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Estra per lo Sport: raccontare le buone notizie

By Comunicazioni politico / istituzionali 20/10/2017 12:33:00

LO SPORT RESPONSABILE:
PROGETTI, IDEE E
COMUNICAZIONE PER UNO
SPORT DAVVERO SOCIALE
Durante il dialogo tra il
mondo istituzionale, sportivo
e manageriale, é stata
presentata la Il Edizione del
premio dedicato alla
valorizzazione dell’attivita
giornalistica impegnata a
dare voce allo sport come
agenzia educativa

“Lo sport responsabile: progetti, idee e comunicazione per uno sport davvero sociale”
€ questo il tema del convegno che oggi a Palazzo Vecchio ha riunito in una tavola
rotonda esperti provenienti dal mondo istituzionale, sociale, sportivo e manageriale.
L'incontro & stato anche I'occasione per presentare la |l Edizione del premio “Estra
per lo Sport: raccontare le buone notizie” promosso da Estra S.p.A, multiutility a
partecipazione pubblica, in collaborazione con I'Unione Stampa Sportiva Italiana
(USSI) ed SG Plus Ghiretti & Partners,per valorizzazione ['attivita giornalistica
impegnata a dare voce allo sport come agenzia educativa.

Ad aprire il programma della mattinata & stato Andrea Vannucci, Assessore allo
Sport di Firenze. Poi sono seguiti gli interventi di Francesco Macri, Presidente
ESTRA SpA, Mario Cognini, Presidente ACF FIORENTINA, Renzo Ulivieri,
Presidente Associazione lItaliana Allenatori Calcio e Wanny Di Filippo, Patron
Azzurra Volley.

2 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



Daea nievat daghi ots cormdficaton 0 astocer ficae

Tiratura 05/2017: 136.121 TU‘TO‘PO“ 17-0TT-2017
Diffusione 05/2017: 61.496 da pag. 28
Lettori Ed.12017: 764.000 foglio 1
Quotidiano - Ed. nazionale Dir. Resp.: Paolo De Paola www.datastampa.it

GIOVANI, SPORT, SOCIALE
QUANTIVALORIINCAMPO

Dal Gruppo CAP un progetto per promuovere le buone pratiche in diverse discipline

Anno secondo per il pro-
getto “Valori in campo’,
che ieri e stato presentato
a Milano, a Palazzo Coni.
Promosso da Gruppo CAP
- gestore del servizio idri-
co integrato della Citta Me-
tropolitana di Milano - ha
un obiettivo molto chiaro:
vincere lasfida della soste-
nibilita ambientale e della
responsabilita sociale pun-
tando sui giovani e sullo
sport.

Esperienze virtuose

Passione, coraggio, diver-
limento, impegno, par-
tecipazione, eccellenza:
sono solo alcuni dei va-
lori, racchiusi nella Car-
ta che ispira le attivita di
Gruppo CAP e il compor-
tamento delle squadre
delle sette societa spor-

tivrn andavnlia (M acinoenn

questi valori, durante l'e-
vento di presentazione gli
atleti delle prime squadre
hanno voluto raccontare
ai ragazzi del settore gio-
vanile le loro esperienze
virtuose, che sololo sport
riesce a trasmettere nella
vita di tuttii giorni. «Dopo
la risposta entusiasmante
dello scorso anno - com-
menta Alessandro Russo,
presidente e amministra-
tore delegato di Gruppo
CAP - vogliamo rinnova-
reilnostroimpegno nel di-
ventare partner privilegia-
ti di uno sport sostenibile
sul territorio, aiutando at-
leti, allenatori, dirigenti e
genitori a conoscere i va-
lawri di enii ln spart <i fa por-
tavoce e interprete: diver-
timento, passione, fiducia,
impegno e coraggio sono

Trainer: Giovanni Esposito

pevole dell'acqua del ru-
binetto, dentro il campo e
fuori, e sulla valorizzazio-
ne di questa preziosa risor-
sa, attraverso i pozzidi pri-
ma falda, realizzad per irri-
gare i campisenza spreca-
re acqua potabile. Il futuro
¢ nelle mani di chi sa fare
squadrax.

