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Behavioural Marketing: cocktail anti-crisi
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La sua mission  
è potenziare  
le strategie di web 
marketing one-to-one, 
adesso sta lavorando 
sui concetti  
di marketing 
intelligence  
e behavioural 
marketing

«U na lenta ma 
i n a r r e s t a b i -
le crescita»: 

questa la definizione che Fa-
bio Pagano, ceo & product 
manager di SitoVivo, fornis-
ce sull’anno che sta per en-
trare nell’ultimo bimestre. No-
nostante i media continuino a 
insistere sulla situazione di re-
cessione e crisi, soprattutto in 
termini generali, il settore del 
web marketing, area di spe-
cializzazione di SitoVivo, non 
sembra aver subito preoccu-
panti battute d’arresto. Non 
è diminuita la domanda, ma 
sono, al contrario, aumenta-
te le richieste e le esigenze 
dei clienti. Se fino a qualche 
tempo fa si era ben predis-
posti nella volontà di inves-
tire ingenti capitali all’interno 
delle imprese - nonostan-
te, a volte, la poca certezza 
sui conseguenti ritorni, lega-
ta in qualche misura alla na-
tura imprenditoriale dell’in-

vestimento stesso -, oggi le 
somme sono risicate e l’ur-
genza principale è diventa-
ta quella di conoscere: va-
lutare, appunto, i ritorni dei 
propri investimenti e le stra-
tegie adottate dall’agenzia o 
dall’azienda; controllare gli 
effettivi risultati consegui-
ti; comprendere l’utilizzo di 
strumenti via via sempre più 
sofisticati nel campo del web 
marketing. 
Dunque, cresce sempre più 
l’esigenza di misurare ogni 
attività intrapresa, al fine di 
comprendere quale strate-
gia risulti più funzionale agli 
obiettivi aziendali. Forte di 
questa convinzione e sfrut-
tando al meglio le proprie 
competenze e specificità 
professionali, fronteggian-
do senza esitazioni la crisi, 
SitoVivo ha saputo registra-
re grandi passi avanti anche 
durante quest’anno. In effet-
ti, l’azienda ha continuato a 

investire in modo massic-
cio in Ricerca & Sviluppo, im-
plementando nuove funzio-
nalità nella Suite SitoVivo. 
Netforum ha avuto l’occasio-
ne di incontrare proprio Fa-
bio Pagano, facendosi rac-
contare alcune anticipazioni 
sui progetti che SitoVivo sta 
sviluppando.
Ci può svelare qualcosa 
sulle novità che riserva 
la Suite SitoVivo?
«Certamente. Da sempre la 
mission della nostra azien-
da è stata quella di dare un 
supporto nell’attuazione di 
strategie di web marketing 
one-to-one. Purtroppo, con 
l’esperienza abbiamo capi-
to che questo tipo di strate-
gia richiede un’applicazione 
e un impiego di tempo tali 
da risultare impegnativi per 
la maggior parte delle azien-
de nostre partner e clienti. E 
paradossalmente, manager 
e responsabili web di grandi, 
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medie e piccole aziende non 
si rendono, a volte, conto di 
quanto sia importante fer-
marsi un attimo, analizzare i 
dati che la Suite SitoVivo of-
fre per poi agire di conse-
guenza. Anche per questo 
motivo stiamo lavoran-
do molto, ultimamente, sui 
concetti di marketing intelli-
gence e behavioural marke-
ting, alla base del marketing 
one-to-one».
E di cosa si tratta più 
nel particolare?
«Ora, nel marketing one-to-
one, le leggi causa-effetto e 
stimolo-risposta, vanno ap-
plicate al singolo individuo. 
Il reparto Ricerca & Sviluppo 
di SitoVivo sta creando de-
gli automatismi all’interno 
della Suite che si basano sul 
concetto di autoappren-
dimento. So che potrebbe 
sembrare avveniristico par-
lare oggi di Intelligenza Ar-
tificiale applicata al web, ma 
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il nostro obiettivo è fare in 
modo che la Suite risponda 
ai bisogni, alle abitudini, ai 
desideri di ciascun utente in 
maniera mirata, facendo sì 
che strategie e azioni diven-
tino naturalmente la conse-
guenza automatica di de-
terminati comportamenti 
dell’utente. Faccio un esem-
pio: se un utente ha cliccato 
un link in una newsletter o 
ha sostato per un tempo ra-
gionevole su una pagina re-
lativa a un prodotto su un 
determinato sito, ma non 
ha ancora acquistato dopo 
tre giorni quel prodotto, al-
lora SitoVivo potrebbe invia-
re in maniera del tutto auto-
matica a quest’ultimo una 
e-mail informativa sul me-
desimo prodotto». 
E come si raggiunge 
questo obiettivo?
«Attraverso l’integrazione, 
non mi stancherò mai di dir-
lo. La Suite SitoVivo è uno 
strumento integrato per il 
web marketing one-to-one 
capace di analizzare il com-
portamento dei singoli in-
dividui sul sito, e qui mi rife-
risco al modulo Statistiche 
Individuali; sa aggregare 
utenti per comportamenti 
d’acquisto e analizzare il ri-
torno in termini di fatturato 
o obiettivi raggiunti di ogni 
singola attività promoziona-
le, e qui mi riferisco al mo-
dulo Web Marketing Intel-
ligence; riesce a scovare le 
frodi fatte a danno del sito, 
sfruttando la Click Fraud 
Detection; può inviare e-
mail o sms mirati a liste pro-
filate, grazie ai moduli E-mail 
Marketing e Sms Marke-
ting; è in grado di interagire 
in tempo reale con l’utente 
attraverso l’Assistenza Onli-
ne. Ma non solo. In questi ul-
timi anni abbiamo lavorato 

