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Partnership



DAY 1
 

8 ore 
 

Insegnamento e 
applicazione del metodo 

per definire il vostro 
progetto di marketing. 

DAY 2
 

8 ore 
 

Identificazione della 
proposta di valore, degli 
obiettivi e dei criteri di 

attivazione del progetto. 

DAY 3
 

8 ore 
 

Introduzione e 
produzione delle attività 
creative, di copywriting e 

di storytelling. 

DAY 4
 

8 ore 
 

Immersione nella 
produzione delle attività 

fotografiche e di 
videomaking. 

DAY 5
 

8 ore 
 

Finalizzazione  
dei progetti sviluppati  

e premiazione del 
migliore. 

Calendario


www.periskop.it 
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Le piante comunicano.

Comunicano con “parole” speciali, segnali invisibili capaci di innescare 
immediate reazioni, per attrarre, difendersi, farsi notare o nascondersi, 
superando la fissità con una straordinaria plasticità biochimica.

Dialogano con una “creatività” che si esprime con molecole e stratagemmi 
straordinari in una competizione che ha come obiettivo ultimo la conservazione  del 
principio vitale, il passaggio di un testimone che possa garantire la permanenza e 
l’evoluzione del fenomeno più affascinante e intrigante che ci sia: la vita.

Anna Giorgi, 20 giugno 2019.
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Scintilla.
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Invito immancabile.

Visto quello stimolo, abbiamo dovuto necessariamente raccogliere l’invito a condurre 
questo corso, durante il quale la vita di cui parleremo sarà forse meno romantica di quella 
degli esseri viventi ma è la vita dei vostri affari, l’anima dei vostri affari.

Ma non è forse anche quella una forma di vita?

L’evoluzione degli affari di chiunque voglia vendere i propri prodotti o servizi, di chi voglia 
crescere o farsi conoscere, deve seguire delle regole precise dal punto di vista strategico e
il marketing, la comunicazione e la pubblicità, sono diventate attività fondamentali.

Per questo siamo qui.



Marketing That Works è un corso pratico che vi fornirà una panoramica del mondo 
del marketing, della comunicazione e della pubblicità andando soprattutto a impostare
il metodo di lavoro per sviluppare la propria capacità di proporsi al mercato efficacemente.

Comprenderemo le basi indispensabili, necessarie e immancabili, per posizionarsi sul  
mercato, come si costruisce la propria immagine, che risorse scegliere e come usarle per  
diffonderla, a supporto delle vostre attività professionali, in montagna e ovunque. 

Partiremo dalla fondamentale attività analitica alla ricerca del valore di un’attività, 
passando attraverso gli aspetti creativi, testuali, strategici e funzionali - tradizionali e digitali -
col fine di farvi impadronire degli strumenti utili per la realizzazione del progetto finale.

Ci sentirete parlare di brief, moltissimo.
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Quindi.
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Il futuro corre.
 

Senza esporsi e comunicare 
emergere sarà impossibile.

Voi cosa volete fare?
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Fino ad una trentina d’anni fa se si contattavano delle aziende per proporre progetti di 
marketing, supporto di comunicazione, campagne pubblicitarie, ci si scontrava in una 
risposta standard, specialmente nelle PMI italiane: “non ci serve quella roba lì”.

Da trent’anni a questa parte è comparsa un’attitudine nuova specialmente nelle PMI, da 
parte di coloro a cui non serviva quella roba lì: l’attitudine all’ascolto. La risposta che ottiene 
ora chi pratica il nostro mestiere, proponendo qualità, è ”interessante, fissiamo un incontro”.

Siamo in un’era dove il marketing, la comunicazione, la pubblicità, sono diventate 
Attività strategiche, fondamentali,  per chi vuole promuoversi davvero, ovunque, crescendo. 
Attività che finalmente vengono inserite in ogni business plan. 

Finalmente, ma non è semplice.
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Sembra.
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Non ci si improvvisa medici, ingegneri, imprenditori, non ci si inventa artigiani, 
non ci si improvvisa nemmeno comunicatori, uomini di marketing, pubblicitari.
Qualunque mestiere si decida di svolgere, è necessaria grande preparazione.

I medici lottano coi rimedi della nonna, gli ingegneri coi disastri del fai-da-te, gli artigiani 
(e noi) coi clienti tuttologi, ma passiamo oltre: tutte le professioni hanno due aspetti basilari 
fra loro inscindibili: la relazione con la clientela e la necessità di realizzare profitto.

Noi “del settore” usiamo uno stratagemma semplice per non dimenticarli: organizziamo 
ogni attività come la stesura del tema che scrivevamo da bambini, a scuola, che per meritare 
un bel voto doveva seguire poche e semplici regole...
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Complesso?





https://bit.ly/348Qxfo

…collegare l’epilogo al prologo;
in mezzo, un eccellente svolgimento.
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“Ce ne vorrebbero di più di professionisti come lei!”
Chiunque lavori con passione ama sentirselo dire, una frase che rende fieri, fa sentir 
parte di una “corporazione”, fa sentire (quasi) ogni sforzo una passeggiata.

Per essere apprezzati, davvero e in ogni attività, bisogna allenarsi davvero, quotidianamente
ricordandosi i sostantivi chiave: la ricerca e l’impegno, l’autocritica e la verifica, il lavoro.
Ripetendoli a mo' di mantra, trasformeranno ogni giornata di lavoro in una buona giornata.

Ma facendo marketing e comunicazione è però facile perdere la bussola perché si è spesso 
immersi nella creatività, capacità straordinaria specialmente umana che, per essere 
davvero utile, dev’essere sempre governata da un metodo inflessibile.
.
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Metodo e attenzione.





https://bit.ly/2JqQmUP

Quando saprai essere stabile,
sii più preciso.

Quando sarai più preciso,
cerca la tua forza interiore.

Quando conoscerai la tua forza interiore,
impegnati per crescere ancora.

Quando penserai di essere cresciuto,
ricomincia da capo.

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Fasi.

 Orientamento 

alla produzione.

Fino al 1950
 l’industria si preoccupava di 

sfruttare gli stabilimenti al 
massimo, il mercato aveva 

bisogno di tutto 
e l’offerta era composta 

da pochi prodotti, 
perciò i consumatori 

acquistavano ciò che la 
distribuzione riusciva 

a mettere sugli scaffali.

keyords

economia di scala	

Orientamento 
alla vendita.

Nella decade 1960-1970, 
compare in maniera pressoché 

totale la strategia di Marca. 
Compaiono le reti 

di vendita organizzate,
 il singolo commesso 

viaggiatore entra
a far parte di un sistema, 
con lo scopo di piazzare 

ogni prodotto 
anche a mercato saturo.

keyords

vendere, vendere!	

Orientamento al 
marketing.

Dal 1970 
il marketing prende piede, 

esce dagli atenei e dalla testa 
dei professionisti 

e viene adottato dall’industria 
per comprendere gli effettivi 

bisogni dei consumatori. Prima 
di porre dei beni sul mercato, 

si impara che il cliente è il fulcro 
degli affari e con la Rete il 
processo evolve. Per ora.

keyords

customer first	

Orientamento 
al prodotto.

Fra il 1950 e il 1960, 
l’industria tende alla qualità, 
sugli scaffali fino allora pieni 

di beni standard 
l’offerta si amplia 

e i prodotti migliorano,
 sono più raffinati in ricetta 

e più vari. 
I consumatori iniziano a 

chiedere prodotti migliori dei 
precedenti.

keyords

product first	
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Cosa serve?

 PASSIONE

Non tutti nascono 
comunicatori o uomini di 
marketing, e nemmeno 

fra chi lo è ci sono 
sempre persone 
appassionate, 
ma ritagliare 

periodicamente del 
tempo per lavorarci 

vi stimolerà d continuo 
e la vostra audience 

lo apprezzerà.

FLESSIBILITÀ

La velocità con cui 
evolvono i progetti 
di marketing e di 

comunicazione deve
poter contare 

sulla flessibilità 
di chi ci lavora. 

Il termine reworking 
non significa 

perdere tempo, significa 
arrivare al risultato bene, 

anzi, meglio.

CURA

I vostri clienti vi terranno 
d’occhio, valuteranno 
come curerete anche 

il più piccolo dettaglio
della relazione con loro, 

se inizierete accogliendoli 
con un sorriso cordiale, 
accomiatandoli con un 
grazie sincero, anche i 

vostri prodotti 
e i vostri servizi 

ne beneficeranno.

ESPERIENZA

Da oggi, inizierete e 
proseguirete ad 

accumulare esperienza 
anche in quelle specifiche 

attività, indispensabili 
perché d’ora in avanti il 
vostro successo passerà 

anche da come vi
proporrete al mercato. E 

non abbiate dubbi, 
crescerete, man mano 
che vi specializzerete.
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Mantenere il controllo.

 QUALITÀ

Competere in qualunque ambito economico 
sta diventando sempre più faticoso, e per 

farlo davvero, forse potrete ricorrere a degli 
sconti; ma c’è uno sconto che non dovrete

mai praticare: lo sconto sulla qualità dei vostri
prodotti o dei vostri servizi.

Un grandissimo pubblicitario - David Ogilvy -
diceva: “il consumatore non è uno stupido, il 
consumatore è tua moglie”; significa che chi 
vi paga non va mai preso in giro, immaginare 
di fregare il prossimo significa ammazzare i 

vostri affari, non migliorarli.

La qualità non è solo ciò che c’è in una bottiglia di vino,
la formula di una buona fornitura di servizi, la qualità 
riguarda il vostro lavoro, il vostro ambiente di lavoro, 

la qualità della relazione col vostro universo di riferimento
 prima, durante e dopo una vendita.

VISIONE 
Il successo degli affari, in generale e 

specialmente in quest’era dei media digitali, 
passa da come, cosa e quando comunicherete 

al vostro universo di riferimento e quindi
potremo immaginarci come dei bravi editori: 

attenti ai contenuti, attentissimi ai lettori.

Ogni prodotto, ogni servizio, deve fare i conti 
col gradimento - a volte a scatola chiusa - che 

la propria comunicazione genera.  
Come ogni libro, ogni giornale, che nonostante 

Il contenuto spesso di gran qualità deve fare 
i conti con la prima impressione.

Gli editori inoltre radunano nei loro prodotti tutte le 
caratteristiche che ogni business plan deve considerare, 

Philip Kotler la chiamava “teoria delle 4P” che, 
italianizzando, significa produrre qualcosa, stabilirne il 

giusto prezzo, organizzarne la distribuzione e promuoverlo.
 

ANALISI
Come tutti i bravi editori, dovrete valutare 

attentamente anche i contesti all’interno dei
quali operate, in modo da comprendere 

quali siano i canali più adatti per diffondere 
il vostro messaggio, la vostra immagine, 
per raggiungere efficacemente il target.

Parliamo di analizzare per bene il contesto  
socio-culturale (quindi geografico), il 

contesto economico (quindi i competitors) e il 
contesto temporale (cronologico e stagionale) 
per essere in grado di offrire prodotti e servizi 

che servano ai clienti finali.

La longevità delle vostre attività, forse, trasformerà i 
vostri prodotti e servizi in marchionimi, come BIC per le 

penne, RIMMEL per la cosmesi, JEEP fra le auto, eccetera, 
ma anche se non accadrà dovrete immancabilmente 

calarvi correttamente nei vari contesti.
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Qualità distintive.

 ACCOUNTING

Una relazione di successo 
parte da un dialogo di alto livello.

Ascolto, collaborazione e precisione, 
le regole dell’accounting sono innanzitutto 

queste, poiché solamente recependo 
accuratamente le necessità dei clienti, 

lavorando senza arroganza 
ma con propositività 

e puntualità, si può soddisfarli.

SERVIZIO
detto in una parola.

CONVENIENZA

Rimanere all’interno del budget 
dei clienti è fondamentale.

Massimizzare i budget dei clienti senza spremerli, 
garantendogli il miglior supporto 
possibile, li farà sentire al centro 

delle vostre attenzione e saranno loro, 
a quel punto, a chiedervi di più e di meglio, 

perché essere conveniente 
non vuol dire svendersi.

R.O.I.
detto con un acronimo.

PUNTUALITÀ

Viviamo in un epoca dove 
il tempismo spesso è tutto.

Qualunque sia l’attività che dovrete finalizzare, 
qualunque sia il budget sul quale potrete

contare, dovrete sempre rispettare 
le tabelle di marcia dei vostri progetti e, 

quando capiterà di essere in affanno, 
perché capiterà, alzate la mano e 

coinvolgete più collaboratori.

AFFIDABILITÀ
detto in una parola.
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Qualità eccellenti.

 PROMESSA

Mantenere la promessa è ciò che discrimina 
“quelli bravi” da chi pratica il marketing 

malamente, differenzia chi è capace 
di andare oltre la sola buona prima impressione, 

distingue chi ama il proprio mestiere, 
chi tiene ai clienti anche dopo che hanno pagato.

“Quelli bravi” sono individui che sanno dare 
continuità ai propri affari, sono persone che 
sanno che il mantenimento della promessa 
non è solo una perifrasi di marketing, che 
porteranno i loro prodotti e i loro servizi 

ad essere richiesti di più e prima degli altri.

Il mantenimento della promessa è un 
esercizio che se ben praticato, ciclicamente, 

aiuterà ad impegnarsi sugli obbiettivi, 
faciliterà il rimanere concentrati sulla vision e 

renderà avvincente la vostra mission e 
contribuirà a far crescere la vostra reputazione.

