoé dinamico e cambia molto velocemente, solo che € meno vigditdé rivolto agli

addetti ai lavori di ogni singolo settore.

28



Lo scambio commerciale B2B

Internet infatti ha portato allaRA IA Gt AT T I TA2yS RStf QAYyGSNER
documenti tecnici alla fatturaziomdettronica.Per quanto riguarda la vendita invece in Italia

f @R YYSNOS ySt YSNDFI(G2 .H. y2y &Eteloyg@aNI Y2
affermatq anche in quelle aziendée vendono in Italia. E da aspettarsi quindi che anche le
aziende italiane@vranno muoversi in questa direzione se vorranno mantenere un posto nel

mercatag®.

Il digitale ha trovato molto spazio nelle attivita di marketing delle aziende B2B, basti pensare

af tn@iSmarketing o agli strumenti di CRM che permettono una profilagfiicace ed
automaticadeDt ASYGA S LRGSYT AIFLftA OtASYdGAd 51 tfQl
f QF dzNBI RA S a (oercaa thitgossano B Sedtirela pSoprialobel A

Ly 23yA OlFlazx 0O2YdzyA Ol NB 2uyfd blofisScoryutigaziohddz5 S &

offline.

15 Sivedahttp://www.infodata.ilsole24ore.com/2016/11/21fituro-digitale-de+businesdra-aziende/
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2. AZIENDB2BNELMONDQODIGITALE

Dobbiamo smetterlaighensare al marketing digitale
e pensare di piu aharketing nel mondo digitale.
Marc Mathied®

Ognistrategia di marketing, sia essa pensata per il mondo digitale o offline, & definita come
f QAyaASYS O22NRAYyFG2 RA T A2yA YSaasS Ay
RFEtfQFT ASyYy R/ cie seganBciundSsedudndazeyhporale ben definita, verranno

presentate di seguito cercando di mettere in evidenza le problematiche e i quesiti che ogni

fase porta con se.

Nel fare cid si sono presi come sputitiNA Ff SAa&dA 2y S AsseRatdioisul NI OO0 2

marketing B2B realizzato da Cribjser avere dati sulle aziende italiaeun sondaggio

effettuato da DemandWaveper quanto riguarda la situazio@reoceano.

Il &V Osservatorio sul marketing B2B in dlia dzy’ QA y R | 3 & yikzo 2Qdsslativar O |

aidati raccolti dafine del2015 in piu di 800 aziende italiane che operano nel mercato B2B,
promosso d&CRIBIS D&BBusiness Internationgdatrocinato daAlSM?®. La ricerca, giunta

al quinto anno, analizza le strategie e gli strumenti di marketing utiliztatiemeatoB2B,
prendendo in esame divemsspetti comela struttura organizzativa e la composiziciedio

staff marketing nelle aziendgli obiettivi e lemetriche di valutazione, le voci del budget

marketing e il ROI, gli strumenti utilizzati e le prospettive per il ffurd

58YFyR2F@S & dzyQlF3ISyT Al RA YENYSGAY3 RAIA

specializzata nehercatoB2B. Partner ufficiale diGad S RI OAYyljdzS | Yy A
aaGrasS 2% .Hv. RAIAGEFE YENJSGAYy3a NBLRNIE¢ O

18 | iberatraduzionepersonale Fraseoriginaledi Marc Mathieu, GlobaVicepresidentdi Unileverproducts.
17 SivedacCribis- https://www.cribis.com/

18 Sivedahttps://www.linkedin.com/company/demandwav&raduziongersonale

19 Associazion#alianaMarketingg www.aism.org

20 Sjvedanhttps://www.cribis.com/news/marketingtob-la-crescitae-la-miglioregestionedelleinteraziori-
sonacle-principalisfide/
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| datiindicatiRA &4S3dzA 2 &4A NAFSNR&aO2y2 I|f daunmc ail
condotta nel novembre 2015 su un campione di 284 azi&&Bamericane che operano
nei settori piu diversin prevalenza software (28%), industria (13%) e servizi alle imprese

(12%%. Le aziende intervistate sono per lo giimedie e grandi dimensioni

Si e scelto di analizzare questi dati per conoscere la situatgteeaziende ittane edelle

grandi aziende statunitengper poi confrontare i dati con quelli recuperati nelle piccole
FTASYRS AGFEAFYS FGGNI OSNB2 f QSALISNASYT I LISN
guanto di cio che viene fatto nelle grandi realta pusees riportato anche in quelle piu

piccole.

Grafico2. Previsione del mercato tra2annic ITALIA

= miglioramento
= stabilita
= peggioramento

non so

Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

2! Daticompletisu2016 Stateof B2BDigitalmarketinge www.demandwave.com
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Grafico3. Previsioni dspese nel marketingei prossimi 23 anni¢ ITALIA

\

= aumento
589, = stabile
= marketing digitale

= marketing offline

.

29%

altro

y

Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

La prima buona notizia é che le aziende hanno molta fiduciatoed e nel mondo digitale

in particolare.

Il 44% delle aziende italiangatti prevede che nei prossimi 12 mesi le condiziomedicato

nel proprio settore miglioreranno. Se consideriamo che per il 47% rimarranno stabili, solo il

4% ha sensazioni negafi¥drif. grafico2). Di conseguenza il 61% degli intervistati afferma

OKS t QI T ASYRI I dzY S yidiafivith dinfarfketing NG prdidgin®-2 abrdzR 3 S §
Di queste solo il 13% aumentera le spese nel marketing offline, mentre in&S38tra in

marketing digitalérif. grafico3).

225%%n0on so.
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Graficod. Previsione del budget in marketing digitale nel 2016 rispetto al QUEA

= aumento
= stabilita
= diminuzione

non so

Fonte:2016 state of B2B digital marketir2016

AncheQltreoceano il 64% degli intervistati prevede di aumentare il budget dedicato al digital
YIENJ SGAy3a WSlxacpieyegeali spendere la stessa cifra del 2015 6l S840

di diminuirla Alo stesso modo, il 37% degli intervistati dichiara che piu della meta del loro
budgetdedicato al marketing, sara investito nel digitale anziché in strumenti piu tradizionali
(rif. graficod).

E quindi chiaro che il marketing digitale®/ QI G ( A @ htéie per ¥e2agidvdedérSo
meno in quelle di una certa dimensioneme quelle che stiamo analizzando in questo

momento.

Ma se e vero che il digitale fara sempre piu parte della vita delle nostre aziende, quali sono
le questioni che dobbiamo porci per [@ane e attuare una strategia digitale efficaeaf?
tab. 3)

2 Ricercaeseguitanel novembre2015
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Takella3. Fasi di attuazione di una strategia di marketing B2B e relativi aspetti critici

Fase Questioni

1 Ascolto dei pubblici Come identificare i lead di qualita?

Segmentazione delubblico di o _
2 - Il digitale quanto puo aiutare?
riferimento

3 Ideazione dei contenuti Quali sono i contenuti piu efficaci?

lffQAYGSNYy2 RStEtQFTA
f QldzaAf A2 RA dzyQl 3Sy

4 Produzione dei contenuti

5 Diffusione Comesceglierli?
6 Verifica dei risultati Quale unita di misura?

Fonte: Elaborazione personale

2.1. Ascoltodei pubblici.ldentificazionaleileaddi qualita

llprimopass®@ SNE 2 dzyl &GN GS3IALF RA YIFENJSOGAy3a STTA
riferimento, al fine di controllare e studiare i suoi interessi e i suoi bisogni e di scegliere i

contenuti e i canali piu corretti per intercettarlo e attirare il suo interesse.

[ QI &2 hoir& fattosolo verso nostriclientio quelli potenzialié necessarisaper

identificare la concorrenzaanalizzare i suoi comportamenti

Le fonti di ascolto possono essere interhef f QF T A Sy Rl Zetelvendith déli A NB F
centralino odalle e-mail che arrivand f f QI dork iBleRte di infonazionj fino ai

commenti spontanei sui canali soc@ksterne, consultando &hiavi di ricerca piu utilizzate

nel settore di competenzattraverso lericerche di mercatm nei commenti lasciati nei

social al di fuori dalla pagina aziendale
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Per meglio andare atfido della questione, gecessariintrodurre il concettalilead Illead

§ dzy alLl2aaAroAfS OftASYdS AydSNBa#HS® 2/ 2 MLIALINE R
RSttQFTASYRIF & FGOGOGNINNB ljdzSaidA O2yidlddAx OKS
livelli, per far si che il messaggio venga recepito, ascoltato e che si trasformi quanto prima in

azione.

I 2y t Ql @3Sy deadhdandobicqusitomdltal imfo$akiza perché permettono di
fare una prima scrematura delle migliaia di utenfate e quindipermettonodi rivobere i
messaggi a persone gia identificaf@.viene in aiuto una metafora della pesca: gettare un
amo pensato appositamentper il tipo di psci che vogliamgescareé molto piu

conveniente chgettare unagrande rete irmare aperto.

E facile quindi capire perché la meta delle aziende italiane sostiene che la sfida piu
importante da affrontare € quella relatiadla gestione ddead Tema che rimane in cima

alla lista delle sfide da affrontare anche nei prossitha@ng®.
Graficob. Priorita delle aziendeel 2016¢ USA

3%

= qualita dei lead
10%
38% = quantita dei lead
brand awareness

14% ROI

= sito web

= altro

Fonte:2016 state of B2B digital marketirgp16

La percentuale aument®ltreoceano: secondo DemandWaile 66% dei marketers
intervistati sostiene che la prioritd massima per la propria azienda e aanadmumero di
lead Di questi il 38% punta alla qualita mentre il 28% ha come obiettivo avere quanti piu

contatti possibili. Averkeaddi qualitae importante perché serve a poco avere tanti contatti

24 Siveda:Leadgeneration Wikipedia
25 Fonte V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016
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OKS O2y2a02y2 ftQFTASYRI YI 02y A ljdadtA OA &

magari riuscirdfrif. graficob).

Immaginel. Marketing funnel

awareness

consideration

conversion

loyalty

advocacy

Fonte: Elaboraziormersonale

Il marketing funneé la rappresentazione schematica del percorso che un potenziale cliente
O2YLIAS LINAYI RA STFFSUGdzr NB fQlFOljdzaaidz2 S | dzi
Y2YSyG23 tQdziSyidS Sy idNI Aient@ndo/cinsapevde dalla y f |
adza SaraidSyilre Ly dzy aS0O2yR2 Y2YSyd2 f Qdz
cercando un primo approccio, per esempio richiedendo informazioni o visitando il sito web.
Solo dopo che queste prima due fasi sono compi@ejzli Sy § S LINP OSRSNL |
RAGSY Gl yR2 IRada clieat& Qudsid perd fion basta, deve passare del tempo
LISNODKS Af OftASyidS aiA FARSEAITA S &az2ft2 R2LR
Yol aOAl Gd2NB RSt &t6 Fichidrand®kruovitlediif. Enoeyinedl? v G S
GSNRP OKS 8§ AYLERNIIY(GS NASYLANB fQAYOdzi2 VY
pit gente possibileenga a conoscenzief QF T ASY Rl X YI § | yOKS @SN
livello diconversioe, e questi contatti non diventano clientipn aumentano le vendite,
primo obiettivo di ogni attivit?Aumentare questtasso di conversioneraolto piu semplice

se gian una prima fase si scelgono i contatti giusti.
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Ma come siscelgonteiadk b St f Q2 (G A O Radnateyi scelgoioNJiuiioStA A It | |
si raccolgono informazioni sui pubblici di nostro interesse e si investono | proprie risorse

nella creazione di una relazione che risulti a loro interessante. Saranno poi gli utenti a
myAFSadlrNSE Af f2NRP AyGSNBaasSo [ TFAdzAGI R2Y
informazioni sui clienti e potenziali clienti al fine di mettere le basi per una relazione di

gl £ 2 NBKE

Grafico6. La raccolta di informazioni sui clieQtiTALIA

forza vendita. | Gco
vanche cai |
ket |
telemarketing |G
Facebook _
altro -
Google+ -

Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

{ SO2yR2 Af Gz haaSNBFG2NRAZ2 adzZ YINJSGAYy3I . H.
(66%) ¢ la rete vendita perché niente di meglio che il contatto diretto con il mercato riesce

a fornire informazioni e sensazioni utili. Dopo le banche d&#b)4sono gli strumenti offerti

dal digitale che vengono in aiuto delle aziende: LinkedIn, motori di ricerca, telemarketing,

Facebook e Google(rf. graficob).
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Graficoy. Difficolta nella raccolta gestionedei dati¢ ITALIA

aggiornamento delle informazioni

68%

mancanza di informazioni sufficienti per un

0,
corretta qualificazione 48%

supporto tecnologico inadeguato 32%

normalizzazione delle informazion 32%

immissione di dati nel databas 31%

Fonte: MOsservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

| dati giocano un ruolo molto importante nelle attivita di marketing. Qggiziende si
ritrovano a lavorare con migliaia di dati, di tipo divetsoarrivano da diversi canag: ison

si determina una pradura razionalizzatérischio di perdersi € molto alto.

Lt cy2 RStEtS TASYRS AGFEtALYS AyO2y(iNY ydzy¢
difficolta che si presentano anche nel condividere in modo efficace le informazioni tra i
diversi uffici & £ Q I (if. gr&figdR) |

La questionalella qualita dei datiaccoltiviene spesso fadtscivolare in fondo alla fes di

LINR 2 NA (0 £ diiiftiCatdisii cheSsy R IraTcoltdati non éeseguitain maniera

minuziosa e dettagliata si rischia di lavoraxkana

Informazioni incomplete impedisconofatti una segmentazione accurata dei pubblici e
favoriscono la costruzione di modelli sbagliati. Gran parte dei data base delle aziende

contengonacelle bianche o valori errati

Altro problema sono i recorduplicatit f £ QA y (i S NJ 2he R&tbno &iischio dal & S
brand reputatione la benevolenza del cliente, senza consideche abbassanosender

scorerdelle emaik fanno perdere molto tempo.
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2.2. Segmentaziondel pubblicodi riferimento:le tecnologiedigitali

Dopo aver ascoltato i pubblici e aver capito come raccogliere informazioni utili, si passa alla
progettazione vera e propria della stratediaf Yy dz2 @2 LJ NJ RA #bobnd RSt Y I D
marketing Questo significa che si preferiscono strategie di tipo PULL, con cui le aziende

mirano a farsi trovare dagli utenti, invece di cercare di raggiungerli con messaggi pubblicitari

di tipo PUSH, che risultano invadenti e si confondono nella maksanigdiaia di input a cui

siamo bersagliati ogni giornsi & OA RS |j dzA y Rakgetf leipofoieSdil cbrite@i > A €

e i risultati che si vogliono raggiungere.

La strategia deve servire a trasformareleadin un cliente effettivo. Cio signifigeer

esempioche unutente che in una prima fassccetta dscaricare i contenuti di suo interesse

dal sito web aziendale o ldisciare i suoi datg che quindi da un segnale di interesse verso

f QI T vBogltvatdin OA I a Odzy' I FI asS  OfcBnddglefigi un pdrcbréoQ | Olj dzA
guidato. Questo significa inviargli contenuti personalizzati, pianificare attivitéstdimer

care con tutorial e contenuti aggiuntivil cliente diventa fedele alla marca quando

percepisce che il suo valore viene riconosciut

Nel fare cio, il digitale ci permette dindere automatici i processal fine diguadagnare
tempo e risorsell 62% delle aziendgSAutilizza un sistemdi marketing5 A lj dzSad A X f Qy

collegato ca un CRM.

Andando piu nello specifico e in applicazpiuprecise quasi il 50% delle aziende utilizza
un lead scorgattribuisce quindallo strumento un punteggio pexgnilead ottenuto per

valutare lasuaefficacia e isuotasso di conversione.

'y QI T ASYRI &adz RdzS pdeEbiagmalsdlolla nieta dilp&Se/ld tbva RSt £ S
efficaci ed utiliQuesto dato e indicativo percHé#% ensicuro esolo il 9% le considera
inutili. { AGdzZl T A2yS &aAYAES LISNI |j dzI y i Accodtdbasdd: NRI S

marketing si tratta dipratiche nuove lge portano con sé ancora tanta incertezza.

Il modellopersonaserve asegmentara pubHici di riferimento attraversta costruzione di
identikit di personaggitipo.?® Ogni profilo conterra nome, foto, caratteristiche secio

demografiche, professione, obiei lavorativi e prsonalj le sfide che deve affrontare per

26| nuovoparadigmadellacomunicazione del marketing G.DiFraia
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raggiungerli, i valorglihobby egliinteressi, i canali social utilizzath strategia andra quindi
pianificata avendo in mente questo tipo di target. Questo modello perod si applica in modo
LAG STFFAOASYGES +t YSNOIFG2 .w/ = ySttS araddz i

Nel mercato B2R piu funzionale scegliere attivita aicount based marketingABM).lI
LINAYOALIAZ2 RA o0l asS & LINBaaz2O0KS dadza tSz YI A
FTASYRF @Araidl 02YS HNifald und frategia di Snalsiide! ffeiicdted [ Q!
B2B secondo laugle si identificano solo Eziendepiu interessati, invece di tegetizzare

ogni singolo contattoQuesto perché, come gia analizzato nel primo capitolo, il processo di
acquistoRA dzy QF T ASYRI . n. &S53dz8S f 2@éo&E&ioperaT TSNS
il modello dellepersonasOgni aziendaitenuta importante quindi sara analizzata al fine di

progettare la migliore strategia su misura.

Anche le regole per la targetizzazione per account e diversa rispetto a quella utilizzata nel
mercato B2&:
nome-cliente, quindi per grandi aziende che possesgere interessate alla nostra
realtg

settori verticali per esempio tutte le aziende che operano nel settore della
siderurgia

segmento e ruolo in aziendguando si decide di rivolgersi agli uffici HR per alcuni
prodotti piuttosto che agli uffici acqtis

ciclo di vita del cliente, ad esempio in una campagna di manutenzione degli
impianti.

Questo approccio viene utilizzato gia dagli anni Nayana € solo negli ultimranni che si é
diffuso grazie alnuove tecnologie digitali che permettono di gestire la grande quantita di

dati che si viene a creare.

L @Fyal33A RSEEQ! . m LI2aazy2 SaaSNBS NAI aadzyi

risparmio di tempo e di risorse perché ci si concentra su un numero limitato di
account;

personalizzazione delle strategie e migtiastomer management;

27 Sivedanhttp://searchcrm.techtarget.com/definition/accoubtisedmarketingABM
28 Sivedawww.engage.it/blog/percheevisaperecoselaccountmarketing
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miglior allineamento tra ufficio miaeting e ufficio vendite

accorciamento dei tempi di chiusura dei contrattvdel 2 | £ £ QF Yy I f A AA LINB ¢
RStfQlFT ASYRI

mA3fA2NI YSyG2 Bttt QlyFrt AdaA RSA NRAadz

vdzSad2 | LIWINRPOOAZ2 &A RAY23a0GNr @QFfAR2 az2f2 as$s
adatto a gestire le informazioni. Spesso solo le aziende piu grandi riescono ad acquistare e

gestire un sistema di questo tipo.

Altra difficoltd che siincont® f QAy O2YLX SGST T RSA RFEGA NI OO0:

rende vano il lavoro, come dichiara piu del 75% delle aziende USA intefVistate

2.3. ldeazionadei contenuti:il contentmarketing

Content marketing significa creare contenuti rilevanti e di valore per attirare i pubblici di
AYyiSNBaasS 02y fQ20ASGUAG2 RunneRlid@qdsolidghlyyr S Qb 1
contenuto non e tanto legato alla vendita di un prodotto, quanto alla capacita di risolvere
problemi, alla vendita di soluzioni e conoscenza. Se da una parte i contenuti devono

NI LILINBaSy il NE A @I f 2 NA tereedre | Bisognidslyudblico par | £ £ QI €
cui essi dovranno collocarsi nello spazio di intersezione.

Partiamo subito con sfatare un mito: non & vero che il prodotto B2B non € dottpro

raccontabile. La sfida steel trovare i giustaspetti da valorizzareilizzando i canali piu

corretti.
| contenutidi ogni campagna B2B possono avere diverse funzioni:

- educativa per insegnareal cliente comeutilizzareil prodotto, contutorial conuna
forte connotazione pratica, domande e risposte, casi studio, test condotti
RI £ f Qltobl & iSgfdeutili;

29 TheB2Bmarketingdatareport, 2016.Bisnodes Dun&Bradstreetsuun campionedi 500aziendeB2BUSA
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- informativa,per fornire dati e notizie, per esempioattraversodata sheet newsdel
settore,storiaR St £ QI T A Sy R

- interattiva perintrattenereconcontenutipiacevolinotizieoriginalie advergame

- stimolol f fer@zloge,per coinvolgerel clientetramite dibattiti, contest,richieste

dirette di commentie sondaggi

Grafico8. Strumenti di content marketing digitatd TALIA
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Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

Come si vede dal grafi@gli strumenti pit utilizzati sono i video (80%) e i blog aziendali

(77%), strumenti che permettono di raccontare una storia e di rendere la comunicazione piu
creativa. Poco distante troviamo pero casi studichée papen(76%), canali che veicolano

conteruti decisamente piu tecnicicasi studisono molto utili per i clienfierchéimmediati
ecapacididard dzo A 12 dzy QARSI LINI G4 A Ol RAwhijeda§pert 2 OK S
invece sono pubblicazioni scrita un professionista e utilizzagger promuovere un

prodotto o una tecnologia mostrando Eue caratteristiche chiayecon wun obiettivo

principalmentenformativo.

Gli strumenti piu tecnici guadagnano punti se si valutano sulla base del nuntead di
prodotti: i white papersono lo strument@iu efficace, seqguiti darebinar sebbene questi

non siano tra gli strumenti piu utilizzati.

La situazione rimane pressoché invariata prendendo in esame gli strumenti che portano un

maggior aumento delle vendite. Al primo posto infatti ci sowehlinar seguiti dawhite
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paper. i canali che prediligono contenuti piu tecnici sono i piu effibtacjuesto caso gli

strumenti piu utilizzati corrispondono a quelli che portano piu contatti e anche piu
guadagno, sono gli strumenti a carattere informative srivolgono ad un pubblico esperto

e che consentono anche ad aziende diverse, distanti geograficamente di confrontarsi su un
argomento

'y RIFIG2 AYyGdSNBaalyadS &8 Af oc> RA ayz2y az2é¢ yS
in termini di venditeLJISNOSy idzl £ S adzLJSNA2NBE NR&ALISGG2 A
dimostra che le aziende non sono abituate a ragionare per numiyaddi di vendite, che

sono sicure degli strumenti utilizzati, senza perdo domandarsi se questi sono veramente

efficaci.

La motivazione e da ricercare nella poca comunicazione che scorre tra ufficio marketing e

ufficio venditell marketing e focalizzato sul prodotto e proiettato in una visione di medio

lungo termine, mentre le vendite sono focalizzate sul cliente e prtaett breve termine.

az2fli2 alLlSaaz yStftS FTASYRS AGFEALYS AYyTFlLGAA
vendite svolge compiti strettamente operativi legati al prodotto mentre il marketing
predomina o sono le vendite a governare, invertendioli. Piu di rado esiste ugulibrio

tra marketing e vendite, peraltrda ricercare per compensata limitata conoscenza di

prodotto da parte del marketing e la parziale conoscenza del mercato da parte delle vendite.

La soluzionamigliore infattis ritrova nel coinvolgimento, non solo dei due uffici ma

RSttt QAYGSNY 1T ASYRI &adz | egeid gom@weldo BvitD OS RS |

congiunti e creando team con personale misto dei diversi uffici.

