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«Anno di crescita,

Massimo Fublni

a necessita di targhet-
tizzazione ed efficien-

73 delle comunicazioni

da parte delle ariende
consentird al settore delle-mail
marketing di non risentire della
crist in ato. Massimo Fubinl, ceo
di ContactLab, pensa positivo e
si dice convinto del fatto che an-
che il 2009, cosl come [l 2008, sarh
un anng di crescita, a dispetto
della situazione economica glo-
bale: «La chiusura del 2008 & sta-
ta molto buona, con numeri rad-
doppiati rispetto al 2007. E stato
a titi gli effetti un anno positl-
vo sia dal punto di vista qualita-
tivo sia quantitativo, Abblamo an-
che effettuato importanti investi-
menti, accrescendo la nostra
Struttura Interna con perso-
ne che stiamo attualmen-
te formando e professio-
nisti del settore, per offri-
re al nostri clientl servi-
zi sempre pil sofstica-
ti. Per quanto conceme |l
2009, mi aspetto un anno
di crescita, perché il nostro
posirionamento nel merca-
1o del retention consente al
nostri clienti di oftene-
e risultati otti-
mizzati an-
che a fron-
te di spe-
e Con

tenute, |l settore & in salute, non | chita da molte altre fu

ha registrato tagli e, anzi, sono au-
mentati gli investimentis. Indub-
biamente, perd, il mercato digita-
le risente, come tutti gli altrl, del-
la crisi globale: «Sono stati tagliati
malti budget, ma sono convinlo
che il mercato digitale continuera
a crescere, anche se meno rispet-
to agli ultimi anni. Certo, anche
solo vedere un segno “pil° davan-
ti a una percentuale & un Motivo
che induce ottimismo, conside-
rando l'andamento degli altri me-
dia. Adesso il mercato deve rias-
sestarsi, le aziende cercheranno
sempre una maggiore efficienza
& meno sperimentazione. Cvvia-
mente, qualche player soffricd piG
di altri, in particolare quelli che
operano nell'advertising online
tradizionale. Spero altresl che ['ab-
bassamento dei prezzi non invo-
gli gli spender a “sparare nel muc-
chig’, acquistando spazi pubblici-
tari senza un criterio di profilazio-
nes. ContactLab non sta crescen-
do solo dal punto di vista del per-
sonale. Molte infatti le nuove fun-
Zionalita pronte per soddisfare le
esigenze pubblicitarie dei clien-
tk «Stiamo lavorando su uninfra-
struttura che gestisca oltre 15 mi-
lioni di e-mail al giormo, questo ri-
chiede un forte impegno - spiega
Fubini -, La nostra proposta nelle-
mail marketing sard presto arric-

relative alla statistica, alla
ficazione e al monitoraggi
campo della retention, o8
no due tipologie di clienti. 13 pﬂ
ma presenta un bisogno esclusi
vamente tecnologico, 0on wna fi-
chiesta di delivery cospicua e, so-
prattutto, agevole. La seconda, in-
vece, che & sempee pid in aumen-
to, richiede una comunicazione
diretta efficace e coinvolgente.
Assleme a questo genere di clien-
1l lavoriamo su molti aspetti, co-
struendo una strategia di comu-
nicazione completas, Fubini offre
qualche consiglio sul modo adat-
to di approcciarsi alfe-mail mar-
keting, strumento che, se gestito
bene, pud produrne risultati inte-
ressanti; «Consigho innanzitutto
di lavorare alla costruzione di un
database da consolidare nel lun-
go periodo. Le campagne one
shot sono utili, ma non futuribi-
Ii. Consiglio di relazionarsi al pero-
spect con assoluta trasparenza,
per mantenere il rapporto sul pia-
no della fiducia, cercando possi-
bilmente di creare valore nella re-
lazione. Infine, sarebbe una buo-
na idea cercare di mettersi dalla
parte di chi riceve la mail, per ca-
pire se le sue aspetiative vengo-
no soddisfatte. Una buona auto
critica pud essere prohcua per il
proprio businesss,

‘ ‘ebhe una buona idea cercare

di mettersi dalla parte di chi riceve la mail,
per capire se le sue aspettative vengono
soddisfatte. Una buona autocritica puo
essere proficua per il proprio business