Le finalita

Alla prescutazivne han-
no partecipato atleti e di-
rigenti delle prime squa-
dre e delle squadre giova-
nili delle sette societa coin-
volte, comuni e sindaci. A
fare glionoridi casa e sta-
to Oreste Perri, presidente
lombardo del Coni: «Valo-
ri in Campo ¢ un progetto
bellissimo che il Coni so-
sterra lavorando a fian-
co delle societa sportive e

Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017

dere in se stessi. Gruppo
CAP ci aiuta a mettere in
campo questi valori. Par-
tendo dal piti importan-
te: fare squadra sia den-
o che fuorl dal campon».
Dopo Alessandro Russo,
che ha spiegato il proget-
to e le finalita di responsa-
bilita sociale, e intervenuta
Clandia Giordani, delega-
to provinciale Coni Milano
ed ex campionessa olimpi-
ca di sci alpino, chiamata
a descrivere lo scenario e
le potenzialita dello sport
glovanile milanese. Ad al-
ternarsisul palco come te-
stimonial dei valori ripor-
tati sulla Carta alcuni dei
nomi pill rappresentati-
vi delle prime squadre tra
cul: Lorenzo Degeri(Glana
Erminio), Benito France-
schini (Rugby Parabiago),
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Lo sponsor? I valori dello sport

e La Cap, societa pubblica delle acque,
supporta 7 club lombardi con 130mila euro

Francesca Cuomo

er il secondo anno conse-

cutivo sei societa sporti-

ve, a cui si aggiunge
I'Olimpia Milano basket, saran-
no sostenute e sponsorizzate
da Cap, societa pubblica che
gestisce il servizio idrico nel-
I'area di Citta metropolitana di
Milano. Per il 2018 il progetto
«Valori in campo» destinera
circa 130mila euro a borse di
sport, manifestazioni, camp,
progetti nelle scuole, tornei e
attivita di carattere educativo e
sociale per Giana, Rugby Para-
biago, Villa Cortese Volley,
Rugby Saints Abbiategrasso,
Nuoto Club Milano, Rugby
Cernusco e Olimpia. Saranno
10mila le persone coinvolte;
non solo tutte queste squadre,
e in particolare i loro settori
giovanili, ma anche allenatori
e famiglie e potranno condivi-
dere momenti di sport e com-
petizione ma anche di diverti-
mento e aggregazione.

caso di uno sponsor che cerca
visibilita attraverso maglie e
palloni. Qui c'¢ un progetto di
condivisione di certi valori che
superano quelli sportivi e di-
ventano percorso sociale». Co-
me nel 2017, anche nel 2018
queste squadre potranno uti-
lizzare i fondi messi a disposi-
zione dall'azienda pubblica per
dare sostegno alle loro iniziati-
ve. «Per noi si tratta di seguire
un percorso educativo in cui

chiediamo anche una certa do-
se di fatica sul campo — ha

spiegato Alessandro Russo,
presidente del gruppo Cap —e
anche fuori. E con questi ragaz-
zi intendiamo condividere vit-
torie e sconfitte come abbiamo
fatto lo scorso anno». Alle so-
cieta viene chiesto di sottoscri-
vere la Carta dei valori e su
questo si basa anche I'insegna-
mento alla base del progetto
che non ¢ solo quello del suc-
cesso. Che lo sport sia nella sto-
ria e nella tradizione milanese
lo ha dimostrato con i numeri
anche l'ex sciatrice Claudia

Trainer: Giovanni Esposito

Le societa ieri al Coni Milano
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Quando si crede nei giovani si vince, sempre.

Grazie ragazze per I'esempio, Che cos’é Kinder+Sport? . O@
per la passione e per le emazioni. Kinder+Sport & il progetto del Gruppo CONI
Grazie a tutto il movimento della pallavoio Ferrero nato per promuovere stili di vita @? “
per avers dimostrato ancora una volta attivi come una buona abitudine quotidiana, ,,,.»}
che sostenere i giovani & il migliore incominciando dalle nuove generazioni.
investimento per il futuro. Attivo in 20 paesi del mondo, in ltalia Kinder+Sport Cemau pANTNER.

supporta la passione dei giovani atleti attraverso =XPO

il Coni e le principali Federazioni sportive per RTE——

iz attivita che awvicinino i piu gi i

ai valori dello sport e alla gioia di muoversi. W
www.kinderpiusport.it ) i
 f] Wi Jog of Moving

X
"com
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Kinder+sport: un pilastro della
responsabilita sociale Ferrero

A cura di Ferrero

11 progetto Kinder+Sport come pilastro della nostra Responsabilita Sociale, ne
accentua I'impronta educativa e responsabile.

Il progetto nasce infatti dalla consapevolezza che sport e movimento sono
fondamentali per la crescita dei ragazzi perché favoriscono lo sviluppo armonico
del corpo, ma soprattutto contribuiscono alla loro formazione emotiva e sociale.
Lo sport insegna I'amicizia, 1a solidarieta, I'integrazione, 1a fiducia in se stessi e
negli altri, valori importantissimi per maturare in modo corretto e diventare
anche buoni cittadini.

