
LE PROMOZIONI DELLE VENDITE

Sono azioni di marketing finalizzate al conseguimento di precisi obiettivi di mercato,
consistenti nella temporanea offerta di un vantaggio supplementare a un definito
pubblico di destinatari in modo da stimolarli ad assumere immediatamente un
comportamento desiderato

Caratteristiche: attrattività, incentivi di breve termine che invitano all’acquisto
immediato
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LE PROMOZIONI DELLE VENDITE: CARATTERI

- TEMPORANEITÀ

- DURATA

- FREQUENZA

- PROPAGAZIONE DEGLI EFFETTI
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LE PROMOZIONI DELLE VENDITE: DESTINATARI

I destinatari delle promozioni possono essere:

- consumatori

- responsabili di acquisto

- influenzatori

- distributori

- forza di vendita

- dipendenti - collaboratori
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TECNICHE PROMOZIONALI AL CONSUMO

Tecniche promozionali al consumo Obiettivi

Riduzione del prezzo (cut price) Favorire l’acquisto d’impulso e la prova del prodotto

Buono sconto (coupon) Prima prova; incentivi in mercati non differenziati

Buono sconto incrociato Favorire la prova di un prodotto e l’acquisto d’impulso del 
prodotto “debole”

Campioni (samples) Favorire la conoscenza del prodotto

Concorsi, lotterie, giochi a premi Rafforzare l’immagine e la notorietà del prodotto; aumento 
dell’effetto display nei PDV

Regali e omaggi Favorire l’acquisto d’impulso

Collezioni e programmi fedeltà Fedeltà d’acquisto e d’uso 

Personality promotions Vivacizzare l’immagine attraverso personaggi famosi

Shop demonstration e/o prove gratuite Favorire la conoscenza e la prova del prodotto
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LE PROMOZIONI DELLE VENDITE: ESEMPI

Corso di Marketing - Ottava Unità Didattica



LA VALUTAZIONE DELL’EFFICACIA DELLE 
PROMOZIONI: INDICATORI

- Le vendite incrementali

- La variazione della quota di mercato

- La redemption
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LE RELAZIONI PUBBLICHE

Sono azioni di marketing consistenti nel creare e mantenere relazioni con i pubblici
generali o specifici, in modo da presentare una precisa immagine dell’azienda alla
collettività, migliorandola, proteggendola e rafforzandola nel tempo.

Caratteristiche: alta credibilità, superamento delle difese

Esse includono, ad esempio, relazioni con la stampa, contributi per opere assistenziali
e di pubblico interesse, sponsorizzazione e organizzazione di eventi, partecipazioni a
seminari e convegni, pubblicazioni
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LE RELAZIONI PUBBLICHE: ESEMPI
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Consiste nella presentazione personale di un bene o servizio effettuata durante una
conversazione con uno o più acquirenti allo scopo di realizzare le vendite.

Caratteristiche: offre la possibilità di interagire e di verificare immediatamente la
reazione dell’acquirente.

I venditori svolgono attività di informazione e di comunicazione al mercato; inoltre, i
loro processi di comunicazione si attivano spesso, se non prevalentemente, tramite
comportamenti e atteggiamenti (comunicazione implicita)

LA VENDITA PERSONALE
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LA VENDITA PERSONALE
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IL DIRECT & INTERACTIVE MARKETING

Si tratta di uno strumento di marketing diretto e interattivo che comprende quelle
attività indirizzate ad un pubblico obiettivo (target group) chiaramente individuato
e raggiungibile mediante “file”nominativi.

Tali attività utilizzano uno o più mezzi di comunicazione per scambiare informazioni
e ottenere un comportamento di ritorno (una risposta precisa e misurabile).
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- Possibilità di rivolgersi a target molto precisi e singolarmente individuati

- Interattività della comunicazione

- Multimedialità

- Misurabilità dei risultati

- Generazione di informazioni

- Personalizzazione del mktg-mix o di suoi elementi

IL DIRECT & INTERACTIVE MARKETING: 
CARATTERISTICHE
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- Direct mail (posta) 

- Direct response advertising (TV, radio, stampa)

- Telemarketing (telefono e call center)
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IL DIRECT & INTERACTIVE MARKETING: 
MEZZI



14

Modulo 1 – Capitolo 1

Telemarketing
Comunicazioni 

Postali
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Direct response

IL DIRECT & INTERACTIVE MARKETING: 
MEZZI



- Display advertising (siti web)

- E-mail marketing (email)

- Mobile marketing (device mobili)

- Search marketing (motori di ricerca)

- Social media marketing (social network)
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GLI STRUMENTI DI ADVERTISING ONLINE
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Display (es., banner)

Motori di Ricerca

Messaggi di Posta 
Elettronica

Mobile Marketing

Social media Marketing (es., 
post sponsorizzati, pre-roll ads)

GLI STRUMENTI DI ADVERTISING ONLINE



ASPETTI INNOVATIVI DEL COMMUNICATION MIX

• Product placement

• Guerriglia marketing

• Viral marketing

• Influencer marketing
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ESEMPI DI PRODUCT PLACEMENT

Product Placement Visuale 

Product Placement Verbale

Product Placement 
Integrato
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ESEMPI DI GUERRIGLIA MARKETING

Apple (body rent)

Nike (out of place artifact) 

Dreamworks 
Animation

Sky

Mastro Lindo
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Nivea

Stickering

Unicef



ESEMPI DI VIRAL MARKETING

Buondì Motta
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Fast Lane Volkswagen



ESEMPI DI INFLUENCER MARKETING

Campagna Adidas #MyNeoShoot
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#RefreshWithHelloFresh

ClioMakeUp



ESEMPI DI INFLUENCER MARKETING
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• Il brand storytelling è una tecnica di comunicazione basata sulla narrazione che permette di
creare relazioni profonde e autentiche con i consumatori, coinvolgendoli e stimolandoli ad
avere un ruolo attivo nella “vita sociale” del brand.

• Per raggiungere questo obiettivo, bisogna costruire una strategia di contenuti editoriali che
raccontino una storia e un concept in cui il cliente si senta partecipe e coinvolto.

• Fare brand storytelling vuol dire trasformare in racconto i valori del brand, ossia inserirli in
uno schema narrativo.

BRAND STORYTELLING