DETERMINAZIONE

Essere capaci di centrare gli obiettivi 
è quello che vi distinguerà sul mercato, 

sia verso la clientela 
sia verso la concorrenza, 

per quello è importantissimo 
rimanere concentrati sul fare bene 

e sul comunicare meglio, 
la vostra reputazione e i vostri affari 

se ne accorgeranno.

Non c’è altro 
nel mondo del lavoro.

REPUTAZIONE
Azzardare esageratamente, minimizzare 

i problemi e massimizzare i successi, 
Risultare impreparati, crogiolarsi nella pigrizia 

mentale, sono atteggiamenti devastanti 
per la propria reputazione, 

durissimi da modificare se innati.

Galleggiare nella comfort zone (propria o degli
altri), aver paura di investire (su se stessi o 
sugli altri), non prendere mai alcun rischio, 
portare a casa a casa il minimo sindacale, 

sono nemici pericolosi della propria reputazione, 
ma ci si può e ci si deve lavorare.

La considerazione che gli altri individui 
hanno di noi è il vero e unico alleato dei nostri 

progressi, personali e professionali, perché 
ciò che proiettiamo di noi è ciò che rimarrà 

loro impresso - spesso indelebilmente – 
e condizionerà i loro acquisti. 
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I vostri prodotti e i vostri servizi sono il pilastro dei vostri affari, metterli a punto
continuamente perché siano efficaci e funzionali per la vostra clientela, è obbligatorio.
Che si tratti anche di beni secondari, dovrete sempre tenere presente cosa proponete.

Non perdere di vista i vostri prodotti, i vostri servizi, sarà elemento differenziante, proseguire
a svilupparli e migliorarli, nel realizzarli, sarà utilissimo sia per quelli che compongo già
la vostra offerta che per comprendere cosa offrire di nuovo al mercato e come.

La crescita qualitativa dei prodotti viene percepita immediatamente dai consumatori, 
innesca Ia crescita del vostro conto economico, fornisce molto materiale a supporto
della comunicazione e trasforma i vostri clienti in ambasciatori della vostra marca.
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1 - Prodotto.




Affinare la tecnica di produzione dei vostri prodotti, raffinare l’offerta dei vostri servizi, 
necessita di studio e aggiornamento continui, la vostra professionalità continuerà a 
crescere e vi appassionerete sempre più al vostro mestiere.

Aggiornare le risorse tecnologiche è oramai (quasi) alla portata di tutti, spendere 
per l’aggiornamento dei macchinari e invesire sull’informatica è indispensabile 
per essere avanti, sempre.

Ogni business plan che vorrete sottoporre ad un investitore, che sia anche solo il vostro
conto corrente, dev’essere corredato di solidi allegati “tecnici”, non fosse altro che per 
costringervi a ricordarne l’importanza.
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2 - Tecnica e tecnologia.





No, non basta inventarsi qualcosa di straordinario, bisogna poi venderlo per trasformare 
un sogno in un generatore di profitto, per questo è necessario che vi chiediate in continuo 
cosa vorranno i vostri clienti, mettendoli sempre al centro delle nostre attenzioni.

Per fare ciò però bisogna conoscerli, bisogna costruire un database ben organizzato,
sempre aggiornato, utile per contattarli, utile per conoscerne le necessità e i desideri, per 
stargli vicino, indispensabile per mantenere una relazione duratura nel tempo.

Persino per vendere generi di prima necessità, commodities e alimenti base essenziali, cioè  
beni indifferenziati disponibili pressoché ovunque, è fondamentale conoscere e relazionarsi 
al meglio con la propria clientela, se si vuole far meglio della concorrenza.
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3 - Clienti.
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4 - Partners.

Non si va da nessuna parte senza partner strategici solidi, preparati, affidabili.
Possono anche essere (all’inizio) i talenti dentro di voi ma, quando il tempo non basterà più, 
dovrete già avere individuato chi potrà essere al vostro fianco, chi lo sarà davvero.

Arriverete ad un momento in cui non riuscirete più a fare tutto da soli e 
la vostra squadra crescerà, vi servirà materia per produrre materia e il miglior 
investimento che potrete mai fare è su di loro: stabilirete relazioni straordinarie.

Trasferirete determinazione, concretezza e visione di lungo periodo, comunicherete 
efficacemente il vostro impegno, la vostra qualità, la vostra reputazione; rimarrete il perno 
delle vostre attività ma otterrete ciò che serve davvero da grandi: il tempo per pensare.



https://bit.ly/2q1qSpS

Impariamo da chi di fronte ai disastri
fa leva sul marketing per essere utile.
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https://bit.ly/31TenKz

Comprendiamo che qualcosa di
straordinario arriva all’audience.
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Once upon a time… in the beginning, there were shops.  
Places we visited to have a look round, chat with an assistant,  

and buy stuff from the rows and racks of stock vying for our attention.  
 

We knew what we needed and a shop was the place to get it. 
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LIFE WAS SIMPLE!

Once upon a time… in the beginning, there were shops.  
Places we visited to have a look round, chat with an assistant,  

and buy stuff from the rows and racks of stock vying for our attention.  
 

We knew what we needed and a shop was the place to get it. 
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C’era una volta

•  Gran parte delle imprese nascono monocanale, nel senso che, per vendere i prodotti ai clienti 
decidono all’inizio di avvalersi tendenzialmente di un unico canale di distribuzione.  
 

•  Storicamente veniva privilegiato il canale lungo: il grossista, definito anche distributore 
intermedio. Con il passare del tempo, per sostenere l’immagine di marca la tendenza è stata 
quella di ridurre la lunghezza dei canali e di vendere direttamente ai distributori al dettaglio, 
che nel frattempo erano cresciuti di dimensione. 
 

•  Negli ultimi quarant’anni anche in Italia il numero e la varietà dei canali distributivi sono 
aumentati, si pensi alla nascita e diffusione dei supermercati, degli ipermercati, dei discount, 
degli outlet … fino ad arrivare ai concept store, temporary store e shop-in-shop. 
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Il valore del fatturato e-commerce in Italia nel 2018 è di 41,5 miliardi di euro, �
con una crescita del 18% sul 2017. 
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Fatturato e-commerce in Italia

• Dal Netcomm Forum sono emersi i trend e 
l’andamento dell’eCommerce in Italia nel 2018, 
con importanti previsioni:  
 

1.  L’eCommerce italiano continuerà la  
sua crescita a doppia cifra (+15%) 

2.  Le interfacce vocali come Siri, Alexa, 
Google Assistant, etc. verranno 
utilizzati dal 56% delle aziende. 

3.  L’attenzione sarà sempre più spinta alla 
creazione di esperienze uniche.

•   
Da sottolineare che più di un terzo degli 
acquisti avverrà tramite smartphone - che è 
diventato il dispositivo preferito dagli utenti per 
attività. 

MARKETING THAT WORKS
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I settori di punta in Italia
•  Il tempo libero è il settore che continua a detenere la fetta piu� grande del fatturato e-commerce (41,3%),  

seguito dal Turismo (28%).  

•  Mentre il primo prosegue rapido la sua crescita anche grazie al gioco online, il secondo si attesta su un +9% a 
dimostrazione della maturita� del settore. I centri commerciali (marketplace) continuano la loro crescita 
(+39%), raggiungendo quota 14,5% contro il 12% di fatturato dello scorso anno.  

•  Il trend è dettato soprattutto dai grandi player internazionali. Rispetto alla crescita anno su anno, si evidenzia il 
+23% dei settori salute e bellezza grazie al beauty, ma anche alla proliferazione delle farmacie online, mentre 
moda cresce del 18%.  

•  Elettronica di consumo, casa e arredamento e alimentare crescono del 17%, quest’ultimo grazie al largo 
consumo ma anche al food delivery.  

Ma la crescita dell’eCommerce in Italia nel 2018 va però considerato nella giusta misura e proporzione 
in base all’impatto che ha sull’intera popolazione.  

Non bisogna quindi dimenticare che i negozi fisici raggiungono ancora il 90% nella propria quota 
d’appannaggio, mentre il commercio online (puro) incide “solo” del 6,5%.

MARKETING THAT WORKS
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• L’e-Commerce Ranking  
è la classifica dei 100 
siti di e-commerce più 
popolari in Italia.

•  La classifica è basata su stime di 
dati reperibili in Rete, non ha 
valore statistico ma è indicativa 
dei rapporti di forza esistenti tra 
i vari player. 
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L’87% degli e-shopper dichiara che i social media influenzano gli acquisti �
e il 40% dei merchant utilizza i social per generare acquisti. 

MARKETING THAT WORKS
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Multichannel e Cross-channel

•  Il 73% degli e-shopper dichiara di utilizzare piu� canali per entrare in contatto con i brand e i suoi prodotti.  
I touchpoint sono molteplici: social media, e-commerce proprietario, marketplace, comparatori,  
store fisico, e-mail, chatbot e tanto altro ancora.

•  Il primo termine sta a indicare lo sviluppo da parte dell’azienda di più punti di contatto, che vanno ad 
arricchire il portafoglio dei canali offerti ai clienti. 

•  In questi casi, però, spesso si ragiona a silos, andando a ottimizzare la gestione e le performance del 
singolo canale, senza assumere una gestione integrata di tutte le informazioni, i dati e i comportamenti 
degli utenti che transitano dai diversi touchpoint.  

•  Molto spesso capita anche che i diversi punti di contatto siano sviluppati con fornitori differenti, 
senza una base informativa comune e non sempre in maniera integrata con i sistemi di backend 
aziendali.

MARKETING THAT WORKS
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Multichannel e Cross-channel

•  Con il secondo termine cross-canalità rappresenta uno step evolutivo che presuppone la progettazione 
di servizi integrati tra più canali (tipicamente due).  

•  L’esempio più classico è rappresentato dai servizi  
click & collect, che presuppongono che l’ordine  
avvenga online ma il ritiro in punto vendita, o  
l’advertising geo-localizzato che punta a spingere  
gli utenti all’interno di un p.v. fisico store traffic.  

•  L’attenzione in questo caso è sulla creazione di una customer experience gratificante e che potenzi  
due touchpoint, valorizzandone le rispettive peculiarità. 
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I rivenditori omnichannel hanno registrato un aumento dei ricavi del 15-35%, �
un aumento della redditività dei clienti loyalty del 5-10% e un lifetime value più alto �

del 30% rispetto agli store con strategia monocanale e/o multicanale. 
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Ma cosa significa "Omnichannel"?

•  L’omnicanalità fa un ulteriore salto in avanti…non solo mette il consumatore al centro, ma prevede 
un sistema interconnesso tra tutti i touch point. 

•  Sappiamo che l'omnicanalità è al centro della strategia di trasformazione digitale dei retailer 
tradizionali italiani e internazionali. Un trend in forte crescita negli ultimi anni. Ma cosa si intende 
esattamente per omnicanalità?  

•  Per comprendere il significato e l’impatto di una strategia omnicanale è importante tenere in 
considerazione un altro concetto, quello di Customer Experience.

•  L’esperienza del consumatore scaturisce da tutto un insieme di interazioni che avvengono tra 
quest’ultimo e un prodotto, una marca, un’azienda, o parte della sua organizzazione. La customer 
experience appunto, è strettamente personale e coinvolge il cliente a diversi livelli (razionale, 
emotivo, sensoriale, fisico e spirituale).  

•  Da qui la definizione di OMNICHANNEL EXPERIENCE. 

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019  Fonte: OSSERVATORI.NET Digital Innovation - Politecnico di Milano 
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Omnichannel 
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La popolazione e la multicanalità nel 2018 
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Gli Individui multicanale: �
InfoShopper vs eShopper 

(2018	vs	2017)	

•  A crescere di più, fra gli utenti multicanale, sono gli eShopper, gli individui che utilizzano Internet 
in tutte le fasi del processo di acquisto, che nel 2018 arrivano a quota 23,1 milioni, con un 
aumento di 2,5 milioni rispetto ai 20,6 milioni del 2017. 

MARKETING THAT WORKS
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La composizione degli eShopper

•  Gli Eshopper si dividono in: 

–  EVERYWHERE SHOPPER (6,6 MIO)
–  MONEY SAVER (5,1 MIO)
–  CHERRY PICKER (6,2 MIO)
–  PRAGMATIC (5,2 MIO)

MARKETING THAT WORKS
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Le variazioni 2018 vs. 2017 

I Baby-boomers connessi aumentano del 28%

•  La Generazione dei baby boomers: data di nascita 1946-1964
•  La Generazione X: 1965-1980
•  La Generazione Y (Millennials): 1980-2000
•   La definizione “Generazione Z” abbraccia i nati dopo il 2000 
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Everywhere Shopper (6,6 mio)
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Everywhere Shopper (6,6 mio)
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Money Saver (5,1 mio) 
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Money Saver (5,1 mio) 
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Cherry Picker (6,2 mio) 
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Cherry Picker (6,2 mio) 
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Pragmatic (5,2 mio) 
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Pragmatic (5,2 mio) 
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Il comportamento di acquisto vs. l’experience

•  Abbiamo visto come si sono evoluti gli Shopper e come l’esperienza di acquisto è sempre più “on-the-
go” e vissuta nei ritagli di tempo.  
 
Lo dimostra l’ultima ricerca di Google (“Micro-Moments: Your Guide to Winning the Shift to 
Mobile”): lo smartphone viene “controllato” 150 volte al giorno in media, con sessioni medie di 70 
secondi. 

