
In questo periodo di crisi economica è utile guardarsi 
indietro e analizzare le strategie che hanno aiutato 
aziende e mercati ad uscirne più velocemente o 
addirittura a trarne dei vantaggi competitivi.

Nonostante nessuno sia immune da una recessione, spesso 

sono le aziende più piccole a soffrire maggiormente, a causa 

della loro incapacità di adottare una strategia di marketing.

Generalmente queste aziende adottano una strategia passiva 

e attendista: la storia insegna che questo è un errore, perché 

paradossalmente è  proprio durante i periodi recessivi che 

un’azienda ha la grande opportunità di accrescere le proprie 

quote di mercato (la cosiddetta “Recession Opportunity”).
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Poiché quando il mercato entra in crisi il numero delle vendite 

totali cala, ogni euro guadagnato significa non solo che 

la concorrenza perderà quella vendita, ma che non potrà 

rimpiazzarla. In questo senso ogni singola vendita significa una 

crescita in quote di mercato di un fattore doppio.

In periodi di difficoltà economica, tipicamente le prime spese 

che si tagliano sono quelle relative al marketing: proprio 

quando la concorrenza sta riducendo la propria visibilità, le 

possibilità di promuoversi efficacemente sono più consistenti.

Il marketing (o la sua mancanza) aumenta il divario 
tra le aziende di successo e quelle fallimentari.

Un paragone piuttosto evidente è quello col mondo dello 

sport: maratoneti, ciclisti ed altri atleti  sferrano gli attacchi ai 

propri avversari (i concorrenti) proprio nel momento in cui 

le condizioni si fanno maggiormente difficili ed impegnative, 

sfruttandone i momenti di debolezza.

Possiamo riscontrare dei reali vantaggi competitivi ottenuti 

mantenendo o potenziando le risorse e strategie di marketing 

durante la recessione. Le aziende che durante i periodi di 

crisi hanno mantenuto il proprio budget di marketing sono 

cresciute sensibilmente a discapito dei concorrenti che hanno 

ridotto la propria visibilità. 

Ciò insegna che una recessione comporta, oltre  
alle difficoltà, la possibilità di guadagnare posizioni 
rispetto alla concorrenza in una misura che sarebbe 
difficilmente raggiungibile in momenti diversi.
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