2.4. Produzionelei contenuti:competenzee risarseumane

Servono competenze, tempo e strumegudr aeare contenuti con un linguagg un format
corretto e con la giusta periodicjtéisorseche non sempre le aziend®no in grado di

possedere

44



AziendeB2B nel mondo digitale

Grafico9.b dzY SNE RA 02 Y LIngikenngc ATALRMS £ f QdzF FA OA 2
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Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

Il 63% delle aziende italiane intervistate ha uno staff marketing compost8 garsone e

piu della meta di questdtiene di avere uno staff marketing adeguiatgli obiettivi che

intendono persegure (rif. grafico9). Bisognerebbe forse capire se la compilazione del
jdzSadA2yFNRA2 & adrkal FrLaddl RIFETEQdAZFFAOAZ YI N

Graficol0.Cdzy T A2y A Ay O LRITALAf QdzFFAOA2 YI NJ SGAy3

comunicazione e pubbiic: I RG]
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Fonte: V Osservaiorsul marketing B2B in Italia, 2016

La funzione élla quasi totalita degliffici marketing € comunicazione e pubblicita (92%),

seguita da PR e media relations (78%) e strategia aziendalé’(7&%cupano poco di

0 |nlj dzS & (i Qdnestate sbrimatele percentualidellevocid F dzy LINR y S Bldiy BB DE F R NA | € @
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customer servigeavendo una funzionau vicina alla pianificazione che alla parte operativa,
I yYOKS 4SS RS@S aSYLINB | gSNJ az2did2 O2yuNRff2 A
(rif. graficol0).

Grafico 1. Importanza delle competenziehieste amarketer B2 ITALIA
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Fone: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

Proprio per questo suo compito trasversale, molte sonoolapetenze ghieste ad un

ufficio marketing B2@if. grafico 1).

Il dato positivo € che le competenze richieste dalle aziende sono abbadtarezteacon
guelle che i marketers pensano essere richieste. Uno scollamento si incontra nelle capacita
di gestione dei conflitti e problem solving, importanti per le aziende-8424%) ma meno
considerate dai lavoratori (932%).Per i marketersnvecele skills essenziasiono in

assoluto lecapacita analitiché€s5%), valutate comunque molto meno dalle aziende (41%).

Negli Stati Unitpiu di meta delle aziende intervistate affidampletamentealmeno uno
RS3IfA &ailNHzyYSy dA &2 LINbmuhichdiohelebtdria.i A | R dzy QF 3Sy 1
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Graficol2. Contenuti prodotti dalle aziende e demandati alle ageQilSA

= interno
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Fonte:2016 state of B2B digital marketirgp16

La situazioneambia radicalmente se si analizaasclusivamente gli strumenti dirdent

marketing. B metdliutilizzah y O2 YLX SOl Fdzi2y2YAl YSyidNB

esterna Solo il 4% demanda completamente questa att{vitagrafico 12)

Graficol3. Contenuti prodotti dalle aziendeUSA
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Fonte:2016 state of B2B digital marketirgp16
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l yOKS I NBFEATTFI A2yS RA @GARS2 8§ dzy O2YLIGz
pari della cura di un blog aziendale (77%), e la redazione di un caso studio \Witté) e

paper (76%)(rif. grafico B). v dzZt yR2 &aA Ay iGSyRS O2YdzyAOFNB I
RStfQFT ASYRIFZ fQdzFFAOAZ2 YINJSGAYy3 8§ ljdzr aA as$s

Le applicazioni mobilénvecevengono prodotte solo nel 17% dei casi. Questo perché la
NBFEfATTIFT A2y S RSt f @éntditdbniciidled irfoznm@e cedsiGdvand RS 02 Y
con difficoltal £ t QAY G SNy 2 RSttS ITASYRS®

2.5. Diffusioneia sceltadeglistrumentipiu adatti

Ogni canale ha un proprio linguaggte molto importante conoscerlo per essere certi che

il messaggio giunga a destinazione e venga recepito correttamente.
| canali piu diffusi sono

- e-mail, strumentochepermette unabuonatargettizzazione un bassocosto;

- socialnetwork, in particolareLinkedh che comevedremoét il socialpiu diffuso ed
efficaceperle aziendeB2B;

- organicsearci!, annunciche compaiononelle prime posizionidella prima pagina
deirisultati dei motori di ricercaper la loro rilevanzaconi termini cercatie per la
strategiadi SECadottata, senzachet QI 1 pa§hyp&rlil risultato. Efficacema &
difficile misurarei risultati e collegaréde visitericevutea questostrumento;

- paidsearch al contrariodellericercheorganichej risultatia pagamentancludono
pubblicita pay per click [ QI T X&s pet apparire nelle prime posizioni di
determinateparole chiave.Utili per quantitadi lead generatima ancorain dubbio
perlasuaqualitg

- displayadvertising utilizzo di spazia pagamentol f f Q Ady uh $difrito di
interesseperf Q dziicBnfebaBriero popupl f f Q AdiaisoN/ 2

3! Traduziongersonaleda Organicsearche Wikipedia.
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Grafico 8. Strumenti utilizzat¢ ITALIA
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Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

Quasi tutte le aziende intervistate hanno un sito web, anche se bisognerebbe analizzare
guesto dato dal punto di vista qualitativo. Mi capita spesso nel lavoro di tutti i giorni di
visitare siti web di clienti o competitors e la maggior parte sono podoragte per niente

intuitivi.

In ogni caso, solo il 77% di questi attuano strategie SEO. Percentuale che aumenta invece
per quanto riguarda le attivita di web marketing, a ulteriore dimostrazione che il digitale

molto utilizzato dalle aziende.

Dopo ilsito web, Q-Bail rimane lo strumento pit utilizzato, seguito da sociatganic
searclp ' f O2Yy0UNI NAR2 RA ljdzZyGA &a2aidSy3azy2 OKS f
da questi datsi capisce come esse siarora molto efficaci. Se aggiungiaifatto che i

risultati sono anche facili da misurare, rimane uno strumento da utiligifagrafico 14)
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Grafico b. Rtorno sugli investimentlegli strumentr ITALIA
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Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

Indagando il ritornesugli investimenti degli strumenti analizzati, si nota subito di come la
pubblicita offline ha un ROI molto basso. Altro dato importante € il ROI dei social media. Gli
strumenti piu utilizzati invece, sito web, SEO e PR, sono anche quelli che hanacaROl pi

(rif. grafico 15)
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Grafico B. Strumenti di marketing digitale
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Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

Le previsioni dei budget da destinare a questi strumenti affermano che piu della meta delle
aziende aumentera le pasarch. A pari merito al 41%, verranno aumentati anche organic
search e social network. Sono strumenti che hanno ancora molto da dare e hanno

opportunita interessanti che devono ancora essere provate da tante aziende.

Invece, il 75% degli intervistati&ty’ S f QSYF At 2 aidNdXzySead 2 LAG
seguito da ad organici (67%), a pagamento (47%) e social (44#@0 rimangono lo
A0NHzYSy 2 LINARYOALIS LISNI RAFF2YRSNBE A 02y (Syd:

che i video generaniead e solo per il 18% essi portano valore econofnic@rafico 16)
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Grafico Z. Utilizzo di social netword TALIA
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Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

Con il 92% dei risultati, Linkece il soa@l principe tra le aziende B2B, lo steésanche il
primo social per quanto riguarda la quantitalehdsgeneratie il guadagn@ortato. A
LinkedIn fanno seguito Twitter, Facebook e Youtube. Instagram, Pinterest vengono utilizzati

in percentuale di moltinferiore (rif. grafico T).

/] A5 OKS O02fLIAAaO0S LISNBF 8§ |yO2Nr dzyl @2ftal € QA
strumenti che utilizzano. 1l 33% non sa qual € lo strumento piu efficace in terlpadalil

MT2 Y2y yS 02y230S f QSTFFAOIOAL Ay GSNX¥YAYA RA

Grafico B. Aziende con sito mobile friend\JSA
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Fonte:2016 state of B2B digital marketirgp16
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Curiosianche i risultati sui siti mobile:uasi 8 aziende su 10 hanno un sito responsive, in
grande aumento rispetto alle 5 aziende su 10 che lo avevano néf.20iatle aziende che
ancora non hanno un sito mobile, il 62% prevede di svilupparlo nel 2016, con un 15% ancora

incerto sul da fargrif. grafico 18)

Grafico ®. Traffico verso ikito web aziendale proveniente da mobiléSA
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Fonte:2016 state of B2B digital marketirg016

Solo il 10% delle aziende hanno piu del 40% del traffico proveniente da dispositivi mobile
mentre la maggior parte ha meno del 20% dellsualizzazioni pr@nienti da uno

smartphone(rif. grafico 19)

vdzSad2 LISNOKS fF YFIIA2N LI NIS RSEfS NAOSNI
j dz- aA &SYLINB O2YLINBYRS dzy O2YLJzi SN FAaazo L
facile immaginare, risultanateressanti alle sole altre aziende nello svolgimento del loro

lavoro.

32Nel 2014 le aziende con un sito web mobile friendly erano il 57%, nel 2015 il 62046rial percentuale si
€ alzata al 79%. Fonte: 2016 state of B2B digital marketing, 2016
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2.6. Verificadeirisultati:laquestioneR S £ @l nigufai L

"Non tutto cio che conta puo essere contato
e non tutto ad che puo essere contato conta."

Albert Einstein

Il digitale dzy Y2y R2 YA &dzNI 0Af S LISNI ®&Bada/dielrd 2y S Y

f QI y Jredessafio isurare solpdzl y 12 8§ RI @OSNR dziAfS |ttt Qll
ulteriori dati sommergano gli uffici, che molto spesso la misurazione dei risultati@atéfe

solo in termini di vendite.

Grafico20. Approccio al mercato delle aziengéTALIA
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Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

[ QF LIWINRPOOA2 It YSNOIFIG2 RStEtS 1 AHORS alLySalari A
uno scollamento traufficio marketing ele vendite o forse perché il fine ultimo di ogni
azienda e aumentare le venditeu&3i la meta delle aziende (41&tiindi definisce il suo

approcciodi tipo salesdriven(rif. grafica20).

54



AziendeB2B nel mondo digitale

Avere chiaro iy Sy 4 S A NRx adzZ Gl GA RA 23yA T A2y S Ayl

strategia adottata e a prendere le giuste decisioni nel futuro.

Il digitale permette di raccogliere una grande quantita di informazioni sulle azioni intraprese
e sui comportameti dei consumatori. Proprio questo vantaggio pero si trasforma in un
ostacolo quando i dati diventano molto voluminosi e difficile da gestire. | dati raccolti inoltre
sono di natura quantitativa e non qualitativger ovviare a questo probleneessenziale

che le aziende mantengano un dialogo con i propri clienti per avere feedback qualitativi.

Secondo il sondaggio di DemandWave, per il secondo anno consecutivo, il ROI € la sfida piu

grande che gli uffienarketing devono affrontare,st tratta di una sfid sempre piu difficile.

llreturnoninvestmendt 2 whL3X GNFR2GG2 O02YS NRG2NY2 &adzaf
e l'efficienza economica della gestione a prescindere dalle fonti utilizzate: esprime, cioe,
guanto rende ilcapitale investito in quell'aziend%. Nel marketing indica il beneficio

economico generato dalle azioni di marketing che sono stédtuate.

Nel 2014, il problema preoccupava il 16étle aziende, mentre nel 2016 la percentuale e
guasi raddoppiata, raggiungendo il 2% difficolta sta anche nel fatto che gli indicatori del

ROl possonovar@B dzf t 1 601 aS RSffQ20ASG0AB2 RSEf QI yIf

- Gl indicatori in una campgga nei social network song/ildzY SN2 RA a YA LJA
follower o click.In questo caso e facile quindi dispothedati quantitativi che
YAadzNl y2 Af O2Ay @2t AAYSy (2 RSttt QdziSyi:¢

qualitativi;

- Nel caso di una campagdaannuncia pagamento, lgindicatoridiventano iklick

throught rate(CTR) e dost per cli¢CPC);

- Lottimizzazione per motori di ricerca € fondamentale per posizionare e dare
rilevanza alla marca. lagtivita di SEQpossono essere quantificateqgindila
redditivita dell'investimentasi calcolasulla base del tempo e delle risorse spese

in tal senso.

33 Wwikipedia ROI
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Ilnumero di follower o la quantita di visite nel sito aziendale neampre sono
direttamenteproporziondi ale vendite non tutti ileadsi trasformano irclienti effettivi E
anche chaina voltaO K S f Q dzii SKeiiteS somvingt&syaiitériori investimenti per

garantire il suo coinvolgimento e quindi per fidelizzarlo.

Calcolare il ROI di una campagna di markegingdi, anche se necessario, pegsere molto
difficile, tanti sono gli aspetti da tenere in considerazitugemetriche piu utilizzate sono
commerciali mentre secondmnarketers quelle piu importardarebbero il numero di nuovi

clientie labrand awarness

Grafico 4. Metriche di valtazione piu utilizzate ITALIA
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Fonte: V Osservatorio sul marketing B2B in Italia, 2016

Il 35% degli intervistati infatti dichiara di utilizzare il tasso di conversionkeaiae
consumatore come primo indicatore per valutare la performance delldegtaa di

marketing digitale. Ecco quindi che avereléaddi qualita diventa molto importante.

I ROI e utilizzato dal 12%, dopo il volume complesdsiead{?4%) e al traffico del sito web

(20%)(rif. grafico 21)

Una dei grandi vantaggi di una piéttana di marketing automatiore la possibilita di poter

essere integrati con il proprio CRM aziendsllelte di queste piattaformé&anno il proprio
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CRM integrato cosi da poterlo utilizzare direttamente qualora la vostra azienda non ne abbia

gia uno.

Graziea questa funzionalita, & possibile:

seguireil percorsodi ognicontatto e di ognicliente

identificaree stabilirequalisonoi fattori necessarper poter qualificareil contatto;

automatizzare contenutiofferti a ciascurieadin basealleloro caratteristiche;

identificarele opportunitain funzionedel canaledi acquisizioneitilizzata

Cio risulta particolarmente utifger capirese una determinata campagna online in un canale
particolare é risultato davvero redditizio. Geaalla rintracciabilita di ogiead si puo
verificarela probabilita che leadottenuti in tale canale si trasformino o meno in effettive
opportunita di venditasi possono determinare quante interazioni sono state necessarie
prima che illeadsia divatato cliente, nonché quali stimoli o contenuti appaiono piu

attraenti.

Il 28%delle aziende italiane ritiene insufficiente il lwell utilizzo di strumenti anarketing
analytics mentre il 16% dhiara di non farne uso. Soh M> RAOKA I NB£ a X2y RE N

utilizzo.
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Gli strumenti: il punto di vista delle grandi aziende italiane e internazionali

3. GLI STRUMENTI: IL PUNTO DI VISTA DELLE GRANDI AZIEN
ITALIANE E INTERNAZIONALI

Le aziende B2B sono state le prime aggbrocciarsi al mondo digitale, avvalendosi di
tecnologie per lo scambio elettronico dei dati molto tempo prima delle aziende B2C.
Inizialmente quindi e stato il settore B2C a prendere esempio dalle aziende B2B dando vita
ad un processo di digitalizzazoohe in breve tempo ha messo a disposizione degli utenti
una varieta di nuovi strumenti.

A differenza delle aziende B2B infatti, il mercato B2C ha conosciuto una rapida espansione
sotto il profilo comunicativo, prendendo in prestito quando gia apparteabeaaziende

B2B e implementandolo con nuovi strumenti. | cambiamenti sono stati radicali e visibili a
tutti: nascita di social network, prolificazione di siti web, applicazioni mobile, marketing
esperenziale solo per citare alcuni esempi.

Negli ultimi ani una nuova inversione di tendenza ha fatto si che le aziende B2B adottassero
sempre piu strategie che fino a qualche tempo fa appartenevano esclusivamente al mondo
B2C. Non é semplice pero approcciarsi al mondo digitale, molte sono le aziende ancora
lontt yS RFffQF dSNB dzyll AGNI 0S3IAF STFFAOFIOS S C
cartacei, cataloghi, chiamate telefoniche e lettere inviate via posta. Inoltre le aziende B2B
spesso compiono errori dovuti alla mancanza di investimenti e di péestympetente. Ma
y2yz2aialyaS 1ljdzSaid2s SR & ljdzStt2 OKS aix §&§ a02
i primi segnali di cambiamento.

E vero che per loro natura le aziende B2B non utilizzano gli strumenti di massa, operando in
mercati di niccla con un numero ridotto di destinatari che prediligono per esempio fiere di
settore, pubblicazioni specialistiche, marketplace proprietari. Allo stesso tempo pero, con i
dovuti accorgimenti e adattamenti, anche gli strumenti digitali stanno iniziandgarfa

del mondo B2B.

Questi strumenti infatti permettono di personalizzare il messaggio e garantiscono una

OARANBTA2YItfAGE EEtQFT A2y SS OFNIGGSNRAGAOKSE

E bene ricordare che una classificazione tra strumenti tradizionali e digitali va contro il

principio di questa tesi. Non esiste un marketing digitale con solo specifici strumenti digitali.
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Esiste piuttosto un marketing nel mondo digitale, che segue ®giidferenti alle quali

anche gli strumenti tradizionali devono sottostare.

Infatti i cosiddetti media tradizionali unidirezionali, quelli che si sviluppano nel rispetto della
tradizione e che sono resistiti nel tempo, si stanno sempre piu spostando laerso
bidirezionalita e l'interattivita, si stanno quindi modificando e adattando al mondo digitale.
Per esempio la televisione si € adattata sostituendo nei suoi programmi il televoto con le
preferenze espresse nei social netwricosi come gli spot telewis hanno integrato

f Qdzii A £ A T34 21 teRvisiode Kd un'apMicazione molto inferiore nella comunicazione
B2B rispetto al B2C perché, come gia detto, i destinatari da raggiungere sono
numericamente inferiori e altamente segmentati. Per questa ragmmm verra trattata in

guesto documento.

Tra gli strumenti tradizionali evoluti al contesto digitale, quello piu utilizzato dalle aziende
B2B ¢ la conferenza in Rete, con la quale si ha la possibilita di disporre in tempo reale di un
mezzo interattivo e mitimediale che utilizza testi, immagini, parole e permette ai

partecipanti di intervenire in tempo reale anche se distanti tra loro.

Gli strumenti sonoquindi diversi I'uno dall'altro per le modalita con cui trasmettono i
messaggi, per le capacita di eéspere il contenuto, per le caratteristiche tecniche, per i costi
che richiedono e per i risultati che possono raggimgearatteristiche che possono essere

misuratein:

- Diffusione e coperturache misura il numero dieachche lo stesso permette di
raggiungere

- Adattabilita, intesa come flessibilita in termini di momento diazo, ripetitivita e
continuita;

- Selettivita, secondo criteri geografici, tecnici, tecnologici, economici, commerciali,

psicologici e comportamental

34 Sivedaper esempioil programmaXFactorche prevedevala possibilitadi votare il concorrentepreferito
tramite la paginaufficiale di Facebook(secondo le modalita previste da Facebookindicate alla pagina
https://lwww.facebook.com/help/266902903322428il profilo Twitter di Sky(secondde modalitapreviste
daTwitter allapaginahttp://support.twitter.con).

35 Trale tante, la pubblicitadi Voddone disponibiled: f £ QA Y RA NA T T 2
https://www.youtube.com/watch?v=tq4tycZkwkA
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- Interattivitd, per garantire uno scambio di informazioni tra azienda fornitrice e
azienda cliente;

- Accettabilita,che determinasulla base delle caratteristiche del target, il mezzo piu
accettato e gradito;

- RpetizioneLISNOKS f QST ¥ A digei@a anch® @&Enume® di &ditedchel 2
lo stesso raggiunge il cliente

- Integrazione con altri mezzi, perché una vera strategia di comunicazione prevede
f QdziAf AT T2 RA LAG YSITAZ OAlalOdzy2 O2y f &

Scegliere queltra i tanti mezzi a dposizione ¢ il piu adatto @ltienda € molto difficilea

maggior ragione perché &zelta pud seguire diversi critéri

- Tipologia di comunicaziongerché ci sono mezzi adatti a qualunque tipo di
comunicazione, altri specifici per determinati obiettilia comunicazione
istituzionale prediligeper esempio lacomunicazione su stampa, affissioni, PR,
sponsorizzazioni, eventi, fiere. La comunicazione econdmarxiaria preferisce le
conferenze stampa, la stampa specializzata e le pubblicazioni speafiohe il
bilancio aziendale. La comunicazione commerciale spazia dalla stampa, alle
sponsorizzazioni ed eventi, cataloghi e pubblicazioni, direct marketing e personal

selling, fino ad un grande uso di Internet.

- Tipologia del prodotto che si vuole comungahe hacaratteristiche peculiae si

rivolge ad un target specifico.

- Contenuto del messaggio e obiettivi da persegpieeshéil messaggio deve essere

coerente con il mezzo che lo supporta e con lo scopo comunicazionale;

- Clientela da raggiungeregeindi si sceglie lo strument@w il livello di copertura,

di flessibilita, di impatto emotivo piu corretto

- Budgeta disposizioneperché ogni mezzo richiede diversi impegni in termini di
tempo, denaro e personale. La scelta deve essere fatta pero imtelinmvestimati

futuri e non nel breve periodo

36 Adattamentopersonaleda ll marketingcomunicativdousiness$o business2014¢ AntonioFoglio
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Nel presentedlocumento verranno analizzati cingsteumenti, scelti per la loro importanza
e diffusionenel mondo B2B -rhaf, 8 sito internet, i social network, il content marketing

le documentazioniecnihe che@ SNNJ yy 2 |yt AT T FGA | GGNF GSNA 2

Il caso studice un metodo di ricerca sociabe permette di analizzare una realta sia dal
punto di vista quantitativo che da quello qualitati8alla base di quantoaggerito da autori
guali Robert E. Stake, Helen Simons e Robert K. Yin, € possibile stabilire sei fasi nello sviluppo

di uno studio di casa

- Determinazione e definizione dei quesiti della ricercay St OF 82 &LISOATAO
come obiettivdd QA Y RAPARdzZE T A2yS RA INFYRA TASYRS
attualizzato strategie di marketing digitale efficace per la loro realta e vedere come

gueste possono essere applicate alle piccole azjende

- Selezione dei casi e determinazione dellecdta dei dati e delle tecniche di analisi
Nel caso specifico sono state individuate storie di aziende tramite le conoscenze
formate durante la carriera universitaria, quelle create per cultura personale, da

incontri lavorativi e da testimonianze trovatei libri e in Internet

- Raccolta dei datiattraverso i profili social, i siti web delle aziende al fine di vedere
nel concreto cosa e stato creato, con lo studio di interviste rilasciate dai responsabili
marketing delle aziende e con la lettura di aftidi vario tipo inerenti alla realta

prescelta

- Valutazione e analisi dei datihe segue criteri personali. Una seconda valutazione
verra formulata nel capitolo 4 quando si cerchera di applicare queste strategie di

successo ad aziende piu piccole;
- Sesuadella relazione.

Di seguito quindi si esamineranno alcune strategie di successo basate su cinque diversi
strumenti digitali. Per ogni strumento sono state scelte una o piu aziende operanti nel
mercato B2B, internazionali o italiane ma sempre di grandi dimengrongnieni dai

settori piu diversi

37 Wikipediag Casostudio
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[ &8mmerce & uno strumento che & necessario analizzare quando si parla di strumenti
digitali ma che non verra trattato in modo approfondito in questo documento. Spesso infatti

le PMI, come nel caso di Insatek, producono prtodotmisura che necessitano di uno studio

RA FlrLOGGAoAfAGL S RA dzy AYyOGSNBSyidG2 &adzZ O YL
jdzSaidl Y2U0A@FT A2yS fQFTASYRF y2y LRAINEX NI
prodotti.