•  Sono queste le sessioni che il retailer deve sfruttare per entrare in contatto col proprio target di 
riferimento. Infatti – escluse le attività di telefonia e messaggistica tradizionali – Google ha rilevato  
le principali attività (o “micro-moments”) svolte dagli user… 

Fonte: Google micromoments guide 2016 

ca. 3 ore!
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Il comportamento di acquisto vs. l’experience
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Fonte: Google micromoments guide 2016 

ca. 3 ore!

I 4 MOMENTI DEL CUSTOMER DECISION JOURNEY
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https://bit.ly/36bWnhQ
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4 Micro Moments

1.  “I-want-to-know-moments”: momenti utilizzati per conoscere e ottenere 
maggiori informazioni, saperne di più rispetto a un prodotto di cui ha sentito 
parlare; 

2.  “I-want-to-go-moments”: momenti in cui il consumatore vuole sapere  
cosa c’è nelle sue immediate vicinanze, come un negozio o un punto di 
consegna; 

3.  “I-want-to-do-moments”: il 91% degli utenti si rivolgono al proprio 
smartphone per suggerimenti su come svolgere un determinato compito o 
attività; 

4.  “I-want-to-buy-moments”: utenti che decidono che vogliono acquistare  
un prodotto e verificano le alternative, le recensioni, il prezzo. 

La parte più interessante è che questi momenti possono avvenire ovunque. �
Tocca quindi all’azienda (brand) capire quali sono le necessità del proprio target �

per essere presenti in tutti i micro-momenti del consumatore.

Fonte: Google micromoments guide 2016 
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SCRIVIAMO	ASSIEME	IL	NOSTRO	FUTURO. 

LANCIO DI UN NUOVO PROGETTO
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“ il nostro obbiettivo ? “ 
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“ Razionalizzare Valori, Funzioni

e Benefici del progetto. “
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Da	dove	partiamo?	
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“ la vision “ 
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“ È l’idea, il progetto 

e rappresenta ciò che 

si intende realizzare. “ 

La vision.
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Una	visione	deve	essere	condivisa	e	convalidata	dal	team	
che	ne	diventano	al	contempo	ambasciatori.	

DIVENTA	UN	VERO	MANIFESTO	

La vision.

“
“
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“ la mission “ 
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È la guida per realizzare l’idea 
Si	focalizza	sul	presente	e	descrive	in	modo	chiaro	cosa	fare	e	quali	strumenti	

utilizzare	per	realizzare	gli	obiettivi…	attuali	e	rinnovati	ogni	anno.	

La mission.

98	

“
“
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“ vision & mission “ 
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Per	poter	realizzare	la	vision	è	necessario	procedere	per	progetti,	

che	di	volta	in	volta	si	strutturano	attraverso	una	mission	mediante	obiettivi:	

identificabili,	chiari,	possibili,	raggiungibili,	controllabili	e	misurabili.		

Vision & mission.

100	

“
“
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Il business model canvas 
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“ È una mappa concettuale (grammatica visuale, dice quali 

informazioni occorre inserire e dove); 

Fornisce il quadro generale (semplifica la realtà di una azienda, 

le sue strutture e i suoi processi);  

Mostra le relazioni (evidenzia la interdipendenza degli elementi). “ 

L’essenza del metodo Canvas.
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Il business model canvas.

“ Il Business Model Canvas rappresenta l’insieme degli 

strumenti strategici che, attraverso il linguaggio visuale, 

consente di creare e sviluppare modelli di business innovativi 

finalizzati a ottenere un vantaggio competitivo. “ 
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“Un linguaggio per descrivere, visualizzare, 

discutere e validare il vostro modello di business “ 

La matrice.
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Business Model Canvas

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure

Customer Relationships

Team: Data: Versione:Titolo:

ChannelsKey Resources

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 
MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS.

A domani!	
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Tutto il materiale, i concetti e le idee originali contenute in questa presentazione 
sono di proprietà di Unimont e di periskop. 

I materiali non originali sono stati utilizzati per scopi puramente accademici.

La diffusione di questo documento, anche se in maniera parziale, è proibita.
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Disclaimer.
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Martedì 22 ottobre 2019	
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per iniziare semplifichiamo… 

con l’aiuto di uno strumento… 

il «Value Proposition Canvas» 
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obiettivo? 
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fare emergere i valori intrinseche

del nostro progetto… 
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come?
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Il	plug-in	del	business	model	canvas	

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 
MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Partire dalla conoscenza dei propri consumatori 

per poter sviluppare un modello economico longevo. 

A chi parliamo?
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L’identikit	
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“ La somma dei nostri valori e offerta deve 

corrispondere 

alle attese del nostro cliente “ 

Valori e offerta.
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“ Vogliamo regalare a tutti coloro che decidono di 
scoprire il nostro territorio un’esperienza da 
ricordare e dei servizi innovativi di qualità. 

Siamo attenti e appassionati, crediamo nel valore 
delle relazioni durature “ 

Valori cardine (esempio).	
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la «proposta di valore» 

in dettaglio. 
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Business Model Canvas

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure

Customer Relationships

Team: Data: Versione:Titolo:

ChannelsKey Resources
1	2	
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Business Model Canvas

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure

Customer Relationships

Team: Data: Versione:Titolo:

ChannelsKey Resources
Il	blocco	dei	Segmenti	di	clientela	(in	
inglese	Customer	Segments)	descrive	i	
differenti	gruppi	di	persone	e/o	
organizzazioni	ai	quali	l’azienda	si	rivolge.	
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Un	modo	semplice	per	individuare	quali	elementi	inserire	nel	blocco	Segmenti	di	Clientela	del	canvas	è	creare	dei	
gruppi	di	clienti	in	relazione	a	comportamenti,	esigenze	e	bisogni	che	le	persone	hanno	in	comune.	
	
Si	possono	individuare	e	creare	cioè	segmenti	di	clientela	differenti	ogni	volta	che:	
	

•  Esistono	esigenze	diverse,	che	giustificano	Proposte	di	Valore	differenti.	
•  Si	utilizzano	Canali	diversi	per	raggiungere	diversi	Clienti	(es:	negozio,	sito…)	
•  Si	utilizzano	modalità	di	interazione	differenti	(es:	le	compagnie	telefoniche	hanno	una	customer	care	dedicata	
ai	clienti	business	e	una	dedicata	ai	privati)	

•  Differenti	Clienti	pagano	per	differenti	aspetti	della	Proposta	di	Valore	(es:	gli	esercenti	utilizzano	il	POS	per	
incassare,	i	loro	clienti	lo	usano	per	effettuare	i	pagamenti)	

•  Determinano	redditività	diverse.	

Segmenti di clientela.
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Business Model Canvas

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure

Customer Relationships

Team: Data: Versione:Titolo:

ChannelsKey Resources

La	Proposta	di	valore	(nota	anche	come	
value	proposition),	indica	il	pacchetto	di	
prodotti	e	servizi	che	rappresenta	un	
valore	per	uno	specifico	segmento	di	
clienti.	
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Esistono	diversi	modi	per	creare	buone	proposte	di	valore,	come	per	esempio:	
	

•  Apportare	un’innovazione.	Si	crea	cioè	un	nuovo	valore	dando	ai	clienti	qualcosa	che	prima	non	c’era	(es:	lo	
smartphone	è	stata	un’innovazione	nel	settore	delle	telecomunicazioni).	

•  Rendere	accessibile	un	prodotto/servizio.	Si	permette	a	Segmenti	di	Clientela	che	prima	non	potevano	
usufruire	di	un	prodotto/servizio	di	accedervi	(pensa,	per	esempio	ai	voli	low-cost	di	Ryanair).	

•  Migliorare	un	prodotto	o	un	servizio,	attraverso	l’aggiunta	di	funzionalità	rilevanti	o	modificando	quelle	attuali	
per	renderle	più	funzionali	rispetto	a	un’esigenza	specifica.	(Per	esempio,	un	produttore	di	succhi	di	frutta	può	
iniziare	a	utilizzare	solo	frutta	certificata	BIO).	

•  Diminuire	il	prezzo	relativo	ad	un	prodotto/servizio.	Risolvere	un	problema	specifico,	partendo	dallo	studio	
dei	bisogni	reali	e	urgenti	dei	clienti.	

Proposta di valore (a)
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•  Utilizzare	la	marca/status	per	trasmettere	un’identità	(come	fanno	aziende	quali	Rolex,	Gucci,	Ferrari…).	

•  Migliorare	il	design	di	un	prodotto	(es:	Apple	ha	creato	prodotti	tecnologici	ad	alto	contenuto	di	design).	

•  Migliorare	la	performance	di	un	prodotto.	

•  Rendere	i	prodotti	più	convenienti/più	facili	da	utilizzare.	

•  Ridurre	i	rischi	relativi	a	un	prodotto/servizio	(es:	l’assicurazione	sul	furto	diminuisce	i	rischi	nel	comprare	una	
macchina)	

Queste	modalità	permettono	all’azienda	di	trasferire	non	solo	il	beneficio	intrinseco	del	prodotto/servizio	offerto	
ma,	soprattutto,	i	valori	intangibili	del	BRAND	che	a	esso	possono	essere	associati.	

Proposta di valore (b)
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Passiamo all’allenamento 

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Il test della 
Vacca 
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Quali sono tutti modi 
per fare di una Vacca 
un business? 
5 minuti 
per generare idee 
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Scegliete 1 idea 
e impostate una 
proposta di 
valore 
20 minuti 
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Cosa avete 
combinato? 
5 minuti 
c.a.d. 
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Mettiamoci al lavoro 

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Qual	è	la	migliore	risposta	per		

contrastare	la	concorrenza?		

“LA” domanda.
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YOU	
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Engagement	
Community	
Building	

Brand	
Awareness	

Quali	obiettivi	prefissarsi?
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Il	nostro	obiettivo	è	di	creare	tutti	
presupposti	per	sviluppare	una	
comunicazione	efficace	che	possa	
produrre	valore.	
	
Successivamente	il	valore	va	
trasformato	in	opportunità	
capitalizzando	la	relazione	con	il	
nostro	consumatore/utente…	

Un ecosistema multicanale.
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e quindi? 

da dove partiamo? 
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?
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Il brief…
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ma prima vediamo il 

Business Model Canvas 

in dettaglio 
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Business Model Canvas

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure

Customer Relationships
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ChannelsKey Resources
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Business Model Canvas
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Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners
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Business Model Canvas

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure

Customer Relationships

Team: Data: Versione:Titolo:

ChannelsKey Resources

Il	blocco	delle	Relazioni	con	i	Clienti	
descrive	il	tipo	di	relazione	che	l’azienda	
stabilisce	con	i	diversi	segmenti	di	clienti.	
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•  Assistenza	personale:	la	relazione	si	basa	sulla	presenza	di	un	addetto	ai	rapporti	con	i	clienti	che	diventa	il	
loro	supporto	nel	momento	in	cui	si	richiede	aiuto.	Pensa,	per	esempio,	agli	addetti	personali	dedicati	ai	clienti	
business	delle	varie	compagnie	telefoniche.	

•  Assistenza	personale	dedicata:	la	relazione	viene	costruita	e	mantenuta	assegnando	ai	clienti	un	addetto	
specifico	–	come	nel	caso	dei	consulenti	finanziari.	Si	tratta	di	una	relazione	molto	stretta	che	stimola	la	fiducia	
e	la	serenità	del	cliente.	

•  Self	service:	il	rapporto	con	il	cliente	è	garantito	tramite	una	relazione	indiretta,	nello	specifico	una	struttura	
che	gli	consente	di	avere	a	disposizione	tutti	gli	strumenti	per	fare	da	sé.	

•  Servizi	automatici:	è	una	forma	evoluta	di	self-service	diffusa	in	molti	settori.	Ovviamente	differisce	molto	dai	
modelli	di	business	che	prevedono	assistenza	personale	e	dedicata,	ma	si	può	rivelare	comunque	efficace.	Per	
esempio,	le	banche	online	offrono	un	profilo	personale	online	con	cui	il	cliente	può	compiere	molte	delle	
azioni	che	si	fanno	allo	sportello.	

La relazione coi clienti.
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•  Community:	qui	la	relazione	è	diretta	e	favorisce	la	relazione	anche	tra	i	consumatori,	creando	identità	
condivisa	e	riconoscimento	in	un	gruppo.	

•  Co-creazione:	la	relazione	si	basa	sulla	condivisione	del	processo	di	creazione	del	valore.	In	sostanza,	il	cliente	
partecipa	attivamente	apportando	delle	scelte	che	vanno	a	modificare	la	proposta	di	valore	dell’azienda.	

La relazione coi clienti.
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Business Model Canvas

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure
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Team: Data: Versione:Titolo:

ChannelsKey Resources

I	Canali	sono	i	punti	di	contatto	tra	
l’azienda	e	i	suoi	clienti.	
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I canali.
Qualora	utilizzassi	i	tuoi	canali,	i	costi	sostenuti	dalla	tua	azienda	saranno	chiaramente	più	elevati,	ma	in	questo	
caso	avrai	anche	margini	più	alti	dovuti	a	una	maggiore	efficacia	del	canale	stesso.	I	canali	di	proprietà	dei	
partner,	al	contrario,	permettono	alla	tua	azienda	di	sostenere	costi	minori	e	di	avere	una	diffusione	capillare	e	
più	veloce	del	brand.	

COME	SI	INDIVIDUANO	GLI	ELEMENTI	DA	INSERIRE	
Per	individuare	gli	elementi	chiave	da	inserire	nel	blocco	Canali	del	Business	Model	Canvas,	tieni	presente	che	i	
canali	ricoprono	5	fasi	fondamentali:	

•  Creare	consapevolezza	nel	cliente	sul	prodotto/servizio	e	sull’azienda	stessa.	

