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Perchè il marketing 

 
•  Il marketing è una funzione dell'organizzazione 

sportiva, (un insieme di processi) che permette di 
creare, comunicare e fornire del valore ai 
“clienti” 

•  Il marketing consente di gestire le relazioni in 
modo vantaggioso per l'organizzazione sportiva 
ed i suoi stakeholder. 

Trainer: Giovanni Esposito – L’ORGANIZZAZIONE DEGLI EVENTI SPORTIVI COME PROGETTO DI COMUNICAZIONE 
Trainer: Giovanni Esposito – L’ORGANIZZAZIONE DEGLI EVENTI SPORTIVI COME PROGETTO DI COMUNICAZIONE 
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Stakeholder 

•  Qualsiasi gruppo all’interno o all’esterno 
dell’organizzazione sportiva  che abbia un 
interesse nei confronti della performance 
dell’organizzazione stessa 

•  La soddisfazione di tali gruppi può essere 
rilevata come un indicatore della performance 
dell’organizzazione 

•  Ogni stakeholder avrà un diverso criterio di 
efficacia perché ha un diverso interesse 
nell’organizzazione 

Trainer: Giovanni Esposito – L’ORGANIZZAZIONE DEGLI EVENTI SPORTIVI COME PROGETTO DI COMUNICAZIONE 
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Istituzioni 
• Ministeri 

• Enti nazionali e locali 
• Scuole 

• Forze dell’ordine 
• Coni e federazioni 
• Altri enti sportivi 

• Chiesa 

Ambiente internazionale 

• Enti sportivi internazionali 

• Club e atleti stranieri 
• Istituzioni estere……. 

Mondo finanziario 
• Azionisti 
• Banche 

• Investitori 
• Commissioni vigilanza 

• …….. 
Aziende  

• Partner 

• Sponsor 
• Fornitori 

• ……… 

Media 
Quotidiani 

Riviste 
Televisioni 

Radio 
Internet 
……… 

Mondo lavoro 
• Associazioni categoria 

• Procuratori 
• Atleti 

• Tecnici 
• Dirigenti………. 

 

Pubblico interno 

• Soci del club 

• Volontari 
• Collaboratori 

• ……….. 

Pubblico esterno 
• Praticanti 

• clienti 
• Sostenitori 

• Appassionati 
• Opinione pubblica 

• …………… 

CLUB 

SPORTIVO 

A quali stakeholder comunichiamo? 

comunicazione 

consenso consenso 

comunicazione 

comunicazione 

consenso 

com
unicazione 

consenso 

co
m

un
ic

az
io

ne
 

co
ns
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La continua interazione con il 
mercato 

MARKETING 
ANALITICO 

 
Le attività che 

consentono 
di decidere 
al meglio 

sulle scelte 
riguardanti il 

mercato 

MARKETING 
STRATEGICO 
 
Le attività con 

le quali si 
decidono le 
linee di 
sviluppo e le 
modalità 
distintive 

MARKETING 
OPERATIVO 

 
Le attività che 

realizzano, 
nel breve 
termine, le 
strategie 
formulate 
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MARKETING 
ANALITICO 

MERCATO ESTERNO 
(quanto si può fare) 

•  Analisi dei potenziali nuovi 
clienti 

•  Caratteristiche dei segmenti 
di domanda da esplorare 

•  Volume e valore della 
domanda aggregata 
espressa dai vari segmenti 

•  Evoluzione del settore di 
appartenenza nel contesto 
complessivo 

MERCATO INTERNO 
(quanto si è fatto) 

•  Numero dei praticanti 
•  Andamento degli spettatori 
•  Monitoraggio dei ricavi 
•  Controllo di quote di mercato 
•  Costi di marketing 
•  Profittabilità 
•  Soddisfazione dei clienti 
•  Tutto quello che può valutare 

il buon andamento della 
società sportiva nel mercato 

■  interpretare le caratteristiche e gli sviluppi futuri della concorrenza 
■  identificare le principali opportunità e i rischi presenti nel mercato 
■  identificare i punti di forza e di debolezza rispetto agli altri operatori 
16 
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MARKETING 
STRATEGICO 