6 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



1.1 2013 - UN PROGETTO DI RESPONSABILITA’ SOCIALE :

Kinder+Sport é il progetto di Responsabilita Sociale del Gruppo Ferrero nato per diffondere e
promuovere la pratica sportiva come una sana abitudine quotidiana.
Uidea nasce dalla consapevolezza che una vita sana deriva da un’alimentazione equilibrata e

soprattutto da una pratica corretta e costante di esercizio fisico.

| VALORI DEL PROGETTO

CRESCITA
MISSION E VISION DEL PROGETTO Lo sport aiuta a migliorare le abilita fisiche dei
ragazzi, da loro I'opportunita di essere attivi e
MISSION di acquisire stili di vita positivi
Facilitare I'accesso all’attivita fisica come,
SOCIALIZZAZIONE

ratica semplice e quotidiana
P P : Crediamo che lo sport sia uno strumento di

aggregazione ed integrazione, che insegna ai

VISION
. - ragazzi a vivere in un contesto sociale.
Ispirare le generazioni future alla cultura g
del movimento come principio di una vita FORMALZIONE
gioiosa Lo sport & un importante momento di crescita,

attraverso cui i ragazzi conoscono ambienti
positivi, incontrano modelli da seguire e
vivono importanti esperienze.

™ B.U. Italia Kinder +Sport }:‘

Trainer: Giovanni ESPOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017 7
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9-10 MAGGIO 2017
~ FORO ITALICO, ROMA

Trainer: Giovanni Esposito

#RacchettediClasse
#Tennis #Badminton #scuola #sport
#JoyofMoving

CONFERENZA STAMPA

Il Presidente della Federazione Italiana Tennis,
Angelo Binaghi
ed il Presidente della Federazione Italiana Badminton,
Carlo Beninati
presentano il Progetto:

RACCHETTE DI CLASSE

Intervengono:

Giovanni Malago
Presidente CONI

Valeria Fedeli
Ministra dell’Istruzione, dell’Universita e ricerca

SALA CONFERENZE
CAMPO CENTRALE DEL PARCO DEL FORO ITALICO
INTERNAZIONALI BNL D’ITALIA
MERCOLEDI’ 10 MAGGIO 2017
ore 12:00

R.S.V.P. ufficiostampa@federtennis.it Tel: 0698372115
ufficiostampa@badmintonitalia.it - Tel: 063683800709

Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017




GHIRETTI (SG-): SPORT DRIVER STRATEGICO PER
PERCORSI DI RESPONSABILITA SOCIALE
D’ IMPRESA

OO0 D0 o136 0

10 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



_i;_“ #PROFETTO

ToVANI

m e S~

#duemila20e24

News > Italian International >
Italian International 2014:FIBa e Energetic Source: insieme per la sostenibilita Alla base dell’accordo la
volonta di promuovere un progetto di responsabilita sociale condivisa

Italian International 2014:FIBa e Energetic Source: insieme
per la sostenibilita Alla base dell’accordo la volonta di
promuovere un progetto di responsabilita sociale condivisa

el 04 Dicembre 2014

Roma, 4 dicembre 2014 - Praticare e promuovere percorsi di
responsabilita sociale: & questo I'obiettivo della partnership tra la
Federazione Italiana Badminton e il Gruppo Energic Source, uno
dei principali operatori nei settori dell'energia e del gas.

Alla base dell'accordo c'é la consapevolezza dell'importanza di un
approccio etico ispirato dai principi di legalita, lealta, correttezza,
onesta, integrita, competitivita e coerenza con i fari puntati verso
la sostenibilita.




Perche il marketing

* |l marketing € una funzione dell'organizzazione
sportiva, (un insieme di processi) che permette di
creare, comunicare e fornire del valore ai
“clienti”

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

12 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



Stakeholder

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

« La soddisfazione di tali gruppi puo essere
rilevata come un indicatore della performance
dell’ organizzazione

« Ogni stakeholder avra un diverso criterio di
efficacia perché ha un diverso interesse
nell’ organizzazione

|13 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



A quali stakeholder comunichiamo?

ubblico esterno
*Praticanti
«clienti

stituzioni *Sostenitori

«Ministeri *Appassionati Pubblico interno
+Enti nazionali e locali 'OP'.“'O“e pubblica «Soci del club

.Scuole ------------

*Forze dell’ordine *Volontari

«Coni e federazioni
+Altri enti sportivi
*Chiesa

*Collaboratori

|

Mondo lavoro

mbiente internazional *Associazioni categoria

CLUB

Enti sportivi internazionali *Procuratori
*Atleti
*Club e atleti stranieri SPO RTIVO *Tecnici
o|stituzioni estere....... consenso > m -Dirigenti..........