Internet perd haivoluzionato lo scambio aziendale oltre a livello comunicativo come visto

finora, anche nella fase dommercializzaziongera e propriadei prodotti grazie alle
piattaforme ecommerce, che da un lato velocizzano il processo di acquisto e di vendita,

R I ditrb &umentande informazioni disponibihelle prime fasi del processo.

I'A fTAYAGALFY2 TR FFFSNYINBZ O2YScomherceB2B | £ AT 1
e in rapida espansione e che si sta assistendo ad una vicinanza sempre piu netta tra model

di marketplace B2C e B2BNonostante questo le aziende italiane si dimostrano ancora

restie ad approcciarsi a questo strumento.

3.1. Email marketing. Il caso di Schneider Electric

Proprio perché nel mercato B2B il prodotto & al centro di ogni2el68 > € QA Yy 02y i |
azienda e cliente @ molto importante per entrambe le parth 82 LISNXSGGS | £ €
portare un messaggio mirato sulla base delle specifiche richieste fatte in quel momento dal
cliente, avendo un riscontro immediato. Sebbene quidamo in un mondo digitale, la

relazioneface to facee ancora lo strumento che conta maggiormente, anche se non basta.

Cio che si avvicina di piu per quanto riguarda il grado di personalizzazione del messaggio e
f 1 adz AydSNF G GlAndikalstrategia df endarkefing, lutile2sopRtiuttoS Y I A
in una prima fase iniziale di relazione con il cliente e in un secondo momento per fidelizzarlo
O2y ftQAYy@A2 O2yldAydZ G§AB2 RA ySgatSiiaSN®
Nella fase di acquisizionelgldée efficace attuare una strategia di email marketing, quando

si selezionano giusti destinatare lasi integra ad altri mezzi di comunicazioo@mne una

telefonata,un incontroface to faceo una dimostrazione pratica del prodottbmessaggio

38 Fonte:ll B2B e latrasformazionaligitalenel rapportotra imprese- 4 novembre2015
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deve rispndere quanto piu possibile alle esigenze conoscitive del clpartehé una

persona che lavora non ha tempo e non vuole dedicare troppo tereitecodifica diun

messaggio di cui non € andatia ricercan quel momento ma che piuttosto gli € arrivato.

lf FTAYS RA NAOKALFYFNB fQlFGiSyl A2yS RSA Of ASy

per esempio chiedendo loro di visitare il sito web aziendale o di iscriversi alla newsletter.

In una seconda fase, quando il cliente ha gia espresstevesse, la newsletter deve essere
chiarg attuale, schematica e soprattutto deve seguire una certa periodicita, contenere
y2OAGtL &adzZ ft QLT ASYRFES adzh adz2zA LINPR2GGA S aSN
incuriosisce il cliente. Una strategidagpresenza dunarubrica fissache creaaspettative
nel cliente che sa che con una ¢arperiodicita potra leggere una notizia sul determinato
argomento.
51 f Y2YSyid2 OKS Af LINRPOSaaz2z RA FOljdAaadz2 . H.
come obigtivo principale la vendita immediata. Piuttosto una campagnardiiemarketing
deve durare un tempo mediongo con i seguenti obiettivi:

- farconoscerd QI 1 égénérRrtlead

- portaretraffico al sito aziendale;

- informaree aggiornaresuiprodotti e serviziofferti;

- renderef QI T un&fghte Autorevole;

- fidelizzare;

- rimanerein contatto conclienti, sianoessieffettivi o potenziali.

[ QSYFAf & dzy2 &aGNHZYSy G2 ST 7T haQdmp §irenlixzbidoreS LIS NI
piuttosto brevi gpermette un maggiore controllo sulla sua efficaQaesto mezzo inoltre e

interessante per laselettivita del messaggiof QlF f 62 3INFI R2 RA LISNA2)
firerattivita, che lo rendono adeguata gestire rapporti con target ampi ma allo stesso

tempo asviluppare un processo di comunicazione persomaieato econtinuativo. Questi

vantaggi sono riscontrabili sia quando esso viene utilizzato per generare lead che per

fidelizzare il cliente.
Con questi pero, si presentano anche alcuantaggche bisoga tenere in considerazione:

- il messaggio si puo confonderella sovrabbondanza di messaggienire cestinato

senza essere letto;
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- il messaggio puo finire nello spam, per cui e utile effettuare dei test e utilizzare filtri
antispam;

- si necessita di umaailing-list sempre aggiornata

- non si pud considerare come uno strumento finito ma piuttosto di supporto e di

integrazione ad altri mezzi online e offline

La sicurezza e la privacy degli utenti sono temi molto importanti in Rete che devono venire
tutelatianche in una strategia direail marketing. Mlti sistemi considerano gli allegati delle

e-mail un fattae di rischioploccandole o filtrandolel destinatarioUna possibile soluzione
gquelladh YASNANB f QFffS3l {2 RA NRdgialb aftyeissuny St O
link di download. Anche le newsletter HTML vengono classificate da alcune aziende come

rischicse per la sicurezza: € quirdinsigliabilealternaremessaggi di testa immagini

[ QFGGSYyT A2y S it LINEDT Oy @A NARKABEAT &2 LIN
scontato ma molto spesso succede di ricevere mail nelle quali sono visibili tutti gli indirizzi
LISNODKS y2y AYaASNARGA Ay O2LAlL ylFaodozadly f QA
piccoli accorgimenti. | $&mi automatici di invio di-enail online possono aiutare a risolvere
jdzSaiA LINRPofSYAD® !ff2 aiGSaaz2z Y2R2X f QA&aONMAI
doppio consenso da parte del destinatario: in un primo momento quindi si richiedera di
lasciarela propria mail e successivamente di confermare la volonta di iscrizione attraverso

un link inviato alla mail indicat&ebbene questo sia obbligatorio per legge, non tutte le
aziende che utilizzano newsletter operano in questo modo.

Come visto nel camilo precedentg € QdziAf AT T 2 RA RAALIZAAGADA
settore B2B per cui la mail, ma anche le landing page e i contenuti a cui siteacetes

link, devono essere mobile friendly.

Il caso di Schneider Electric
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Schneider Electricun gruppo industriale francese di dimensioternazionalche produce
materiale elettrico®®. Oggi & presente in 37 nazimviluppandosoluzioni e tecnologie
collegate per gestire l'energia e i processi in maniera sicura, affidabile, efficiente e
sostenbile. llgruppo investe notevoli risorse in ricerca e sviluppofgeorirel'innovazione

e la differenziazione ed e profondamente impegnato nello sviluppo sosteffibile.

Schneider Electric utilizza abitualmente le email per mantenere il contatto carclisn,
aggiornandolsulle novita, gli eventi e le best practi@al sito internet € quindi possibile

iscriversi alla newsletter.

Immagine2. Scelta dei contenuti nella newsletter Schneider Electric

Lifels®On | Schneider
PElectric

Solutions | Products & Services | Support | Energy University

Contenuto adattato

Grazie per liscrizione alla nostra comunita email, dove avrai la possibilita di scoprire
metodi concreti per.

- Migliorare la connettivita per sfruttare pienamente i dati e il loro significato

+ Assegnare la priorita ai tuoi obiettivi di sostenibilita risparmiando tempo e denaro.

- Incrementare 'eflicienza in tutta l'organizzazione

- Salvaguardare la sicurezza e I'affidabilita per ridurre al minimo le interruzioni

dell'attivita.

Prima di cominciare, personalizza le tue preferenze email in modo tale che riceverai solo i
contenuti che ti servono. Nelle prossime due email ti spiegheremo come semplificare e al
tempo stesso migliorare 'operativita

PERSONALIZZA | MIEI
CONTENUTI

e

1 Quali argomenti di 2 Controlla la posta in 3 Vuoi dire qualcosa?
interessano? Le tue arrivo regolarmente per Contatta quando vuoi il
scelte ci saranno utili per sfruttare immediatamente Centro di supporto
personalizzare le email gli aggiornamenti sulle ocale per ricevere
che ti invieremo. ultime tendenze del personalmente

settore in materia di assistenza e

razionalizzazione informazioni sulle nosire
dell'energia e offerte.

approfondimento delle

tecnologie.

Fonte: mail ricevuta personalmente

Chris LeongeVP of Digital Customer Experienges a 0 A Sy S OKS aft S GNB 02
sono: contenuti, contenuti e contenuti. Si puo avere la grafica piu affascinante ma se i

O2y GSydziA y2y az2yz2 Ay HSQuUBd per fArishche ikdntendiS a4 G 2 v
rhadz GAY2 ASYLINBE RA AYUSNB&aasS LISN fQdziSyisSs ¢

39 Wikipedia¢ SchneideElectric
40 Sjvedawww.schneideelectric.com
4 Traduziongpersonale
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- Va4 A

dzy I @2t GF A&GONRGGA 1ffl ySgatSGEiSNE QI T A

argomenti preferiti.

In occasione del lancio di Homaya, un sisted®NJ f QSY SNAAI &2t I NS LIS
alla rete elettric& e delle festivita natalizie, Schneider Electric ha voluto unire gli auguri di
Natale, &lancio del nuovo prodotte ad un atto di carita che ben si associa al periodo
natalizio Questo perK S 02 YS NALRZNIIFG2 ySt LINPLINR2 aAdid:
benessere solo per gli stakeholder ma ha invece responsabilita versa tutta la societa. Cosi

stata inviata una mdia tutti i clienti con il seguente testo:

~ A LAz

G.dz2yS CS&0GSH elaRériilasgekvi eljrida8carii,2ma pdima di andare in
vacanza, scoprite come la vostra energia puo alimentare un vero cambiatthéfels Ot
Lamailj dZA Y RA AY@AGlE @1 |+ a3A20FNBE O2y dzyl LI f f
destinava 1 euro alla Fondazione Schneider Electric al fine di attrezzare le biblioteche rurali

RStfQ! FNAOIF O2y fIFYLIRS a2t NAO®

Immagire 3. Email inviata da Schneid&lectric ai clienti in occasiodeNatale2016

LANGUAGES ~

Click & hold
to shake.

Lifels On ‘ Sdb

r
Electric

42 Sivedahttp://www.schneidetelectric.it/italy/it/azienda/novita/news
viewer.page?c_filepath=/templatedata/Content/News/data/it/local/preffixe/press
comunicates/2016/12/20161206_schneider_electric_presenta_homaya_un_sistema_per_|_energia_solare_p
er.xml

43 Sivedahttp://seasonsgreetings.schneidelectric.com/

4 Traduziongersonaledel messaggiarrivatoin ambientedi lavoro.
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http://www.schneider-electric.it/italy/it/azienda/novita/news-viewer.page?c_filepath=/templatedata/Content/News/data/it/local/press-office/press-comunicates/2016/12/20161206_schneider_electric_presenta_homaya_un_sistema_per_l_energia_solare_per.xml
http://www.schneider-electric.it/italy/it/azienda/novita/news-viewer.page?c_filepath=/templatedata/Content/News/data/it/local/press-office/press-comunicates/2016/12/20161206_schneider_electric_presenta_homaya_un_sistema_per_l_energia_solare_per.xml
http://www.schneider-electric.it/italy/it/azienda/novita/news-viewer.page?c_filepath=/templatedata/Content/News/data/it/local/press-office/press-comunicates/2016/12/20161206_schneider_electric_presenta_homaya_un_sistema_per_l_energia_solare_per.xml
http://www.schneider-electric.it/italy/it/azienda/novita/news-viewer.page?c_filepath=/templatedata/Content/News/data/it/local/press-office/press-comunicates/2016/12/20161206_schneider_electric_presenta_homaya_un_sistema_per_l_energia_solare_per.xml
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LANGUAGES ~

Lifels On Schnelder

LANGUAGES ~

# of shakes

45103

THE SCHNETDER ELECTRIC FOUNDATION*
WILL DONATE €1** PER SHAKE TOWARD
SOCIAL ENTREPRENEURSHIP COMBATING FUEL
POVERTY IN EUROPE AND EQUIPPING RURAL
LIBRARTES WITH SOLAR LA PS IN AFRICA.

Lifels On | Sdénﬂelder

Fonte: mail ricevuta personalmente

Questo esempio e lairdostrazione di come unpresentazione idun nuovo prodotto

0 G NI @ Siditpao adzse @dBtenuti emozionali, da un lato facendo divertire il cliente,
RFEffQFfGNR NBaLRyaloAtATl FyR2t2 ySt 3ISaiz2 RA
Le immagini utilizzate, i colori e la formula del gioco sono un chiaro esempio di come le

strategieB2B si stiano sempre piu avvicinando a dinamiche B2C.
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3.2. Sito internet. Il caso di HCSS

Il sito internet € lo strumento primario con cui le aziende si presentano al cliente nel mondo
digitale. Esse un importante veicolo di infmazioni quando verno rispettatele giuste

forme operative ungiusto linguaggie delle giuste modalita comunicatiede riescon@a

garantire a quanti ne fossero interessati I'accessitalltacomprensibilita dei messagdgi. |

sito aziendalenon deve essere visto solamenton un semlce catalogo espositivo, come

succede quando, solo per citare alcuni esempi, i contenuti non sono aggiornati o presentano
GNR LI (Sadz2sx aSyill ySaadzy Ay@Aaaz2 FEfQFT A2y
trasposizione digitalR St £ S R2 OdzYSy Gl T A2y A OF NI OSS RA L

seguire le proprie regole e i propri linguaggi, cosi da poter:

informaresulle sue attivita;

- interessard clienti o i potenziali clienti, per esempio mettendo a disposizioole
praticio una serie di novita del settore altrimenti difficili da trovare;

- attrarre nuovi visitatori, quando si utilizza una grafica accattivante e si aggiornano
ripetutamente i contenuti;

- conseguire profittp quando il sito e una piattaformacemmerce. Si vedd

paragrafo 3.6.

Questi vantaggi si potranno raggiungere solo se il sito seguira una struttura ben definita nella
guale ogni pagina, seppur omogeneamaito di vista grafico ealllinguaggio, ha specifici

scopi da perseguire, che diventeranno quindi ddiA LIS NJ f Qdzi Sy G S @

L'home page corrispondef f QSY i NI} G RA dzy yS32T A2 S LISN
invogliarea continuarela vista nel sito. Dovranno quindi essere presentataggomenti
principaliin maniera chiara, semplice e immediata. Eeytilesentare sotto forma dadice

o di mappa di navigaziometti gli argomenti contenuti £ f QA Y G SNy 2 RSt &aAd2c

La paginaxchi siamé serve apresentare l'aziend@erché ogni realta ha una storia da
raccontare e questo puo essere lo spazio corretto phy.fA differenza delompany profile

pero deve essere fatto in termini pit concisi e soprattutto non autocelebrativi.

La sezione Prodotti equivale adtalogocartaceo ma anche in questo caso va sfruttata
f QAYGSNI GOGAGAGE RSt fréno la pobkhhNtSdy stadichre, ss@pfatiuo | T A $
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R2LJX fI NBIAAGNITA2YyS +f araiazz ftQAyidSNR OF

stampa e soprattutto della distribuzione.

Non sempre perd questa € una tecnica efficace percpkesiudeal vendibre Q2 OO aA 2y S
di consegnare personalmente il nuovo catalogo alle imprese clienti e quindi di avere una

motivazione valida per richiedere un contatto dirdtioe to face

Come gia ricordato inoltre, € molto utile offrire al cliente strumenti praticielfcilitano

ySt adz2 fI @2NR® L aR Gna miltifaziénhlg/ceiprofubetvahvale T A Sy R
LISNJ Af &SGU2NB FSNYdzZ A023x O2yGASYS LISN SasSy
alcuni semplici dati calcola il tipo di valvola corretiaitllizzare. Questo non ha un ritorno
RANBGG2 yStfS OGSYRAGS LISNOKS QI LILX AOFT A2YS

sicuramente contribuisce allmand awareness

La sezione delle newsvece servead invogliare li cliente a visitaree rivisitareil sito. E
importante non deluddo per cuiessadovra essere sempre aggiornata in modo tale da dar

fidea diun sito non obsoleto e poco curato.

Da ultimo la pagina dei contatti faciligrelazioneli NI f QF T A Sy R¢hiarSchd & dz2 A
tutte le richieste che verranno effettuatial cliente dovannoavere unaispostaesauriente

ed immediata

E chiaro che in un mondo globalizzato come quello attuale il sito deve essere multilingua con
dzy I @SNEA2YS Ay f Ay3Adz AgdedéeghaitbmeR@idiin@essed2 S dz

del proprio business.

Altri importanti strumenti correlati al sito web sono gtinunci commerciali o banner

F £t QA Y G S NY 2licéabdb siguai ifl vasitatoré $eneéidd¥izzato ad aftra pagina
contenentemaggioriinformazioni sul prodotto pubblicizzat8olitamente sono situati in

posti strategici della pagina ma devono essere sempre rispettosi della netiquette. Allo stesso
modo vale la pena ricordare ghinunci a pagamentoome i Gogle AdWordse le teqiche

di SEQndispensabili per una buona visibilita del sito. Questi argomenti, di cui si parla anche
nel capitolo 2, necessiterebbero di una trattazione molto piu approfondita che in questa

sede non e possibile.

45 Sivedanhttp://www.belimo.it/ch/it/index.cfm
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Il caso di HCSS

Dal 1986HCSS sviluppasoftware per la costruzioneal fine di aiutare le aziende nella
razionalizzzione delldoro operazioni. Ogfli Q | T Aeadefhkmegcato servendmigliaia
RA AYLINBaS RA O2a0NMzZ A2yAd 51 &ASYLINB fQFTA

N

clierte e una grande creativita nelle strategie di marketing seguendo la filds@barlare
con i clienti per capire di che cosa hanno bisogno al fine di aiutarli a fare meglio il proprio

lavordg.

t NAYF RA FyFEATTEFENB Af &aiadz2z 4SS0 RStEtQFTAS
multimediale che hanno portato avanti negli ultimi artRCSSnfatti si e spinta oltre
FEEfQ2FFSNII RSt  &aSYLX A OS8i dardNdyhit2 al (settoradeld? 4 | y R 2
costruzioni negli Stati Uniti, educare i cittadini al suo valore e aiutare le aziende clienti nella

formazione della nuova generazione di lavoratori. E cosi che nasce il prioteitd

Americd®.

Immagine4.t 230 RSttt QlFT ASyRvoratbri { { OKS @Ff2NAT T )
Fonte: Instagrang | build America

vdzSadl OFYLI 3yl KIF FAdzitG2 £QFTASYREF | O2y?2

S Ayaidldz2Ny¥NB O2y {t2NR NBtFT A2yA LINRFT2YyRSO®

~ A

fQFT ASYRF &Ff (yA2 aSiNA G 2f AG2 dzYlFy2 RSA 1 @2 NI

46 Sivedanhttp://www.hcss.com/

47 Traduzionepersonaledi un interventofatto da DanBriscoeresponsabilenarketingR S £ £ Qlinl A Sy RI
occasionalel ContentMarketingWorld Conference.

48 Sivedanhttp://www.ibuildamerica.com/
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| 2Yya0NHzZOGA2y dé [ Q2LISNF A2 RAGSYydl dzy SNRS:
raccogliendo il bisogno di dignita che i clienti di HCSS avevano in quel momento.

{S00SYyS f{9N2828a8ARRNEaGl YSydasS O2ttS3rdaz ftfQ
logo non & mai apparso e il nome mai citato, la campagna ha contribuito alla creazione di

dzy I 6dz2yl AYYlF3IAYyS RSEdNEYRBYRSEt /St O FBRON & 2R

Immagineb. Esempi di contenuti generati dagli utenti

I Build America Presents:

DIXIE

A Day in the Life:

n The Life: The Safety ADay
jer Build

Fonte:Youtube énstagramg | build America

Molte sono state le aziende che si sono sentite in dovere di far parte di questa rivoluzione

nel settore delle costruzioni e che quindi hanno pubblicato immagiitie® del proprio

flr@2NR | OO02YLI Ayl dA RFEEfQKIFAKGOFT | L. daAfR! YSI
utilizzato in Instagram 1.194 volte, ma cosa ancora piu sorprendente ogni post ha una media

di 550 like e quasi 2 commeéti

Immagine6. HCSS mette disposizione di 17 studenti dei premi in denaro

x ABOUT RULES PRIZE: JUDGES 015 ENTRIE! OGIN

SR
¥ INTERN
AWARDS

PRESENTED BY HCSS

ENTER THE CONSTRUCTION | Warsvoo
INTERN AWARDS Eistam

B § sSe ar
$50 000 Chas et e Yo
ons!
l’rv A

»

in'scholarships available to ' = grand Pize WL

$10,000 SC.\Tn
17 winners!

SEE LAST YEAR'S INTERN OF THE YEAR >

Fonte:.www.ibuildamerica.com

49 Fonte:https://www.marketingsherpa.com/ticle/casestudy/hcsamarketingsherpawards2017
50 Fonte:http://keyhole.co/accountracking/preview
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[ QI TASYRI &aiA & NBal O2yiG2 OKS dzyl OF NN&X SNI
IA20FyA S RIEES f2NRB FFYATEAS OmindgindRdBIOA RS |
settore e di attirare le nuove generazioni, facendo diventare allo stesso tempo HCSS una
F2yGS dzi2a2NB@2tS yStftQAYRdzAGNAI RSEES O02adN
di studio per gli studenti meritevoli e incontri con assoora del settore: un movimento

OKS KI O2Ay@2ftia2 fQAYGSNR tl SasSo

Immagine7.[ QF ASyYyT AL YFENJSGAY3I RA 1/ {{ It I @2NP

Fonte:.www.ibuildamerica.com

{ SYLINE O2y fI @2ft2yiat RA YSGOGSNEBEA RFEEF LI
marketingdigitale per aiutare nella realizzazione di video, brochure, siti internet e nella
gestione dei social network, coloro che per dimensioni o risorse fanno fatica a sviluppare

delle proprie strategie di marketing.
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Immagine8. Gadget in vendita sul sitduild America

| BUILD AMERICA IS WHERE YOU CAN SHOW WHAT
CONSTRUCTION IS ALL ABOUT. HELP SUPPORT
CONSTRUCTION AS PROCEEDS FROM EVERY KIT
PURCHASE WILL GO TOWARDS SUPPORTING THE
CONSTRUCTION INDUSTRY.

Fonte:.www.ibuildamerica.com

5F dzf GAY2Z QI LI NISYySyiT | | jdzSadl O2YYdzyAade
vario tipo che riportano il logo | build America. In questo modo le aziende clienti sono

diventate ambasciatori dealori della campagna e di conseguenza di HCSS.

Immagine9. Home page del sito | build America

I1BUILD AMERICA Getinvolved »  Start ACareer  Stories - Companies *  Projects »  Store ~  Videos  LOGIN / REGISTER

¥=

| Build America is a movement
dedicated to changing the

WATCH THE FILM

perception of construction in

America.

We are telling the real story of construction, one person, project, and
company at a time to build pride, educate the public, and recruit the
next generation of workers.

HOW YOU CAN HELP »

®

1 Build America is where you can show the nation what construction is all
about

See who's already on board

FOUNDING MEMBERS »

Fonte:.www.ibuildamerica.com

In questo contesto di numerose attivita correlate tra loro il sito | build America creato

FLILJR2aAdr YSydsS
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Immaginel0. Home page del sito web HCSS

UGM201/

SOFTWARE BUILT FOR CONSTRUCTION

HCSS Software hielps construction companies manage thelr
projects from bid to completion.