STRATEGIA 
 

•  Obiettivi 
•  Segmenti (target) da 

raggiungere 
prioritariamente 

•  Offerta da utilizzare 
(marketing mix) 

•  Livello economico su 
cui posizionarsi 

•  Previsione di 
metodologie di controllo 

PREVENTIVAMENTE 
 

•  Verificare che la 
strategia di mercato sia 
congruente con quella 
globale societaria 

•  Adoperarsi affinché gli 
altri settori societari 
apportino i contributi 
necessari per il 
successo 

17 
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MARKETING 
OPERATIVO 

REALIZZAZIONE NEL BREVE TERMINE DELLE 
INIZIATIVE PREVISTE DALLA STRATEGIA SUL 

FRONTE DEI SINGOLI FATTORI DELL’OFFERTA 
 

•  Servizi da offrire agli “stakeholder” 
•  Prezzi da adottare 
•  Modalità di distribuzione adeguate alla domanda 
•  Comunicazione da rivolgere alla domanda 
•  Azioni relative ai servizi integrativi svolte dalla società o 

tramite partner esterni 

La specificazione delle singole attività permette di  
definire un budget tempificato e localizzato 
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Il	Marke<ng	Esperienziale	
•  ll	Marke<ng	Esperienziale,	ovvero:	non	<	vendo	solo	il	

prodo0o,	ma	anche	l’esperienza	che	ne	deriva	
•  Esperienze	forniscono	un	valore	sensoriale,	emo<vo,	

cogni<vo,	comportamentale,	relazionale	e	funzionale.	
•  Si	basa	più	sulle	esperienze	di	consumo	che	sul	valore	d’uso	

dei	prodoI.	
•  Le	organizzazioni	diventano	“fornitori”	di	emozioni	ed	

esperienze.		
•  Il	focus	passa	da	un’economia	di	prodo0o	ad	un’economia	

basata	sull’esperienza	
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Il	Marke<ng	Esperienziale	

•  Oramai	a	creare	valore	non	concorre	solo	il	prodo0o	in	
sé,	ma	anche	l’esperienza	vissuta	dall’utente.		

•  Il	consumatore	è	alla	ricerca	delle	emozioni	e	delle	
sensazioni	che	i	prodoI	possono	suscitare.	

•  Non	si	vendono	più	solamente	scarpe	da	ginnas<ca,	ma	
si	vende	la	cultura	dello	sport	e	dell’aIvità	fisica	e	del	
benessere	che	ne	consegue.		

•  Il	prodo0o	diventa	sempre	di	più	la	forma	a0raverso	cui	
comunicare	un	messaggio	culturale.	
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Il	Marke<ng	Esperienziale	

Esperienze 
•  Percepire 
•  Sentire 
•  Pensare 
•  Agire 
•  Condividere 

Le	esperienze	sono	even<	priva<	e	/	o	sociali	che	accadono	in	
risposta	a	s<moli.	
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Moduli	esperienziali	strategici			

•  I	dirigen<	spor<vi	possono	u<lizzare	i	moduli	
esperienziali	strategici	per	creare	diversi	<pi	di	
esperienze	per	i	loro	stakeholder.	

•  Essi	comprendono:	
–  esperienze	sensoriali;	
–  esperienze	emozionali;	
–  esperienze	cogni<ve	crea<ve;	
–  esperienze	fisiche,	comportamen<	e	s<li	di	vita;	
–  la	socio-iden<tà	sperimenta	quelle	rela<ve	al	risultato	
di	un	gruppo	di	riferimento	o	di	una	cultura	
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Esperienza	del	brand	

•  La	natura	stessa	di	un	brand	è	una	fonte		ricca	di	
associazioni	sensoriali,	emo<ve	e	cogni<ve	che	si	
traducono	in	esperienze	di	marca	gra<fican<	e	
memorabili.	