•  Aiutarlo	a	valutare	le	value	proposition	(proposte	di	valore)	fatte	dall’azienda.	

•  Offrire	il	prodotto/servizio.	

•  Permettergli	di	acquistare	il	prodotto/servizio.	

•  Seguirlo	nel	post-vendita.	

MARKETING THAT WORKS
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Il	blocco	dei	Flussi	di	Ricavi	descrive	i	
flussi	di	ricavi	che	l’azienda	ottiene	dalla	
vendita	dei	prodotti/servizi	a	un	
determinato	Segmento	di	Clientela.	
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Esistono	due	differenti	modalità	di	pagamento	che	generano	flussi	di	ricavi	diversi:	

1.  il	pagamento	in	un’unica	soluzione.	

2.  i	pagamenti	ricorrenti,	come	gli	affitti	o	gli	abbonamenti,	per	intenderci.	

Questi	due	raggruppamenti	comprendono	al	loro	interno	diverse	tipologie…	Da	dove	possono	derivare	perciò	i	
flussi	di	ricavi	del	tuo	modello	di	business?	

•  Vendita	di	un	bene:	questa	è	la	fonte	di	ricavo	più	conosciuta	e	anche	quella	che	si	associa	meglio	a	un	certo	
tipo	di	prodotti	come	gli	alimentari,	i	libri,	l’abbigliamento	ecc…	

•  Canone	d’uso:	deriva	dall’uso	di	un	particolare	servizio.	Ad	esempio,	le	compagnie	telefoniche	generano	
questo	tipo	di	flusso	di	ricavi	nel	momento	in	cui	permettono	ai	clienti	di	pagare	in	base	ai	minuti	effettivi	di	
conversazione.	

•  Quota	di	iscrizione:	comune	nel	caso	in	cui	si	venda	un	servizio	in	maniera	continuativa,	per	esempio	nelle	
palestre,	dove	i	frequentatori	pagano	un’iscrizione	e	una	quota	mensile	per	usufruire	di	macchinari	e	corsi.	

Flussi di ricavi.
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•  Prestito/noleggio/leasing/affitto:	questo	flusso	di	ricavi	è	generato	nel	momento	in	cui	si	fornisce	a	un	
cliente	la	possibilità	di	utilizzare	un	bene	per	un	tempo	determinato.	È	il	caso	degli	affitti	dei	locali	
commerciali,	delle	automobili	in	leasing	ecc.	

•  Licenze:	come	nei	casi	in	cui	un’azienda	può	decidere	di	far	utilizzare	una	proprietà	intellettuale	o	un	
brevetto	pur	mantenendone	la	proprietà,	come	succede	ad	esempio	per	alcuni	software.	

•  Commissioni	di	intermediazione:	è	il	caso	delle	carte	di	credito,	il	cui	modello	di	business	prevede	flussi	di	
ricavo	derivati	proprio	dalle	commissioni	che	incassa	nel	momento	in	cui	permette	di	effettuare	transazioni	
tra	venditore	e	acquirente	

•  Pubblicità:	il	flusso	di	ricavi	è	generato	dalla	spesa	relativa	alla	pubblicità	di	un	prodotto/servizio.	

Flussi di ricavi.
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Il	blocco	delle	Attività	Chiave	descrive	le	
attività	strategiche	che	devono	essere	
compiute	per	creare	e	sostenere	le	value	
proposition,	raggiungere	i	clienti,	mantenere	
le	relazioni	con	loro	e	generare	ricavi.	
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Come	per	le	risorse	chiave,	anche	le	attività	variano	in	base	al	tipo	di	modello	di	business.	Per	esempio,	ci	sono	aziende	che	puntano	
più	sul	rinnovamento	delle	infrastrutture,	altre	che	investono	sulla	semplificazione	dei	processi:	tutto	dipende	proprio	dal	modello	di	
business	scelto.	

	
Le	attività	chiave	possono	essere	di	3	tipi.	

	

1.   Produttive.	Sono	tipiche	delle	aziende	manifatturiere	nelle	quali	è	indispensabile	continuare	a	creare,	produrre	e	distribuire	i	propri	
prodotti.	

2.   Di	problem	solving.	Sono	tipiche	di	quei	modelli	di	business	che	hanno	come	value	proposition	la	proposta	di	servizi.	Le	aziende	di	
consulenza	si	collocano	all’interno	di	questo	caso.	

3.   Di	mantenimento	e/o	sviluppo	di	piattaforme/reti.	È	il	caso	di	aziende	come	Google	e	Facebook,	all’interno	delle	quali	lo	sviluppo	
della	piattaforma	è	fondamentale	per	il	funzionamento	del	business.	

Attività chiave.
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Il	blocco	delle	Risorse	Chiave	
racchiude	gli	asset	strategici	di	cui	
un’azienda	deve	disporre	per	dare	vita	
e	sostenere	il	proprio	modello	di	
business.	
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Fisiche	-	Comprendono	beni	materiali	quali	reti	di	punti	vendita,	impianti,	immobili,	tecnologie,	macchinari	e	tutto	quello	che	
fisicamente	bisogna	avere	per	produrre	o	vendere	un	determinato	prodotto/servizio.	

Intellettuali	-	Comprendono	il	know-how	di	un’azienda,	i	brevetti,	le	certificazioni,	i	marchi,	il	copyright,	i	progetti	sviluppati,	le	
partnership	e	il	database	clienti.	

Umane	-	Le	risorse	umane	sono	importanti	in	ogni	modello	di	business,	soprattutto	nel	campo	dei	servizi.	

Quando	lavori	su	questo	blocco	del	Business	Model	Canvas,	devi	tener	conto	innanzitutto	delle	risorse	strategiche:	Facebook,	ad	
esempio,	non	può	esistere	senza	i	suoi	programmatori,	così	come	il	Brand	ha	bisogno	di	risorse	interne/esterne	per	attuare	il	
progetto	e	gestirlo…	

Finanziarie	-	Comprendono	particolari	disponibilità	finanziarie	come	linee	di	credito,	contanti	o	un	insieme	di	stock	option	che	
permettano	all’azienda	ad	esempio	di	assumere	dipendenti	importanti	o	garantirsi	approvvigionamenti,	i	quali	gli	concedano	un	
vantaggio	competitivo	rispetto	ai	concorrenti.	

Risorse chiave.
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Il	blocco	dei	Partner	Chiave	definisce	la	rete	di	
fornitori	e	partner	necessari	al	funzionamento	
del	modello	di	business	aziendale.	
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Esistono	infatti	attori	esterni	strategici	che	permettono	all’azienda	di	realizzare	pienamente	il	modello	di	business	e	di	aumentare	le	
possibilità	di	successo	nel	mercato.	Questi	sono	per	l’appunto	i	key	partner,	ossia	i	partner	chiave.	

La	tua	azienda	potrebbe	aver	bisogno	di	una	rete	di	partner	per	soddisfare	diversi	bisogni:	

•  ottimizzare	le	risorse	e	le	attività;	

•  sviluppare	economie	di	scala;	

•  ridurre	i	rischi	della	concorrenza;	

•  competere	in	un	mercato	più	vasto;	

•  acquisire	particolari	risorse	ed	attività;	

•  diffondere	il	brand	in	maniera	più	capillare;	

•  scoprire	nuovi	clienti.	

Partner chiave.
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Le	partnership	possono	essere	di	3	diversi	tipi:	

1.   Alleanze	strategiche	fra	aziende	non-concorrenti:	è	il	caso	dei	fornitori	o	delle	aziende	che	si	collocano	all’interno	di	un’unica	
catena	produttiva.	

2.   Alleanze	strategiche	fra	concorrenti:	è	il	caso	di	aziende	che	si	mettono	in	rete	per	fornire	al	cliente	un	valore	simile	all’interno	dei	
vari	punti	di	contatto.	

3.   Joint	Venture:	un	accordo	di	collaborazione	tra	due	o	più	imprese	potrebbe	essere	un’ottima	soluzione	per	sviluppare	nuovi	
business.	

Come	potrai	intuire,	è	importante	per	te	creare	valide	partnership.	In	questo	modo	potrai	rendere	la	tua	azienda	capace	di	rispondere	
a	differenti	bisogni	che	non	possono	essere	soddisfatti	attraverso	le	sole	risorse	e	attività	della	tua	azienda.	

Partner chiave.
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Il	blocco	della	Struttura	dei	Costi	definisce	i	
costi	che	l’azienda	dovrà	sostenere	per	
rendere	funzionante	il	proprio	modello	di	
business.	

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Analizzando	la	struttura	dei	costi,	il	modello	di	business	può	avere:	

•  Costi	fissi:	in	questo	modello	di	business	i	costi	rimangono	invariati	al	variare	del	volume	dei	beni	o	dei	servizi	prodotti	(affitti,	
stipendi,	impianti	di	produzione).	

•  Costi	variabili:	i	costi	variano	a	seconda	dei	volumi	di	beni	e	servizi	prodotti.	

•  Economie	di	scala:	i	costi	si	abbassano	nel	momento	in	cui	un’azienda	si	espande	(è	il	caso	di	grossi	marchi	che	hanno	
agevolazioni	di	prezzo	molto	più	elevate	rispetto	ai	piccoli	produttori).	

•  Economie	di	scopo:	i	costi	diminuiscono	aumentando	il	raggio	d’azione	di	un’operazione.	

Costi di struttura.
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I	modelli	di	business	vengono	descritti	in	base	al	fatto	che	siano	guidati	dai	costi	o	guidati	dal	valore.	

Modelli	di	business	guidati	dai	costi	

Ryanair	è	un	ottimo	esempio	di	modello	di	business	guidato	dai	costi.	Nel	caso	di	questa	azienda,	ogni	costo	diminuito	rappresenta	
un’opportunità	in	più	per	rispettare	la	proposta	di	valore	“voli	economici”.	

Modelli	di	business	guidati	dal	valore	

Ovviamente	per	tutti	i	modelli	di	business	è	importante	ottimizzare,	evitare	sprechi	e	porre	attenzione	ai	costi,	ma	per	alcune	aziende	
ancor	più	importante	potrebbe	essere	utilizzare	materie	prime	pregiate	che	abbiano	una	lavorazione	esclusiva,	oppure	veicolare	un	
valore	percepito	dal	cliente	molto	alto.	

Un	esempio	eclatante	sono	i	grandi	brand	legati	al	mondo	della	moda.	

Costi di struttura.
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procediamo 
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la richiesta in sintesi

Il Brief…
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sviluppare:

1.  una strategia sostenibile

2.  un piano di comunicazione efficiente



Obiettivo…
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Engagement	
Community	
Building	

Brand	
Awareness	

Ricordate…
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A domani!	
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Tutto il materiale, i concetti e le idee originali contenute in questa presentazione 
sono di proprietà di Unimont e di periskop. 

I materiali non originali sono stati utilizzati per scopi puramente accademici.

La diffusione di questo documento, anche se in maniera parziale, è proibita.
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Premessa

Mi	definisco	“scrittore	commerciale”		
vengo	a	raccontarvi	quel	che	ho	capito	in	questi	anni,	come	testimonianza	e	stimolo.		
	
“Scrittore	commerciale”	perché	bisogna	essere	ambedue	le	cose:	
	scrittore	capace	di	spiegare	e	far	vivere	emozioni,		
commerciale	perché	è	una	scrittura	che	ha	un	fine	esplicito	e	dichiarato.		
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Copywriting

Il	copywriting	è	un	racconto	emozionale	diretto	e	pilotato.	
	

In	estrema	sintesi:		
cosa	vorrei	che	tu	sapessi	-	cosa	vorrei	che	tu	facessi 	 	ma	chissà	cosa	capisci	;)	
	
Un	principio	va	ben	chiarito:	 	il	valore	aggiunto	dalla	comunicazione	è	valore	immateriale		

	 	 	 	 	aiuta	la	scelta	del	cliente/utente,	anzi	lo	chiama	a	complice		
	
Noi	NON	vendiamo:	 	 	viene	in	aiuto	un	grande	protagonista	della	pubblicità	spettacolo,	l’inventore	 			

	 	 	 	 	della	“star	strategy”,	il	Jacques	Seguéla	de	La	Force	Tranquille,		
																																																									la	campagna	che	fece	eleggere	François	Mitterand	all’Eliseo.	
	

	 	 	 	 	 	 	 	 	we	don’t	sell		
	 	 	 	 	 	 	 	 	we	make	people	want	to	buy	

	



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Step #1

È	importante	capire	le	regole	non	solo	per	chi	pensa	e	scrive	ma	anche	per	chi	dà	un	briefing		
o	giudica	un’idea.	Le	distanze	diminuiscono,	l’Autore	grazie	alla	Rete	diventa	un	collettore,	
un’antenna	ferma	restando	la	sua	capacità	di	sintesi	“poetica”.	
	
E	anche	la	pubblicità	classica	nella	sua	versione	creativa	in	realtà	era	per	natura	2.0…		
	
E	alcune	volte	si	arrivava	addirittura	ai	prodotti	che	diventano	category/funzione	(marchionimo)	
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Step #1

	
	
	
Pochi	in	Italia	hanno	avuto	coraggio	ieri	e	oggi	per	muovere	davvero	le	cose…	
Soprattutto	nessuno	aveva	il	coraggio	di	rivolgersi	davvero	a	un	target	e	“dimenticare”	gli	altri.		
Il	marketing	con	linguaggio	sussunto	dal	militare	“strategia”,	“attacco”,	“target”	era	un	bluff.	
E	oggi	i	big	data	potrebbero	essere	la	ratifica	“misurata”	del	nazionalpopolare	di	Pippo	Baudo…	
	
	
	

	 	 	 	 	 	 	Torniamo	al	nostro	racconto,	perché	sia	rilevante.		
	 	 	 	 	 	 	si	diceva:	racconto	emozionale	diretto	e	pilotato.	