Fonte:www.hcsscom

Durante questa campagna il sito web aziendale HCSS ha aumentato le visite del 187%, a
dimostrazione che la strategia NI f f St | KI LR2NIFG2 200AYA NR
ufficiale € molto ricco di informazioni ma esse sono strutturate in maniera chiara cosi da
NEYRSNE tF NAROSNDI RA AYF2NNITAZ2YA aSYLX AOF

ognipagina, con immagini e forme diverse.
Il sito & suddiviso nelle seguenti sezioni:

- 12YS LI 3S: OKS NRLERNIF A aSdidd2NR RA Ay
OKS Af @GAaAGFG2NB Lildz5 OFLIANB Ay L2202 GS
myAFTSadlrNE fQAYLRNIIFIyYyTIF RSt OtASyGS &z

lasciate nel tempo dalle aziende clienti.

- 1 062dzil dzaX fF LINBaSyiariiAzyS RSttQlFITASYRI
che raconta gli sviluppi della realta corsaccede in molti siti webalprima cosa
OKS fI LI 3JAYyl O2YdzyAOIF § I @2ftz2yidt RSt
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posto,esplicitandda missionaziendale: aiutare i clienti nei loro business attraverso
software innovativi e di alta qualita, garamde allo stesso tempo una vita dignitosa
ai propri dipendenti. Non manca comunque la scansione temporale degli eventi che

hanno caratterizzato la storia di HCSS, mostrati attraverso un diagramma.

A ~

Immaginell.[ I @AGE FffQAYIESNy2 RSttt QT ASyRI

Life at HCSS

HCSS attracts and retains the best talent by providing an awesome work environment ar ating employees like family. In turn, the employees

develop the drive and commitment to produce great work and to treat customers with the very same respect and care.

Q < il

Culture Ownership Wellness Benefits

Fonte:.www.hcss.com

- Carrers, una sezione per ricercare personale che mostra, attraverso i tweet dei
RALSYRSYGAST 1 @GAlGlF FEftQAYGSNYy2 RSEfQFT A
meta delle ore giornaliere spbsto di lavor@er cui vale la pena cercare un lavoro

che si ama e che appassidida

- hdzNJ OdzA G2 YSNE dzyl &a2NIlF RA NBFSNByi S RSt f

aziende che hanno scelto di lavorare con HCSS.
- Industries, una pagina che evidenzia i diversi settod y OdzA 2 LISNI f QF T A ¢

- t NPRdzO0O&asx R2@S @Sy3z2y2 LINBaSyidldA A LINRBR:
specifiche tecniche che in questo modo riescono a dare forma ad un prodotto poco

tangibile come lo sono i software.

- Resources, forse la sezione piteressante del sito che contiene le ultime news
RStEfQITASYRIFYT OF&A &aidzRA2 S LINBYA LINRY23&a
digital marketing packaging K S RS a ONA @S  Simarkeling &daiat RS f |
RIFtfQlITASYRI

51 Traduzionepersonaledal sito.
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- Contact us,ovviamente non manca la pagina con le indicazioni per contattare
fQFTASYRFE FGGNY @GSNE2 f QAYRANRTT 2 S fF Yl
Ff o6f23%X 2NIFNA RA [ LISNIdzNF T AYRAOFT A2YyA
alloggiare nell@icinanze.

Immaginel2.t 2 AT A2yS RSt aAd2 adZ Y202NBE RA NROS
F2N) O2yaiNHzOG A2y ¢E

Construction Software | HCSS Software < e——
www.hcss.com/ ¥ Traduci questa pagina

Manage all of your operations from bid to completion with HCSS Construction Software. We are
trusted by more than 45000 construction professionals daily

The Best Construction Estimating Software of 2017 - Top Ten Reviews
www toptenreviews.com » Business » Accounting * Traduci questa pagina

20 gen 2017 - Looking for the best construction software? We have easy-to-read, expert unbiased
reviews and feature comparisons of the best and cheapest ..

Construction Link | Estimating Software for Construction Bidding, Time ..
https /ftcli.com/ * Traduci questa pagina

Construction Estimating, Bidding and Quantity Tracking Software Solutions for Heavy Highway,
Bridge, Utility, Sitework, Civil and Environmental Contractors.

Object-Oriented Software Construction (Book/CD-ROM) (2nd Edition __.
https:/fwww.amazon.com/... Software-Construction.. /01362915... = Traduci questa pagina
Object-Oriented Software Construction (Book/CD-ROM) (2nd Edition) [Bertrand Meyer] on
Amazon.com. *FREE” shipping on qualifying offers. This is, quite ...

ACCUBUILD | One Completely Integrated Construction Management ...
accu-build.com/ * Traduci questa pagina

Accounting software designed specifically for the construction industry. Features include project
management and document imaging. Runs on Windows.

Jonas Premier: #1 Construction Cloud Software

jonaspremier.com/ * Traduci questa pagina

Jonas Premier is a cloud-based construction cloud software solution; that features Accounting and
Job Costing designed for small to medium sized business

<« Gooo gle >

Indietro 12345678910 Avant

Fonte: ricerca personale su google.com

C2NBRS fQFITASYRI LRGSO YAIEA2NINB Af Ll2aaAl
D223f S®02Y I &ASYLX AOS [[dzSNE daz2Fisol NBE F2N
risultati della terzgpagina.Questo ci indica anche che il numero elevato di visite sul sito e
aird2 NY3IIAdzydz2 ANITAS || OKANIO2RZ1HD SIO0 | AN
che la stessa era la promotrice della campagna | Build America. Difficile pensare che

f QFdzySydG2 &aAl R2@dzi2 FftS NAOSNOKS adz D22 3f
spingono oltre la prima pagin@vviamente il sito & sponsive e si carica con facilitd da

qualsiasi dispositivo.
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3.3. Social network. Il caso di Ricoh, Dell e Gewiss

La comunicazione delle azier82Bha avuto negli ultimi anni unapidaevoluzionefino a

gualche tempo fa le aziend®n le attribuivano molta importanza, anzi essa era vista come
aS3aylrtS RA L1220 ONBRAOAfAGE RSEfQITASYRIEZ O
piuttosto che alla sostanza dei prodoftit 3f 261 ft AT T T A2y SS €t Ql ool a
I £ £ Q Seyalseddpré pil facile imitabilidelletecnologie hannoperot A YA G F G2 € QI LILJI
competitivo del prodottespingendo le aziende a ripensare a sé stassbe come brand

proponendo unacomunicazioneche mette al centro non solo il prodotto manche il

cliente®2.

La comunicazionB2B oggi dee si soddisfarele richiestetecniche e razionalirelative al
prodotto madeve essere anche in gradcediozionaree colpire i clienti, di parlare non solo
alle aziende intese come istituzioni ma anche alle personéaat@mpongonoln questa

logicaquindi i social network diventano strumenti utili.

A differenza del settore B2C pero nel mercato industriaeneriRA  O2y i F G GA 2 RA <
contano relativamente perché non tutti gli utenti sono potenziali clienti: otonpiu

importante laqualita de contatti indipendentemente dalla loro quantita. La questione della
misurazione dei risultati diventa quindi fondamentale e deve utiliznateche legate al

business e non ai social netwokka poca importanza quindi &N& dzy Yy dzZYSNR St SGI (

LA OS¢ &S 3JftA dziSyuAaA OKS aS3adzyz2 €F LI 3IAAYI
clienti.
{2y2 Y2f03S €S |1 ASyRS fickcihdelsgc@iheldettolegshimel Y R dzo

ma & vero ch spessoqueste stessé | ASY RS y2y LIALFYATFAOLYy2 f QI (
Fff QAYLINRDGOA&GLIT A2ySd ! yvQlIT ASyRIF OKS RSOARS

chiaro quali vogliono essere gli obiettivi da perseguire, come:

- espanderela notorieta del brand, per farsi conosceree per conoscerela propria
clientelg i propricompetitors, i fornitori;
- crearerelazioniduratureconi clientiattuali e potenzialj

- selezionarauovopersonale;

52 Fonte:http://soci.unicomitalia.org/viteassociativearchivio
dettaglio.php?v=1804&t=2&Aziende+btb+e+social+media%2C+un+binomio+possibile%3F&a=varc
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- consolidaref QA Y Y &zigridgle® monitorare la sua reputazionead un costo
contatto molto basso;

- promuoverei prodotti.

Pianificare una campagna signifiedigere un piano editoriale diversw integratger ogni

social network che definisca il target, il tipo di contenuto da pubblicare, gli obiettivi, le
metriche da utilizza® G Sy Sy R2 &SYLINB | YS yMoke afiefde LIS NI { ;
perd manifestano resistenza a diffondere i propri segreti in Rete per cui non riescono a

sfruttare questi mezzisono i contenuti a fare la differemz

Di seguito riportate tre diverse aziendhe hanno saputo sfruttare tre canali social in

modo ottimale.

LinkedInil caso dRicoh

Ricoh é una societa giapponese fondata nel 1936 col nome di Riken Kankoshi Co. Tra la fine
degli anniNovanta e i primi annbuemilala societa diventa la piu grande produttrice di
fotocopiatricinel mondo.Oggi produce articoli elettronici, principalmente fotocamere e
macchine per l'ufficio come fotocopiatrici, fax e stampansistemi di gestione dei
documenti e servizi I'E famosanel mondoper la qualita dei prodotti e pef Q Hiviellp 2

offerto nelservizioai clienti. Con sede a Tokyo, Ricoh opera in circa 200 Bassiguito
GSNNX Sal YA Ricob IndiafLitvitedaiigisioSe d& Fruppo che opera in Iridia.

L'obiettivodella campagnaniziata a fine 2015 e portata avanti per 8 mesi era quello di
coinvolgere i professioniseéntrare a far parte dedllorovitS S Y2 &G NI N8B dzy QI 1
capisce il cliente e i suoi bisogim. questo LinkedIn e lo strumento paglatto perché

permette di rivolgersi direttamente ad un pubblico di qualita.

[ LIALFTYAFAOITA2YS RStflF OFYLI3IYLF & AYATALFGL

tempo sono stati veicolati attraverso questo strumento al fine di capire quardoispiu

53 Fonte:https://business.linkedin.com/content/dam/fbesiness/erus/marketingsolutions/case
studies/pdfs/apac/RicetaseStudy.pdf
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4 A

STFTAOIOAD® [QFTASYRF AYyFLIOGA az2aiGdAaASyS OKS az2f

quindi proporre loro dei contenuti interessanti.

Immaginel3.9 aSYLIA 2 RA LJl2aid LlzomofAOlFG2 RIFIffQFTASYR

Ricoh India Ltd. shared: - v

See how Arjun impressed his ?irlfriend by solving his time
management issues in his IT life! http://bit.ly/1BS3toR

Like - Comment - Share - # 51

Fonte: Linkedlg Rcoh India Ltd.

Ricoh si é resa conto che i professionisti si ritrovavano a pdril@redotti eargomenti

Y2td2 GSOYyAOA S LISNI ljdzSaidz2s | @2t GST L2002 A\
deifumettiy SA &adz2A Ll2ad OKS KlFIyy2 LR2NIFG2 Y2€tdF L
coinvolgimento nei professionisth meritoA. T. Rajan, Senior VP & Chief Strategy Officer

ha detto: cCrediamo che la comunicazione e piu efficace quando ¢lisere di &cile

O2YLINByaArzySode

Attraverso un modo di fornire le informazioni ripreso dalla comunicazioneRB&ihe

riuscita a rivolgersi a ingegnermipendenti dgrandi imprese di attirare la loro attenzione
differenziandosi dal modo di comunicare dei coreati. Nel corso della campagn& TR di

Ricoh sono stati piu del doppio ldeinedia delle altre aziende e i tassi di engageiemto

1,8volted dzLISNRA 2 NA @ ! 0N GSNR 2  Qdzcduikith 5.73@nudviA |j dzS & (

followers.
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Immaginel4. Il seguito della campagna

ricon Ricoh India Ltd ricon RicohIndia Ltd

RICOH
imagre, chonge.

RICOHDOCS
coes

Fonte: Linkedlg Ricoh India Ltd.

h3a3aAx €1 LI3IAYLF [AY]1SRLY KI nnodcpm F2ff24SN
continua a pubblicare contenuti creativi ed immagini che richiamano il mondo dei fumetti.
Ricoh conslera e la campagna con LinkedIn un grande succedsb afermato che

continuera a lavoraran questa direzione.

Twitter: Il caso di Dell

DellTechnologieg unamultinazionaldJSA tra Igiu importanti al mondo nella produzione
di personal computee di sistemi informaticDell épresente sul mercato anche caitri

prodotti informatici, qualserver tablet e software

Immaginel5. Profilo Twitter di DellCaresPRO

Dell Cares PRO

tensp el
o
Dol Cares PRO
Bl Ehter GDEIEMC's Roadmap to the [
Future contest for your chance to win a
Precision 15 7000 Series laptop!
dell.to/2IkmNcT @Spiceworks

Fonte:Twitter¢ Dell Cares PRO
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Il profilo Twitter di Dell conta pit di 614.000ff@ 6 SNJ S GASyYy S dziAt AT T {:
O2YdzyAOI NS O2A A adz2A Of ASYUuA adzZtS GdSYIGAOK
del settore IT. A partire dal 2008, Dell ha aperto il profilo Twitter DellCare che si occupa

esclusivamente di aistenza clienti e che oggi conta 79.400 follower.

Dal 2011 invece il profilo DellCaresPRO si occupa del supporto tecnico alle dhprese

su 24 e 7 giorni su ©ggi il profilo ha 17.200 follower con un totale di 54.500 tweet. Numeri

che non consideranib fatto che ogni nazione ha una propria pagina di assistenza B2B, per
esempio in Italia opera il profilo DellAiutaPRO cosi come in Spagna € attivo il profilo

58t f! @dzRIt NB @ decso di Ap8rgsriafili dedidat esclyswamenieAt ¢ QF G G A OA G
di CustomerCare e a questi ha affidatm piano editoriale ad hoc per supportare gli utenti

- imprese

Immaginel6. Esempio di assistenza tramite Twitter

R
:‘3"-,_ 2+ Segui

@DellCares Buonasera sono un vostro cliente
e vorrei avere delle informazioni
tecniche.Grazie

== DellCares
wwl @m_piccinelli Please reach out @DellAiuta and I'm sure they can help if there is
a any issue you need assistance with. “SH

= Dell Aiuta
(@DelCares @m_piccinelli ciao, chiedi pure a me, son a disposizione - Andrea

e Mirko Piccinelli
:‘f“;,_ (@Delfiuta ciao, he aggiunto al mio 1702x un ssd oftre all' hdd presente, daliin
poi ci sono problemi con lo schermo quando va in stand by

Fonte:Twitter¢ Dell Cares

Attraverso il programma @DellCares, Dell utilizzgéter per rispondere allelomandedei
clienti attraverso i tweetll 98%dei problemi dei clienti gestiti attraverso @DellCares sono
risolti senzabisogno di contattare un agente e I'85% dei clienti assistiti che avevano
AYVAT AL T YSY (S difa@isthtopdiuh gafereysdSifvb. il pra@ilamma genera

un introito aggiuntivo pel'azienda di 265 mila dollati

54 Fonte:ll futuro digitaledel businessra aziende 2016
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Facebook: Il caso di Gewiss

Gewiss S.p.A. e una socidtaliana del settore elettrotecnico che opera a livello
internazionale nella produzione di soluzioni e prodotti perddenotica I'energia e
I'lluminotecnicaper i settori residenzialgerziario e industriale Attualmente GEWISS é

presentein 80 paesi nel mondo

Immaginel?7. Pagina Facebook di Gewiss integrata con Youtlvateer

GEWIS5 GEWiS5 Gewiss

GEWiS5

GEWISS GEWISS

Koma, G 5 5
Homa
Informeziont

UNE TRES JOYEUSE ANNEE 2017

\\\\\\

Contattaci

Gewiss France vous souhaite une trés joyeuse année 2017!

i cui GEWISS & Sponsor Geld, ecco il videa i Givlia Marzuoli, *Coliding

Fonte:Facebook GEWISS

Gewiss ha saputo sfruttare al meglio i diversi strumenti che Facebook mette a disposizione

RSttS FITASYRS® [ &adzr LI 3AAYyIl O2ydl ljdzr aA dn
dz A £ AT T I G aAttraversd 1€ &pplitakidhiyfdrriiteda Facebook. Attraverso la pagina
Facebook infatti il cliente pud direttamente visualizzare il profilo Youtube e quello di Twitter.

LY LINIGAO2fFNBIT fQFT ASYRF dziAf AT T Waif G2 | 2
120 video.
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Immaginel8. Tab informazioni pagina Facebook

Informazioni # Suggerisci madifiche
Informazioni aziendali Storia
* Fondazione - 1970 GEWISS nasce negli anni ‘70 impiegando per Ia prima volta
- in assoluto il per
Mission tutto il seftore, che caratterizz azienda coms altamente

WSS sin dal primo giomo si & fondata su o swiluppo come: innovativa gia 40 anni fa.

Nel corso degli anni, Ia vocazions innovativa di GEWISS &
stala confermata dalla crescita esponenziale del numero di
Nel corso depl anni questa flosofia ha preso corpo in un prodoti a catalogo e dagli elevali standard qualitativ
assicurati. Dal 2000 ad oggi si & infatti registrato un aumento
del 300% del catalogo & il numero dei bravett ha raggiunto il
traguardo di 400.

Finnowazicne siano [unica chisve per il succasso

cgyi wantare cinque diisioni di cataloge con ventimila prodati

UFREPS Ui e h § s La divisione Ficerca & Sviluppo che conta pil di 180 risorse

ere = <fid di domani linnowaziona <ard funca 0 oltre 20 tecnici di Iaboratorio pensa e realizza ogni

strada per perchi consente di costruire Je condizioni par  prodotlo perché abbia la massima qualita.

18 crescia & lo sviuppo dellimpresa = dellimera

parte. Ma sopratulto perché fimnovazione &1a stora ed & anche i impegno quoidiano riconosciuto anche da IMQ (stituto
furo defazienca del Marchio di Qualita), ente italiana incaricalo di cerfificare Ia

Anche per

INF | DI CONTATTO conformita alle norme di processi & prodotti aziendali, che ha
riconosciuto ai laboratori GEVASS Ia certificazione SMT
© @GEWISSGROUP via un messapgio subite | (SUPEIvised Manufacturer Testing)

hitp: v gewiss.com/ * Traguardi
2012 ICE eICE Touch

M ORI INFORMAZIONI N

GEQ
FLAT

Spazio Chorus

O About
‘Aziends intemazionale leader in progetiazions e realizzazione di
sistemi di domotics = impianti elettrioi per uso cvile e industriale

Wi, gewiss.com 2005 Chorus

© Panoramica sotietd ONE
GEWISS & un gruppe internazionale con circa 1.800 dipend ART
 una presenza in 20 paesi nel mondo con 7 stabiimenti LUx

produttvi (4 in taka, 1 in Germania, 1in Ponagaloe 1in
Franci), 10 societd commarcizlisenvice (Gemania, Francis,
Regno Unito, Spagna. Turchia, Russia, Romanis, Cie, Emirati
Asabi e Cina) e un pols logistica centralizzato in Itaiia (Cakinate,

ReStart & ReStart Autotest
System BlackVhite

Polo logistico di Calcinate
PLAYBUS

© Informazioni generali
GEWISS SpA. -
Wiz A Volt -24080 CENATE SOTTO - (¢
Tel. +30 035 046 111 Fax +30 035 045 222

592 Polo tecnologico e produtlivo di Cenate Satto

Limpianto elettrico integrato

Email: pewiss@geviss.com cic Serie 000
O Prodotti I contenitore elefirico
Domatica - -
Imgianti eletrci Fondazione (1970)

lluminazione

8 Prodotto/servizio

Fonte:Facebook GEWISS

ht GNB | f Lidzt al yadS /2y dlFaddl OA OKS Ay@Aadl A
attraverso il form presente nel sito web, la pagina Facebook di Gawis®&uon utilizzo del

GFro AYTF2NNITA2YyAT NALRZNIFYR2 Ay L2OKS NRIKS
fornendo informazioni di carattere pratico come indirizzo e contatti ed evidenziando i

GNJ 3dzr NRA AYLERNIFYyGA RStEfQFT ASYRF®

Immaginel9. Postpubblicato nella pagina Facebook di Gewiss

GEWISS sy GEWISS
cwss — .
1 febbraio alle ore 17, - :
e 5 o . Bianco e nero vengono erroneamente definiti non colori: in realta, il loro
Un‘elemento naturaleperdonaresoliditaiegl SUR prl:radizfonall accostamento & intramontabile, perché puo risultare classico ma anche
Scopri le nostre placche #Chorus in tecnopietra. Crea il tuo stile. contemporaneo.
o E puo essere declinato in qualsiasi ambiente, moderno o tradizionale.
http://bit.ly/UnToccodiStile hitp://goo.giD2gvS]

