Il marketing secondo McKenna

Il World Marketing &Innovation Foruporganizzato nel maggio
2007 presso la nuova Fiera di Milano ha svilupgato
approfondito la visione del marketing e il ruoldeteninante
dellinnovazione, grazie alle relazioni di alcura t maggiori
accademici e manager del nostro tempo.

L’evento organizzato da HSM, é stato un momentafldssione
per conoscere le nuove tendenze e cogliere le tpptar del
mercato globale. In un mondo caratterizzato dacuescente
dimensione tecnologica, € essenziale la conosacizau
recenti strumenti di marketing.

Il forum ha aperto i lavori con la relazione di RelylcKenna,
www.regis.comMcKenna € considerato il guru del marketing
della Silicon Valley. Dopo aver lavorato nel markgtdi due
aziende leader nei semiconduttori, nel 1970, hatcra propria
la societa di consulenza e marketing, la Regis Mtadnc,
diventata una delle pit importanti imprese di markg
strategico.

McKenna ha lavorato con numerose start up negiidelia loro
formazione, tra cui America Online, Apple, Comp&bgctronic
Arts, Genentech, Lotus Software, Intel, Micros8LOM,
National Semiconductor, Silicon Graphics e altneltre,
McKenna ha collaborato al lancio di molte delleanazioni
tecnologiche degli ultimi trent’anni, come il primo
microprocessore della Intel e il primo personal pater della
Apple.

Precursore di molte teorie successivamente integte pratiche di
marketing, McKenna figura nella classifica Milleam 100 delsan



Jose Mercury News tra i 100 che hanno fatto la storia della Silicon
Valley.

L’intervento di McKenna ha aperto una finestrassgitenario dei
grandi cambiamenti che ci attendono.

Secondo McKenna sono almeno due i fattori che nemdo
obsoleti i modelli e le regole del passato.

Il grande balzo in avanti della tecnologia, che ha cambiato le
abitudini dei consumatori e modificato i mercati.esempio, in
tre anni il mercato dei CD musicali € crollato ge¥¢ clienti
scaricano la musica da internet a 99 centesimsedebiano con
gli amici. Come, nel passato, il passaggio dalleiai CD ha
modificato le abitudini dei consumatori, cosi l'¢dPe diventato
il simbolo di una nuova era, rendendo i CD obsolatistesso
puo dirsi dei telefoni cellulari che, non solo hamaso obsoleti i
telefoni via cavo, ma hanno cambiato sostanzialenkent
abitudini di vita delle persone. La diffusione égléti a larga
banda, il miliardo e trecentomilioni utenti intetné continuo
aumento delle capacita di calcolo e memorizzazione
accompagnati dalla riduzione delle dimensioni decpssori,
I'affermarsi del digitale hanno avuto un grande attp sulle
imprese e chi non si prepara al cambiamento endgsta
soccombere.

L a crescente globalizzazione del mer cato. L'ingresso di tre
miliardi di persone dal Sud America, Cina e Ind@stituiscono
una formidabile spinta al cambiamento. All'esplosael
mercato potenziale a tutto il pianeta e seguitzigralla
tecnologia, 'implosione del mercato nel villaggjmbale.

Secondo McKenna, I'innovazione tecnologica e i nuosrcati
modificheranno il tradizionale approccio al markgti
privilegiando I'immaginazione e la creativita, &abership e la
velocita di risposta alle aspettative. Diventa duindispensabile
capire in anticipo quali possano essere le impicaziei
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cambiamenti tecnologici, sociali e di mercato; speatanto, la
capacita dellaision dellimprenditore uno dei fattori chiave del
vantaggio competitivo.

