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Secondo un'azienda che da tanti anni opera nel settore del
Marketing Diretto, la Consodata, esistono ampi spazi per un
ulteriore sviluppo e crescita di questa strategia di comunicazione

In wr mercato che cresce molto lentamente

Uno strumento
per tutte le aziende

Cambio al vertice in Consodata. Fabrizio Vigo, 36 anni torinese, & il nuovo amministratore delegato.
Prende il testimone da Elio Schiavo, artefice del rilancio e sviluppo dell’azienda negli ultimi 5 anni
e a cui Seat Pagine Gialle sta per affidare un importante incarico all'interno del Gruppo.

Fabrizin Vigo
Amministratore Delegata
Costsodirdin
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Consodata ed il Gruppo SEAT sono
stati sempre in prima fila nel
Direct Marketing in Italia, come
valuta il DM nell’attuale scenario
della Comunicazione?

Ampiamente al di sotto delle sue poten-
zlalita, Questo mercato conlinua a cresce-
re molte lentamente perché resta sostan-
zialmente molto “market driven”,

Le aziende che popolana questo mercato
sono abituate a ricevere richieste dai
clienti e ad esaudirle nel miglior modo
possibile, Risultato? Molto spesso il crite-
rio di scelta del cliente che mette in gara
pit aziende & il prezzo pit basse.
Dovremmo tutti lavorare di pit sulla
generazione della domanda, avere un
approccio pit proattivo ¢ sviluppare una
maggiore capacita di problem solving.

11 cliente non doviebbe guardare alle
nastre aziende pensande di avere di fron-
te semplict fornitord di un servizio da loro
richiesto ma acquisire invece la consape-
volezza di avere interlocutori in grado di
proporre soluzioni di comunicazione e di
business adatte alle loro esigenze,
Consedata sta facende sforzi enormi in
guesta direzione ma credo che per tulti ci

sia ancora un bel pe’ di strada da fare ¢ lo
dico con accezione positiva perché riten-
go che questa mercato rappresenti ancora
per le aziende del settore un’enerme
opportuniti da cogliere,

Qual & oggi la strategia di
Comunicazione di Consodata e le
azioni <he hanno dato i migliori
risultati?

Il pit irnportante fattore critico di succes-
so? Il rispetto della privacy! 3o che questo
¢ un tema delicato ¢ dopo ghi ultimi prov-
vedimenti del garante anche molto con-
troverso, ma la grande attenzione e le
risarse che gli abbiamo dedicato da pil di
dieci anni, ¢i portano oggi ad esserc un
fornitore di qualitd, con un buon presidio
del mercata.

In termini ¢i strategia Consodata ha ora-
mai da oltre un anno virato l'orientamen-
to del proprio modello di business focaliz-
zandosi su dati e su modelli di geomarke-
ting/statistici, abbandonandoe la “pura”
stampa, per essere sempre pit riconosciu-
ta sul mercato e dal mercato, come provi-
der di soluzioni ad alto valore aggiunto.
Tra i propri asset: la qualitd dei dati, la
marketing intelligence, 1a targel analysis,