Fonte:Facebook GEWISS
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h3ayA LkRad 8§ 02YLRaidz2 RI dzy oNB@S (Sad2 S F
complete si rimanda a link esterni, correttamente accorciati con le apposite applicazioni
online Il fulcro dei contenuti e il prodotto, che viene presentato e raccontato come fosse

dzy Q2 LISNI RQFNISE FyOKS aANITAS |f NAO2NE2 K
GasSYLX A0S¢ LI I OOF LISNI AYOGSNNYzGG2NRA RAQGSyYy Gl

Immagine20. Post pubblicato nella pagina Facebook di Gewiss

GEWISS

~~~~~

Lo sapevate che..l'australiano David Richards ha conquistato il Guinness dei
Primati per la pill grande immagine tridimensionale fatta di luci LED grazie
alle luci di Natale che ha usato per decorare la sua casa?

1l disegno, composto di ben 1.194.380 luci, rappresenta tre regali di Natale,
accompagnati da sfondi e sfumature su una superficie di 3.865 metri quadri
totali!

E sapete qual'é I'apparecchio Gewiss che non lascia mai al buio il vostro
Natale? Scopritelo qui: http://bit.ly/ estart

RESTART

Fonte:Facebook GEWISS

ht iNB FfflF LINBaSydari A2yS RSA LINRPR2GUAZI y2vV
perché gli utenti tendono a rispondere meglio in presenza di un méendénuti che

spaziano dai piu tecnici ai piu divertenti.

[ QT ASYRI KIF Ay2f iNB ONBI G2 dzyl LI 3AAYl DSgA
e che si occupa di formazione, didattica e innovazione e si rivolge in via preferenziale a

installatori, progettisti e architetti ma soprattutto a docenti e studenti. A questa pagina

corrisponde un sito internet dedic&fo

55 Sivedawww.gewissprofessional.com
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Immagine21. Non solo Facebook per Gewiss

Fonte:www.gewiss.com

Nel2015Gewiss ha portato avantna campagna di dimensioni molto pienche prevedeva
f QdziAft AT T2 RA @GARS2: adGlYLF=Z NIXRA2X S0 S I ¥F

storie di uomini, donne, professionisti e imprenditori elevanoscelto QF T A Sy R S

spiegavano come Boluzioniofferte da Gewiss avessemigliorato la loro vita.

Nel sito aziendale inoltrsono presentitesRA S NI Sy G A O2YS a{ O2LINR OF
sef¢ ¥  @elafvBaftapartecipaziondR St £ Q b prdgi@uyinit televisivi come Miss Italia

2016 e Cambio casa, Cambio uiteg raccdh di articoli relativi a Gewipsibblicati suriviste
popolariper tutti, non disettor€”.[ QI T ASY Rl ljdZAyRA aA & ALKyl 2

dalle aziende B2B ed é presente nei mezzi di comunicazione tipicamente di massa.

3.4. Contentnarketing. Il caso di Maersk Line

La capacita di raccontastorieé una delle caratteristiche che contraddistinfu® dz2 Y2 S f 2
differenzia dalle altrepecie In passato le storie erano molto importanti perché serviaano
tramandare eventi realmente acaag vicende storiche o familiari, maanche

semplicemente a divertire

[ QAYLER NI YT+ RStflF adGd2NRAF § & (nastita di Ndowe O 2 LIS NJi |

tecnologie che mettono a disposizione nuovi luoghi, nuovi tempi e soprattutto nuove

56 Sivedanhttp://www.gewiss.com/prv/it_IT/comunicazione/multimedia/immagoua-gewiss/cheipo-
domoticasei.html
57 Sivedanhttp://www.gewiss.com/pv/it_IT/comunicazione/partnership/cambiasacambiovita-15.html
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modalita di raccontare.ll web permette di dare vita ad una comunita che ruota attorno
FftftQITASYRIF S FA adz2zA @Ff2NR RAaLRaGF R I 4&
non hanno la forma di community vere e proprie. Proprio come gia da tempo acdade ne
mondo B2C, anche il cliente B2B sta diventando semprergudivo e cecreatore ddla

storia e designficati veicolati dal prodotto.

b2y & FILOAEtS LISNBF LISN f QAYLINBal 3JI20SNYI NB
nascono in Retsull'impresg suisuoiprodotti e sul settorenella quale opera, sia nei canali
LINE LINA RSff QAYLINB&lI =X S |jdAYRA LIAG FIFOAfA RI

Il caso di Maersk Line

laal SNBR]1 [AYS § dzy QF 1 A Sy RIAPRMoeSNESsk, dsehte F I LI |
in diversi settori. In particolare la divisione Maersk Line opera principalmente nel trasporto
marittimo, diventando nel 1996 il pit grande armatore di navi mercantili nel mondo. E

presente in piu di 135 nazioni.

I LI NI ANB RIf viuppate @na flelelpit hrésgeRdampéghe iriitermini di
strumenti utilizzati e risultati raggiunti, sviluppata attraverso blog, sito e ben nove profili sui
social networkz  LJdzy (i F Yy R2 a2LIN} GGdziG2 | ClFLOSo6221 ol
LinkedIn (pi di 186 mila follower), Twitter (127 mila follower) e Google+ (quasi 2.200

follower).

58 FacebookTwitter, Googlet, LinkedInnstagram;Tumblr,Pinterest Flickr,Vimeo.
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Immagine22. Contenuti proposti dagli utenti Immagine.

Maersk Line

16- €

new-zea..

Visualizza traduzione

#Spotted AOTEA Maersk, the biggest container ship ever to visit New
Zealand at Tauranga harbour. Image captured by Annemarie Clinton. For
more information: hitp://www.maerskline.com/.../aotea-maersk-arrives-in-

LQF T A S deRiso diakalogae i social network attribendo ad ognuno di questi uno

specifico targetassociazioni, dipendenti e potenziali dipendenti, competitors, fornitori,

Maersk Line
6 gennaio - €

#FridayPhoto Gerd Maersk en route Oakland-Nakhodka. Maersk Line is
always on the move connecting customers to continents. (image by Jens-
Christian Schou) #OnTheMove #MaerskLine #GlobalNetwork

Visualizza traduzione

Fonte:Facebook Maersk Line

clienti o appassionati di navi.

Nei canali di Maersk Line non vengono mai pubblicate offerte o informazioni relative ai
S ASNIWAT A LIS NOK $eleGdd auinenya 16 veiiditg/ y 2

| contenuti pubblicati sono storie, interessanti e intriganti, di quello che succede nelle navi

LINRPR2 GG A

accompagnati da fotografie scattate dai dipendenti o raccontati da altri utenti attraverso
fotografie fatte dalla terraferma chBlh LINBY R2y 2 f S

fotografie, immagini e video rende il contenuto piu interessante, piu condivisibile e piu

efficace a livello di SEO.

Immagine23. Contenuti difficili veicolati tramite una nota nella pagina Facebook

Maersk Norwich whale strike

Maersk Line does everything it can to avoid creating a negative impact on the marine
environment. Despite these efforts on Wednesday 6 June we saw images of a 12 metre
long whale caught on the bulbous bow of the Maersk Norwich. This image, of a noble
and elegant creature accidentally struck down by a Maersk Line vessel deeply affected
us all.

Below are some of the questions we were asking ourselves in Maersk Line:

What happened after the whale arrived in port?

When the ship arrived in the Port of Rotterdam, the Port Authorities called a zoologist to
examine the whale. According to our information from the port, the whale was most ikely
dead when hit by the ship. The whale has been sent for destruction by the zoologist

Note di Maersk Line

Tutte le note

Incorpora post
Segnala

Mostra tutti

Fonte:Facebook Maersk Line
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Ly ljdzSaidAr OFylFfA @ASYS NI OO2yidl G2 Gdzid2 | dzS
piu positivi a quelli invece negativi, come quando una nave ha colpito involontariamente una
balena o quando un marinaio cadde in mare e fu ritrovato solo dopo dieci ore. Questo ha
LISNXYS&aaz2z FtfttQFTASYRI RA Y2&8GNI NB Achesadzz f |
NAO2y2a0SNIA S FIENBEA LISNR2YIFINB® : Ay ljdzSai s

farsi vicina al suo pubbilico.

Immagine24. Videopubblicato inFacebook di un dipendente Maersk

6- €

Meet Arvind Paleri, Chief Officer on Carsten Maersk. He and the crew will
spend December 24 somewhere between Chile and New Zealand and will
come together for dinner and bingo.

Visualizza traduzione
‘_

Fonte:Facebook Maersk Line

| dipendenti, come gia detto, sono una fonte molto importante di contenuti per cui sono
a0AY2¢t | (daarBecohtar€lé lbrdg®rfiate in mare. Allo stesso tempo essi si sentono
valorizzati e raccontano il loro operato con orgoglio. Pubblicare questo tipo di contenuti
rende la pagina piu dinamica e interessante perché permette di associare al messaggio un
g2tG2 S dzyl aid2NAlI & Ly ljdzSaid2 Y2R2 fQlI1TASY]

avere a continua diposizione contenuti autentici.
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z

Immagine25d® t 230 &dz ¢oAGGSNI O2y y2GAT AS dzZFFAOAL £ A

Maersk Line MaerskLine - 23 gen
#Shippinglnsights: Container shipping
sets sail for historic volume of
consolidation in 2017 bit.ly/2iVijJe
@theloadstar

B Maersk Line @MaerskLine - 30 gen
- Fruit & vegetable #transport is a delicate matter requiring an agile
" carrier. Download our brochure ora.cl/V6pz @FRUIT_LOGISTICA

Fonte:Twitter ¢ Maersk Line

CNI YAGS Af LINRPFAE2 ¢CoAGOUSNI EtQITASYRFE O2yRAGA
seria e tecnica, sempre con una foto e un link chemifaalla notizia piu completa. Anche

Ay ljdzSai2 OFraz2z A O2yGSydziA &a2y2 LlzofAOFGA |
che da quelli che seguono il lavoro dalla terraferma. Il grado di interaziorete/ett e

molto alto.

A ~

Immagine26. Accountt A YS2 RSt f QFT ASYRI

Maersk Line =

anana industry together

Fonte:Vimeog Maersk Line
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Maersk Line non ha un account Youtube ma pubblica i suoi video tramite Vimeosbwuialeo

di alta qualita e variano per i temi affrontati.

Maersk e riuscita a sfruttare ogni idea e ogni evento per dar vita a contenuti trasparenti e
sinceri per i clienti, senza spendere denaro per ingaggiare agenzie di comunicazione che a

volte creanocont dzi A RA&GF ydA RI 1ljdzStf2 OKS § NBIfY

3.5. Infecomunicazione. Il caso di Climaveneta

A

aldlFd2 LAG @2f3GS NARLISGdziz FEtQAYGISNy2 RA
LINER2GG2 S FEfQFT ASYRIF  &AInél scaitd deb padnerSy G 2
commerciale B2B, aspetti che da sempre vengono veicolati in via primaria attraverso la
documentazione cartacea.
9aal NX @S arrSololimpdtandDi2fICAMY G SNy 2 RSt aSaid2NB
tecnologie questo struméa sta scoprendo nuovi lati di sé. In primo luogo il web da la
possibilita di rendere la documentazione piu accessibile, visualizzabile da qualsiasi
RAALRAAGAG2 S AYOGSNIGOGASlE FGGNY GSNER2 f Qdzi A f
portato unanuova tendenza nella forma comunicativaudacomunicazionenolto tecnica
e formale sono sempre di piu le aziende che esclagb schemiproponendodocumenti
piu creativ.
51 f f QF fveMdin dadunefit&eartaceo che si rinnova periodicamente gretesto
molto utilizzato € efficace per tornare a visitare i propri clienti o potenziali clienti con una
certa periodicitgper presentare e promuoveraioveidee, prodotti e servizna anche per

educarli e formarli.

Il caso di Climaveneta

Climaveneta e@nmarchio di eccellenza di Mitsubishi Electric Hydronics & IT Cooling Systems
S.p.Ache operanel mondo della climatizzazionedel condizionamento di precision®a

piu di 40 anni & presente nel mercato proponersduzioni per la climatizzaziodegli
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edifici attraverso un approccio orientato al comfort e volto a migliofal@ SFFA OA Sy T |

energeticaiducendo al minimo le emissiatiiC& in atmosfera.

[ QI T AdSs¢aRd di gabblicare nel proprio siteeb ogni tipologia di documentazioni

ognuna delle qali persegue obiettivi differenti ed & disponibiigiu lingue

Immagine27. Estratto dal company profile di Climaveneta

“Non ¢’ niente di noblle nell'essere superiori a qualcun altro, La vera nobilta consiste nell'essere
‘superiori al te stesso precedente.”

LhEoUl IHﬁ

filenuso

fare, produate: duncuae propsiamente “andre fomandosi”
Crescita imanda quind al aumentare di massa, di viume, o
verso.

una quali in

dipendent) i

trasversalmente.

aturs e fisio al quale 1t f essert e, ik e

A contrar,
S0 ok,

competiva in econome in conlinuo cambiamesto, deve

responsai.

¢NI A R20dzYSyida

Fonte: www.climaveneta.com

LIA G

AUNBGGlr YSY (S cdmPaAy GA |

profile, undocumento di una ventina di pagine che traccia il profilo generale della realta con

finalita principalmenteistituzionali

sua missionda sua storia i suoi valorila sua organizzaziomda sua struttura produttiva

Nel caso specifico, Climaveneta rende disponibile online il suo company*nodilingue,

[ Q2 0 A S G G A @idar donbJcerdilaziendi

j dzSt 2

prestando molta attenzione alla mission e ai propri valori, presentati utilizzando immagini

con un alto richiamo emotivo.

Nel sito € anlee possibile visualizzare e scaricaredice etic8®, la Politica integratadi

Qualitac Ambiente¢ Sturezz& S

f WA y & Josn¥ Smbirfafi di titti giati in cui

59 https://www.climaveneta.com/IT/Download/View/354.dI
60 https://www.climaveneta.com/Country/IT/Company/Responsibility/
61 https://www.climaveneta.com/Country/IT/Download/View/404.dl
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f QFIT ASy®Rh {Raa2 NSy wmp S OSNIlichaGessplubblitangiA | Ol
proprio sitd®: esse sono estremamente importanti nel settore B2B perché danno

I dz(i 2 NS @2 t ST 1ckrestohofladitiutia dgilierta cé&tifi¢azione di un prodotto

o del sistema di gestione della qualitéatti I G G S& G OdteSsa 6 iGuokprdbidiia I

sono conformi ad un disciplinan@iversale Esistono diverse tipologie di certificazioni:

- Certificazionerariadi prodotti, lasciatadaun laboratorioaccreditatochevariaa
secondalellatipologiadi prodotto;

- Sistemadi qualitalS0 9001, relativoallaconformitaed | fefficeciaR St f Q2 ¥ ¥ S NI
determinandoprocesse responsabilitd f f QARSEINIF I A SYRI T

- Modello9004,che a differenzadei precedentinon misurasolamentela qualita
del prodotto o del sistemama controlla tutto il processgproduttivo e richiede
quindila partecipazionattivadi tutti i suoimembri

- Marchio di conformita, che assicurache i prodotti siano conformi e sicuri
secondoquantoprevistodalle normedi sicurezzalellaComunitaEuropea,;

- Marchioecdogico,per i prodotti chehannoun impatto ambientaleminimo.

Essendo certificazioni conferite da enti terzi, esse hanno una grafica diversa una dalle altre

ma essendo documenti ufficiali gli elementi decorativi sono minimi.

62 https://www.climaveneta.com/Country/IT/Company/Certifications
53]l marketingcomunicativdousinesgo business2013
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Immagine28. Estrattodi un catalogo prodotti di Climaveneta

Pompe di calore oltimizzate per i riscaldamento CLee —
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Fonte: www.climaveneta.com

Per quanto riguarda la comunicazione dei prodotitathlogoé la documentazione piu
esauriente con chiardinalita commerciali E necessario esporre le informazioni con
completezzaallegandoqualche fotografiagrafid e immagni per aiutarea presentareal

meglio i prodotti. Nel caso di Climaveneta il catalogo & giustamente ricco di dati ma questi
@Sy32y2 NBAA LAG fSIIAA0ATA RIff Qdarigni & 1 1 2
d2LINF Gildzid2 RIEIfEQdziAftAT T 2 RA AO2ySo

Il catalogo é forse lo strumento che acquista piu valore rispetto agli altri quando é adattato

al mondo digitale. | grandi vantaggi attribuibili ad un catalogo nel web, indipendentemente

dalla vendita onlinea prodotti sono:

- Possibilita di proporre inforra@ni e funzioni differenziate subasedella categoria

R Steht®e di utilizzareadd-on, come per esempio la creazione di una wishlist o di

~

RA

dzy QF NBI  NRAASNBF G OKS LISiNdWiBualé $on Ruel O2 Ydzy

determinato cliente

- vdzr yR2 fQFTASYRI KI  dzy avigdzibn@dl tatalbgeBnfng G 4 A

e resa pilimmediata dalla divisione tategorie e sottocategorie merceologiche
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dal motore di ricerca intern@he individuammediatamente il prodottoSe invece

non si conosce il nome del prodotto si possono utilizzareltledf ricerca.

- Consultazione e download documentazione tecnica allegata, commanuali di
istruzioni, FAQ, immagini in altsoluzione, disegni CADe fanno risparmiare

FftfQFT ASYyRF At O2ai2 RStftlF adl YLl @

- Possibilita di proporreacambi, accessoearticoli correlati al prodotto selezionato

di confrontare piu prodotti

Immagine29. Estratto di una scheda prodotto Climaveneta

| VW ) | I\

Air cooled high temperature water chillers
with screw compressors.
From 294 kW to 1.744 kW

Impact of Oasis on the condensation and operational limits

Relatve Humsddy cutdoor s Ambaent air teempecatuse, dry bulb | Deta T ot condemser codl Water tion for 1000mYh
e g
o H o ki

x

P CLMAVENETA

Fonte:.www.climaveneta.com

t SN 23y A aAy3dz2f 2 LINRcRAdidcicariditzkataprihgipRlinentd Bl f |- &
NEBLI NI2 G§SOyAald2 RStftQFTASYRF® t SNJ ljdzSaiz2
certamente il documento dovra comungseguirela lineaR S O A & immagifeNziendale
Le informazioni da riportare sono moltendme del prodottouna presentazione scritta e

visiva le caratteristiche tecnichei disegni tecni¢ii materiali impiegati informazioni
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s f QAYyaGFf 1T A2y Sdel $rodéttdzt dinhavenéta yiuziscd yuiteA qrigstd

informazioni in un documento di una pagina formato per lo piu da dati e tabelle.

Immagine30. Estratto della pagine prodotto

CENTRALI DI TRATTAMENTO ARIA (CTA) by oo B & L s

WIZARD

EnEEaaan
2a

oo mT | oo e somasis sormus

1-10/75 1

HAI PHONG - VIETHAM

AEROPORTO CAT Bl

= i?-’l"‘f#

ROMA, FIUMICINO - TALIA

AEROPORTO INTERNAZIONALE LEONARDO DA VINCI

ROMA - ITALIA-
(1)

AEROPORTO MILITARE DI CENTOCELLE

Fonte: www.climaveneta.com

{ FNYzGGFyR2 Af YSTT2 RAIAGIESE £t QAYGSNYy2
ogni pagina, oltre alle immagini e alla breve descrizienmssibile individuare in modo
immediato delle applicazioni pratiche in cui quel determinato prodéttstato usato.

[ QS f &Safdgotnato al 201 7grazie appunto alle proprieta del web che permettono di
aggiornare la lista con frequenza senza ogni volta dover ristampare la scheda. Allo stesso
modo in ogni paginea poi possibile scaricarébollettino tecnico,il fascicolo tecnico ena

suadescrizione di capitolatb

64 https://www.climaveneta.com/Country/IT/Products/18/poriealoreper-applicazioncommerciakie-
industriali/pompedi-calorereversibiliconsorgentearia-e-recuperetotale/212/necsnr-0152-1204.html
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Immagine31. Presentazione caso studio Climaveneta

Nuova Sede AXA Assicurazioni Case Study
. &

MVDRONIES & I COGLING SYSTEMS SpA. £ CLUMAVENETA

INSERIMENTO URBANISTICO
UNA NUOVA AREA IN PIENA
TRASFORMAZIONE URBANA

EFFICIENZA ENERGETICA
ED ECO-SOSTENIBILITA

COME SPINTA ALLA )
DELLA
ENERGETICA

D cumwwon

LA CERTIFICAZIONE LEED SILVER
ICERCA
MASSIMA EFFICIENZA

WHY CLIMAVENETA
FOCUS SULL'IMPIANTO DI CLIMATIZZAZIONE

SR a

O cumweoneta o cHTta com

Font

e: www.climaveneta.com

Le referenze odasi di successspno documenti solitamente di uno o due pagine utilizzati

RFtfS FTTASYRS LISN aLIAS3IFNBE A f2NR LINPR2GGA

con interviste, commenti ed esperienze dei committenti. Sono molto efficaci perché hanno

connotazioneLINJ G A O S
situazione e fa propria la soluzione

eccessivamente costoso.

I dzySyidly2 fF ONBRAOGAfAGL

descritta. Allo stesso tempo non & uno strumento

Nel caso di Climaveneta & dato molto spazio al lavoro dei cliertienilgoroprio prodotto

GASYS SaLX AOAGLH G2

{ SYLINBE S8S3raG2 A

a2t2 ySttQdg GAYF LI IAYl O

LINE Rviie fapereSinolstiuments ptdproldél RSt f

mondo B2B che consiste in un documento volto ad aiutare il proprio target di riferimento a

conmprendere un argomento di natura tecnica, a risolvere un problema o a prendere una

decisione. Ha un obiettivo piu pratico

rispetto agli articoli generici, proponendo soluzioni ed

essendo per questa ragione molto persuasivo. Allo stesso tempo pero, nedessita
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studio approfondito del tema per cui il suo sviluppo € costoso e richiede tempo,

generalmente da uno a tre mesi.

Immagine32. Infografica di Climaveneta

La sostituzione dell'impianto di
climatizzazione non potrebbe essere
pill redditizia e sostenibile

L

Consumo
d'acqua

/

Consumo di gas 3 : /
\ﬁ/ ]U/ Consumo

=1/ dielettricita

Risparr mplessivo Emissioni
sui costi energetici di CO2
@E di 131.000€/anno
e S -

Sheraton Mirage Resort & Spa, sulla Gold Coast,
a Brisbane, Australia.

fisat i clerte son0 stal ampiamentsrspetat grale ll
sosttuzone del'impierto d dlimetizzazione esistents con nuove
o

¥ CLUMAVENETA

Fonte: www.climaveneta.com

In questa tipologia di documentazioni nella quali i dati e i numeri da comunicare sono tanti

by

e hanno grande valore per il pubblico, € molto frequente il ricorgufografiche. Le

informazioni vengono cosi trasmeEse dzy L2 Q 02 YS Ormbdoiiackwaty S G G A
e piu faciimente condivisibil[ QA Y G SIANI T A2y S

RS

vV W

O2RS

interattivo, dando la possibilita al cliente di integrare il documento con informazioni

ulteriori.

Anche nelle aziende B2B non mancano gli strumenti cheisirano alla pubblicita come

la intendiamo nella sua accezione piu generale, come per esegipiticolidi vario tipo.

Essi sonanpersonali e poco autorevoli ma vengono solitamente utilizzati per approfondire

specifici temi. Trovano collocazione nelgste di settore o, come nel caso di Gewiss, anche

in quelle piu generaliste.
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Immagine33./ I YLJ 3y |

LJdzo 6 f A OA G NXR |

Perfection acoustique, delicatesse des décors, grace architecturale, 1o grand
théatre de la Fenice est un des joyaux de Venise, une référence mondiale de
I'art et de la musique.

. Pourquoi
Climaveneta? v

&

Y CLIMAVENETA

Climaveneta ha realizzato diverse campagne, con agticoliicini ananifestiper quanto

Fonte: www.climaveneta.com

66 |

NI OSF

at SND

riguarda le loro fattezzéndirizzati geriodici di categoriak vero che spesso queste riviste

