
L’anello  di  connessione  tra
marketing e commerciale
L’anello  di  connessione  tra  il  marketing  e  il  reparto
commerciale è di fondamentale importanza per il successo di
un’azienda.  Questa  connessione  è  spesso  definita  come
“smarketing” (sales + marketing) e indica la necessità di una
stretta collaborazione e coordinamento tra i due reparti.

L’obiettivo principale del marketing è quello di generare lead
qualificati e creare consapevolezza del marchio, mentre il
reparto commerciale si occupa di convertire questi lead in
vendite effettive. Senza un’efficace connessione tra marketing
e  commerciale,  potrebbero  verificarsi  problemi  come  la
mancanza di lead qualificati, la mancata comprensione delle
esigenze dei clienti o la scarsa efficienza nel processo di
vendita.

Ecco alcune delle principali strategie per creare un solido
anello di connessione tra marketing e commerciale:

Comunicazione costante: è fondamentale che i team di1.
marketing  e  commerciale  mantengano  una  comunicazione
aperta e regolare. Ciò può avvenire attraverso incontri
periodici,  condivisione  di  report  o  l’utilizzo  di
strumenti collaborativi.
Definizione di obiettivi comuni: sia il marketing che il2.
reparto commerciale devono avere obiettivi allineati e
condivisi. Questo permette di focalizzarsi sugli stessi
risultati e di lavorare insieme per raggiungerli.
Condivisione di informazioni: il marketing può fornire3.
al reparto commerciale informazioni preziose sui lead,
come i dati demografici, le preferenze e i comportamenti
degli utenti. Allo stesso modo, il reparto commerciale
può condividere con il marketing feedback dei clienti e
informazioni sulle esigenze emerse durante il processo
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di vendita.
Creazione di un profilo ideale del cliente: lavorare4.
insieme per definire un profilo dettagliato del cliente
ideale aiuta sia il marketing che il reparto commerciale
a concentrarsi sui potenziali clienti più promettenti.
Questo  profilo  può  includere  caratteristiche
demografiche,  interessi,  comportamenti  di  acquisto  e
altro ancora.
Automazione del marketing: l’utilizzo di strumenti di5.
automazione del marketing, come il marketing automation
o i CRM (Customer Relationship Management), può favorire
una migliore integrazione tra marketing e commerciale.
Questi strumenti consentono di tracciare e gestire i
lead in modo efficiente, monitorare le interazioni dei
clienti e coordinare le attività di marketing e vendita.
Feedback e collaborazione continua: sia il marketing che6.
il  reparto  commerciale  dovrebbero  fornirsi
reciprocamente un feedback regolare. Il marketing può
chiedere  al  reparto  commerciale  informazioni  sui
risultati delle campagne di lead generation, mentre il
reparto  commerciale  può  fornire  al  marketing
informazioni  sulle  esigenze  dei  clienti  e  sulle
opportunità  mancate.

L’anello di connessione tra marketing e commerciale richiede
uno  sforzo  di  collaborazione  continua  e  un’impostazione
orientata  ai  risultati.  Quando  marketing  e  commerciale
lavorano insieme in modo sinergico, l’azienda può ottenere un
maggiore successo nel generare e convertire lead, migliorando
le vendite complessive e la soddisfazione dei clienti.