•  L'esperienza	di	marca	è	conce0ualizzata	come	
sensazioni,	sen<men<,	cognizioni	e	risposte	
comportamentali	create	da	s<moli	lega<	al	brand	
come	la	proge0azione	del	marchio	e	l'iden<tà,	
l'imballaggio,	le	comunicazioni	e	gli	ambien<.		
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Profilo	emozionale	
(CES	Richin,	1997)	
Che	emozioni	hai	avver<to	durante	la	par<ta		
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Associazioni		
(Keller,	1993)	

N=22	

Cosa	<	viene	in	mente	quando	si	pensa	alla	Nazionale	italiana	di	rugby?		
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Qualità	percepita	
Parasuraman,	Zeithaml,	and	Berry	1985)	

N=22	

L'arrivo allo stadio	

0,00	
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6,00	

Accesso	 Parcheggio	 Sicurezza	ingresso	 Controllo	 accoglienza	 accedere	al	posto	

Importanza	 Soddisfazione	



28 Trainer: Giovanni Esposito                                    Marketing e sponsorizzazione – CSAIN 2017 

Qualità	percepita	
L'arrivo allo stadio	
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Qualità	percepita	(2015)	
Parasuraman,	Zeithaml,	and	Berry	1985)	
	

N=22	

Nello stadio	
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Qualità	percepita	
Nello stadio	
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Qualità	percepita	(2016)	
	Nello stadio	
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Qualità	percepita		
Parasuraman,	Zeithaml,	and	Berry	1985)	
	 L'uscita dello stadio	
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Facilità	Usci	 Sicur	uscita	dello	stadio	 Raggiungere	i	mezzi	trasporto		

Importanza	 Soddisfazione	
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Qualità	percepita	(2015)	
	L'uscita dello stadio	
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La	sponsorizzazione	è una strategia di 
comunicazione integrata al marketing …		

	

Strategia di 

marketing 

Strategia di  

comunicazione 

 

Strategia di 

sponsorizzazione 

3 aspetti principali: 
- la sponsorizzazione sul campo 
-  la sponsorizzazione attraverso la 
televisione e sul web  
- l’attivazione della 
sponsorizzazione  

Un	mezzo	di	comunicazione		deve	essere	
integrato	alle	diverse	strategie	
dell'impresa	
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Sponsor	 Squadre	

Stadio	Olimpico	 Brand	

La	sponsorizzazione	

Rumore	

TV	VIPs	Arbitri	 Gioca0ori	 Giornalis<	

Ci0à	di	Roma	

Spe0atori	

A0rezzi	

Calore	

Personale	

Storia	 Inni	

Tangibili	versus	intangibili	

A0ori	

Emozioni	 Sen<men<	 Immagine	
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Fit	psicologico	centrale	

1 3 2 

1. Dimensioni specifiche per l'evento Roland Garros: elegante e spettacolare 
 
2.	Dimensioni	specifiche	Perrier:	naturale	
	
3.	Dimensioni	comuni:	dinamicità	e	ricerca	del	successo.	
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Fit	psicologico	centrale	
Rafforzamento	e/o	trasferimento	

1 2 3 

Trasferimento dell’evento verso lo sponsor 

Trasferimento dello sponsor verso l’evento 

Rafforzamento delle 
dimensioni comuni 
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Power 

Performance 

Reliability 

Team spirit 
Commitment 

A value-based 
partnership 

Iveco & the All Blacks: shared values 

Fit	psicologico	centrale	
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Giving a soul 
to our products 

sharing 
the soul 
with the 

All Blacks 

Iveco & All Blacks: the core idea 

Fit	psicologico	centrale	
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Attivazione  
della sponsorizzazione 

•  La	cartellonis<ca	è passiva 

•  L'aIvazione	consiste	
nell’effe0uare	un'azione	di	
marke<ng	per	creare	e	sviluppare	
una	relazione	sia	con	il	marchio,	sia	
con	l’en<tà	che	sponsorizza	
procurando	dei	benefici	funzionali	
e/o	emozionali	e/o	sociali	alle	
persone	ed	alle	organizzazioni	
target	