Il marketing tradizionale si basa sulla diffusiaied marchio, il
branding, attraverso la pubblicita, le pubbliche relazionsjto
web, la partecipazione a eventi e sul’laumentcedethdite,
tramite le promozioni e il direct mail. Nel markegiorientato al
network, cioé la rete interattiva fra fornitori keati, sono invece
importanti: il customer relationship managemenhuainess
intelligence, la partnership, il business developina vendita, il
canale distributivo, la logistica.

| principali cambiamenti, verificatisi nel mercasmno stati
prodotti:

» Dalla comunicazione con i clienti, con il guate passaggio
dalla pubblicita di massa all'accesso diretto dienti alle
informazioni di loro interesse.

» Dalla legge di Moore, cofondatore di Intelsedo il quale a
parita di prezzo le prestazioni dei processori oggdano ogni 18
mesi; i clienti non conoscono questa legge, maacente la sua
implicazione sui prodotti: piu valore a minor prezz

» Dall'accesso dei servizi in rete che estenderresponsabilita
delle funzioni commerciali ai servizi forniti dathpresa in
tempo reale.

Tali cambiamenti creano dubbi sulla validita defkesing
tradizionale: il cliente potrebbe sviluppare comrdacorrenza
relazioni migliori, il ritorno degli investimentiel marketing
potrebbe presto diminuire, il business tradiziomelebbe
essere a rischio nel prossimo futuro, il managerpetiebbe
dubitare della validita dei direttori marketing ain@n sanno
cogliere nuove opportunita. Sicuramente, il marigegara
sempre piu automatizzato. La pressione compefdéivarira i
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servizi integrati e personalizzati al luogo, al nemto e alla
natura della transazione. L’affidabilita della mtme sara basata
sulla qualita delle informazioni e del serviziotempo reale. Le
transazioni, infatti, che ora richiedono I'interverli personale
costoso, saranno, ove possibile, sostituite damsigbasati su
tecnologie informatiche in grado di offrire un sere 24 ore al
giorno per 7 giorni alla settimana.

McKenna ha scritto nel librdotal Access che il marketing
tradizionale sta scomparendo con il diffondersiadedte
interattiva di servizi fra fornitori e clienti. Li@ascente societa
connessa fara crescere la percentuale di addstnari di
gestione delle informazioni. Una elaborazione @i d
sull'impiego di personale degli Stati Uniti, indioai prossimi
anni una continua diminuzione nell’agricoltura dane
produzione, una stabilita del settore dei servizna significativa
crescita della percentuale di addetti alla gestamike
informazioni.

| consumatori vivono e agiscono in un mercato chreadntinua
trasformazione, ma molte imprese sono lente amdp® a
guesta nuova realta; questo, in sostanza, € sfdtodonduttore
dell'intervento di McKenna.

«L’erain cui il marketing creava i mercati e fenitNon si tratta
piu di telling and selling (annunciare e vendefg)put non parte
piu dall’alto. Bisogna imparare a rispondere atibfexitazioni del
mercato. Viviamo nell’epoca della personalizzazidek
prodotto. Ignaro delle implicazioni delle nuovertelogie, ma
bravo ad applicarle immediatamente, il clientegljiocagiona in
termini di wherever (in qualsiasi posto), whengWemualsiasi
momento) e immediately (subito).»

Secondo McKenna e “colpa” dei dispositivi elettiora basso
costo che sono stati messi alla portata di tuttieestanno
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dettando i veri cambiamenti. Entro la fine del dete ci saranno
in circolazione 10 miliardi di cellulari (connessinternet) che
costituiranno una finestra di accesso a un motnidutéto di
informazioni e servizi. «Attraverso questi piccathermi
'economia terziaria si sviluppera enormemente. Gli
insegnamenti del maestro McLuhan “il mezzo ¢ il saggio”
non sono mai apparsi cosi validi.»

Gia due terzi della Silicon Valley € occupata reevii e il
settore manifatturiero perde rilievo. In ItalidbD per cento delle
imprese gia lavora nel settore terziario. La sédgperta e per
raccoglierla in pieno bisogna cambiare il modoehgare, a
esempio in termini di conflitto con la distribuzerOggi si
parla di molteplicita dei mezzi. L'interazione cibeliente e
tramite 'accesso e non tramite i tradizionali dada
trasmissione dal produttore al cliemte.