non sono molto utili perché i contenuti redaziosalno di tipo esclusivamente pubblicitario

come in questo casosuperat e non inteessant

Nel sito sono inoltre disponibilomunicati stampa con press kit multilin§tieon articolo

gia redatto e immagini utilizzabili.

85 Sivedahttps://www.climaveneta.com/Country/IT/Media/Adveirig/Pubblicital2.dl
66 Sivedanhttps://www.climaveneta.com/Country/IT/media/Prdsleases/1129.html
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Il caso studio: Insatek

4.IL CASO STUDINSATEK

4.1. Insatek

Oggi Insatek & una giovaR®lIvenetache operanelmé& | 12 RSt GNJ dGhél YSy i :?
in poco tempo ha conosciuto numerosi sviluppi.

[ QF T Aiéhg/cRstituitédsotto forma di societa in nome collettivo nel gennaio 2009 per
volonta di due soci, che ddoino di fondere in un'unica impresa le due attivita svolte in

modo individuale fino a quel momento. Uno dei due soci, aveva lavorato come progettista
indzy QI T A SY RI vy S iflazién& pdicariBecriv & dorhrerci@i&périuna grande

azienda nel settore della ventilazione per caciel settore HO.RE.CA. QI ft G NB &2 OA 2
lavorato per molti anni come progettista e collaudatore di parti eletttamfino a diventare

direttore tecnicecommercialedi dzy QF T A Sy Rl OKS aA 200dzJ g
termotecnica.

Sebbene facessero parte di realta distinte, i due soci erano soliti lavorare insieme e unire le
proprie conoscenzéda questo ssviluppal'idea di unire le esperieazi tipo meccanio da

un lato ed elettrié¢  RFf £ QF ft GNR AYSNBYGA IperabdbBdm&aair R
nuova realta.

Inizialmente 'azienda pneleil via in un piccolo studio ma gia dal secondo ancrektdta

rende necessarito spostamentan un nuovo edificio piu ampio e adeguato ad una futura

SaLIl yarzySed Ly ljdzSad2 aLl |l A2 alayehate pipptzh £ S 2 L
attivita che consisteva principalmente nella progettazione e costruzione dii gletttici,

nella progettazione di impianti di trattamento dell'aria e nella relativa attivita gestionale,
amministrativa e commerciale.

t SNJ G NB | Igvgiadsedor@d dudstd fisiRiomie, affidandosi a collaborazioni esterne

per la costruzione d@rodotti elettrici fino a quando nel 2012 entra in forze un dipendente

per la produzione écollaud dei quadri elettrigiprima svolta della realt®olti servizsono

O2Ydzylj dzS | otrkinty {Q 2ndtdllaizied®eigliimpianti, lo svilupposoftware

per la gestione di sistemi di controllo eplagettazione elettrica.

Il lavoro crescenteende L2 8 aA0Af S S ySOSaalNAIF fQSalLlya
risorsep b St wHnmo 8§ AdGFdlF Faadzyydl dzyl LISNE2YLl Y

87 HO.RE.CAHOtellerieRBtaurantCAfé) identificail settorealberghierce ricettivo.
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un tecnico progettista e un softwarista, n€l1% un perito termotecnico, un operaio in
produzione euno nella progettazione, nel 2016 un addetto commerciale e marketing e
nuovooperai® ! Gildzr £t YSYGS [jdAYyRA f QF 1 A SgoRpostar A  LIdz5
da 11 persone:
- untitolare operantey S f f gestiot®Blde finanziaria;
- untitolare responsabillk S f { @mMeRiklee referenteperla qualitaaziendale;
- tre uomini in produzione,addetti all'assemblaggidei prodotti, f QA y &l I € £ I T A
manutenzionenei cantieriesterni,aitest e collaudisuapparecchiaturelettroniche
ed elettromeccaniche;
- dueresponsabiliecniciperla progettazionee lo sviluppodi quadrielettrici;
- unsoftwaristache prestaparticolareattenziore ai compitidi Rcercae Sviluppo;
- unperito termotecnico,addettoallaprogettazionedi apparecchiatures di impianti
per laclimatizzazioned il trattamentodell'aria;
- unamministrativoconresponsabilitanellacontabilita;

- uncommerciales marketing,che operanellarete commercialdtalia.

bSt wnmn fQFTASYRIF &aiA GNI}&aF2NXI Ay dzyl a2 0A.
divisioni, coesistenti e complementari, nelle quali sono state racchiuse e definite le diverse
FOGOGAOAGE BRiSthof igldttil evideyftiRdindrgie commerciali e tecniche ta
progettazione di impianti di trattamento aria e la costruzione di quadri elettrici per lo stesso
settore.

La divisiondirsystensi occupa quindi della distribuziodecomponenti e macchinagi d
progettazione, direzione lavori e realizzazione di impianti per la ventilaziane,
climatizzazione e il trattamento dell'aria, con particolare competere settore delle
cucine profegsnali e in generale ddlO.RE.CALa divisioneControl si occupadella
progettazione costruzione di quadri elettrici e sistemi integrati di controllo per gli impianti

di climatizzazione di wiluppo e realizzazione di software di gestione dei processi di

controllo del éma all'interno degli edifici.

68 Piccoldmpresapiu di 10 dipendenticonun fatturato inferiore ai 2 milionidi euro.
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~ A .

411 Qr T ASYRF 2334

Trail 2016 e il 2017 i cambiamenti del mercato e le diverse competenze acquisite
REFEftQFT ASYyRI sséibuyf nu@vochidtbid 2 stsatBe)$Sa per quanto riguarda
fQFraLlsSiaz2z RA O02YdzyAOlITA2yS S YINJSiGAy3a OKS

A questo va aggiunto anche il fatto che spesso le due divisioni si intralciavano a vicenda. In

' f OdzyS LI NIGAO2fFNR &Alddz-kT A2y AT LINRBLINR 2 LISNJI
come fornitore e al tempo stesso competitor dei propri cligxnidava cambiato il modo di
BSRSNB ¢é fe $cditS of Rorganizzarla attraverso la creazione di un nuovo brand:
Airche, che sostituisce la divisiohiesystenmentre il brand Insatek rimane per identificare

la divisioneControl

[ QA RS latetblcH® InBatek nagoeper assicurare il confort delle persone, da un lato
con i quadri elettrici e i sistemi di contraliel mondo HVAGella division€ontrole con gli

impianti di trattamento aria nella divisiodgrsystem

La divisioné€ontrolavevapero la necessita di uscire dal mercato specifico del trattamento
RSEfQFNARF LISNI IFYLIAFINBE Af LI OOKSGG2 Of ASy i
RA GSNY2NBI2f T A2YyS NAYFENNIYyy2 aSYLINB AiAf (
gammadi prodotti e servizi offerti componta una strategia diversa rispetto a quella
utilizzata fino a quel momento. Per entrare nel mercato dei quadri elettrici conta essere
SALISNIA S ALISOAFEATTFGA Ay | dzF RdiKattagnenfold G NRA OA
aria e cappe di aspirazione conta relativamente, anzi pud confondere il cliente e ledere

adzt £t QAYYFAAYS O2YLX SaaArgdl o

5QFft GNB OFyda2 Af YSNDOI (AsystthdsiOftesedtRsSedtomeOK S f
interlocutore unico nel mercato, spazighd A f &adz2 Ol YLI2 RQlIT A2ySo L
realta che sia in grado di progettare, installare, coordinare le diverse figure, fare
manutenzione e assistenza. Il primo interlocutore con il quale il cliente si interfaccia é il
primo che molto spessddzl R 3yl f I &adz+ FARAzOALF S | OdzA f
sempre piu spesso ci sono aziende che incontrano il successo vendendo online i prodotti e

f QF NNBRIFYSy (2 LISNI S OdzOAYyS LINRTFTSaaA2ylfAod

due attivita che richiedono forte competenza ed esperienza che non possono essere
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AYLINRPGOGAALI GSP | YL AIFNB fI1 3JFYYl RA &ASNIAT A
A0NY GSIAAL yStftQlFlYoAG?2 O2YdzyAOLFT A2yl fSo

Cercando di portare avanti le due strategie congionente, non si era fatto un buon lavoro

e soprattutto non si era dato il giusto spazio alla divisione Airsystem. Troppi interlocutori,
LINEPR2GGA S aSNWAT A RAGSNEA (NI f2NR® 51 NB dzy
associare a questa divisegerviva a valorizzarla, anche perché la cucina, il cibo, le persone

hanno un grande potenziale comunicativo che puo essere sfruttato. A maggior ragione

perché questa divisione si rivolge anche a ristoratori e utenti finali.

Come in tutti i cambiamentipnahe in questo passaggio € stato necessario coinvolgere tutta

fQFT ASYRIF ySt NAO2y2830SNB Af OFYoAlYSyidi2 OK!
che non cancella o cambia radicalmente la propria natura ma che piuttosto si ingrandisce

perché ledue dva A2y A aadzy2 aSYLINB LIAG AYLERNIFYIT I F
O2YLX SYSY (I NB & aA0daNI YSYyiGS dzyQl T ASyRIF Ay ON

Lf @Ft2NB F33Adzyi2 RA LyaldS]y NBaidl fQSaaSNS
le competenze e le esperienze nesaase, in ambito termotecnico, elettrico e informatico.
Competenze pero divise nelle due anime di Insate&oddividerenel momento opportuno

e con chi si ritiene opportuno.

4.1.2.1 loghi

Immagine33.1l logo Insatek

tek

AIR SYSTEMS & CONTROLS —

Fonte:archivio Insatek

Il nome InsateNA & dzf G RFff QdzyA2yS RSA RdzS 023y2YA R
GNB LI NRtS OKS NI I aTaamoBgyExperdenc@knovaeNge RSt f QI T A 2
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La scelta di utilizzo dei termini inglesi deriva dalla volonta diddsf@ A YLINR Y (I FAY |
AYOGSNYIFT A2yl €S FEftQFITASYREFE &Syl RAYSYyGAoO!l
AGFrtEAFYlFreo LEf GSad2 a! ANREadSYya FyR [/ 2Yy0NRT .
G6Sadaz2 8§ adalid2 OF Yoaédadz2 02y a/ 2y GNRf aeads
[ @GANB2tl ofdz &8 t1 adGAtAlTFrTA2yS RSttt @S
O2t 2NRA o0fdz S INAIAZ azy2 A 02 fldNkdicanta8 A RSy (
forza di mercato, saggezza, tranquillita, fidusiiacerita, pazienza e unitda anche pulizja

ordine, tecnologia e realti& per questo che molte aziende che operano nel campo della
G§SOy2t23AF S RStfQAYY20I1TA2yS KIFyy2 Af f23:
Dell, HP, IBM, Wordpress. INgiA 2 & dzy O2f 2NB y S dituk®za,OKS R
maturita, affidadita, convenzionalita, modestia e solidita, soprattutto quando

accompagnato da un altro colore.

Immagine34. 1l logoAirché

0 che

ENGINEERING . .

Fonte:archivio Insatek

Il nomeAirché nasce/i@S O0S RIf 02y OSéGid2 dald2 Ay FTAfz2az2
RFf 3INBO2 S OKS &aA3AYATFAOI LINAYOALIAZ2 dzyAO2 |
dal quale ogni cosa si costituisce, seppur nella diversita di ciascuna sostanza. Secondo
INA&aG2G6SES & At aRId2 LISNIFaaz2RId2¢é3s €S LINE
5F ljdzSaid2 GSNNAYSIT aix a0Af dzLLE {fISNDBRROF NBY
RSEfQFNAIS SESYSyid2 LINAY2Z2 & &beteQd siedsh Oati £ RS
utilizzato nel logo Insatek perché le due divisioni riconducono comunque ad unica realta e

ad una stessa impronta.
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Allo stesso modo quindi si e scelto di tenere il colore grigio nelle prime tre lettere e il colore
rosso, che gia catterizzava la division&irsystem nelle ultime tre. Il colore rosso infatti &
dzy 02t 2NB OKS [GGANY tQFrOGSyT A2yS S Ay@Aaidl f

in modo veloce. E il giusto colore nel settore di cibi e bevande e dellazista.

Il disegno dei tre cerchi che si intersecano identificano elementi interconnessi tra loro che

non devono essere considerati come elementi separati ma come tre diversi aspetti di un

unico tutto. Si e quindi voluto dare simbolicamente il signifiaditgorogettazione,
AyaalrttlrTA2yS S YIydziSyTl A2ySs GNB St SYSyGAr
AYYEF3AAYST Af OdzA OSYy (O NR § S ZekcRe8ppuntb.l 12 Ay NERA

Il testoengineeringddz2 £ S Sy Fl GAT 1 I NB ttefzionk ecBubstalnyolar RS f
NBIFfGtod [ QdziAftATT 2 RSt (GSaid2 Ay fAy3Idzad Ay3If S

discorso gia evidenziato per il logo Insatek.

Owviamente e stato valutato anche il fatto che non esistono altre aziende degneabimota

la stessa denominazione. Il marchio e stato depositato in Camera di Commercio.

4.1.3.Missione vision

Lamissiore lavisionR A dzy” Qsbrio #u8 glédrlenti fondamentaler la pianificazione di
ogni strategia, una sorta sliella polarealla quale wtte le azioni intraprese devono puntare.
In particolare d missioné lo scopo ultimo def QF T A Sy R Zsuakpieseiza fiek @2 RS
mercatoe allo stesso tempo cid che la contraddistingue dai competitakgsioninvecee

la proiezioneR St f QI TfatBo/wlr Y BIR & LISG G A G RA . Tuttizlif £ 2
20ASGGAOA Fraallira RS@2y2 G§SYRSNB SR Saa

KS
NE O

(0p))
(@

La mission di Insatek e assicurare il comfort ambientale delle persone grazie alle
& @npetenze nello sviluppo di innovativsteimi integrati per la gestione del comfort
ambientale degli edifical fine didiventae un referente di eccellenza per i partner

commerciali italiani e internaziorésh.

8 Fonte:Businesplanaziendale2013- Insatek
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La vision consiste invece nelmigliorare l'attivita operativa e relazionale deflersone
offrendo soluzioni complete per il controllo dekadr S RSt O2 Y3F@gNili |
edificio residenziale, commerciale o industrialatti, &€ caratterizzato da una molteplicita

di condizioni ed esigenze che richiedono una specifica trateadielte variabili climatiche
comelatemperatura,f Q dzY A Rytualita delfariathé solo se correttamente contiate,

contribuiscono a creareondiioni di igienicita e benessere.

Insatekquindi opera nellaicerca enello sviluppo di nuove soluzioperché vivere ed

operare in ambienti climaticamente regolati RS G SNXYA Yl @yl 33A LISNJ

guello dioperare sulla base di valori di onesta, trasparenza e di rispetto delle persone e

dell'ambienteper valorizzareal crescitanotivazionale e mfessional@lel personale interno.

¢dzii2 OA3S LISNJ ONB I NEB diyr&atienda alfa&ggiadiaRpénto diOf A Sy i

vista tecnico @roduttivo, con una gestione interna del personale e dei processisseua

ai clienti un alto grado di adfbilita

41.4. | mercati di riferimento

[ QI T apéry ebkettore B2BII target @llaclientela & spesso comune alle due divisioni e
guesto permette di dare origine con una certa frequenza a commesse composte sia da

prodotti Insatek cheda servizi e prodottli Airche

| prodotti e serviziano vendutiad aziende intermediarie del settore termotecnico, elettrico
ed elettronico quali distributorijmpiantisti, idraulici ecostruttori di apparecchiature. La
vendita di impiantistica avanzatieneessere fatta attraversgeneral contractorentri di
cottura e ristoratori | prodotti e serviziomoimmessi nel mercato delle nuove costruzioni o

nella ristrutturazione di esisterdirettamente da questi clienti

Gli ambiti di applicazioneso dlifici ed ambienti adibitichattivita commerciali, come uffici,
centri commerciali esale di ristoranti, attivita ricreatiyecome piscine ePA attivita
pubbliche scuole eteatri, cucine professionaé attivita industriali come laboratori e

capanoni prodittivi.

Le aziende sono per lo piu facenti parte del mercato italiano, in partieblbierd ma con
tante opere anche al Centro. Negliayird y a2y 2 YL y Ol,inparticdla® 2eNR |
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Balcani e negli Emirati Aralshe comunque sono stati forniti da clienti italiamanca
attualmente una strategia per il mercato estekoy’ F dzi dzN@ntaf dshillippa8eyilR |

proprio business nei mercati esteri, in particolare laddove l'industria delle costruzioni e
lindustria alberghiera presentano un interessante crescitd. sta attualmente
approfondendo la conoscenza anche di altre nazioni balcafichér S f Q! f ol YAl S

LI SarA RSffQoalto

4.1.5. Analisi SWOT

L'analisi SWOT € uno strumento di pianificazione stratebegermette di mettere in

evidenzia e di valutarepunti di forza $trength$, i punti di debolezza\Neaknessgs le

opportunita Opportunitiey e le minacceThreat$ di un'impresaQuesta tecnica € stata

propostafra gli anni '60 e '7@a Albert Humphey, | € £t QAY G SN}y 2 RA dzy LINE:
dell'Universita di Stanford

L'analisiNA 3dzk NRF &ALl €S | dzS%aalizkaBdd punth di oRaNdaiS | £ £ QF
RSo2ftSTT+ RStfl NBItGLT OKS | defgariz&ziofed G SN S

quindile opportunitae le minacce incontrate

O Wwikipediag AnalisiSWOT
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5A 483dAd2 lidAyRA €QFYylFEA&A {2h¢ RSEfQlITASY

PUNTI DI FORZA PUNTI DDEBOLEZZA
- Conoscenzdelmercato - Pocaesperienza
- Ampiezzalelmercato - Costielevati
- Plannedn Italy - Mancanzaliproduzione
- Settoredi nicchia - Norete distributiva
- Fortepoterecontrattuale - Noconoscenzé&stero
htthwe¢] bL¢C! Q MINACCE
- Mercatoestero - Crisieconomica
- Nointerscambiabilitaei
ruoli
- Pochiclienti
- Competitorspit consolidati

| punti diforza possono essere riassunti nei seguenti punti:

- Insatekdisponedi una buonaconoscenzalella struttura della catenadel valore,
delledinamichee deirapportitra gli attori chela formanodovutaallapresenzanel
mercatodei duetitolari per molto tempo. A differenzadi altri costruttori di quadri,
Insatekdisponedi conoscenzelelle problematichee deifenomenilegatiai processi
di trattamento termico, qualitativo e funzionaleR S f f Ilcavdbdtedzeal suo
interno spazianon materiaelettrica,informaticae termotecnica

- llmercatodiriferimentoe molto ampioperchéi prodotti e i serviziofferti siprestano
ad una molteplicita di ambiti e settori applicatividiversi. Il businesspuo definirsi
scalabileperchéda un prodotto possonodiscenderenumeroseopportunita, siain
termini di offerta chedi tipologiadi nuoviclienti.

- lIPlanned&ladein Italy ha particolarefasano e appealnel mercatoEstero.

- Insatekhalacapacitadi analizzarescenark problematichedellanicchiadellecucine
professionale di risolverliconmetodologiedi dimensionameto e progettazionead
hoc affinate da esperienzaspecificanel settore.[ Q| T #ispoh&roltre di alcuni

brevetti di sistemidi controllo.
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- Danon sottovalutareun buon potere contrattuale con i fornitori in termini di

scontisticheche permette competitivitasulmercato.

| punti di debolezza sono da ricercare invece nei seguenti aspetti:

- [ QF 1 &Brjiddda personalegiovanee questoé sicuramenteun punto molto
positivo.5 | t f aktd pérblinancat Q S & LJ® NJdingetehzeper gestirele

situazionipiu complicate.

Soprattuttoper quantoriguardaAirche,i costidegliinterventidi installazionesono
molto elevati: f Q dziidi fandddp@rain outsourcing,con il necessariaricarico
economicodi fatturazione,i costiaggiuntividi trasporto e di trasfertae la sovente
necessitadi supervisioneda parte di Insatek,comporta prezzidi vendita molto

superioriallaconcorrenza.

Alcuniconcorrentiimpiantistisonoanchediretti costruttori di cappee canalie cio

consenteloro di abbatterei cost degliimpianti.

L'aziendanon disponedi una rete commercialedistributivanel territorio italianoe
in quelloestero.Perapprodarenel mercatoesteropero, servonoconoscenzelelle
problematichee delle normativestranieree di unafunzioneinternadedcatadi cui

Insateknon dispone.

Il mercato a cui Insatek fa riferimento presenta una grande opportumtaniento attuale

vede un mercato europeo piu attrattivo rispetto a quello nazionale, con maggiori possibilita
GSNRER2 A LI SaA leviddlie ha farte crésddld mdrcdti qfiak il Maghreb e

la Turchia. Sono anche di interesse i mercati dell'area balcanica, sui quali Insatek sta

iniziando ad essere presentamercati HVYA@xtra europei sono poi in forte espansione.

Allo stesso maal il mercato presenta alcune minacce:

- Evero che ci sono segnalidi miglioramentodalla crisi economicama il mercato
italiano & ancorain forte contrazionee attualmente il fatturato e la crescita

RSt t QHipeaddngdalladomandainterna.
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- [ QS SiMe @&fey competenze interne | f £ QI Tdétednyin@rio anche
f QA Y LJ2diiatdrszambidrdirtioli interniin casodi momentaneaassenzalella
personadedicatao in casodi picchidi lavoro cosiche f Q A \atfivaNdschiail
rallentamento.

- Unaminacéa molto vicinaconsistenel bassogradodi ripartizionedel rischiodato
chelamaggiorparte del fatturato dipendeda pochiclienti.

- Lamaggiomarte deicompetitors presentinelmercatodapiu tempo, disponedi una
consolidatarete di vendita,di una chiara strategiasul mercato, e di una struttura

aziendalaneglioorganizzata.

4.1.6. Le partnership

La collaborazione trampres, che vede nemodello di sviluppo ddlistretti industriali la

forma primaria e pil evidente, & importanger favorire la cooperazione f £ QA y i S Ny 2
contesti geografici e di specializzazione diversi. In Italia € una forma molto usata soprattutto

nei mercati B2Ber aumentarda competitivita delle imprese facendo leva sulla capacita di
innovazione, la spediazazione e la condivisione della conoscenza, mobilitando risorse e

alleanze per svolgere attivita che per una singola impresa sarebbe difficile svolgeré.da sola

Le opzioni commerciali prevista dalla legge sono molteplici, la scelta della formaztaetili
dipende da numerosi fattori, in primis il settore di intervento e la tipologia di imprese che
ne fa parte, ma ogni forma cambideastrategie di aggregazione commerciale e quindi di
penetrazione nel territorio Ognimodalita di collaborazione preganrischi e benefici

differentiO K S QdevévaltdBeicbn attenzione prima di formularelapriastrategia.

L @GFydlr3ax LAG AYyGSNBaalyaGA LISN €S 1 ASy!

comunicazione e nella ricerca e sviluppo. Altri vanaiggiratici possono essere:

- accessarisorsee acompetenzeliversein brevetempo;

- aumentodiflessibilitasenzaricorrerea grandiinvestimentj

"ISiveda
http://www.rm.camcom.it/reteimpresa/documenti/guida_alla_creazione_di_contratti_tra_reti_di_imprese.p
df
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- condivisioneconi partnerdi rischie investimentiassociatl f f QA Yy 2 @1 1T A2y S

51 ffQlFfdNJ LdbrNdziénde QiRdrsk Icampaia WXBormale difficolta che si
possono incontrare quando due realta diverse, abituate a lavorare differentemente, si

ritrovano a dover discutere di uno stesso argomento.

A partire dal 2012, Insatek ha avviato un importante accoainmerciale con un primario
costruttore italiano di P.L.C.Programmable Logic Contro)leed apparecchiature
elettroniche per iBuilding Automatioyper la commercializzazione dei prodotti e lo sviluppo

di software dedicato agli stessi.

Da gennaio 2018a preso formaun'importante sinergia produttiva con un'azienda che si
occupa di programmi informatici specifici per apparecchiature di ctmttal partnership
con questa azienda é stata interrotta nel 2015 quando le competenze in ambito di software

sono state internalizzate.