Sponsor Pubblico 
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Attivazione  
della sponsorizzazione 
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Conoscitivo 

Compor- 
tamentale Relazionale 

Emotivo 

Azione di 
sponsorizzazione 

Attivazione 

L’impatto della sponsorizzazione  
sugli stakeholder 
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Fattori che influenzano  
una partnership reticolare 

•  Fattori che favoriscono 
–  La partnership cerca di costruire relazioni durevole nell'ambito del 

sistema sportivo 

–  Necessità di attivare la partnership per raggiungere i suoi obiettivi 
–  Quest'attivazione è complessa e richiede importanti risorse 

–  Esistenza di convergenze strategiche tra i vari stakeholder del 
sistema sportivo 

•  Fattori che aumentano la complessità 
–  La gestione dei diritti è più complessa 

–  La gestione del sistema e la gestione dei programmi è più articolata 
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Questo modello  
è generalizzabile? 

Torneo 
locale 

Centro 
commerciale 

Club 

Media 
locali 

Scuole 

Aumento dell'impatto tra N1          e N2 
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Questo modello  
è espandibile sul territorio 

Torneo 
locale 

Centro 
commerciale 

Club 

Clienti 

Membri 

Media 
locali 

Lettori 
Ascoltatori 

Scuole Famiglie 

Aumento dell'impatto tra N1 e N2 
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Costruzione di relazioni tra 4 sistemi chiave 

        

Sistema  
dell’ evento 

Sistema 
sportivo 

Sistema 
territoriale 

-  Sportivi 
-  Volontari 
-  Mass media 
-  Sponsor 
-  Audience… 

-  CONI 
-  FI 

-  FN 
-  Club 

-  Ministeri 

- Cittadini 
-  Sport 
-  Istruzione 
-  Cultura 
-  Economia 
-  Ambiente 
-  Salute…. 

Sistema 
d'influenza 

fuori del 
territorio 

-  Attori  
economici 
-  Governo 

-  Ambiente 
-  Opinione pubblica 

Sponsorizzazione 
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Le	dimensioni	rela<ve	alla	determinazione	dei	prezzi	di	
un’offerta	di	sponsorizzazione	(Fonte:	Ferrand,	Nardi,	2005)	
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Stru0ura	del	mix	media		
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Il	Value	Proposi<on	Canvas	

•  Aiuta	a	proge0are,	testare	e	costruire	la	Value	
Proposi<on	di	una	sponsorizzazione	nei	
confron<	di	un	Partner	in	maniera	più	
stru0urata	e	riflessiva		

•  Il	suo	obieIvo	è	quello	di	perme0ere	
all’organizzazione	spor<va	di	proge0are	al	
meglio	la	Value	Proposi<on	di	
sponsorizzazione	e	di	risolvere	così	i	problemi,	
le	difficoltà	e	i	bisogni	dei	target	potenziali.	
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A;vità	aziendale	
che	<po	di	Job	to	be	
Done,	ovvero	di	aIvità,	
sta	cercando	di	svolgere	
o	quali	obieIvi	sta	
cercando	di	o0enere;	

Difficoltà	
che	<po	di	Pains,	ovvero	di	difficoltà	
riscontra	prima,	durante	e	dopo	lo	
svolgimento	di	tale	aIvità		

Vantaggi	
quali	Gains,	ovvero	vantaggi	e	
quali	desideri	vorrebbe	
o0enere/realizzare	
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Bisogna	analizzare	il	potenziale	
sponsor	cercando	di	scoprire…	
•  Ognuno	di	ques<	blocchi	divide	le	domande	in	
"funzionali,	emozionali,	sociali",	proprio	per	
creare	una	proposta	di	valore	che	sia	realmente	
u<le	per	lui.		

•  Una	volta	fa0o	questo,	bisogna	dare	delle	
priorità:	non	tu0e	le	aIvità,	le	difficoltà	e	i	
desideri	hanno	la	stessa	importanza	nella	testa	
dello	sponsor.		

•  Per	questo	è	importante	classificarle	secondo	
l'ordine	giusto.	