	



	
	

		
	
“Sì,	Milano.	La	città	dell’Amaro	Ramazzotti…		
Milano	che	rinasce	ogni	mattina	e	pulsa	come	un	cuore		
Milano	del	lavoro,	tanto,	troppo…	ma	prezioso	come	l’oro.	
		
Milano	generosa	che	ti	mangia	e	ti	divora		
Milano	che	ti	adora:	positiva,	ottimista,	efficiente.	
La	città	dell’Amaro	Ramazzotti	che	è	nato	qui	170	anni	fa		
e	che	ancora	oggi	porta	dovunque	questa	Milano	da	
vivere,	da	sognare,	da	godere…	Questa	Milano	da	bere”	
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Step #2

Eravamo	i	15	minuti	d’aria	di	un’azienda.	

	 	Adesso	l’aria	dobbiamo	pulirla.	
	 	O	vendere	in	modo	interessante	quella	che	abbiamo:	come	l’aria	di	Napoli.	

	
Probabilmente	i	nuovi	protagonisti	chiedono	nuove	regole.	Interazione.		

	 	Il	Grande	Fratello	costruiamolo	bene.	
	 	Il	marketing	riparte	dalla	persona,	è	un	cantiere	in	costruzione.		

	
	
Chiamiamo	“mercato”	quello	dove	si	vende	la	 		
frutta	e	i	comparti	merceologici	del	marketing:	 	non	sono	la	stessa	cosa,	ma	hanno	le	stesse	radici.	

	 	 	 	 	 	 	 	 	diamo	più	retta	a	un	ortolano	che	ci	ispira	fiducia!		
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Step #2

Nel	2.0	l’attenzione	si	sposta	dal	“target”	alle	persone.		
	
Le	marche	passano	alla	affermazione	dell’io	(Apple/Nike),	della	donna	(Dash	dalla	mamma	
testimonial	a	Totti,	l’uomo	che	sa	fare	il	bucato),	dei	diritti	LGBT,	della	sostenibilità	e	del	civismo…		
	
Come	cambiano	i	classics?	 	 	P&G	(Dash,	dalla	mamma	a	Totti)		

	 	 	 	 	 	Ferrero	(da	signora	in	giallo	di	Ferrero	Rocher	a	Nutella)		
	 	 	 	 	 	Gillette	(dal	meglio	di	un	uomo	all’antimachismo)		
	 	 	 	 	 	Nike	libera	tutt*		
	 	 	 	 	 		
	 	 	 	 	 	Il	migliore	amico	del	cane,	l’uomo	(Innovet)	
	 	 	 	 	 	Un	liquore	diventa	“il	tempo	per	vedersi”	(Ruavieja)	
	 	 	 	 	 	Venite	in	vacanza	in	Svezia	(Swedish	Tourist	Association)	
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La potenza delle parole

Commercial #1: The Swedish Number	 Commercial #2: Ruavieja	



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Step #3

storytelling	what?	 	 	Un	buon	messaggio	fa	centro	su	poche	sintetiche	parole	che	“stanno	sul	

	 	 	 	 	tavolo”.	Fissate	quelle,	la	storia	invece	può	essere	più	ricca	e	variata	
	 	 	 	 	(possibilmente	il	lavoro	di	gruppo	e	l’apporto	di	diversi	punti	di	vita	
	 	 	 	 	prepara	una	piattaforma	ricca	e	un	piano	di	azione	variato)		

	
	 	Primo	step:	saper	guardare,	ascoltare,	vivere.	Il	più	possibile	senza	pregiudizi.		

	
Insight		 	 	 	 	Saper	vedere	cosa	la	gente	fa,	la	gente	pensa,	di	cosa	c’è	bisogno	(e	forse	

	 	 	 	 	non	lo	si	era	ancora	capito),	cosa	sarebbe	possibile	proporre,	“vedendola”	o	
	 	 	 	 	“presentandola”	diversamente	

	
Benefit	 	 	 	 	Mettere	a	confronto	le	qualità	reali	(anche	se	intangibili)	del	nostro				

	 	 	 	 	prodotto	o	servizio	con	l’analisi	dei	comportamenti	reali	o	le	necessità	
	 	 	 	 	“nell’aria"	
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Step #3

Vision	 	 	 	Tra	quella	aziendale	e	quella	della	realtà	non	ci	dev’essere	differenza,	anzi	ci	

	 	 	 	deve	essere	la	Mission		
	
Arriva	il	Claim	 	 	Punto	d’incontro	tra	aspettative	dell’utente	e	offerta	del	prodotto/servizio.	
	
Titolo		 	 	 	In	quanti	obiettivi	dividiamo	il	progetto	di	comunicazione?	
	
Media	 	 	 	Qual	è	il	media	o	la	modalità	che	più	raggiunge	il	nostro	interlocutore?		

	 	 	 	Ad	es.	RADIO	=	approccio	diretto	-	regge	il	confronto	con	l’impulse/reaction	del	
	 	 	 	web	e	va	più	in	profondità.	MUSICA	=	valori	emozionali	profondi	di	un	brand		

	
Call	to	action 	 	Il	marketing	territoriale	ha	molto	da	dire,	è	valore	al	legame	tra	un	prodotto/	

	 	 	 	brand	e	un	territorio.	Le	ragioni	di	una	scelta	emotiva	oltre	che	funzionale.		
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Step #4



Esercizio	su	vecchi	classici	alle	origini	della	pubblicità.	
	 	 	Saper	vedere,	saper	fare	la	differenza.	
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Ciao.



Non	esiste	differenza	tra	ADV	tradizionale	e	2.0	
se	non	nelle	modalità	che	aprono	nuove	strade.		

	La	centralità	deve	restare	ai	contenuti.	
Alle	parole	di	valore.	
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fotografia e videomaking 
Giovanni Cerutti



•  La	comunicazione	visiva	è	la	trasmissione	di	un	messaggio	tramite	un'immagine.	
•  La	comunicazione	per	immagini	permette	di	raggiungere	il	massimo	effetto	comunicativo	nel	più	breve	

tempo	possibile,	grazie	al	suo	forte	potere	di	richiamo,	alla	sua	spesso	immediata	comprensibilità	e	alla	
facilità	di	memorizzazione.		

•  Si	può	distinguere	in:	
•  Casuale,	cioè	la	trasmissione	di	un	immagine	che	può	essere	liberamente	interpretata	dal	ricevente.	
•  Intenzionale,	cioè	la	trasmissione	volontaria	di	un	informazione,	tramite	un	immagine	ed	un	codice	per	un	

determinato	obbiettivo.	
•  Nella	comunicazione	visiva,	si	consideri	la	presenza	di	almeno	due	soggetti:	
•  L’	emittente,	che	propone	l’	opera	che	contiene	un	messaggio,	ed	il	ricevente,	che	potrà	comprendere	in	

maniera	più	o	meno	completa,	il	significato	del	messaggio	proposto	dall’	emittente.	
•  Può	avvenire	attraverso	diversi	strumenti	quali	la	fotografia,	la	grafica,	la	pittura,	la	scrittura	e	i	video.	
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Comunicazione visiva.
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•  Il	termine	fotografia	deriva	quindi	dalla	congiunzione	di	due	parole	greche:	luce	e	grafia,	per	
cui	Fotografia	significa	"scrittura	di	luce".	

•  Nella	Fotografia	Pubblicitaria	il	fotografo	deve	utilizzare	la	fotografia	e	la	tecnica	fotografica,	per	
esprimere	un	concetto	dato	da	una	committenza.	

•  Si	tratta	in	sostanza	della	realizzazione	di	un	connubio	perfetto	tra	fotografia	e	pubblicità,	finalizzato	a	
veicolare	un	messaggio	verbale	mediante	l’	uso	dell’	immagine.	

•  Questo	significa	che	quando	si	parla	di	fotografia	pubblicitaria,	non	ci	si	limita	alla	produzione	della	mera	
immagine	di	un	oggetto	che	un	azienda	produce.	

•  Non	si	stratta	semplicemente	di	mettere	un	prodotto	e	farne	una	copia	fedele,	ma	di	realizzare	una	
comunicazione	pubblicitaria,	realizzando	quindi	un’	immagine	in	relazione	al	messaggio	che	la	
committenza	vuole	comunicare.	
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La fotografia pubblicitaria.
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•  Still-life:	Fotografia	pubblicitaria	degli	oggetti	
•  Food:	La	fotografia	di	prodotti	alimentari	
•  Fotografia	industriale:	Fotografia	di	strutture	architettoniche	edifici	aziende	uffici	e	palazzi	
•  Ritrattistica:	Fotografia	di	persone/testimonials	per	veicolare	un	prodotto	
•  Advertising:	Si	tratta	della	realizzazione	di	un	immagine	progettata	in	totale	sinergia	con	il	messaggio	

pubblicitario	che	l’	azienda	intende	veicolare.	
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Tipologie di fotografia pubblicitaria.
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•  Cultura	dell’	immagine	
•  Studio	approfondito	della	luce	e	dei	sistemi	di	illuminazione	(daylight-flash-luce	continua)	
•  Tecnica	(da	affinare	giorno	dopo	giorno)	
•  Conoscenza	del	mercato	video/fotografico	
•  Conoscenza	e	valutazione	dei	propri	mezzi,	per	capire	dove	inserirsi	nel	mercato	
•  Capacità	interpretativa	(capire	cosa	vuole	il	cliente)	
•  Capacità	creativa	(una	volta	capito	cosa	vuole	il	cliente,	offrire	un’	alternativa	creativa)	
•  Capacità	imprenditoriale	(darsi	una	struttura	per	rispondere	sempre	alle	esigenze	dei	clienti)	
•  Capacità	di	formare	una	squadra	di	professionisti,	per	ottimizzare	e	migliorare	il	prodotto	finale.	(la	

fotografia	pubblicitaria	è	un	grandissimo	lavoro	di	squadra)	
•  Investimento	quotidiano	nella	qualità	del	proprio	prodotto/servizio	
•  Lavoro	quotidiano	nella	ricerca	della	luce	per	ogni	tipo	di	lavoro/prodotto	
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Fare immagini, oggi.
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Fotografia, un esempio.
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Fare video, fasi fondamentali.

 Pre-produzione.

Definizione del preventivo 
La selezione della location 

Il casting 
Selezione della regia 

Trattamento e moodboard 
Programmazione media  
Definizione dei formati 

. 

Post-produzione

Editing video 
Introduzione ffetti speciali 

Inserimento musica e effetti sonori  
Selezione speaker/doppiatore 

Audio, mix e speakeraggio 
Output e backup 

Delivery 
 

Produzione

 
Selezione dell’attrezzatura 
Direzione della produzione 

Regia 
Troupe 

Il primo ciak 
Shooting 

Backup e disallestimento 
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Fare video, oggi.
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Il brief inviato.

BOZZA	PER	DEFINIZIONE	MOODBOARD:	SOGGETTO	“IL	FLUSSO	DI	PERISKOP.	

1. Cliente	che	si	gratta	il	mento,	donna,	pensa…	
1. davanti	a	lei	sulla	scrivania	dei	prodotti	vari	(da	definire,	delle	penne,	un	pacchetto	di	insalata,	un	imbracatura)	

2. Cliente	che	prende	il	telefono	e	chiama	periskop	(si	visualizza	il	logo	periskop	sullo	schermo	dello	smartphone)	
3. Cliente	e	Giovanni	che	parlano	al	telefono	(scena	tagliata	in	verticale,	a	sinistra	cliente,	a	destra	Giovanni	che	prende	nota	

1. Giovanni	con	alle	spalle	il	logo	periskop	
2. 	Che	sarà	la	costante	delle	inquadrature	con	Giovanni,	sempre	dovrà	vedersi	il	logo	(magari	alternando	il	

pittogramma	P-E_	a	quello	esteso)		
4. Giovanni	che	prima	riflette	grattandosi	il	mento,	scrive,	si	mette	al	PC	e	poi	si	“illumina"	
5. Giovanni	che	prende	il	telefono	
6. La	schermata	diviene	divisa	in	due,	nella	metà	a	sinistra	c’è	Giovanni	che	telefona,	nella	metà	di	destra	compaiono	man	

mano	tipo	pop-up	un	copywriter,	un	direttore	creativo	e	un	account	(ciascuno	occupa	un	quadratino	della	metà	di	
sinistra,	quindi	tre	quadratini	in	orizzontale)	

7. La	scena	successiva	passa	dal	vivo	in	una	sala	riunioni	(stanza	di	63-design)	e	i	4	si	animano	e	attorno	ad	un	tavolo	
prendono	nota,	scrivono,	si	alzano,	camminano,	si	risiedono,	si	forma	(proiettato	sulla	parete)	il	progetto	rough	che	
prende	forma	(grafici,	disegni,	canne	d’organo	con	freccia	di	trend	verso	l’alto,	eccetera)	

8. Giovanni	soddisfatto	si	mette	al	telefono	e	di	nuovo	a	pop-up	compare	la	“squadra”	
1. Vedo	Giovanni	al	centro	e	una	cornice	attorno	

