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Siamo in presenza di una ulteriore evoluzione della interazione  fra organizzazione 
(privata e pubblica) e tecnologie dellôICT: la digitalizzazione  dellôorganizzazione e 
delle sue relazioni con clienti, partner e fornitori attraverso lôadozione di piattaforme di 

social software che permettono di digitalizzare le relazioni  fra le persone clienti, le 
persone dellôorganizzazione, le persone dei fornitori e le persone dei partner 

(Enterprise 2.0, Andrew McAfee); in particolare la digitalizzazione delle relazioni fra le 
persone clienti  e le persone della rete distributiva e dellôorganizzazione produttrice di 
beni materiali e servizi immateriali riguarda la funzione di Marketing & Vendita. 

 
La funzione di marketing & vendite, in quanto focalizzata sullôascolto e la penetrazione 

della clientela e sul monitoraggio sistematico della concorrenza, trascina questo  
nuovo paradigma operativo della filiera del valore, che introduce crescenti livelli di 
specializzazione secondo il seguente schema:  cliente dotato di protesi digitale - 

prodotto/servizio  a base digitale ï vendita, distribuzione e assistenza digitalizzata - 
fornitura governata con crescenti livelli di digitalizzazione - subfornitura digitalizzata. 

In due parole, lôintera filiera del valore si digitalizza trascinata dai comportamenti di 
acquisto e di utilizzo  del consumatore che vengono retrocessi ai vari operatori. 
 

In questo scenario cambiano tre dimensioni. In particolare:  
˅ I criteri e le modalità di pianificazione delle azioni di  Marketing & Vendita;  

˅ Le competenze di M & V necessarie per la gestione di più complessi mix di leve di 
marketing; 

˅ Le modalità di qualificazione, aggiornamento e certificazione digitalizzata delle 
competenze stesse. 

 

 
 



 

Diventa più complessa e articolata la pianificazione e gestione delle leve del marketing 
mix, che devono tenere conto del prevalere dei nuovi servizi a base digitale, anche 

come  accompagnamento dei prodotti materiali, dellôaumento della competitivit¨ sui 
segmenti di mercato saturi, dei nuovi canali di comunicazione e del sistema delle 
relazioni a base digitale,  dei problemi di ottimizzazione e specializzazione delle reti 

distributive indirette, ecc. 
 

 
Anche le competenze di Marketing & Vendite si modificano in modo sostanziale: le 
nuove strategie di marketing non possono sottovalutare lôimpatto delle tecnologie 

digitali sulla possibilità di rispondere meglio e più rapidamente ai bisogni del cliente, 
sempre in confronto a quanto fanno i competitor, sulla necessità di costruire 

campagne di fidelizzazione basate sui principi del social networking, sulla  capacità di 
misurare i risultati delle azioni di marketing e vendita e sulla customer satisfaction 
(CRM Manager, Web & Communication Manager, Trade Relationship Manager, Product 

Marketing Manager, ecc.) 
 

Infine cambiano le modalità di qualificazione e aggiornamento delle competenze di 
Marketing & Vendita: nasce lôesigenza di costruire un Essential Body of Knowledge 

condivisibile dai diversi attori che operano sul mercato a livello internazionale, di 
allineare a questo corpo di competenze  sia la formazione di base che quella 
sviluppata in termini di aggiornamento permanente, di introdurre sistemi di 

certificazione delle competenze possedute, di cui  misurare il gap rispetto a quelle 
dello standard di riferimento e su cui costruire percorsi formativi mirati in grado di 

perseguire le certificazioni richieste dal mercato; di nuovo con il contributo 
determinante di tool digitali che lavorino su quella che possiamo identificare come la 
ontologia delle competenze di M&V.   

 
  

 
 
 

 
 
Profilo del relatore 

Roberto Bellini sviluppa da anni  una intensa attività di ricerca e docenza sui temi della 

Innovazione, del Marketing e delle Competenze, con una particolare attenzione, nellôambito 

della Fondazione Politecnico di Milano,  alle possibili applicazioni in Reti Governate delle filiere 

di Medie,  Piccole e Micro Imprese. 

Insegna al Politecnico di Milano, dove  ha condotto i primi corsi di Gestione e Marketing 

dellôInnovazione, ha insegnato nel Laboratorio di Concept & Industrial Development e collabora 

nel corso di Marketing Industriale; è un docente del MIP-School of Management del Politecnico 

di Milano, presso cui  ha contribuito a impostare e sviluppare il primo Corso Avanzato di CRM. 

È   socio AISM e contribuisce allo sviluppo del Sistema delle Competenze di Marketing & 

Vendita. Sul tema del CRM-Customer Relationship Management  svolge docenza e attività di 

ricerca, e in questo ambito ha redatto il primo Rapporto di benchmark sulle best practice 

italiane nel CRM, realizzato  per conto di Business International. 

È  socio AICA e ne presiede la Sezione di Milano; per AICA è  inoltre responsabile del Cantiere 

dei Mestieri ICT,  che  sviluppa un portafoglio di servizi mirati al miglioramento delle 

competenze e delle professionalità del settore ICT, e dei Servizi basati sullo standard di 

riferimento EUCIP ïEuropean Certification of Informatics Professionals. 

Partecipa come esperto italiano al Team di ricerca, finanziato dal CEN/ISS per conto della UE, 

sul tema ñICT  Certifications for  Europeò. 

 