•  S<amo	ancora	parlando	di	ipotesi.	Verificarle	è	il	
passo	successivo.	
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Il	Quadrato,	ovvero	la	Mappa	del	Valore	
•  Bisogna	ipo<zzare	prodoI	e	servizi	che	
rispondano	specificamente	alle	esigenze	
dell’azienda	analizzata.		

•  In	par<colare:	
–  creare	una	lista	di	Prodo;/Servizi	che	vogliamo	
offrire		

–  valutare	in	che	modo	possono	risolvere	le	difficoltà	
dello	sponsor	(Pain	Relievers)		

–  valutare	come	possono	generare	vantaggi	per	lui	
(Gain	creators)	

•  Anche	per	la	Mappa	del	Valore,	una	volta	
terminata	la	fase	di	"produzione",	bisogna	
stabilire	le	priorità.		
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RiduHori	di	difficoltà	
Descrivere	come	le	proprietà,	prodoI	e	
servizi	sono	in	grado	di	alleviare	le	
difficoltà	dello	sponsor	potenziale.		

Generatore	di	vantaggi	
Descrivere	come	le	proprietà,	
prodoI	e	servizi	creano	benefici	
per	lo	sponsor	potenziale.	

Servizi	&	
prodo;	
Elencare	tu0e	le	
proprietà,	prodoI	e	
servizi	che	creano	
valore	
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A"vità	aziendale	
che	%po	di	Job	to	be	
Done,	ovvero	di	a.vità,	
sta	cercando	di	svolgere	
o	quali	obie.vi	sta	
cercando	di	o8enere;	

Dificolà	
che	%po	di	Pains,	ovvero	di	difficoltà	
riscontra	prima,	durante	e	dopo	lo	
svolgimento	di	tale	a.vità		

Vantaggi	
quali	Gains,	ovvero	vantaggi	e	
quali	desideri	vorrebbe	
o8enere/realizzare	

Difficoltà	
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A;vità	aziendale	
che	<po	di	Job	to	be	
Done,	ovvero	di	aIvità,	
sta	cercando	di	svolgere	
o	quali	obieIvi	sta	
cercando	di	o0enere	

Difficoltà	
che	<po	di	Pains,	ovvero	di	
difficoltà	riscontra	prima,	
durante	e	dopo	lo	svolgimento	
di	tali	aIvità		

Vantaggi	
quali	Gains,	ovvero	
vantaggi	e	quali	
desideri	vorrebbe	
o0enere/realizzare	
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La	comunicazione	digitale		

•  E’	un	ecosistema	di	azioni,	strategie	di	
comunicazione	digitale	da	fare	sul	web,	i	social	
media	e	i	cellulari.		
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La	rivoluzione	4.0	
DALLA	PRODUTTIVITÀ	DELLE	RISORSE	ALLA	PRODUZIONE	DI	INFORMAZIONI	

	Nello	 scenario	 che	 si	 va	 disegnando	 grazie	 alla	 rivoluzione	 4.0	 la	
compe<<vità	 delle	 organizzazioni	 spor<ve	 si	 sta	 spostando	 dalla	
produIvità	 delle	 risorse	 e	 dei	 servizi	 alla	 capacità	 di	 ges<re	 le	
informazioni.	

Il	 vantaggio	 compe<<vo	 si	 sta	 concentrando	 sulla	 capacità	 delle	
organizzazioni	 spor<ve	 di	 acquisire	 informazioni	 da	 un	 ampio	 spe0ro	di	
fon<	 per	 poi	 organizzarle,	 analizzarle	 e	 u<lizzarle	 in	modo	 da	 riuscire	 a	
interpretare	 	 i	 bisogni	 degli	 stakeholder	 in	 merca<	 che	 cambiano	
rapidamente.	
	

DALLA	PRODUZIONE	DI	INFORMAZIONI	AL	VANTAGGIO	COMPETITIVO	
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Gr@zie per l’attenzione 
 
 
 
 
 
 
 

sportnews.gio@gmail.com 
 