9. A	quel	punto	sul	bordo	esterno	compaiono	9	riquadri	(a	mo	di	cornice)	dove	compaiono	
1. Un	copywriter	che	scrive	
2. Un	art	director	che	disegna	
3. Un	impaginatore	che	impagina	
4. Un	web	designer	che	smanetta	
5. Un	fotografo/videomaker	che	scatta/filma	
6. Un	account	che	telefona	
7. Uno	stampatore	che	stampa	
8. Un	montatore	che	monta	video	
9. Un	fattorino	che	corre	con	(riviste,	leaflet,	una	videocassetta,	una	cassetta	musicale,	un	hard	disk)	

10. La	scena	successiva	mostra	i	vari	supporti	figli	della	produzione	sulla	scrivania	di	Giovanni	(riviste,	leaflet,	una	
videocassetta,	una	cassetta	musicale,	un	hard	disk,	non	scambio	di	dati	via	cavo	da	PC…)	

11. Giovanni	a	quel	punto	riprende	il	telefono	nella	metà	superiore	di	questa	slide	
1. E	nella	metà	inferiore	compaiono	tre	“sbarbati”	che	distribuiscono	i	materiali		

1. Ragazza	che	impacchetta	le	riviste	
2. Ragazzo	che	impacchetta	le	videocassette	
3. Ragazza	che	invia	file	da	PC	

12. Gli	oggetti	raggiungono		
1. Attraverso	un	fattorino	magari	in	bici	

1. Un	editore	
2. Un’emittente	TV	
3. Un	editore	digitale	(Google?)	

13. I	“messaggi”	arrivano	al	pubblico	e	quindi	il	riquadro	successivo	è	
1. Scena	tagliata	in	tre	in	verticale	con	

1. Un	signore	che	legge	il	giornale	e	vede	un	annuncio	pubblicitario	
2. Una	signora	che	guarda	la	TV	e	ascolta	la	radio	
3. Un	giovane	che	smanetta	su	uno	smartphone	

14. I	tre	figuri	allora	si	animano	ciascuno	
1. Il	signore	va	in	un	negozio	e	compra	un	pacchetto	(stile	sempre	lo	stesso,	così	si	capisce	che	è	uguale	a	quelli	al	

punto	1.1)	
2. La	signora	va	in	un	supermercato	e	riempie	il	carrello	(stile	sempre	lo	stesso,	così	si	capisce	che	è	uguale	a	quelli	

al	punto	1.1)	
3. Il	giovane	apre	Amazon	e	ordina	(stile	sempre	lo	stesso,	così	si	capisce	che	è	uguale	a	quelli	al	punto	1.1)	

15. Tutti	questi	tre	tornano	a	casa	
1. Il	signore	legge	un	libro	
2. La	signora	cucina	qualcosa		
3. Il	giovane	va	ad	arrampicare	al	chiuso	

16. La	cliente	richiama	Giovanni	soddisfatta,	con	affianco	ai	prodotti	un	po’	di	soldi	e	sullo	sfondo	dei	grafici	che	crescono	
17. Giovanni	ringrazia,	la	scena	torna	su	di	se	e	con	un	bel	pollice	su,	saluta	
18. l’ultima	slide	diventa	grafica	flat	col	logo	Periskop	che	si	materializza	e	sotto	www.periskop.it	
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2. Cliente	che	prende	il	telefono	e	chiama	periskop	(si	visualizza	il	logo	periskop	sullo	schermo	dello	smartphone)	
3. Cliente	e	Giovanni	che	parlano	al	telefono	(scena	tagliata	in	verticale,	a	sinistra	cliente,	a	destra	Giovanni	che	prende	nota	

1. Giovanni	con	alle	spalle	il	logo	periskop	
2. 	Che	sarà	la	costante	delle	inquadrature	con	Giovanni,	sempre	dovrà	vedersi	il	logo	(magari	alternando	il	

pittogramma	P-E_	a	quello	esteso)		
4. Giovanni	che	prima	riflette	grattandosi	il	mento,	scrive,	si	mette	al	PC	e	poi	si	“illumina"	
5. Giovanni	che	prende	il	telefono	
6. La	schermata	diviene	divisa	in	due,	nella	metà	a	sinistra	c’è	Giovanni	che	telefona,	nella	metà	di	destra	compaiono	man	

mano	tipo	pop-up	un	copywriter,	un	direttore	creativo	e	un	account	(ciascuno	occupa	un	quadratino	della	metà	di	
sinistra,	quindi	tre	quadratini	in	orizzontale)	

7. La	scena	successiva	passa	dal	vivo	in	una	sala	riunioni	(stanza	di	63-design)	e	i	4	si	animano	e	attorno	ad	un	tavolo	
prendono	nota,	scrivono,	si	alzano,	camminano,	si	risiedono,	si	forma	(proiettato	sulla	parete)	il	progetto	rough	che	
prende	forma	(grafici,	disegni,	canne	d’organo	con	freccia	di	trend	verso	l’alto,	eccetera)	

8. Giovanni	soddisfatto	si	mette	al	telefono	e	di	nuovo	a	pop-up	compare	la	“squadra”	
1. Vedo	Giovanni	al	centro	e	una	cornice	attorno	

9. A	quel	punto	sul	bordo	esterno	compaiono	9	riquadri	(a	mo	di	cornice)	dove	compaiono	
1. Un	copywriter	che	scrive	
2. Un	art	director	che	disegna	
3. Un	impaginatore	che	impagina	
4. Un	web	designer	che	smanetta	
5. Un	fotografo/videomaker	che	scatta/filma	
6. Un	account	che	telefona	
7. Uno	stampatore	che	stampa	
8. Un	montatore	che	monta	video	
9. Un	fattorino	che	corre	con	(riviste,	leaflet,	una	videocassetta,	una	cassetta	musicale,	un	hard	disk)	

10. La	scena	successiva	mostra	i	vari	supporti	figli	della	produzione	sulla	scrivania	di	Giovanni	(riviste,	leaflet,	una	
videocassetta,	una	cassetta	musicale,	un	hard	disk,	non	scambio	di	dati	via	cavo	da	PC…)	

11. Giovanni	a	quel	punto	riprende	il	telefono	nella	metà	superiore	di	questa	slide	
1. E	nella	metà	inferiore	compaiono	tre	“sbarbati”	che	distribuiscono	i	materiali		

1. Ragazza	che	impacchetta	le	riviste	
2. Ragazzo	che	impacchetta	le	videocassette	
3. Ragazza	che	invia	file	da	PC	

12. Gli	oggetti	raggiungono		
1. Attraverso	un	fattorino	magari	in	bici	

1. Un	editore	
2. Un’emittente	TV	
3. Un	editore	digitale	(Google?)	

13. I	“messaggi”	arrivano	al	pubblico	e	quindi	il	riquadro	successivo	è	
1. Scena	tagliata	in	tre	in	verticale	con	

1. Un	signore	che	legge	il	giornale	e	vede	un	annuncio	pubblicitario	
2. Una	signora	che	guarda	la	TV	e	ascolta	la	radio	
3. Un	giovane	che	smanetta	su	uno	smartphone	

14. I	tre	figuri	allora	si	animano	ciascuno	
1. Il	signore	va	in	un	negozio	e	compra	un	pacchetto	(stile	sempre	lo	stesso,	così	si	capisce	che	è	uguale	a	quelli	al	

punto	1.1)	
2. La	signora	va	in	un	supermercato	e	riempie	il	carrello	(stile	sempre	lo	stesso,	così	si	capisce	che	è	uguale	a	quelli	

al	punto	1.1)	
3. Il	giovane	apre	Amazon	e	ordina	(stile	sempre	lo	stesso,	così	si	capisce	che	è	uguale	a	quelli	al	punto	1.1)	

15. Tutti	questi	tre	tornano	a	casa	
1. Il	signore	legge	un	libro	
2. La	signora	cucina	qualcosa		
3. Il	giovane	va	ad	arrampicare	al	chiuso	

16. La	cliente	richiama	Giovanni	soddisfatta,	con	affianco	ai	prodotti	un	po’	di	soldi	e	sullo	sfondo	dei	grafici	che	crescono	
17. Giovanni	ringrazia,	la	scena	torna	su	di	se	e	con	un	bel	pollice	su,	saluta	
18. l’ultima	slide	diventa	grafica	flat	col	logo	Periskop	che	si	materializza	e	sotto	www.periskop.it	
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BUONGIORNO A TUTTI
Oggi parliamo di �

canali e strumenti tattici
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Il	nostro	obiettivo	è	di	creare	tutti	
presupposti	per	sviluppare	una	
comunicazione	efficace	che	possa	
produrre	valore.	
	
Successivamente	il	valore	va	
trasformato	in	opportunità	
capitalizzando	la	relazione	con	il	
nostro	consumatore/utente…	

Ripartiamo da qui…
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CONVERGENZA 

L’ecosistema mediale 
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Owned Media

Materiale	di	comunicazione	cartaceo,		
Sito	Web,	Blog,	App,	Store,	E-commerce,	

Newsletter,	Landing	Page	
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Earned Media

Social	Media	Channel,	Contents,	
Like,	Share,	Comments,	Retweet,	

Online	review	
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Bought media

Digital	Marketing,	DEM,	Google	Ads,	
Social	Ads,	Native	Adv,	Materiale	ATL	
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#learningbydoing 
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Obiettivi

Specific:	specifici	e	pertinenti	per	il	business	

Measurable:	misurabili	quantitativamente	

Achievable:	raggiungibili	

Realistic:	importanti	ed	essenziali	per	il	vostro	progetto	

Time-Based:	basati	su	periodo	di	tempo	limitato	
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Drive	to	
experience	
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Obiettivi nel dettaglio
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Brand	
Awareness	

Lead	
Generation	

Community	
Building	

Drive	to	
experience	

Traffic	
Generation	

Obiettivi nel dettaglio

L’obiettivo	di	Brand	Awareness	consiste	
nell’aumento	della	notorietà	del	Brand	
presso	i	consumatori.		

Brand	
Awareness	
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Brand	
Awareness	

Lead	
Generation	

Community	
Building	

Drive	to	
experience	

Traffic	
Generation	

Obiettivi nel dettaglio

L’obiettivo	di	Traffic	Generation	consiste	
nella	creazione	di	un	flusso	di	utenti	che,	
da	diversi	canali,	atterrano	sul	sito	web,	
Landing	Pages	o	altri	canali	del	Brand.	

Traffic	
Generation	
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Brand	
Awareness	

Lead	
Generation	

Community	
Building	

Drive	to	
experience	

Traffic	
Generation	

Obiettivi nel dettaglio

L’obiettivo	di	Lead	Generation	comprende	
l’individuazione	di	potenziali	clienti	che	sono	
interessati	a	compiere	un’azione	(iscrizione	alla	
newsletter,	partecipazione	ad	un	evento,	
acquisto..)	

Lead	
Generation	
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Brand	
Awareness	

Lead	
Generation	

Community	
Building	

Drive	to	
experience	

Traffic	
Generation	

Obiettivi nel dettaglio

L’obiettivo	di	Community	building	consiste	nel	
creare	una	rete	di	contatti	solida	che	deriva	da	una	
relazione	diretta,	continua	e	coinvolgente	con	gli	
utenti	interessati	al	Brand.	Utenti	fidelizzati.	

Community	
Building	
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Brand	
Awareness	

Lead	
Generation	

Community	
Building	

Drive	to	
experience	

Traffic	
Generation	

Obiettivi nel dettaglio

L’obiettivo	di	Drive	to	experience	è	quello	di	
sviluppare	una	connessione	tra	online	e	offline	
creando	una	massa	critica	attraverso	i	canali	digital	
verso	luoghi	fisici	(es.	store)	

Drive	to	
experience	
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#learningbydoing 
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Obiettivi - Owned Media

	
Obiettivi	di	
•  BRAND	AWARENESS	
•  LEAD	GENERATION	
•  DRIVE	TO	EXPERIENCE	
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Obiettivi - Earned Media

	
	
Obiettivi	di:	
•  BRAND	AWARENESS	
•  TRAFFIC	GENERATION	
•  COMMUNITY	BUILDING	
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Obiettivi - Bought media

Obiettivi	di:	
•  BRAND	AWARENESS	
•  TRAFFIC	GENERATION	
•  LEAD	GENERATION	
•  DRIVE	TO	EXPERIENCE	
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Definizione e lista KPI
Come	valutiamo	il	successo	
e/o	raggiungimento	di	un	
obiettivo?	
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Key Performance Indicator - macro

1.   Consumer	Acquisition	Cost:	il	costo	di	acquisizione	di	un	singolo	utente	per	
canale.	L’indicatore	quantifica	la	spesa	che	si	è	disposti	a	sostenere	per	
ciascun	cliente.	

2.   Consumer	Lifetime	Value:	quantificazione	dei	profitti	generati	dai	singoli	
clienti	in	un	determinato	periodo	di	tempo.	

3.   ROI	(Return	On	Investment):	indica	il	ritorno	economico	in	base	
all’investimento	effettuato.	

4.   ROAS	(Return	On	Advertising	Spend):	è	il	calcolo	del	ritorno	sulla	spesa	
pubblicitaria.	Misura	l’efficacia	di	una	campagna	di	marketing.				