E’ un dato di fatto ch&a Apple oramai impiega piu personale nei
suoi punti di vendita che nella catena di produgieSono posti
accoglienti e sempre affollati dove il personakeiagisce
liberamente con le persone per capire esigenzpettasve.
Informazioni vitali che vengono poi comunicate allagenza.
Cosi anche il vostro distributore che ha un cootdittetto con la
clientela e una fonte vitale di informazione chesuma azienda
puo permettersi di ignorare.

«Le imprese sbagliano ad affidarsi ai grandi espierarketing i
quali, spesso, ignorano quale possa essere il dedli®
tecnologia nel risolvere proprio i problemi del keting»

Per McKenna lo specialista di marketing € una fgarcrisi e in
media norresiste piu di 23 mesi in un posto di lavothé vale
la pena spendere un’enorme quantita di soldi inpegme
pubblicitarie. Le statistiche mostrano che la génséanca
dell'ingerenza della pubblicita nella propria vita.



«Ma per attirare la clientela bisogna avere capacit
programmatiche e un software flessibile, come asealper
leggere i vari blog dove i clienti parlano dell’'ingsa»

«ll nuovo modo di intendere il marketing € di véderome un
processo educativo dove I'impresa impara a innogeagie
all'interazione con il cliente e con il mercatbmarketing
vecchia maniera é destinato a sparire e a lastjaosto a una
rete interattiva di servizi dal produttore e foond al cliente e in
senso inverso. La capacita di innovare spesso digéalla
capacita immaginativa dei lavoratori piu che deBerse
finanziarie dell'impresa. La creativita del desgquasi
secondaria rispetto alla creativita richiesta ngélatione del
rapporto con il cliente.

McKenna ha proseguito affermando. «Consideriarfettb che
sia MacIntosh che Google prediligono i giovani dadottorato
fra i loro assunti. Google in particolare non hamee un esperto
di marketing. Da loro si pensa in termini di algpoiie sono
ossessionati dal concetto della velocita. Gests@&inmilioni di
ricerche al giorno tramite un’infrastruttura infaatica tra le piu
potenti ed estese al mondo. Un’altra parola chéale
connettivita. E-Bay che gestisce 30 milioni di @aitital giorno,
ha comprato Skype con l'intenzione di usare latsaaologia per
incrementare il numero di conversazioni e confedti propri
clienti e attirarne di nuow.

Contestualmente, McKenna ha voluto sottolinearnsdbrtanza
della leadership nellimpresa. «Sono solo la syrmacida,
curiosita e disponibilita nel capire, come sta ceaamdbo il mondo
e quale possa essere I'impatto della globalizzazsuiémpresa,
che possono lanciarla avanti.

Bisogna pero abbandonare modelli tradizionalieditpne e
parlare in termini di lavoro di squadra. «ll sugzedi un marchio



e compito di tutti. Le carenze di un solo settaregono
compromettere il successo anche di un buon pradotto

Inoltre bisogna capire che «il mercato € estrenméene
competitivo e affollato: fino &00 nuovi marchi appaiono sul
mercato ogni giorno. Sembra che questa possidilisaelta
esasperata piaccia al consumatore che non ragioma termini
di lealta al marchio, ma esprime, di volta in vpleasue
preferenze basandosi su criteri quali prezzo, cuewvea,
caratteristiche, ece.

Nel suo intervento McKenna e stato, probabilmemepo’
provocatorio, ma sicuramente la sua relazionei@dto due
importanti messaggi.

Il rapporto con il cliente va rivisto nell’otticaetla societa
dell'accesso.

» Latecnologia € un fattore che sembra essere seanpnti alle
altre funzioni dell'impresa e va presa in considenae se si
vuole che il marketing mantenga il timone dell'irapa e non
sia destinato a consegnarlo ai tecnologi.
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