bSf HnanmcI R2LI2Z AYLERNIFYyGA fF@2NRA a@2ft GA | f
dzy QAYLR NI Fy (S { gdzaft v dRBA G2 dzOOYIR2 NRE | fYAINI | LIN
Insatek in un contesto di lead di qualita che quindi avranno piu facilita a trasformarsi in

Ot ASyGAd® ht(iNB IttQlTA2yS RA LINRY2T A2yS RSt f
studentisullaqud G A 2y S RSt GNXGaOGFYSyG2 RSEfQFNRARI yStf

viene spesso sottovalutata.

Sempre nello stesso anno, Insatek e diventata partner di una multinazionale nel settore dei
LINEPR2GGA LISNJ f QF dzi 2 YI T A ZagoSonisiyirattdzdi inbBempli®@ S OA ¢
LI NIYSNRKALI YI LIAdziG2aG2 RSt fcQachn® mteg@ayoS | R dzy
Partner Program che vuolavorire lo scambio di idee e cauenze tra i suoi partecipanti

al fine di proporresoluzioni all'avangudia e ricche di stimoli.

La strategia di stringere rapporto commerciali con altre importanti aziende, e continuata con

f QL O02NR2 02y dzy QI TASYRI | YSNAOIYIlI OKS a@gaft d
Nel 2017 si stanno avviando contrattazioni per stringgdeO2 NRA O2y dzy QF T A S
O2a0GNXzA A0S OSYGNIfA RA GNIGGIFYSyidz2z RSEfQFNAI
OKS LyalidSl yS RAGSYOGA dzy NADSYRAGZ2NE dzF FA

aspirazione per commercializzare il prodotto seothgproprio marchio.
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4.1.7. Prospettive per il futuro

Lf LINR3ISGG2 trokaBotnel ®mpoicéhiéifmb delkelsistenza nel mercato di un
bisogno dunaproposta del valore completzhe prevedesoluzioni integrate. Integrate non
solo dal punto di vistgecnicoe produttivo, ma anche da quel® Sdrgarzzazione e delle

modalita di comunicazione

La nuova configurazione permettera ad Insatek di inserirsi in quei mercati in crescita, sia
italiani che esteri, che richiedono approccio specialisticgesito da un unico soggetto di
tutte le problematiche di un sistema HVAC. In ogni cagurgera prevalentemente sui

prodotti per quanto riguarda Insatek e sui servizi per quanto riguarda Airche.

Grande valore andra riconosciuto pbst vendita necessarioper laumento della
fidelizzazione del cliente e pawvorire la vendita incrociata tra i prodagti servizi delle due
divisioni Aggiungendo una forte componente di servizio e di orientamento al cliente e al
mercato, laziendavuole acquisire quel valer aggiunto che pud realmente differenziare

Insatek rispetto alla concorrenza.

bStfQ200A0F RA | NNAOOKANB 4l Gdidzr £S LIR2NII T2

e consolidandartnershipcon aziende esterne al di sopra o sotto della cateoduyttiva.

Si puntera sul potenziamento delle vendite in Italia, sia per aumentare la quota di portafoglio
RStEfUFGida £t S Ot ASyuaStl OKS LIS Nagentthyl Selidh NB v dz
aziendaleLa gnerazione di nuovi clierdivverraattraverso specifibe attivita d marketing

operativo diretta asingoliprospectfacenti parte del target.

Si analizzerannimvece con il supporto di organizzazioni specializzate nel commercio con
f QS aiin%N®i>X le aree geografiche di maggior interesse ipsaurare rapporti
continuativi con massimo2 aziende per nazion®uestanumeropermette di coinvolgere

le aziende in attivita di formazione tecnica e di marketing sui prodotti e servizi, gargan

cio che viene attualmente riconosciuto dal mercato e che differenzia Insatek dalla
concorrenza: la capacita di trattare in modo coordinato piu aspetti interconnessi tra loro.
Per fare questo dovranno essepeedispati degli interventi di comunicazie mirata,
attraversostrumenti di comunicazione igtizionale e di prodottwendita,sia offlinecon la

partecipazione a fiere di settore, che tramite web.
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4.2. La comunicazione di Insatek

Come ¢ facile pensare, le piccole aziende hanno meno budgeedéra nel marketing ma
allo stesso tempo trattandosi per la maggior parte di imprese giovani e flessibili, hanno una
grande predisposizione alla comunicazione. Per questa ragione, sebbene con una spesa piu

bassa, le strategie piu innovative spesso nas@ooprio in queste realta.

aaGralr OKASaldl fQ2LAYA2YS Ay YSNARG2 | DALYy
NBaLlRyaloAftS O2YYSNOAIES RStfQFT ASYRI®

vdzl yil AYLRNIFYTF KFE fF O02YdzyAOFT A2y S LISNJI dzy

La comunicazione € fondamentale pettdéule aziende ma a maggior ragione per

dzy QF T ASYRIF RA LIAOO2tS RAYSyairzyir OKS RS@S
globale. Oggi essere competitivi € piu semplice se si dispone di un ufficio marketing

interno che riesce a rispondere con velocit& afariazioni del mercato. Prima di
AYOGSNYIFEATTINB ljdzSaidl FdzyT A2ySs Lyal S|y a
SaGSNYylF OKS LISNB y2y NARdzaOAGEF | GNIayvySadsSn
aveva tempi piu lunghi. Oggi ogni notizia puo respebblicata immediatamente nel

sito aziendale e il catalogo puo essere modificato sulla base delle esigenze del cliente

e inviato in breve tempo via mail.

Come vedi la comunicazione nel mondo digitale? Cosa e cambiato?

Quando sono entrato a far parteldaondo lavorativo, la comunicazione era di tipo
tradizionale. Ho vissuto la transizione da una comunicazione cartacea a quella digitale.

Lf ¢So0o KI RFd2 | Gdzida €1 Ll2aaArocAtAdr RA
visibilita garantita senza guagiarsela sul campo ha reso molto piu difficile capire il

gt 2NB RA dzy QF T ASYyRI @

Ly dzyl OoNRBOKdzZNBE ITASYRIfS OQSNY ddzidl 1 L
veniva trasmesdace to facenei tanti incontri che si organizzavano. Oggi questo e piu

RAFFAOAES LISNOKS tQSY2T1 A2yS OKS dzyl @2t il

114



Il caso studio: Insatek

ol Giddzit = 233A RS@OS SaasSNB GaSYLX AFAOIGI ¢
quali parole e quali immagini utilizzare € molto piu difficile.

Per compensar le sensazioni che si trasmettono in un incontro, si & arrivati al punto

di inserire nella comunicazione tante emozioni artificiali, dimenticandosi a volte che al
OSYiNR OA RS@O®S SaaSNX aSYLINB Af LINRBR20GIG
conoscemend f LINPR2GG2T LlzyGl Gdzid2 adzZ ft QSyz21
dire che avere un ufficio marketing interno aiuta ad evitare questo rischio. Il focus

infatti deve rimanere il prodotto, che va comunque raccontato con sentimento.
| costi nel mondmffline erano molto piu alti.

Ci sono differenze tra le strategie adottate da una grande azienda e una PMI? Quali sono i
gFrydr33aa S 3AtA a@grydr3a3ax RA dzyl LAOO2tl AYL

La differenza nella comunicazionedrande e piccola azienda sta sostanzialmente nel
budget dedicato. Le piccole aziende riservano quasi sempre poche risorse al marketing
LISNOKS Saaz2 y2y & O2YyaARSNI G2 dzyQlF GG A DA
importante nel budget annuale. Le azienpié@ grandi invece possono creare un

gruppo affiatato e riunire in un unico team le eccellenze del marketing. A tal proposito
devo sottolineare che le aziende con una comunicazione particolarmente innovativa

ed efficaceche ho incontrato finora, avevancserito nel loro organico persone che

LINE OSYA@lLy2 RIFE FTASYRS . wu/ o : Ay |ljdzSaida
mondo B2B.

Nelle piccole aziende inoltre una persona non puo essere impiegata esclusivamente
nella funzione marketing ma deve dividde sue ore con compiti piu operative.

Questo a volte comporta che poi, presi dai ritmi lavorativi e dalle consegne da
NAALISGGFNBEZ tQFdGABAGE RA YIENJSGAY3T LI aa;

Insatek ha sempre mostrato una certa attenzione alla comunicazione elaonaggior
parte delle piccole aziende italiane non ha mai utilizzato strumenti di massa, se non qualche
articolo pubblicato nei quotidiani locali dopo alcuni lavori svolti nel territorio. Come ogni

azienda, Insatek ha scelto gli strumenti piu adatti ®altse dei criteri elencati nel capitolo
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precedente, prediligendo documentazioni cartacee, PR e la presenza ad eventi del settore
nella comunicazione istituzionale, specifici documenti su stampa e il sito aziendale per quella
commerciale e social e directtniNJ SGAy 3 LISNJ dzyl O2YdzyAOFT A2y S

brand awareness

Di seguito verranno ripresi i cinque strumenti esaminati nel terzo capitolo per analizzare se
e in che misura, questi possono essere applicati ad una piccola impresa, nel caso specific
O02YS azy2 alGFaA dziAfATTFOGA 2 2 LRAINIYYy2 Saa

4.2.1. Email marketing
La relazione direttface tofaces Y2 €t (2 A YL NIFyYydGS LISNI £ QLI T ASYF
forza commerciale riesce a intercettare i clienti piu interessanti e stringere con essi buoni
rapporti lavorativi. La visita ai singoli clienti & sampliceLJSNJ dzy QI T ASy Rl RA
dimensioni peché, come é facile pensare, il portafoglio di acquirenti non &€ ampio. Ora |l
ydzYSNE RA OfASYydA &aidl FdzySyidlFyR2 LISN OdzA f Q
agenti per coprire quelle aree piu distanti e quelle che ancora non vedono una presenza

radicata di Insatek.

l YyOKS Af OSYRAG2NB LA G S &aiSeNibastrugurafafiendale y G S LIA
che losupporti e che apra la strada prima sebl: NN @&l Yharketih§ & uno strumento
Y2t (2 dziAf So -mhall no6 haBrfauinzioReScdnin® Eialef dvéndita, piuttosto
aSNBS R IdzySyilI NS I 02y2a0Syil RStftQlITASY
NA&ALR2YRSNIYyy2 | 1jdzSttF LINSOA&I YIFIAfXZ NAO2NRS
una prima fase di acquisizionddS I R |j dzZA Y RA £ QSYFAf YINJSOGAy3I |

futuro.

La prima questione problematica che si incontra quando si inizia a pensare ad una strategia

di email marketing & la creazione di un database. E molo difficile recuperare indin&ti e

Gt ARAZ OFGFEt23aFNIA S Faad20AFNIA TR dzy AyaS
molto tempo e deve essere svolta da personale con un minimo di competenza nel settore

per poter individuare le aziende che rientrano nel target.

Nel caso specificdi Insatek era stato creato un database tramite i motori di ricerca e il

portale delle Pagine Gialle da diversi stagisti succeduti negli anni in azienda, evitando di
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sacrificare i dipendenti impegnati sicuramente in attivita piu proficue e interessahti. N

2013 si era fatto poi ricorso alle banche dati a pagamento messe a disposizione dalla Camera

di Commercio. Negli anni la lista e stata piu volte aggiornata peaprattutto con la crisi,

tante sono state le aziende uscite dal mercato per fallimexito.nominativi sono stafpoi
O2YdzyAOIF GA RIA LI NIYSNI O2YYSNOAFEA S RFEA T

A

dzStt2 RA OSNATFTAOINDB tQFRS3IdA iST7T 1 RSttS A

Avendo quindi a disposizione diversi file, e non disponendo di un softd@rlJ f QI NOKA
Fdzi2YFGAO2% dzy aSO2yR2 LINRoOofSYF & aidldz2 ¢

classificare i nominativi in un foglio Excell secondo i seguenti parametri:

- denominazion&kR St f QF T ASYRI T

- indirizzocompleto;

- numeroditelefono;

- numerodi fax;

- e-malil;

- sitointernet;

- seconosciutgil nomedi uninterlocutoree le sueresponsabilitd t £ QA y (i S N 2
RSt fQFITASYRIT

- settoredi competenzalavorandolnsatekin diversiambiti;

- punteggiosulgradodi interesse.

Ad ogni azienda e stato attribuito panteggio calcolato sulla base della presenza o meno

RSt aAd2 ITASYRIfSY RSttt NARftSGOFyll RStfQ2
della presenza o meno di una rete di agenti sparsa nel territorio. Questa prima fase ha
richiesto molto tempadali ricerca e analisi.

bSttQSadlrdS RSt wnmp &azyz2 adrkrdS ONBFGS | dzA
Of ASYlA>X &aFNMHziGFryR2 fQStS@FG2 3ANIR2 RA LISNZ
installatori, idraulici, costruttori di CTA, distitori di materiale aeraulico, ristoranti,

distributori di apparecchiature per cucine professionali.
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Immagine35. Due esempi di come non dovrebbe essere una mail efficace

Fonte: mail ricevute personalmente

Il contenuto della mail & molto importantg. QA Y Y | Fa rifefimentep a due enail
NAOS@dziS | fF@2NR OKS y2y aS3adz2zy2 A ONXISNA

caso Schneider Electric.

La prima mail & formata da solo testo di un uniclorep nessuna parola e evidenziata
rispetto alle altre e la forma grammaticale non e delle migliori. Di certo i contenuti non sono

divertenti ed emozionali come nella mail inviata da Schneider Electric.

[ | aSO2YyRI § TFT2NXNI G R ndayohdzgien® probabiftardi 3 Ay S C
AYO2NNBNBE Ay aLl YI neLISNIIST il ISB RZ 2 YISNI By BT NIA 2 i
Oft AOOIYR2 RANBOGGIFYSYy (S adz t mail@ayivata pépio OF y I f )

come é riportata di seguito, stirait@ orizzontale e quindi impossibile da leggere.
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Immagine36. Mail inviata da Insatek ai costruttori di CTA

% gk (/F1ek
3 AR SYSTEMS & CONTROLS —-—

Soluzioni ad ampio respir
Insarek sviluppa sistemi integrati per |
degli impianti di ri i
(HVAQ) per le applicazio

loluzioni ad
gdimpio respiro

a regolazione e il controllo
e condi

Guarda il video di presentazione della nostra azienda per scoprire chi siamo.

insatek

9 Via Sile, 2H
31040 Volpago del Montello (TV)

Fonte: archivio Insatek

La mail inviata da Insatek differenziava i propri contenti sulla base del destinatario,

proponendo ad ognuno di esgirbdotti e i servizi piu utili al settore di cui faceva parte.

[ YFEAET | @SOF tQ20ASGGAG2 RA LINBaSyidl NB f QO
O2YLISGSYyT s A OtASYydGA FA ljd2tA fQFITASYRIF &
az2y2 adGlFdiAx ONBIFGA RSA OARS2 RA LINBaSyidalrilizy
mail. Per evitare problemi legati alla pesatezza del video, al click sul pulsante play si apriva
automaticamente dal browser del computer del destinatarigpdgina con il video in

Youtube. | collegamenti ai social erano tutti funzionanti.

t SNJ ljdzt yG2 NRARIdzZ NRIF €F OFGS3I2NAI &aO2ad NMzi G2
che caratterizzava la divisione Control che appunto si occupava di deattic@inento aria.

[ QdzG At ATT 2 RA &Spetightider difeeazidre la &) Sald tange chazggni
IA2NY2 NRAROSGS dzyQl T ASYyRI® Ly2ftGNB azyz2 ail
fQAYYI 3AYS RA Lyal (l@&dtay Af az2FFA2yS S tF GAN

La mail € stata inviata agli indirizzi selezionati e a questa € seguita una telefonata di
LINS&ASYyGlT A2yS RI LI NIS RStfQdzZFFAOAZ2Z O2YYSNX
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Tab.4. Risultati della campagna dinail marketing di Insatek

Contatti a cui & .. . . Accesso al link
. Visualkzzazione Accesso al link de .
stata inviata la . : della pagina
. video sito
mail Facebook
q % q % q % q %
65 16 24.,6% 21 33,8% 5 7.7%

Fonte:elaborazione personale

Dopo una prima scrematura dei contatti recuperati, gli indirimzai piu interessanti sono

risultati essere 65. La mail & stata inviata a questi contatti tramite Mailchimp, un servizio

2yt AYS OKS LISNN¥SGGS RA I FSNB dzy NBLER2NI RSt ¢
az2t2 wmc KFEyy2 @AaadzZ tAT T G2 Anzadg site &'rblaley dzS a G A
visitato da 1 azienda su 3. | risultati possono sembrare insignificanti ma si pensi che, senza

dzy 02ai2 S00Saarag2 tQlTASYRIF KI AYRAGARMZ (2

Immagine37. Mail inviata acostruttoridi CTA in occasione del Natale

Insatek s.r). %
Via i, 2H 31040 - Vlpago dol Mool 1V
oA s AIR SYSTENS 8 CORTROLS mam I_:

Insatek Vi augura un felice Natale e un sereno
anno nuovo: che il 2016 riservi tante novita e
A soddisfazioni alla Vostra azienda.

Y

A tal proposito desidero proparVi un incontro con il nostro. responsabil

mmerciale presso la Vs. sede, al fine di valutare la nostra proposta

Connettivita

Fonte: archivio Insatek
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In occasione del Natale 2015, Insatek ha inviato una nuova mail ai costruttori di CTA, a coloro
che gia qualche mese prima avevano ricevuto la prima mail e a nuovi contatti. La mail voleva
essereD2 OO0 aA 2y S LISNJ LRNHSNB 3IJfA | da3dzNA  LISNJ
NAOKASRSNE dzy AyO2yGNR O2y2aO0OAGA@2d Ly | dzS:
alla mail, firmandola con nome e cognome. Anche in questo caso quindi il Natabeud sta
IAdzai2 SALISRASY(HS LISNIfQAYy@Az2 RSEflF YIAf®

Per non incorrere nei filtri dei provider di posta, la mail era composta da testo e immagini,

senza nessun allegato. Non era ottimizzata per la lettura da mobile.

Tab.5. Risultati della campagna dneail marketing

Contatti C ontatt_| acul Notifica di Risposta alla Rispostaalla  Clienti
: é stata inviata : ” h ” .
trovati la mail lettura mail positiva mail positiva attuali

q % o} % q % q % q % q %

180 113 628% 101 894% S5 44% 6 53% 7 62%

~ Fonte:elaboraziongersonale

La mail e stata inviata utilizzando il normale provider di posta elettronica Outlook a 113
costruttori di centrali di trattamento aria operanti nel Nord Italzome ricordato, lo

strumento permette un grande controllo della sua efficaaiguiimvio € stato registrato in

una tabella, riportando data, ora e indirizzo al quale e stata inviata la mail, indicando se |l
YSaal33aAaz § adalraz2 tSaGi2 S asS 0O0Qs adl dr dzyl
Di 180 indirizzi-enail a disposizione in una prima fasemail é stata inviata effettivamente

a poco piu di 110 contatti. La mail & stata letta da quasi tutti i destinatari ma le percentuali
RAYAYdzA d402y2 RA Y2fG2 [jdz2r yR2 & NAOKASadl d
Nonostante questo, 7 aziende destiarie della mail sono poi diventate clienti di Insatek.

b2y Ll2aadAlyY2 OSNI2 GGNAROGdZANB € QI OljdzA &aAT A 2
sono stati gli incontri, gli accordi e le offerte redatte ma possiamo sostenere che il rapporto
giniziatoRl £ £ ' NAOSNOF RA O2y Gl ddA Ay AYOGSNYySid S
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Ly2f GNB f Q2LISNITA2yS & &adldl dziAfS Ay LINRAY2
mercato. In secondo luogo, visitando i siti web di tante imprese diverse, si sono presi molti

spuni per la realizzazione del proprio.

Finora Insatek non ha mai creato una newsletter ma nel nuovo sito pubblicato a inizio 2017
§ adldz2 AyaSNRiG2 Af FT2NXY LISN f QAAONRT A2y So {

cominciare una strategia di questpo.

/ SNIi2 FyFtATTlIYyR2 O2al TFryy2 S 3ANXYyRA 1 ASy
puo fare. Raccontare una storia, divertire come é stato fatto da Schneider Electric puo essere

fatto senza troppe difficoltanche da una PMI creativachneider Electric ha donato fino a

100.000 euro in beneficienza e questo non puo essere ripetuto da una piccola azienda, ma

Ay ljdzSadlt aSRS y2y oAazayl @FfdzilNB f QI T A2yS
sottosta ad essa. Con budget piterid G A = € QFT A2yS 8§ NALISGAOAT SEZ

un nuovo prodotto o di un nuovo sito web.

Dalle aziende piu granbisogna impararad veicolareeontenuti emozionali e divertent,

sfruttare i momentparticolari come lo puo esseild\atale,l lancio di un nuovo prodotto,

e aprendere in prestito le dinamiche B2C, soprattutto in una prima fase di invio di email per
ISYSNINBE Oz2yidlddAsx R2@9S 2 &a02L32 LINAYOALN TS
quindi continuera ad adottare questérategia per raggiungere nuovi clienti e anzi la

F YL ASNEL O2y fQAYy@A2 RA ySgaftSIulaGdSNI LISNR2RAOK

4.2 2. Sito internet
Da sempre Insatek € stata particolarmente attenta alla comunicazione aziendale e gia nel
2009 aveva commissionato un primo sito interretando ancora il logo aziendale era
differente da come lo € oggi. Un sito semplice, con diverse pagine ben strutturate e un home
L3S OKS YSGGSOF &ddzoAad2 Ay NRaAlLfd2 €S RdzS RA

sui quali la stessa si basaVachnology, Experience e Knowledge.
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Immagine38. Home page dgdrimo sito Insatek2009

(CnsaTEK RS ST S TR SURTE RO
EEVIAN

Sistemi di controllo ' .
per la climatizzazione degli Ambienti
Gestione impianti aeraulici e termotecnici

-

TECHNOLOGV

Fonte: archivio Insatek

Successivamentenel 2014f QF T A Sy RIF &A SN} NAR@2f Gl R dzy
NADBSRSNB fQAYGSNI AYYIF3IAYyS FTASYREFEESY S002
GFyd2 YFGSNALFES OFNIIFOS2 RA LINBaSyidlTA2yS F

Immagine39. Home page ddito Insatek2014

4
Y .
2. &8
-(ﬁek

' F’/
\i i

-

Fonte: archivio Insatek
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I 2YS NRALRNIFG2 ySt GSNI 2 OFLAG2t2T tQK2YS LI
parte degli utenti che la raggiungono probabilmente sanno quello che stanno cercando e

guello che troveranno, meanti altri ci sono capitati per caso e non sanno quello che

possono scoprire. Gli utenti piu interessanti, perché nuovi sono proprio quelli che sanno

L2 02 RStftQFTASYRIF® [ QK2YS LI 3S [jdAyRA KI Af
presentando urmenu chiaro e strutturato secondo una regola precisa e mostrando fin da

ddzoAlG2z Ozal FI tQlFITASYRI®

EverlDKS A O2y(iSydziA SY2TA2yFfA FTGGANI Y2 € QI GG
ma bisogna stare attenti a non esagerare. Insatek si occupgidnti per il trattamento
RSEtfQFNAF S ljdzZZF RNA St SGGNAOAY S AYYF3IAAYA R
f QdziSydiSs RIfEQFIfTONR y2y LISN¥YSiidz2y2 RA Ol LA
quindi piu propenso ad abbandonare la pagpeché non trova le risposte che sta
OSNDIyR2® vdzSaidl ARSF § | @@t 2NrdF RFEA RIFGA
Google Analytics.

Immagine40.Cf dza 32 RS3ItA dziSyidA FEfQAYGSNY2 RSt aA

+
CIF
o om om i

&

+

Fonte:Google Analytics

La grandenmaggioranza degli utenti giungeva al sito tramite i motori di ricerca e capitava in
home page quasi la totalita delle volte. Quasi sempre pero gli utenti si fermavano in questa

pagina. Delle 8.600 visite ottenute dal sito negli ultimi due’arihi78,2% dgli utenti si

72 periododi analisi01/02/2015 01/02/2017
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fermava alla home page. Di seguito le pagine piu visualizzate erano il chi siamo, i prodotti e
la pagina dei contatti, visitata2 £ 2 RIf f QmIZy 2 d 9N} OKAIl NB | dzA
AYVF2NXYET A2y A OKAL NB Od®nafeystdzOS Ol y2 f Qdzi Sy (i &

Immagine4 1. Pagina Rdotti del sito Insatek2014

o. (Insatek s e wnns

Fonte: archivio Insatek

I web ha un proprio linguaggio e delle proprie regole da rispettare, differenti da quelle

proprie della comunicazione cartac&econdo Daniele Forfisle regole principali sono:

- elenchipuntati;

- parolein grassettoe permettono,conunasolascorsavelocedelle paginadi capirne
il contenuto;

- frasicoordinate,semplicie brevi;

- utilizzoa sceltadellal personaplurale(noi)o 3 personasingolared f (dla); A S

- utilizzodi termini colloquialiperchéil mezzoé giovane;

- utilizzareimmaginie grafici.

Il sito del 2014 invece era una trasposizione dei documenti cartac@ildéliA Sy Rl = & 0O
rispettando quelle proprie regaldcco quindi che la paginapsesenta come un grande
