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 Marketing, tecnologia e comunicazione a disposizione delle aziende
 per soddisfare/stimolare le esigenze dei consumatori

Fonte

www.Ilsole24ore.it - “Nokia si fa sempre piu’ ricca con i servizi di Yahoo!”   

di Gianni Rusconi

Sintesi e collegamenti al programma
Nel primo trimestre del 2007 saranno presenti sul mercato nuovi modelli di telefoni cellulari marcati Nokia che sfrutteranno la tecnologia radio UMA permettendo agli utenti di essere sempre connessi, a prescindere da dove si trovino. Questi nuovi modelli vanteranno le caratteristiche di compattezza e di avanzate capacità di intrattenimento in mobilità proprie dei cellulari “cult” presenti attualmente sul mercato. Ma la novità che li distinguerà dagli altri modelli sarà la presenza di ulteriori servizi. Grazie ad una collaborazione tra Nokia e Yahoo, i telefonini in questione avranno precaricati servizi di Internet, di e-mail e messaggistica istantanea. Si potranno utilizzare tali servizi in maniera analoga a quella consentita dal pc, semplicemente e comodamente utilizzando il proprio telefonino; il tutto a prezzi contenuti.
UMA è l'acronimo di Unlicensed Mobile Access e unisce gli standard delle comunicazioni per cellulare GSM e GPRS con gli standard di comunicazione wireless, come Bluetooth e WiFi. UMA definisce lo standard che consente il passaggio automatico delle comunicazioni dalla rete telefonica mobile GSM alla rete WiFi usando la tecnologia VoIP (Voice Over IP) su internet.

In un mondo, come quello della telefonia cellulare, dove la concorrenza è spietata, se una nuova tecnologia entra sul mercato, questa viene subito carpita dalle imprese per cercare di aumentare il vantaggio competitivo, o al piu’ rimanere al “passo coi tempi”. Nokia sta effettuando il suo “attacco” al mercato della telefonia mobile su questi punti:
· scommettendo sul wireless, sponsorizzando e promuovendo la tecnologia di cui sopra;

· rendendo i tempi richiesti per il lancio del nuovo prodotto compatibili con le esigenze di mercato, come fosse una sfida sul tempo per battere la concorrenza (Nokia è una delle prime imprese a portare sul mercato un prodotto con queste caratteristiche);
· sfruttando il marketing come strumento di ricerca e studio del comportamento dei consumatori e proponendo un marketing mix appetibile.
L’obiettivo di Nokia è acquisire nuove quote di mercato, e per raggiungerlo essa  si avvale della collaborazione del gigante telematico Yahoo.
La clientela alla quale punta Nokia è quella degli “utenti mobili” che sono utilizzatori dei servizi Internet da casa. Sono proprio questi a rappresentare il Target Market che Nokia vuole raggiungere con il suo Marketing mix (studio di un prodotto che puo’ rispondere alle esigenze di un consumatore per le sue prestazioni multimediali e il design compatto, studio del prezzo, tale che il consumatore possa accettarlo...). L’obiettivo dell’impresa è la soddisfazione di questo gruppo di potenziali compratori che vorrebbero essere sempre connessi a prescindere da dove si trovino perché, per lavoro o per piacere, sono sempre in movimento e che con un unico dispositivo, il piu’ compatto e leggero possibile, vorrebbero gestire l’agenda, la segreteria telefonica, la posta, la rubrica dei contatti, gli appuntamenti, e al tempo stesso ascoltare musica, giocare, scattare foto e possibilmente ricevere un’unica bolletta.
Nokia effettua una  multi segmentazione di mercato proponendo, oltre agli attuali modelli GSM e GPRS, i modelli UMA ed effettua uno “sviluppo di prodotto”, focalizzandosi su un segmento di mercato che cresce per conquistarne una quota importante. 
La scelta di orientare la produzione verso Internet, effettuata da Nokia, è dovuta ad un’attenta analisi del mercato odierno. Nokia punta sull’importanza che ha assunto nella vita di tutti i giorni la comunicazione di massa ed il mezzo per raggiungerla: Internet. Questo ha cambiato i modi di vivere, le esigenze delle persone, ha generato nuove mode e di conseguenza ha modificato i modi delle imprese di fare business. 

Si compra via Internet, si parla al telefono oltroceano via Internet, ci si vede via Internet. 
Si è passati dal non avere un pc in casa, a sentire la necessità di avere Internet perfino sul cellulare. Internet continuerà a crescere, a prendere spazi sempre più importanti nelle nostre vite.  Se è vero che il marketing è uno strumento per comprendere e analizzare i bisogni dei clienti, è pur vero che è capace di crearne di nuovi. Nokia punta anche su questo per “sopravvivere”.
I nuovi modelli di cellulare sono allettanti per i così detti “utenti mobili”, ma potrebbero scatenare la curiosità anche di altri consumatori: quelli che conoscono e apprezzano il marchio Nokia, ma sono possessori di un’altra tipologia di cellulari;  quelli che a parità di spessore, prestazioni multimediali e prezzo comprerebbero comunque un modello con i nuovi servizi offerti; quelli che, per seguire la moda, non si farebbero mai sfuggire un telefonino di nuova generazione e vogliono essere i primi ad averlo.

E’ uso comune acquistare un cellulare che non svolga solo la funzione di telefono: si cerca il telefono “slim”, il telefono con la fotocamera , il telefono con la videocamera, il telefono per ascoltare gli mp3. Se tutto questo fosse accoppiabile alla possibilità di connettersi ovunque e comunque, il prodotto finale sarebbe sicuramente più appetibile.
Commenti

A mio avviso, le tre componenti coinvolte nell’espansione del mercato della telefonia mobile avviata da Nokia sono:

· la tecnologia (UMA) promossa e sponsorizzata dall’impresa e da questa utilizzata per creare nuovi prodotti o  modificare quelli esistenti; 

· la comunicazione di massa, legata allo sviluppo di Internet, vista come nuovo bisogno della società occidentale. Nokia ne fa una “calamita” per attirare il consumatore verso il suo nuovo prodotto;
· il marketing che permette all’impresa di proporsi sempre come azienda “customer oriented”, offrendo sul mercato prodotti che il consumatore ricerca, e stimolando i bisogni del consumatore in base a cio’ che ha prodotto.
Generalizzando il discorso, credo che, in un mercato sempre più dinamico e facile all’obsolescenza, diventi indispensabile, per la competitività e la sopravvivenza della azienda, seguire da vicino lo sviluppo delle nuove tecnologie, soprattutto quelle legate alla comunicazione di massa, per soddisfare le nuove necessità e i desideri della clientela.
PAGE  
09-12-2006
2 di 2