all’integrazione della Suite Si-
toVivo con altri sistemi infor-
mativi: Crm aziendali, sistemi 
di booking online per sapere, 
per esempio, in tempo reale 
da quali campagne di mar-
keting provengono le preno-
tazioni, piattaforme di e-lear-
ning, blog e social network. 
È importante avere un unico 
strumento in grado di reperi-
re ogni tipo di informazione 
possibile sugli utenti; più ne 
sappiamo dei nostri clienti, 
più saremo in grado di sod-
disfarli».
Fin qui si è parlato dei pro-
getti in cantiere. In realtà, 
SitoVivo quest’anno ha 
ulteriormente potenziato 
e diversificato la propria 
offerta di servizi, conse-
guendo importanti risul-
tati. Come si può sintetiz-
zare tutto questo?
«Intanto, abbiamo allargato 
la rete di partner e clienti fi-
nali in tutta Italia e all’estero; 
da sempre SitoVivo cerca di 
estendere il concetto di inte-
grazione, che è alla base del-
la Suite, anche alle relazio-
ni con le altre aziende. Il fine 
è creare una rete di allean-
ze sul territorio costituita da 
centri di eccellenza nel cam-
po del web marketing one-
to-one, una sinergia di com-
petenze, professionalità e 
culture differenti. Poi, abbia-
mo investito enormemen-
te sulla formazione, organiz-
zando convegni a cui hanno 
partecipato partner e clien-
ti di SitoVivo e consulenti nel 
campo del web marketing, 
e partecipando a convegni 
e dibattiti di rilevanza nazio-
nale. In questo ambito am-
biamo organizzato, lo scor-
so maggio, nella nuova sede 
operativa di Catania, il primo 
“Convegno Nazionale Sito-
Vivo Web Marketing Cen-

ters, centri di eccellenza 
per il web marketing one-
to-one”. È stato un evento 
patrocinato da Iab Italia, che 
ha visto l’intervento di Fabia-
no Lazzarini, general mana-
ger dell’Associazione, e che 
ha ricevuto una lettera d’en-
comio direttamente dal Mi-
nistero dell’Università e 
della Ricerca di Roma, a sua 
volta intervenuto con una 
propria rappresentanza. Ab-
biamo, inoltre, sponsorizzato 
il “Gt Study Day” di Catania e 
partecipato in qualità di re-
latori alla “Gt Conference” or-
ganizzata presso l’Università 
Bocconi di Milano. Sulla scia 
di Iab, e in un disegno gene-
rale di intenti comuni, stiamo 
organizzando una proposta 
formativa che esula dalle of-
ferte didattiche tradiziona-
li perché vuole affiancare il 
discente in una formula del 
tutto nuova che permette-
rà a quest’ultimo di possede-
re saperi e abilità direttamen-
te applicabili in un progetto 
reale».
Ultime novità in questa 
direzione di impegno for-
mativo così qualificante?

«Abbiamo voluto scommet-
tere sulla consulenza, selezio-
nando interessanti progetti 
di start up e affiancando al-
cuni clienti diretti in ogni loro 
scelta strategica e operativa; 
questo, soprattutto, al fine di 
presentarli quali casi di studio 
alle selezionate agenzie par-
tner di SitoVivo sul territorio. 
E non ultimo, abbiamo deciso 
di presenziare a eventi impor-
tanti come Iab Forum Mila-
no, manifestazione che ogni 
anno raccoglie i più impor-
tanti player del settore. Non 
solo, infatti, un evento di tale 
portata permette di dare una 
grande visibilità alle aziende, 
ma diventa anche un interes-
sante e proficuo momento di 
confronti, dibattiti e tavole ro-
tonde, classica peculiarità del-
le manifestazioni di settore. 
Quelle di cui abbiamo par-
lato sono attività che si ricon-
ducono ai servizi fondamen-
tali che SitoVivo ha deciso di 
offrire per essere sempre più 
competitiva e un passo avanti 
rispetto alla concorrenza: for-
mazione, consulenza e stru-
menti per il web marketing 
one-to-one».


