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Dagli anni ‘50...

Già negli anni ‘50 il settore era il nostro … mondo.



 ... acqua e aria sono il nostro pane

	 Siamo una società di Marketing 
& Comunicazione, nata alla fine 
degli anni ‘50, specializzata nelle 
filiere tecniche B2B e nell’Hvac 
sin da quando, prima dell’avvento 
dell’era degli acronimi, si chiamava 
solo, molto semplicemente, 
riscaldamento e i prodotti erano 
stufe e caldaie a basamento 
alimentate a kerosene e a gasolio.
	 L’aria in Italia era ancora poco 
“condizionata” (e tanto meno 
“climatizzata”) anche se la 
straordinaria invenzione di Carrier 
era ormai molto diffusa oltreoceano 

mentre da noi cominciavano 
solamente ad apparire i primi 
“finestra”.
	
	 In tanti anni abbiamo 
assistito, ed anche partecipato 
attivamente, alla vita di questa 
grande filiera lavorando con i più 
importanti costruttori, le società 
di progettazione, le Associazioni 
di categoria, gli influencer, i 
distributori, gli installatori …

	 Sappiamo parlare, crediamo 
con discreta padronanza (ehm),  

le differenti  “lingue” e conosciamo 
“usi e costumi,  vizi privati e 
pubbliche virtù” delle differenti 
tipologie di attori.

	 Concepire strategie, tessere 
alleanze che portino a nuovi 
business tra gli attori,  sviluppando 
sinergie, diventa più semplice 
quando si può contare su molti amici 
di vecchia data e su una conoscenza 
diretta e personale del mercato.

	 Siamo consapevoli che i nostri 
clienti hanno necessità di un partner 

molto  autonomo nel concepire 
i contenuti e nell’elaborazione 
testuale degli stessi, per questo 
motivo collaborano con noi 
progettisti e giornalisti del settore 
con lunga esperienza ed elevate 
competenze.

	 Sinteticamente le nostre principali aree di attività:

•	 Marketing strategico e marketing operativo con attività di sviluppo business

•	 Strategia dei Contenuti (Ufficio Stampa, Social web marketing) 

•	 Pubbliche Relazioni e Public Affairs
•	 Creatività

socio



Le imprese credono che il mktg esista per aiutare la produzione 
a smerciare i prodotti...

È vero invece il contrario... Il mktg 
è il “compito a casa” che l’impresa 
deve svolgere per capire ciò di cui 
il mercato ha bisogno e ciò che essa 
dovrebbe offrire...

                                               Philip Kotler

I nostri servizi:

Swot analysis,
4P,
Analisi qualitative / quantitative,
Benchmark,
Analisi strategiche mediante i Social Network,
Marketing laterale / strategia Oceano Blu

Una strategia di innovazione a livello del prodotto produce tre diversi risultati
1. stesso prodotto, nuovo utilizzo (espansione dell’area di utilizzo),
2. nuovo prodotto, nuovo utilizzo (creazione di nuovo mercato o di una nuova categoria),
3. nuovo prodotto stesso utilizzo (creazione di una sottocategoria).

Mentre a livello del mercato l’innovazione laterale
-	  modifica una dimensione,
-	  modifica il target,
-	  modifica il tempo,
-	  modifica il luogo,
-	  modifica l’occasione / la modalità.

Ecco un esempio di checklist per un processo di innovazione:

•	 Il progetto è veramente necessario?
•	 Quali benefici apporterà ai clienti il progetto, una volta completato?
•	 Il progetto aiuterà in qualche modo i dipendenti o l’azienda nel suo complesso?
•	 E’ necessario intraprendere il progetto adesso, o ci saranno delle ripercussioni
	 negative se lo rinviamo?
•	 Lo sviluppo del progetto ostacolerà l’operatività e inciderà negativamente sugli
	 obiettivi di business?
•	 Quali sono gli obiettivi finali del progetto e quanto sono pratici?
•	 Quali sono i tempi complessivi di attuazione del progetto e come si possono
	 misurare i progressi compiuti?
•	 Il progetto è conveniente dal punto di vista economico e quali sono i vantaggi in 	
	 termini di rapporto costi-benefici?

Da “Innovare per vincere” Trias De Bes, P. Kotler
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Politecnico di Milano

Belimo

Smart Flow Tour

Atlas Copco

Banco Alimentare

Le marche si costruiscono in modo olistico…

Al Ries in “The fall of advertising and 
the rise of PR” ha descritto con molta 
efficacia l’importanza delle relazioni 
pubbliche nel successo di una marca.

P. Kotler, nella citazione in apertura, 
con la consueta incisività, espande il 
concetto e lo sintetizza con estrema 
efficacia.

Le P.R. (e chiaramente le P.A.) sono 
un elemento fondamentale ed 
indispensabile nel marketing mix, 
un’attività strategica la cui “forza 
sottile” (soprattutto nei mercati 
tecnici dove la costruzione di cultura 
e le attività di lobbyng hanno la 
capacità di indirizzare i mercati) 
assume un carattere di lungo respiro 
determinante.
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Energia Pulita per CRI (un progetto etico)Incas Group

I nostri “salmoni” nella filiera Hvac
Chi ha saltato con noi...
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Belimo, un articolo del 1990 Case history

Mita

Tutte le persone credono… molto di più ad una notizia
piuttosto che ad una pubblicità Philip Kotler

Strategia dei contenuti… 
Ovvero ufficio stampa… con sempre 
più web, social network e qualsiasi 
altro immaginabile strumento.

Si chiama ancora “ufficio stampa” per 
tradizione ma, ovviamente, il termine 
oggi è un po’ superato dall’avvento, 
anche nel B2B, del web 2.0 e dei 
Social Network. 
Accanto vedete alcuni esempi 
soprattutto… ”cartacei”: sono più 
efficaci visivamente di quelli sul web 
e rendono meglio il concetto.
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BelimoCarrier

Un’immagine vale mille parole, ma un’immagine sbagliata ruba mille parole
Rosser Reeves

Ogni specie ha il suo linguaggio.
E quel linguaggio é perfettamente 
comprensibile ed efficace solo per 
quella. Ciò che è chiaro per una 
specie può infatti essere oscuro e 
incomprensibile per altre.

Bisogna conoscere la grammatica 
e la lingua dell’Hvac, che è molto 
differente dai progettisti, ai 
distributori, agli installatori.
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