5.   Average	Revenue	Per	User:	spesa	media	dell’utente.	
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Key Performance Indicator - dettaglio
1.   Conversion	Rate:	tasso	di	conversione	verso	un	dato	obiettivo	per	singolo	

canale	
2.   Qualità	del	traffico:		

•  Session.	Si	intende	un	gruppo	di	interazioni	con	il	sito	web	in	un	determinato	arco	di	tempo.	
•  Time	on	site.	Indica	quanto	tempo	ogni	utente	trascorre	sul	sito	per	ciascuna	sessione	di	

navigazione.	
•  Pages/session.	Indica	il	numero	di	pagine	che	ogni	utente	visita	per	ogni	sessione.	
•  Bounce	rate.	Indica	il	tasso	delle	volte	in	cui	gli	utenti	aprono	una	sola	pagina	abbandonando	

poi	il	sito	web.	
•  Unique	visitors.	È	il	numero	di	quegli	utenti	che	caricano	una	specifica	pagina	per	sessione.	

3.   Engagement	rate:	è	il	rapporto	tra	l’audience	e	numero	di	interazioni	ricevute	
(per	singolo	contenuto).		

4.   Feedback:	recensioni	su	portali	e	forum	
5.   Churn	Rate:	tasso	di	abbandono	dell’utente	dal	prodotto/servizio	
6.   K-Factor:	numero	di	utenti	ottenuti	tramite	attività	viral	(es.	passaparola)	
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Key Performance Indicator - attività media

1.   CPC	(Cost	Per	Click):	è	il	costo	unitario	che	l’inserzionista	sostiene	per	ottenere	
un	click	all’annuncio.	

2.   CTR	(Click	Through	Rate):	indica	il	numero	dei	click	che	un	annuncio	ha	ricevuto	
a	fronte	delle	volte	in	cui	l’annuncio	è	stato	visualizzato	

3.   CPA/CPS	(	Cost	Per	Acquisition):	il	costo	unitario	sostenuto	dall’inserzionista	per	
ogni	iniziativa	di	marketing.	

4.   CPS	(Cost	Per	Sale):	il	costo	unitario	che	l’inserzionista	sostiene	per	generare	
una	vendita	attraverso	una	campagna	o	specifico	annuncio.	

5.   CPM:	indica	il	costo	di	un	annuncio	a	fronte	di	mille	impression	(visualizzazioni)	
dello	stesso.	

6.   CPL:	è	il	costo	unitario	per	ogni	lead	(contatto	e/o	dati	specifici	dell’utente)	
generato	attraverso	una	campagna	

7.   CPV:	è	il	costo	sostenuto	dall’inserzionista	per	ogni	visualizzazione	o	interazione	
dell’utente	sugli	annunci	video	
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#learningbydoing 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Progetto di comunicazione
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Rendi il cliente l’eroe della tua storia “
“
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Funnel

I	consumatori	
seguono	

I	propri	percorsi	

Scoprono	il	tuo	Brand	

Comprano	il	tuo	servizio/
prodotto	

Capiscono	il	tuo	Brand,	
la	tua	offerta		

Contattato	e	chiedono	
informazioni	
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Analisi
Chi	è	il	nostro	cliente?	
Quali	sono	i	trends?	
Qual	è	il	contesto?	
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Analisi	
qualitative	

Analisi	
quantitative	

Tipologie di analisi
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Tools per analisi quantitative
ISTAT	=	Istituto	Nazionale	di	Statistica.	Fornisce	dati	e	statistiche	qualificate	
di	ogni	tipo	(consumi,	demografia,	sentiment,	mercato)	
AUDIWEB	=	Organismo	che	rileva	e	distribuisce	dati	di	audience	sul	web	in	
Italia	
NIELSEN	=	Un’azienda	globale	di	misurazione	e	analisi	dati	che	restituisce	
una	visione	panoramica	sui	consumatori	e	sui	mercati	internazionali.	
STATISTA	=	Una	piattaforma	che	aggrega	dati	globali	di	mercato,	statistiche	
e	studi	di	marketing.		
WEARESOCIAL	&	HOOTSUITE	=	Ogni	anno	viene	pubblicato	un	prezioso	
report	sul	mondo	digital	con	dati	di	audience,	trends	e	scenari	di	mercato.		
GOOGLE	TRENDS=		Strumento	di	google	che	consente	di	ottenere	dati	sui	
trend	di	ricerca	degli	utenti	e	scoprire	le	keywords	più	rilevanti	
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#learningbydoing 
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Come interagire con gli utenti?
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Ogni cliente a suo modo
Occorre	tenere	a	mente	le	
informazioni	che		il	segmento	di	
pubblico	(target)	desidera	
ricevere.	È	qui	che	entra	in	gioco	
la	segmentazione	del	pubblico.		
	

1.	Clusterizzazione	
Definizione	dei		
principali	cluster	
identificati	

Nome	

Città	

Profilazione	di	dettaglio	
del	singolo	cluster	

2.	Dettaglio	

Preferenze	
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Targetizzazione

Domanda	
latente	

Domanda	
attiva	
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Targetizzazione

Domanda	
latente	

Domanda	
attiva	

Domanda	
latente	

Domanda	
latente	
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Social	Ads	

SOCIAL	
LISTENIN

G	
&	CRM	

Attraverso	le	custom	audience	si	possono	
Nelle	campagne	di	advertising	online,	il	vantaggio	
fondamentale	è	quello	della	customizzazione,	che	
permette	di	lavorare	sulla	domanda	latente	
dell’utente,	creando	specifiche	campagne	sui	diversi	
cluster	di	utenti	in	base	a:	
	
•  Socio-demo	targeting	
•  Interessi	
•  Custom	audience	

	

*custom	audience=creare	dei	profili	d’utenti	interessanti	che	matchano	il	tuo	
database	proprietario	con	quello	di	Facebook.	

	
	
	

CUSTOMER	DATA	AETERNUM	
	(page	views	e	email)	

FACEBOOK	DATA	
	(età,	sesso,	interessi)	



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Social Ads – Obiettivi
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Social Ads – Formati
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Social Ads – Instant Experience
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Native	Adv

La	targetizzazione	è	legata	ad	argomenti	e	
tematiche	ben	studiate	e	definte.	
	
	
Formato	campagne:	
Articolo	con	dei	banner	e/o	altri	formati	(es.	
video)	a	pagamento	all’interno	di	un	blog,	
magazine	o	altre	pagine	online	coerenti	con	il	
Brand	e	le	sue	categorie	merceologiche.	
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Targetizzazione

Domanda	
latente	

Domanda	
attiva	

Domanda	
attiva	

Domanda	
attiva	
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Ricerca	organica	(SEO)	vs	Ricerca	a	pagamento	(SEA)

SOCIAL	
LISTENIN

G	
&	CRM	Search	Engine	

Advertising		

Search	Engine	
Optimization		



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

Ricerca	a	pagamento	-	targettizzazione

SOCIAL	
LISTENIN

G	
&	CRM	

La	targettizzazione	avviene	su	base	socio-demografica	ed	è	legata	alle	query	di	ricerca	

Ricerca	keywords	
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Paid	search	–	Formato	Campagne

SOCIAL	
LISTENIN

G	
&	CRM	

•  Annunci	testuali	che	andranno	ad	intercettare,	in	base	a	specifiche	keyword,	le	
ricerche	degli	utenti		

•  Annunci	di	prodotto	che	semanticamente	saranno	proposti	a	specifici	utenti	in	base	
alle	loro	ricerche	sui	principali	motori	di	ricerca	
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YouTube	Ads
Questo	canale	è	una	repository	di	contenuti.		
In	quanto	tale	andiamo	a	considerare	la	ricerca	
attiva	ma	non	solo,	essendo	su	logiche	social,	si	
va	ad	intercettare	anche	la	domanda	latente		
	
Attraverso	le	sponsorizzazioni	su	YouTube	è	
possibile	intercettare	una	nuova	e	più	ampia	
audience,	lavorando	su	un	modello	a	CPV	(Cost	
Per	View).	
	
L’audience	intercettata	sarà	definita	in	base	a:	

•  Caratteristiche	socio-demografiche	
(luogo,	età,	sesso,	reddito)	

•  Interessi		
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YouTube	Ads	-	Formati

SOCIAL	
LISTENIN

G	
&	CRM	

ANNUNCI	DISPLAY	
Vengono	visualizzati	a	destra	del	video	in	
primo	piano	e	sopra	l'elenco	dei	video	
suggeriti.		

ANNUNCI	IN	OVERLAY	
Annunci	in	overlay	semitrasparenti	che	
vengono	mostrati	nella	porzione	
inferiore.	

ANNUNCI	VIDEO	INGNORABILI	
Annunci	video	che	possono	essere	
ignorati	dagli	spettatori	dopo	5	secondi.		

ANNUNCI	VIDEO	NON	IGNORABILI	
Gli	annunci	video	non	ignorabili	devono	
essere	guardati	prima	di	poter	
visualizzare	il	video.	

ANNUNCI	BUMPER	
Annunci	video	non	ignorabili	della	durata	
massima	di	6	secondi	che	devono	essere	
guardati	prima	di	poter	visualizzare	il	
video.	

SCHEDE	SPONSORIZZATE	
Le	schede	sponsorizzate	mostrano	
contenuti	che	potrebbero	essere	
pertinenti	al	video,	ad	esempio	prodotti	
presenti	nel	video.	
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Monitoring
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Google Analytics - l’analisi dei dati web
•  Valutare	i	visitatori	del	tuo	sito	web	attraverso	l'intero	percorso	digitale	del	cliente	

•  Misurare	i	progressi	in	relazione	a	specifici	obiettivi	e	identificare	gli	elementi	d'intralcio	al	loro	
raggiungimento.	
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Analizzare a fondo i dati
La	SEGMENTAZIONE	consente	di	scomporre	i	dati	prodotti	
dall'analisi	in	blocchi	più	piccoli	per	ottenere	maggiori	
approfondimenti	e	migliorare	le	prestazioni	del	sito	web.		
Si	utilizza	la	segmentazione	per	ripartire	tutti	i	visitatori	in	
diversi	gruppi.	

•  Segmenti	geografici,	iniziando	per	paese	fino	ad	arrivare	alle	
singole	città.	

•  Segmenti	su	come	gli	utenti	arrivano	sul	tuo	sito	web.	

•  Segmenti	di	visitatori	in	base	al	tipo	di	dispositivo	che	usano	
e	vedere	le	differenze	che	esistono	tra	computer	desktop,	
tablet	e	smartphone.		
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Google Tag Manager – tracciamento 
È	uno	strumento	di	monitoraggio	di	siti	web	e	app,	utilizzato	per	raccogliere,	elaborare	e	generare	
report	sui	dati	di	utilizzo.	
Il	vantaggio	è	quello	di	poter	gestire	da	un	unico	tool	i	dati	provenienti	da	tutte	le	piattaforme:		

•  App	
•  Social	
•  Sito	
•  Campagne	Google		
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Tools  	
TRAFFIC	ACQUISITION	
•Colibri.io	
•Paywith	a	tweet	
•Click	to	tweet	
•Nimble	
•MixRank	
•Twilighter	
	
LEAD&CUSTOMERACQUISITION	
•Hello	Bar	
•BounceExchange	
•SessionCam	
•KISSmetrics	
•CrazyEgg	
•Totango	
•Unbouce	
•Optimizely	
•Visual	Website	Optimizer	
•Clicktale	
•Coastics	
•Zapier	
•Gumroad	
	

MARKET	RESEARCH	&	
USER	FEEDBACK	
•Qualaroo	
•Consumer	barometer	
•Typeform	
•Polldaddy	
•Olark	
	
EMAIL	MARKETING	
•ListBuilder	
•Vero	
•MailChimp	
•AWeber	
•SendGrid	
•Sendwithus	
•Customer.io	
•Klaviyo	
•MailUp	
	
INBOUND	MARKETING	
•InfusionSoft	
•HubSpot	
•Marketo	
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#learningbydoing 
 

Create il vostro  
piano di comunicaizone! 
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Sviluppare una strategia

1	 Definisci	l'obiettivo	
Illustra	chiaramente	cosa	si	
propone	di	ottenere	la	tua	
campagna.	

2	 Raccogli	i	dati	(analisi)	
Elabora	e	organizza	statistiche	o	
informazioni	necessarie	per	realizzare	
l'obiettivo.		

3	 Interpreta	i	dati	
Analizza	tendenze	per	stabilire	
come	abbiano	inciso	sul	
raggiungimento	dei	tuoi	
obiettivi.		

4	 Metti	a	punto	dei	suggerimenti	
Fornisci	delle	proposte	motivate	su	come	
migliorare	le	procedure	aziendali	in	funzione	
di	quanto	appreso	dall'analisi	dei	dati.		

5	 Passa	all'azione	
Metti	in	pratica	i	tuoi	
suggerimenti	e	crea	un	piano	
d'azione	per	verificare	le	ipotesi.		

6	 Infine	Esamina	i	risultati	
Valuta	se	le	tue	azioni	hanno	
prodotto	l'effetto	auspicato.	
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A domani!	
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Tutto il materiale, i concetti e le idee originali contenute in questa presentazione 
sono di proprietà di Unimont e di periskop. 

I materiali non originali sono stati utilizzati per scopi puramente accademici.

La diffusione di questo documento, anche se in maniera parziale, è proibita.
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Disclaimer.
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FINALIZZAZIONE PROPOSTE

Fine della teoria.
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Recap e sintesi del brief
Analisi dello scenario

Brainstorming e sviluppo idee
Isolamento proposta di valore

Analisi fattibilità 
Modellizzazione proposta 

Stesura debriefing

Stesura del debriefing
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la sintesi del brief 
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Il brief…

Cevo, il paese

Cevo e la struttura «Chalet Pineta»

Cevo e il suo territorio

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

da dove siamo partiti? 
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“ vision “ 
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La vision.

