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Impostare strategie di marketing vincenti 
in logica multicanale:  

quali le tecnologie a supporto? 
 

Angela Perego 

Unit Sistemi Informativi 
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Verso il marketing 3.0 
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tempo 

Product – centric 

era 

Customer - centric 

era 

Human - centric 

era 

Marketing 1.0 

Marketing 3.0 

Marketing 2.0 

Source: P. Kotler 2009 

MODELLO 4P 
 

• Product 

• Price 

• Place  

• Promotion 

MODELLO 4C 
 

• Customer value 

• Customer cost 

• Customer convenience 

• Customer communication 

MODELLO 3I 
 

• brand Identity 

• brand Image 

• brand Integrity 
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Il ruolo delle tecnologie 
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Marketing 1.0 Marketing 3.0 Marketing 2.0 

Information Age Participation Age 

Clienti sempre più  consapevoli, informati e connessi  

Tecnologie sempre più pervasive e accessibili    

Causa del cambiamento 

Fattore abilitante alla gestione del cambiamento 
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Le tecnologie come fattore abilitante  
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Comunicare Interagire 

Collaborare Ascoltare 

Co-creare 

Dialogare 

Conoscersi 

Condividere 

Coinvolgere 

Agire 
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Interagire … 
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 … coinvolgere … 
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 … collaborare … 
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… co-creare  
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 … osservare, ascoltare e imparare … 
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https://www.google.it/imgres?imgurl=http://rack.0.mshcdn.com/media/ZgkyMDEzLzAyLzE5L2UzL0FwcHNJbWFnZTYwLmI3MjZmLmpwZwpwCXRodW1iCTk1MHg1MzQjCmUJanBn/865b6843/c0c/Apps-Image-600.jpg&imgrefurl=http://mashable.com/2012/04/11/mobile-app-design-tips/&docid=viir3j_sGhsxAM&tbnid=fDfVpJ6O3zrpJM:&w=950&h=534&ei=j7p3VO_bHIznaObkgsgC&ved=0CAIQxiAwAA&iact=c
https://www.google.it/imgres?imgurl=http://alumni.uofk.edu/multisites/UofK_alumni/images/stories/alumni/facebook_logo.png&imgrefurl=http://alumni.uofk.edu/&docid=Zu71wNGKKPBrVM&tbnid=64L-OTSs9iPWNM&w=1147&h=1147&ei=zLx3VOzsAoLvOcuCgZgF&ved=0CAgQxiAwBg&iact=c
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…   … decidere 
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http://www.dbs.com.sg/index/default.page
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Il contributo dei Big Data 

“Big Data è un nuovo concept di conoscenza aziendale degli oggetti e 

degli eventi di business che fa leva sull’attuale varietà dei dati, in 

termini di formati (strutturati e non strutturati) e fonti (interne ed 

esterne), sull’aumentata velocità di generazione, raccolta, 

aggiornamento ed elaborazione dei dati (in tempo reale, in streaming, 

dati “tracciati”) e sul crescente volume dei dati stessi, al fine di 

generare nuove analisi e insights, in ogni settore economico, in 

imprese di ogni dimensione, precedentemente considerate oltre le 

capacità tecniche e interpretative disponibili e per scoprire infine un 

nuovo potenziale valore di business; per ottenere questi risultati le 

imprese devono gestire gli appropriati fattori abilitanti, di tipo 

organizzativo, tecnologico e normativo”.  
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Big Data Framework 
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2012 

2013 

2014 
ISACA, Jan. 2014; 

impatto su IS security, 

risk e audit 

Dec. 2013, BD analytics in 

nuovi PRODOTTI e SERVIZI  

Dec. 2013, BD analytics  a 

supporto della VELOCITA’ 

aziendale 

Nov 2013, BD e FIDUCIA 

dei consumatori (out e in) 

Nov 2013, BD Initiative, 

fattori organizzativi 

Ott. 2012, BD definition, 

DATA SCIENTIST 

Jan. 2013, McKinsey, BD 

POTENTIAL index 

2012-13,  nuova sezione, 

BD MGMT 

Nov 2012-Jan. 2013, BD INITIATIVE, fattori organizzativi 

Il fenomeno Big data 

http://links.mkt3142.com/ctt?kn=30&ms=NDg2NDg2MgS2&r=Mzc4ODQ0Mjc2S0&b=0&j=NTQyMDQ1NDIS1&mt=1&rt=0
http://www.cionet.com/
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Tecnologie per il marketing 3.0 

• Platform Integration (sincronizzazione dei canali). 

• Back-end Process optimization (fatturazione, gestione ordini, etc.) 

• Front-end Process integration (customer ID, content management, 

ricerca/configurazione del prodotto, pricing, etc.) 

• Business Intelligence e Analytics  

• Big Data e Data Governance (fonti alimentanti e certificazione dei dati): 

– Nuovi modelli di pricing. 

– Nuove esperienze di shopping. Personalizzazione “spinta” possibile. 

– Fidelizzazione del cliente e ampliamento della customer share. 

– Ottimizzazione della produzione/distribuzione. 

– Dalle performance di canale (es. conversion rate) alla valutazione delle 

performance aziendali (es. NPS, fatturato aziendale). 

• Nuove tecnologie (a esempio InMemory) per aumentare la velocità di 

execution e/o re-action delle aziende. 

• etc. 

 

14 



 Copyright SDA Bocconi 

14% 

13% 

12% 

14% 

27% 

27% 

26% 

23% 

59% 

60% 

62% 

63% 

0% 20% 40% 60% 80% 100% 

Migliorare l'esperienza dei clienti nel loro 
processo di acquisto (c.d. Customer Experience) 

Realizzare una gestione integrata e trasparente 
dei canali digitali e fisici di contatto con i clienti 

(c.d. Omnichannel) 

Migliorare la capacità aziendale di raggiungere 
nuovi segmenti di clientela 

Incrementare l'integrazione tra le attività di 
marketing, vendite e customer service 

Basso (da 1 a 3) Medio (da 4 a 6) Alto (da 7 a 9) 

 A che punto sono le aziende? 

Source: Ricerca Digital Transformation 

SDA Bocconi, 2014 

15 



 Copyright SDA Bocconi 

Grazie per l’attenzione 

 

Angela Perego 

SDA Bocconi, School of Management 


