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Il Cambiamento non avviene delineando chiaramente  
i benefici razionali del tuo punto di vista. 

Il Cambiamento avviene quando le persone si innamorano  
di una versione differente del futuro. 

.

Marketing = Change



Vendiamo quello che 
facciamo 

O  

Facciamo ciò che può essere 
venduto??



Marketing in 1 schema

Posizionamento

Analisi della 
concorrenza

Analisi del 
consumatore

Mkt strategico

Mkt operativo

Gestione del 
portafoglio

• Ciclo di vita 
• Nuovi prodotti

Piano di Mkt
• Prodotto 
• Prezzo 
• Promotion 
• Place



Prodotto Servizio

Esperienza

Da persone  
a persone

Opportunità di 
personalizzazione

Relazione come 
evento



“Si è quello  
che si fa pagare”



La progressione del valore economico



La progressione del valore economico



Il nostro

Perciò aiuta

 &

aiuta

La nostra value proposition

Segmento - TargetEvento/Attrazione

che vuole Obiettivo

Consentendo Sensazione 

Creando Beneficio

differentemente da Competitor/Alternativa

che invece Offre - Crea - Si comporta .
La nostra azienda

 a Obiettivo/Scopo
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Canale di comunicazione del

Messaggio

Rumore

Rumore

Codifica DecodificaFonte Destinatario

Feed-back Risposta

Feed-back loop

Campi di esperienza



Rappresentazione del brand
• Eventi 
• Luoghi di incontro 
• Social media 
• Passaparola

Newsletter

Email

Pubbliche relazioni

Fiere

Seminari

Esperienza  
digitale

Formazione

Dipartimento 
Commerciale

Servizi aggiuntivi

Questionari

Assistenza  
clienti

Ospitalità

Social NetworksBlog

Gruppi  
organizzatiSconti

Pubblicità

Sito web
U!icio stampa

DESTINAZIONE

Touchpoint



SWOT
Punti di forza Punti di debolezza

Opportunità Minacce

IN
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POSITIVO NEGATIVO



Perché 
scelgono  

noi?



Perché 
scelgono  

Altri?



Da guide 
nozionistiche 

a convettori di 
esperienze