0f 2002 RA (Satz2 AyRAaAGAYy(d2r aSyill ySaadzy Ay

73 Scrivergeril web, DanieleFortis,2013
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Immagine42. Pagina Contatti del sito Insatek, 2014

Fonte: archivio Insatek

[ F LI IAYE RSA O2y il (i Adi dibilRligeSayhante @al sitolzgenza 2 NY L
pero riportare la mappa di Google che facilita anche gli utenti piu lontani ad identificare la
&SRS RSIIQAIYIYASARISO RSt f2 aF¥F2yR2 NBYRS FIiA02:
Finora il sito & stato poco aggiornatpesso nelle PMI infatti il responsabile marketing

divide il suo tempo ricoprendo anche altri ruoli ed e difficile quindi trovare il tempo per
aggiornare il sito. In realta basterebbglupparef QA YLI2Z NI T A2 y@niaoS&ay G £ S L
che succedettorno af QI T A Sy Rl Lldz5 & quinddpnBlicarayispedtantoa & 1 y (i S
certi criteri e modalita. Il cambiamento deve quindi avvenire ancheentci aziendalthe

deve riconoscere il lavoro che sta dietro una strategia comunicativa efficacia.

Nel 2015conf Q2 0 G AOF RA YAIEAZ2NI NBE Af LINBLINRAZ2 LRAaA
Kl dzadzFNHzA G2 RSA aSNWAT A RA dzy QT ASyRIF OKS
piccole aziende con un team non competente in queste materie € quelldiddirsif a

LINPFS3aA2yAadA aol3tALGAS FooAyR2f I dA REfEF

Qx

infatti assicurava la prima pagina di Google utilizzando parole chiavi molto lunghe, parole
che un utente non avrebbe mai digitato. | risultati poi ridearano ad un&nding pagein

guesto caso nel sottodominieww.servizi.insatek.gtrutturata con menu a tendina e testi
molto concentrati di parole chiavi, dalla quale si accedeva in un secondo momento al sito

ufficiale. Inutile dire che questi strumenti non si sono rilevati ufficiali nel lungo periodo.
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Tabella6. Keyword utilizzateella strategia SEO

Impianti trattamento aria per cucine professionali

Sistemi aspirazione fumi per cucine ristoranti

Centrali depurazione fumi per caminetti professionali

Cappe abbattimento fumi per ristorazione industriale
aspirazione odori perristorazione commerciale
depurazione odori per grill professionali

abbattimento odori

aspirazione vapori

abbattimento vapori

Fonte: archivio Insatek

Le keyword sono state individuate attraverso la combinazione matematica di tre diversi
item, sfruttando il principio delléong tail Sono state create 300 combinazioni di cui 216

nella prima pagina di Googkenche salcune di esse risultavano prive di senso

Immagine43.{ 9wt RA D223ftS [ffl NAOSNRRTSOBRRIE! O N

GO gle cappe trattamento aria per grill professionali ﬂ

Web Immagini Shopping Notizie Video Altro = Strumenti di ricerca

Circa 240.000 risultati (0,74 secondi

Cappe trattamento aria per grill professionali
servizi.insatek it’cappe/trattamento-aria/per-grill-professionali ~ Aspirat
Cappe trattamento aria per grill professionali. Insatek s.rl. via Sile 2/H 31040 P 21

www_ba
Volpago del Montello TV 0423 604719 visita il nostro sitoll
Bazzan L

Fontericerca personale in google.it

E vero che Insatek € risultata nelle prime posizioni della SERP di Google, ma con parole di

ricerca molto lunghe con un linguaggio che non e quello utilizzato dai clienti
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Immagine44. Flusso dvisite al sito Insatek

- - W) L F
P o m
LY a”
Fonte:Google Analytics
I O2YyFSNXYI OKS ftQlFiGAGAGLE RA ljdzSadsS 1T ASyRS

fornito da Google Analytics evidenzia come tra le prime pagine a cui gli utenti accedevano

non ci fosse il sottaminioservizi.insatek.it

Sempre grazie alle statistiche di Google possiamo affermare che negli ultimi 3 mesi, la
scheda MyBusiness di Insatek che appare sulla destra della SERP e apparsa 260 volte e di
queste il 90% & avvenuto in modo diretto, cercahd@dA Y RANAR T T 2 2 Af y2YS R

solo il 9% ha trovato lo scheda cercando la categoria, un prodotto o un servizio.

Nel 2017 anche a seguito della decisione di separare in modo piu netto le due divisioni dando
loro due nomi diversi, sono stati realati due nuovi siti web, uno per Insatek e uno per
Airche. Al momento della stesura di questo testo, il nuovo sito Insatek € online da pochi
giorni per qui non abbiamo disponibilita dei dati di Google Analytics. | dati di seguito

rappresentati fanno quah riferimento agli ultimi due anni.
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Immagine45. Home page del nuovo sito Insat@®17

Fonte:www.insatek.it

[ QK2YS LI 3S RSt aAad2 LyaldS1 FLLI NBE &AOdzNI
precedente. Si e cercato di insersabito tutte le informazioni piu importanti, come le
FGOdAGAGE RSEEQFTASYRIE S A aSdidGd2NR ySA |jdz 7
ci si accorge che Imformazioniche una PMI deve condividere sono necessariamente
numericamente inferionispetto ad una grande aziead| problema delle piccole aziende

pero sta spesso nel non riconoscere quali sono le informazioni davvieeodatildesiderio

di autocelebrazione.

[ Q20 ASGUAG2 OKS fQFT ASYRIF @dz2f S| nNhe®A dzy IS N
contatti e recuperare un loro indirizzo mail. Cosi gia in home page si rimanda alla pagina
contatti invitando gli utenti a inviare una mail, si mettono in evidenzia i collegamenti social

e si e previsto il form di iscrizione alla newsletter.

HCSS esprime la sua attenzione nei confronti dei clienti riportando in prima pagina le loro
recensioni.Una PMI ha pochi clienti per cui promdo una soluzione di questo tipo
rischierebbe di ritrovarsi con sole due o tre recensioni. Visitando i siti pelsale aziende
inoltre si vede spesso come chi usa questo strumento faccia ricorso a recensioni false.
Pubblicare le valutazioni dei clienti quindi ha senso solo quando sono autentiche e veritiere

perche il visitatore se ne accorge.
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lIsitodel 2014 rip NI + @ dzy'l LI AAYylF OKS ARSYOGATAOF G A
eliminata nel nuovo sito perché si venivano a creare conflitti di interesse tra categorie
LINEFSaaAz2yltftAd |y talL AYyFFHaGaaAaA KIF  dshti OF YLI2 F

puo essere rischioso.

Immagine46. Paginagluzionidel nuovo sito Insateik017

( ;atek azenoa EEVTDVERN  pROGETTT NEWS  CONTATTI Q

Progettazione di schemi elettrici

| i - % B

Fonte:www.insatek.it

| prodotti Insatek sono per lo pitu su misura per cui e difficile fare una lista dei prodotti e delle

loro caratteristiche tecniche. Si & scelto quindi di riunire i vari prodotti sotto la voce Soluzioni,

pit immediate e concrete per il cliente e di mostraleuni dei prodotti gia realizzati sotto

la voce Progetti. Un altro problema nella presentazione dei prodotti € che il quadro elettrico

§ RA LISNJ AS dzy LINPR2GG2 aoNM¥zit2és O2y L1202 LI
casi di Gewiss e Maersk d.iohe ogni prodotto puo essere valorizzato e ratgmente.

Anche HCSS attraverso immagini, video e tutorial e riuscita a rendere un prodotto astratto

come un software, un prodotto con un certo stile.

E stata quindi creata una pagina per ogni attivith €@ T A Sy Rl OKS & adal al

linguaggio adatto ad un sito web: elenchi puntati e numerati, titoli ben visibili. Inoltre lo
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sfondo monocromatico favorisce la lettura senza appesantire la vista. Il mezzo digitale &
stato sfruttato anche per i cofel YSY G A GNJ dzyl LI IAYyIl S QI

navigazione.

bSttl LI IAYyIl {2fdd A2yA &aA Rt fI LlaairoArfAiidt
aziendali. Per quanto riguarda il mettere a disposizione strumenti pratici ai ¢thisatek
aidl f1r@2NryR2 |ttt ONBITA2YS RA dzy F2N¥Y (
GNI GG YSyYyd2 FNAIFIST o0daAaAySaa LINAYOALIES RS
guadro elettrico per il suo comando piu adatto. Questo da una partelisieanp lavoro del
Of ASyitS § RIFIEEfQIFIEGNT FAdzilF € QFTASYRIE | @Stz

sono standard.

Immagine47. PaginaContatti del nuovo sitolnsatek 2017

K itek anovoa  sowzow  Foctin Nows  [EESVRANL a
Selqui CONTATTI

TR

Fonte:www.insatek.it

' yOKS fF LI3AAYLF [/ 2yiFradadAr & adlrdlr Y2RAFTAOF G

direttamente dal sito e inserendo una mappa di Google. Anche se e presente il form, € bene
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AYASNANE dzyl YIFAf LISNJ RIFNB f Qarte SpessOikféti O2 Y dzy |j
un lavoratore preferisce scrivere dal proprio client di posta, per sfruttare tutte le potenzialita

dello strumento e per essere certi che il messaggio si invii.

Il sito attuale é stato creato secondo i criteri corretti per un buoizfpremento in termini
di SEO, utilizzando le giuste parole nei link, completando gli spazi dedicati ai meta tag ecc.
[ QT ASYRI y2y KF YFA dziAfATTFG2 3tA | yydzyOA

Grafico22. Paesi di provenienza delle visite al sito Insatek

0/ 1 43%
2 63042:03 /0\

3, 09%
3,96%

O 78%

= |talia

= USA

= non rilevato
UK

= Russia

= Cina

= Brasile

= Germania

= Giappone

= Francia

Fonte:Google Analytics

Tutti i siti finora presentati sono multilingua con una versione in italiano e una in inglese.
5StfS ljdzr aA ydcnn GAAAGS NAOS@dziS Ay RdzSS |yy
seconda lingua € indispensabile petercettare gli utenti stranieri. Anche perghper

esempiof QM ny::  R&énierdidalld Garkanid corrispondono comunque a 127

visite e probabilmente altrettanti contatti che per una piccola azienda sono molto

importanti.
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Grafico23. Disposiitvo di utilizzo per visite al sito Insatek

= desktop
= tablet

= mobile

Fonte:Google Analytics

E vero che la quasi totalita delle consultazioni del sito web aziendale avviene da un computer
fisso ma come riportato nel capitolo secondo, la situazione sta cambiando. Se il modbile € un
priorita delle grandi aziende lo deve diventare anche delle piccole e prima se ne

accorgeranno, piu facile sara stare al passo con i témsjio 2017 per cui & responsive.

Immagine48. Home page del sito Airché, 2017

o airche os  sownow  moaT  wews  coAm  Q

Stame 0 1a dispesiziens per ogn tipe d informazene

Fonte:www.airche.it
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La grafica del nuovo sito viene ripresa anche per il sito Airche perché la volonta € comunque

guella di creare un elemento di unione tra le due divisioni. Cambia il colore di riferimento e

lo stile complessivo. La divisione Airche, che opera nel settor@gkttazione, necessita

RA dzy QAYYlF 3AyYyS

LAWG FaGdSydr It RSaA3day:s

8548y

fresca. Ecco quindi che e cambiato il font e le fotografie sono state sostituite da immagini e

icone. Le fotografie non mancano nella seziorgre&ientazione dei progetti gia realizzati,
LISNJ RIFNB O2y ONBGST T |

AYRAZLISY &l 0Af A

f

fl o2N

Da quesR | y bisogna knparare che, indipendentemente dalla quantita di contenuti, &

importante strutturare la mappa del sito e che il web ha prapgubggi e proprie regole

che devono essere rispettatnsatek pud migliorare nellaisurazione dei risultadelle

azioni intraprese

4.2 .3. Social network

Insateknon ha mai dedicato particolare attenzione ai social network. Nonostante questo e

presente coruna pagina Facebook, una pagiéoogle+, LinkedIn, Youtube e Vimeo.

Immagine49. Pagina Facebook di Insatek

Anche Insatek festeggia i 20 anni di Cast Alimenti

L2 s e

9, Opersone sono sizte qui

Informazioni

9

Fonte:Facebook Insatek
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La pagingFacebookO2 y i L1202 LIAG RA Hpn aYA LIALIF OS¢
accade nelle piccole aziende questi lead non hanno un alto livello di qualita, sono piuttosto
FYAOA S LI NByiGAaA OKS asS3dzy2 fQFT ASYRI LISNJ
una relaione piu informale con i fornitori e in particolare con i clienti stranieri,

LINPOIF OAf YSY(dS LIAG FoAddza GA | f€fQdziAftATT 2 RA

Immagine50. Pagina Facebook di Insatek completa

Contmas

H

(nsatek

K tel  PROGETTAZIONE DI SCHEMI ELETTRICT

Z
*

Insatek

Insatek

T —

Homo o) Home PROGETTAZIONE DI SOFTWARE

COSTRUZIONE DI QUADRI ELETTRICI

-
B 4
-

. NIE

Parcheggio Parcheggio

PRODOTTI PER LA TERMOREGOLAZIONE

—
2

SUPPORTO TECNICO E MANUTENZIONE

/ "‘if

Fonte:Facebook Insatek

Come nel caso della pagina Famdbdi Gewiss, anche la pagina di Insatek & abbastanza
completa ed esaustiva. Il tab Informazioni € pressoché completo in ogni suo spazio,
compreso i collegamenti alla pagina LinkedIn e al profilo Youtube. E stato anche aggiunto il

tab Servizinel qualeg®2 NA LR NI I GS €S GFNRS FGGABGAGE RS

le descrizioni presenti nel sito web.
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Immagine51. Esempi di post pubblicati nella pagina Facebook di Insatek

Insatek
(reatex
e il Insatek L3

o ” \ Insatek risponde alle esigenze del mercato: DIFFERENZIAZIONE
Le soluzioni di Insatek per le cucine professionali: sistema di trattamento . s g < sus
grassi e odori Per offrire soluzioni diverse rispetto alla concorrenza puntando sull'unicita e

Scopri di pili nel nostro sito http://bit ly/1SMiJLg l'innovazione.

insatek Le esigenze
csterna & del mercato:

post-trattamento

DIFFERENZIAZIONE

Fonte:Facebook Insatek

Nella pagina sono pubblicdiverse tipologie di contenuti, da quelli piu tecnici relativi al
LNk kzuuz r nydzStfA OKS GNIravSaidz2yz2 A @Ff2NR R

una breve frase, una o piu immagini e un link che rimanda al sito web quando necessario.

Immagire 52. Esempi di post pubblicati nella pagina Facebook di Insatek

" ... Insatek ha aggiunto una nuova foto
P Insatek ha aggiunto 2 nuove foto — presso @ Sigep

insatekk .
Rimini

Anche Insatek festeggia i 20 anni di Cast Alimentil

Insatek nmarra chiuso dal glorno 8 al 20 agosto.
Saremo a Vostra disposizione da lunedi 22.

insatek

Fonte:Facebook Insatek
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[F LI AAYylF & yOKS dziAfATTFGF LISNI NI OO2yil
diffondere informazioni di carattere pratico a clienti e fornitéacebook e stato anche

utilizzato con successo nella ricerca di personale.

Tabella7. Grado di copertura e di risposta alle diverse tipologie di post pubblicati

t2ad NBEfFOGAGA A LN Post con contenuti reali e pratici
copertura media azioni medie copertura media azioni medie
122,4 4 3114 154

Fonte:elaborazione personale

Analizzando il grado di diffusione e di risposta ai vari post emerge un dato interessante: i
Lzad O2yGSySyiA AYF2NNITA2YyA &dzA LINBR2GGA
immagini recuperate nel web raggiungono una copertura media di molto neferigost

OKS Ay@S0S 02y(Sy3az2y2 AYyTF2NNITA2YyA 2NRIAYL
NI OOKAdzAA Ay ljdzSadl OFGdS3I2NRI A LRad RA |
RStEfQITASYRIFZ &adzZ I NX O analalpreRiza dilSshitBkhfidref S S
o eventi di settore. Il dato ancora piu interessante € quello relativo alle azioni, mi piace,
O2YYSyiA 2 O2yRAQGAAAZ2YS RSA Lady |jdsSttA O2
guattro volte maggiore.

Google+non viene utilizzato ma e attivo per ragioni di posizionamento nel motore di ricerca

Google.
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Immagine53. Profilo LinkedIn di Insatek

N InsaTEK 23follower | Segui | A
z Produzione eletirica ed eleftronica
nsatek 1 ogpencens

Home

Come siete in contatto

Vedi tutto »

Annunci che potrebbero interessarti

Open Day Graduate
Partecipa allOpen Day de!

Insatek & una realta produttiva, commerciale e di engineering per il settore della climatizzazione, del
trattamento delfaria e dellottimizzazione energetica degli edifici.

L'aziends produce sistemi integrati per la regolazione climatica e il controllo degli impianti HVAC e
termotecnici e propone soluzioni complete per il comfort ambientale  la salubrita dei processi industrial.

16.02 & scopri i corsi di laurea %

magistrale
Settori di competenza Backup made easy
Impianti di trattamento dellaria, Impianti di cimatizzazione, Impiant; di ventiazione, Sistemi di controlo, Units [E» & Ty our professional services
trattamento aria, Quadsi elettrici We'll made your backup
management easy!

Sito Web Settore Tipo - i
hitp/fveww insatek it/ Produzione elettrica ed eletironica  Sccietd quotata Invito da Linkedin
Pubblica annunc: pubblicitari su
Sede principale Dimensioni dell'azienda Data di fondazione L""‘lﬂ"" Acqtsiacl ik ?‘f:“
Via Sile 2H Volpago del Monteo,  1-10 dipendenti 2000 peria tua azienda. Prova subito.
TV 31040 Italia
Altri profili consultati
Scopri informazioni esclusive su InsaTEK | Prova Premium gratuitamente. ; —
Distribuzione dei dipendenti per . - N S—
dipartimento Tasso di crescita dei dipendenti
o) SGELAKG
@ Leadership di rilievo e Tendenze nelle assunzioni
"
P

Fonte:LinkedIn Insatek

La pagindinkedlrdi Insatek non € mai stata aggiornata ma vengono invece utilizzati i profili
dei titolari e dei dipendenti per individuare possibili candidati e per mantenere un rapporto
con i clienti. Visti i dati analizzati nel secondo capitolo, Linkedin dovra necessie

entrare a far parte della strategia di comunicazione aziendale.

Immagineb4. Profilo Youtube di Insatek

InsaTEK s.r.l.
Insatek opera nel mercato del trattamento dell'aria, nel quale produce impianti per il settore ristorativo, commerciale e industriale e p.
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Fonte:Youtube Insatek
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Il caso studio: Insatek

Insatek ha aperto un canale Youtube quando ha iniziato a produrre alcuni video di

presentazione aziendale e dei sudNR R2 G G A

RSt I

RdzNJ G RA

italiano e in inglese. Il canale e quindi aperto da un anno e mezzo circa.

Immagineb4. Statistiche del canale Youtube di Insatek

= InsaTEK s.rl

Lifetime (Aug 31, 2015 — Feb 7,2017)

Watch time

366

1:02

Fonte:Youtube Insatek

OA NI

In totale i video hanno realizzato8isualizzazioni, ognuna delle quali & durata in media

1:02 minuti. Il video quindi n@empree stato visto fino alla fine ma il risultato € abbastanza

soddisfacente.

Immagineb5. Statistiche del canale Youtube di Insatek

Top 10 Videos

Top geographies

Gender

Fonte:Youtube Insatek
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Il caso studio: Insatek

Il video piu visto in assoluto &€ quello di presentazione aziendale in italiano, con 151
visualizzazioni. | video in lingua inglese sono invece stati guardati sono il 9,3% delle volte,
dato in linea con la percentuale di visite al sito fatte da uno statoossison i clienti effettivi

stranieri.

Grafico23. Fonti delle visualizzazioni dei video aziendali

= fonte esterna
= ricerca in Youtube
video suggerito

altro

Fonte:Youtube Insatek

La maggior parte delle visite al canale Youprbgengonada fonti esterne, coerentemente

con quanto discusso nel paragrafo 4.2.1. Le mail di presentazione aziendale infatti
rimandavao al video direttamente nella piattaforma. 1l 19% di visualizzazioni giunte grazie
ai video suggeriti da Youtube sono molto iatesanti perché probabilmente effettuate da
utentiy 2y  Of A Sy i A intRr&séafi dbdeftoreSy R Y I

4.2 4. Content marketing
Una N} YRS LINBOEfSYI RSttt QT ASyRI {8Q ARl SN 2 dBSS = (2

profili per cui bisognava staneolto attenti a quello che si pubblicava.
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OTTIMIZZAZIONE DEI
CONSUMI

W

Fonte:archivio Insatek

Nel201&8 adl dtF | @@ALFGF dzyl OF YLI 3yl Ay Clk OSo622
RSt YSNOIG2¢es O2y I ljdzr €S dzyt @2¢t 41 | aSad
OdzA Lyal dS1 alLSgF NRALRYRSNB® t Sndatdy A | N
impatto emotivo e una breve frase di spiegazione. Questi post non hanno trovato molto
seguito in quanto a mi piace 0 commenti ma sono stati condivisi piu volte, complice forse

f QAYYI 3AYS OKS O2ftLIAGLE AYYSRAFGFYSyGuSo

Immagine57. Esempi di contenutiealizzati da Insatek

I tek
AIR SYSTEMS & CONTROLS

In occasione della Festa della Repubblica,

Insatek rimarra chiusa giovedi 2 e
venerdi 3 giugno.

Saremo huovamente operativi da lunedi 6.

Fonte:archivio Insatek
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Il caso studio: Insatek

Come gia spiegato, tanti contenuti pubblicail sito aziendale, sui social e via mail sono

ISYSNI GA

RANBGGEFYSYdS RI

FIlaGadA

OKS

O2Ay g2t 32

a clienti e fornitori. | dipendenti non vengono quasi mai interpellati, come invece fa Maersk

Line.

Immagineb8. Cortenuti inseriti nei video aziendali
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(nsatek

tratamento aria e abbattimento cdor

climatizzazione

oftimizzazione energetica degli edifici e

negozi

local pubtici

loborator
arfigionali

Fonte:archivio Insatek

apertura ai mercati esteri verso
aziende di ogni dimensione

| video di presentazione aziendale di cui si &€ gia padaito stati realizzati con testo e grafica

A

S

sicumamente piu facile e meno oneroso.
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futuro i dipendenti e i clienti nella creazione di contenuti autentici, nel raccontare una

propria storia e pubblicare per eseimfotografie scattate direttamente da loro.

4.2 5. Infocomunicazione

La documentazione cartacea ha molta importanza in Insatek, probabilmente grazie alle

RAYSY&aA2YA

O2y G Sydzis

RSt QFT ASYRI ®

OKA I NI

RSt t QI deatiSayallcambiare e anche la documentazione informativa dovra trovare

nuovi linguaggi e strumenti.
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Il caso studio: Insatek

Immagine59. Company profile in lingua inglese di Insatek

Company profile

Fonte:archivio Insatek

Come nel caso di Climaveneta, il company profile di Insatkcerealizzato e stampato in
LIAG fAy3adzS S KIF 2 &ao02Lk RA FIFINB dzyl ©@St20
hanno un forte richiamo emotivo e ritraggono quasi sempre delle perseneone servono

a rendere la comunicazione piu immediatgie chiara.

Immagine60. Biglietti da visita di Insatek e Airché

Fonte:archivio Insatek
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