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Con l’obiettivo di potenzia-
re il presidio commerciale 
e supportare la crescita del 
portfolio clienti, Audiens, 
tech company italiana le-
ader nei servizi di custo-
mer data management fi-
nalizzati all’ottimizzazione 
di campagne digital e par-
te del Gruppo DigiTouch 
(società quotata sul merca-
to AIM Italia), ha ampliato il 
proprio team con l’ingresso 
di Stefano Vendramini, en-
trato nel ruolo di Partner & 
Chief Revenue Officer. «Sia-
mo lieti dell’ingresso di Ste-
fano nel nostro team e certi 
che la sua approfondita co-
noscenza del settore del di-
gital marketing e dell’eco-
sistema di aziende italiane 
contribuirà alla crescita del-
la nostra realtà», commenta 
Marko Maras, co-founder di 
Audiens.
Vendramini vanta un’espe-
rienza consolidata e plurien-
nale nel marketing digitale. 
Nella sua carriera profes-
sionale ha ricoperto diversi 
ruoli in ambito sales e me-
dia per importanti agenzie 
indipendenti come Boraso 
(dove è stato Sales Direc-
tor), Triboo (come Head of 

Media Advertising) e Ful-
lsix, per le quali ha contri-
buito a estendere e conso-
lidare il panel di clienti e dei 
prodotti offerti e ad attivare 
collaborazioni con key pla-
yer del mercato. Per appro-
fondire la novità, ecco l’in-
tervista esclusiva a Stefano 
Vendramini per DailyNet.  

Da dove nasce  
l’idea di creare  
una partnership  
con Audiens?
Innanzitutto, dal fatto che 
sono stato conquistato da 
questa Start Up così giova-
ne e al tempo stesso inno-
vativa che si distingue sul 
mercato per aver sviluppato 
una sua tecnologia proprie-
taria, unica nel nostro Paese, 
e assolutamente all’avan-
guardia. Sono molto feli-
ce di entrare a fare parte di 
una realtà italiana, giovane 
e già così autorevole da po-
ter vantare nel suo portfolio 
clienti del calibro di Google. 
Credo molto in quest’azien-
da e, per questo, ho deciso 
di investire anche personal-
mente nella società come 
partner nell’accelerazione 
del suo business.

Che cosa cambierà 
grazie al suo 
contributo  
nella società?
Darò il mio supporto alla 
crescita di tutto il business 
della società ma con un fo-
cus particolare sul mercato 
italiano e sulle aziende no-
strane. Quindi, il nostro pri-
mo obiettivo è ottenere una 
maggiore penetrazione tra 
le aziende Made In Italy, dal 
momento che, il contesto 
dei big data è un elemento 
sensibile per il nostro merca-
to che si può ancora consi-
derare agli albori ma dove, 
tuttavia, anche se con un po’ 
di ritardo, l’adozione e la do-
manda di tecnologie data 
driven, come il programma-
tic, crescono con costan-
za. Inoltre, l’offerta è ancora 
molto bassa e noi ci distin-
guiamo per essere l’unica 
DMP Made In Italy.

Quindi, ritiene che 
le aziende italiane 

siano pronte ad 
adottare strategie 
data-driven?
Con quest’anno penso che il 
mercato abbia raggiunto la 
giusta maturità per comin-
ciare a pensare di investi-
re nel mondo dei big data e 
che non solo le agenzie ma 
anche i brand riconoscano il 
valore dei dati e delle piatta-
forme in grado di raccoglie-
re, normalizzare e modella-
re dati che provengono da 
diverse sorgenti per creare 
segmenti di pubblico avan-
zato valorizzabili nelle pia-
nificazioni di pubblicità on-
line. Inoltre, presto non sarà 
più prescindibile attivare si-
stemi sempre più data-dri-
ven e i dati sono il patrimo-
nio da capitalizzare e su cui 
le aziende possono e devo-
no investire prima possibile 
per dare un valore aggiunto 
alle proprie strategie marke-
ting e media per il futuro.

Quali saranno i 

progetti futuri?
Come anticipavo, intendia-
mo rivolgerci alle società 
Made In Italy, aggiungo con 
headquarter in Italia, per 
un’immediatezza strategica 
sia in termini di decision ma-
king sia in termini di maturi-
tà e opportunità offerte dal 
mercato ma, soprattutto, per 
evangelizzare le aziende no-
strane e non solo loro, ma 
anche le agenzie e le società 
di consulenza italiane e per-
ché no i centri media, anco-
ra un po’ troppo orientati al 
commodity service, per far-
gli comprendere l’importan-
za e i vantaggi che i dati pos-
sono offrire oggi.

Vuole lasciare 
un messaggio 
personale?
I dati sono un patrimonio 
per aziende e agenzie che, 
oltre ad essere usato, deve 
essere anche capitalizzato e 
generare una nuova linea di 
revenue identificabile nella 
cosiddetta big data moneti-
zation. Ossia, un’opportunità 
per le aziende che usufrui-
scono di tecnologie data dri-
ven di diventare a loro volta 
fornitori dati, rivendendoli ai 
principali global network. Il 
mondo dell’editoria su tut-
ti. Inoltre, un messaggio im-
portante è che non solo le 
agenzie oggi devono presta-
re attenzione al mondo del-
le start up innovative e con-
tribuire alla loro crescita ma 
anche manager e professio-
nisti del settore devono im-
pegnarsi attivamente a quel-
lo che potrebbe essere un 
fenomeno sempre più inci-
sivo, per contribuire alla cre-
scita dell’economia del Pae-
se e delle opportunità per le 
prossime generazioni.

Poltrone Stefano Vendramini 
entra in Audiens come Partner  
& Chief Revenue Officer
L’intervista esclusiva al nuovo 
manager che fa il suo ingresso nella 
compagine societaria nell’ambito 
dell’aumento di capitale di Audiens, 
a lui l’incarico di accelerare lo 
sviluppo commerciale della 
Customer Data Platform italiana
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