“ È l’idea, il progetto 

e rappresenta ciò che 

si intende realizzare. “ 
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Una	visione	deve	essere	condivisa	e	convalidata	dal	team	
che	ne	diventano	al	contempo	ambasciatori.	

DIVENTA	UN	VERO	MANIFESTO	“
“

La vision.
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“ la mission “ 
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La mission.

È la guida per realizzare l’idea 
Si	focalizza	sul	presente	e	descrive	in	modo	chiaro	cosa	fare	e	quali	strumenti	

utilizzare	per	realizzare	gli	obiettivi…	attuali	e	rinnovati	ogni	anno.	

324	

“
“
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Vision & mission.

Per	poter	realizzare	la	vision	è	necessario	procedere	per	progetti,	

che	di	volta	in	volta	si	strutturano	attraverso	una	mission	mediante	obiettivi:	

identificabili,	chiari,	possibili,	raggiungibili,	controllabili	e	misurabili.		

325	
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Il business model canvas 
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L’essenza del metodo Canvas.

“ È una mappa concettuale (grammatica visuale, dice quali 

informazioni occorre inserire e dove); 

Fornisce il quadro generale (semplifica la realtà di una azienda, 

le sue strutture e i suoi processi);  

Mostra le relazioni (evidenzia la interdipendenza degli elementi). “ 

MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 



MARKETING THAT WORKS
Edolo, 21 - 25 ottobre 2019 

La matrice.

“Un linguaggio per descrivere, visualizzare, 

discutere e validare il proprio modello di business “ 
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obiettivo? 
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fare emergere i valori intrinsechi

dei vari progetti… 
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A chi parliamo?

Partire dalla conoscenza dei possibili consumatori 

per poter sviluppare un modello economico longevo. 
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finalità? 
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sviluppare:

1.  una strategia sostenibile

2.  un piano di comunicazione efficiente
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Il lavoro dei gruppi.



Gruppo 1: progetto CHAKRA



Chalet PINETA DI CEVO 
PROGETTO CHAKRA 
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SINTESI DEL BRIEF 
 

VALLE DI SAVIORE CHALET PINETA 

ü  decentramento territoriale: 
valle secondaria; 

ü  difficoltà di accesso e 
raggiungimento per 
infrastrutture non adeguate; 

ü  non rappresenta un 
crocevia 

 
 

ü  discontinuità di gestione 
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ü  punto di accesso al 
Parco dell’Adamello;  

ü  paese spopolato e 
isolato; 

ü  strade pericolose, non 
sempre funzionali e senza 
segnalazione adeguata 

 
 

ü  spazio molto ampio 
ü  poco funzionale; 
ü  dispersivo;  
ü  spazi inutilizzati. 

CEVO CHALET PINETA 

ANALISI DELLO SCENARIO 
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un punto di debolezza che 
diventa un punto di forza; 
 
 
 
 
immerso nella natura, 
definito il «balcone della 
Valsaviore»  
abbracciato da montagne 
sacre 
 
 
 

Albergo diffuso 

 
 

luogo che ha la 
capacità di 

ospitare un numero 
elevato di persone. 

 
 

CEVO CHALET PINETA CEVO 

BRAINSTORMING E SVILUPPO IDEE 
 

ISOLATO 
 
 
 

NATURA 
 

CARDINE STRUTTURA RICETTIVA 

AGENTI NATURALI & TURISTICI 
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La Pineta, con il suo bosco di abeti 
rossi, è il cuore della Valsaviore: non 
può esistere luogo migliore per 
r i t r o v a r e l ’ a t t e n z i o n e e  l a 
consapevolezza verso la propria 
persona e per riattivare l’energia del 
corpo e della mente. 
 
Il nostro progetto prevede il rilancio 
della struttura dello Chalet Pineta di 
Cevo, quale punto adibito alla pratica 
dello yoga. 

ISOLAMENTO PROPOSTA DI VALORE 
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ANALISI DI FATTIBILITA’ 
 

Ricerca del termine «yoga» in Italia dal 2017 a oggi  
	

CONFRONTO RICERCA NAZIONALE-INTERNAZIONALE IN 
ITALIA DAL 2017 A OGGI 
-  RITIRO YOGA 
-  YOGA RETREAT 
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STESURA DEBRIEFING 
 

COSTO 
STRUTTURA 

 
[PERCENTAGE

] 

COSTI 
PUBBLICITARI 
[PERCENTAGE

] 

COSTO 
PROFESSIONIS

TI 
[PERCENTAGE

] 

COSTO 
PERSONALE 

[PERCENTAGE
] 

VARIE 
[PERCENTAGE

] 
COST STRUCTURE 
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MODELLIZZAZIONE PROPOSTA 
 

•  Corsi e Work Shop 
yoga; 

•  Master Class Yoga; 
•  Albergo diffuso; 
•  Alimentazione sana e 

specifica. 

•  Chalet Pineta; 
•  Bosco – Pineta; 
•  200 posti letto + 

camping; 
•  Treno e mezzi 

pubblici; 
•  Pullman organizzato 

•  Unimont; 
•  Enti e Pro Loco locali;  
•  Paese gemellato (Trezzo 

S.A.); 
•  Scuole & Ass.ni Yoga; 
•  Agenzie Viaggi; 
•  Strutture ricettive 

locali; 
•  Agenzia pubblicitaria 

e di comunicazione; 
•  Aziende territoriali 

(agricole, birrifici etc) 
•  Servizio catering. 

•  Retreat Yoga; 
•  Corsi Specialistici per 

Insegnanti, 
•  Work Shop Yoga; 
•  Eventi Yoga Specifici; 
•  Alimentazione locale 

detox; 
•  Week end tematici; 
•  Corsi Erbe Officinali; 
•  Corsi Yoga Stagionali 

(equinozio – solstizio); 
•  Yoga invernale 

(ciaspole); 
•  Yoga all’aperto; 
•  Yoga Gravidanza – 

Post Gravidanza; 
•  Yoga di Coppia; 
•  Yoga Bimbi. 

•  Tribù Yoga; 
•  Assistenza Personale; 
•  Tutor. 

 
 

•  Sito internet (blog); 
•  Google; 
•  Social – You tube; 
•  W.app – News letters; 
•  App. Municipium 
•  Spot – TV – Giornali 

locali; 
•  Materiale cartaceo; 
•  Cartellonistica. 

•  Yogi; 
•  Over 65; 
•  Aziende; 
•  Categorie 

Professionali. 

•  Riscaldamento; 
•  Esperti di Settore; 
•  Segnaletica, 
•  Costi Struttura 55% - Commerciale 20% - Personale 10% - 

Professionisti 10% - Varie 5% 
•  Catering 

•  Gadget; 
•  Quota iscrizione; 
•  Bandi Regionali e Italiani, 
•  Finanziamenti Europei; 
•  Crowdfunding Civico Sponsor. 



Grazie :) 
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Il lavoro dei gruppi.



Gruppo 2: progetto FOREST BATHING



Riqualificazione Chalet Pineta 
Una realtà che deve crescere insieme al paese 
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Cevo, la perla del Val Saviore 
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CHALET PINETA OGGI 
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Incapacità di generare 
profitto 

Assenza 
attrattive 

isolamento 

spopolamento 

COSA FARE? 
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DA DOVE RIPARTIRE? 

u  Ampio spazio esterno 

u  Vicinanza alla natura e alla Porta del Parco dell’Adamello 

u  Lontananza dal turismo di massa 

u  Possibilità di integrare più attività in un unico spazio 

u   Riqualificazione della struttura 

u  Integrazione di diverse attività 

u   Instaurare relazioni con stakeholders 

u  Valorizzazione dell’area circostante 

u  Aumento della ricettività  

u  Esperienze immersive 

u  Cultura e didattica 

u  Territorio 
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Proposta di valore:  
immersione nella Natura 

Svago e relax 

Benessere 
psico-fisico 

sport 

Apprendimento 

Forest 
Bathing 
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Analisi di Fattibilità 
RICAVI 

-  RICETTIVITA’ E RISTORAZIONE 

-  PARCO AVVENTURA 

-  EVENTI E DIDATTICA 

-  RENT 

COSTI 

u  AUTORIZZAZIONI 

u  COSTI DI REALIZZAZIONE  

-  GLAMPING 

-  PARCO AVVENTURA 

-  PERCORSI DIDATTICI E IMMERSIVI 

u  COSTI DI GESTIONE 

u  PROMOZIONE 

RICAVI 

COSTI 

UTILE 
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u  Parco avventura 

u  Percorso Vita 

u  Camping nel bosco (Glamping) 

u  Ristorazione di qualità 

u  Noleggio bike 

u  Esperienze immersive (didattica nel bosco, percorso olfattivo…) 

u  Coaching (team building, corsi e conferenze) 
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A chi rivolgersi? 

u  Famiglie 

u  Scuole e Oratori 

u  Aziende 

u  Pensionati e gruppi organizzati 

u  Sportivi  
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Come Raggiungerli? 

SITO WEB 

E-COMMERCE 

FLYER 

FB 

INSTAGRAM 

YOUTUBE 

LINKEDIN 

 

TV E STAMPA LOCALI 

SPONS. SOCIAL 

MARKET PLACE 

RIVISTE DI SETTORE 
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CREDIAMO CHE CEVO SIA LA RISORSA. 
 

L’OBIETTIVO È RILANCIARE LO CHALET E LA SUA VALLE, NON CONCENTRANDOSI 

ESCLUSIVAMENTE SULLA STRUTTURA, MA RENDERE QUEST’ULTIMA IL FULCRO DI 

UN PROGETTO PIÙ GRANDE.  

 

L’IDEA È DI AFFIANCARE PROFESSIONISTI DEL TERRITORIO, DI ECONOMIA E DI 

MARKETING, AL FINE DI POTER RAGGIUNGERE L’OBIETTIVO DI VALORIZZAZIONE 

DELLO CHALET COME PROTAGONISTA DELLA PROMOZIONE DELL’INTERO PAESE E 

DELL’AREA CIRCOSTANTE. 
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CHALET PINETA DOMANI 
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Disclaimer 

Tutto il materiale, i concetti e le idee originali contenute nella presente 
presentazione sono di proprietà di Unimont e di Periskop. 

I materiali non originali sono stati utilizzati per scopi puramente accademici. 

La diffusione di questo documento, anche se in maniera parziale, è proibita. 
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Il lavoro dei gruppi.



Gruppo 3: progetto CAMPO BASE



PIANO PER IL RILANCIO 
DELLA VALSAVIORE 
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CEVO 

- Valsaviore 
- 5 comuni 
- Promozione 
turistica 
- Parco Adamello 
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-  1200 m slm 
-  molte gestioni in pochi anni 
- tre piani (120mq cadauno) 
- Interno: ristorante pizzeria in        
funzione, discoteca dismessa, sala 
conferenze (capienza 100 posti 
circa), magazzino, 5 camere, 
cucina e spazio libero 
- Esterno: parco e pecceta 
- Gestione annuale 
- Problema di impianto di 
riscaldamento 

CHALET PINETA 
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-  Regione Lombardia, Provincia di Brescia 
-  viabilità SS42 Tonale - Mendola taglia fuori Valsaviore 
-  Incisioni Rupestri, patrimonio UNESCO 

VALSAVIORE 
-  valle laterale  
-  porta d’ingresso al Parco Nazionale Adamello Brenta 
- 20 b&b, 5 hotel, 25 aziende agricole, 1 campeggio, 20 ristoranti, 10 rifugi in 
alta quota, 1 maneggio, più di 30 bar  
- fornita di servizi 

VAL CAMONICA 
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Come può lo Chalet Pineta riqualificare  
il turismo dell’intera valle? 

  
Quale è il valore aggiunto della Valsaviore?  

 
 Ingresso wild Adamello  
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- Sci alpinisti 
- Ciclisti downhill 
- Arrampicatori 
- Sport estremi 
- Escursionisti  

IL TARGET 
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Valle adrenalinica 

Una valle attenta ai bisogni degli sportivi outdoor/estremi  

YOU	ARE	THE	LIMIT	
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- Wild 
- Adrenalina 
- Benessere psicofisico 
- Attrezzatura 
- Ristorazione 
- Guida 
- Community 
- Preoccupazione assenza punti di riferimento 

COSA CERCA IL NOSTRO TARGET?	
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COSA OFFRIAMO 

- Chalet come campo base 
- Noleggio attrezzatura sportiva 
- Spaccio attrezzatura sportiva e alimentazione/parafarmacia 
- Bistrò con prodotti di qualità del territorio 
- Infopoint  
- Percorsi mappati e manutenzione degli stessi 
- Hot tubs 
- Convenzioni con specialisti 
- Convenzioni con strutture ricettive 
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- Segnaletica 
- Affiliazione brand 
- Necessità di sito : informazioni, offerte, eventi, contenuti, mappe scaricabili  
- Pagina Facebook e Gruppo Facebook strutturato  
- Instagram  
- Campagna social 
- Eventi stagionali a tema 
- Linkedin: professionisti e brand  
- Spot radiofonico e televisivo 
- Atl in palestre, punti di informazione turistica, rifugi, sedi CAI,…  

COME COMUNICHIAMO LA VALLE? 
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E ora… al lavoro!
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GRAZIE!	
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Tutto il materiale, i concetti e le idee originali contenute in questa presentazione 
sono di proprietà di Unimont e di periskop. 

I materiali non originali sono stati utilizzati per scopi puramente accademici.

La diffusione di questo documento, anche se in maniera parziale, è proibita.
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Disclaimer.