) o Media
Mondo finanziario

|L

finanzi Quotidiani
*Azionisti Riviste
I-Banct:_lt1e _ Televisioni
eInvestitori . Radio
Commissioni vigilanza Aziende Internet
........ Partner < consenso |

*Sponsor

*Fornitori

rainer: Giovanni Esposito arketing e sponsorizzazione —
14 Ti G Esposit Marketing e sp¢ CSAIN 2017



La continua interazione con |l

mercato

MARKETING
STRATEGICO

Le attivita con
le quali si
decidono le
linee di
sviluppo e le
modalita
distintive

|5 Trainer: Giovanni Esposito

Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



MERCATO INTERNO MERCATO ESTERNO

(quanto si e fatto) (quanto si puo fare)
Numero dei praticanti * Analisi dei potenziali nuovi
Andamento degli spettatori clienti
Monitoraggio dei ricavi « Caratteristiche dei segmenti

di domanda da esplorare

* Volume e valore della
domanda aggregata

Controllo di quote di mercato
Costi di marketing

Profittabilita espressa dai vari segmenti
Soddisfazione dei clienti e Evoluzione del settore di
Tutto quello che puo valutare appartenenza nel contesto
Il buon andamento della complessivo

societa sportiva nel mercato

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

16 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



MARKETING

STRATEGICO

PREVENTIVAMENTE

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

Adoperarsi affinche gli
altri settori societari
apportino i contributi
necessari per il
sSuccesso

|7 Trainer: Giovanni Esposito

STRATEGIA

Obiettivi

Segmenti (target) da
raggiungere
prioritariamente
Offerta da utilizzare
(marketing mix)
Livello economico su
Cul posizionarsi

Previsione di
metodologie di controllo

Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



REALIZZAZIONE NEL BREVE TERMINE DELLE
INIZIATIVE PREVISTE DALLA STRATEGIA SUL

FRONTE DEI SINGOLI FATTORI DELL OFFERTA

« Servizi da offrire agli “stakeholder”

* Prezzi da adottare

* Modalita di distribuzione adeguate alla domanda
« Comunicazione da rivolgere alla domanda

* Azioni relative ai servizi integrativi svolte dalla societa o
tramite partner esterni

La specificazione delle singole attivita permette di
definire un budget tempificato e localizzato

18 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



Il Marketing Esperienziale

* |l Marketing Esperienziale, ovvero: non ti vendo solo il
prodotto, ma anche I'esperienza che ne deriva

* Esperienze forniscono un valore sensoriale, emotivo,
cognitivo, comportamentale, relazionale e funzionale.

* Sibasa piu sulle esperienze di consumo che sul valore d’uso
dei prodotti.

* Le organizzazioni diventano “fornitori” di emozioni ed
esperienze.

* |l focus passa da un’economia di prodotto ad un’economia
basata sull’esperienza

19 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



Il Marketing Esperienziale

 Oramai a creare valore non concorre solo il prodotto in
s€, ma anche |'esperienza vissuta dall’'utente.

|| consumatore é alla ricerca delle emozioni e delle
sensazioni che i prodotti possono suscitare.

* Non si vendono piu solamente scarpe da ginnastica, ma
si vende la cultura dello sport e dell’attivita fisica e del
benessere che ne consegue.

* |l prodotto diventa sempre di piu la forma attraverso cui
comunicare un messaggio culturale.

20 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



Il Marketing Esperienziale

Le esperienze sono eventi privati e / o sociali che accadono in
risposta a stimoli.

Esperienze T

Percepire
« Sentire
 Pensare

« Agire
Condivider

Centri Sportivi
Aziendali e Industriali

21 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



Moduli esperienziali strategici

* | dirigenti sportivi possono utilizzare i moduli
esperienziali strategici per creare diversi tipi di
esperienze per i loro stakeholder.

* Essi comprendono:
— esperienze sensoriali;
— esperienze emozionali;
— esperienze cognitive creative;
— esperienze fisiche, comportamenti e stili di vita;

— |a socio-identita sperimenta quelle relative al risultato
di un gruppo di riferimento o di una cultura

22 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



Esperienza del brand

* La natura stessa di un brand e una fonte ricca di
associazioni sensoriali, emotive e cognitive che si
traducono in esperienze di marca gratificanti e

memorabili.

* |'esperienza di marca e concettualizzata come
sensazioni, sentimenti, cognizioni e risposte
comportamentali create da stimoli legati al brand
come la progettazione del marchio e l'identita,
I'imballaggio, le comunicazioni e gli ambienti.

23 Trainer: Giovanni ESpOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017
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Profilo emozionale
(CES Richin, 1997)

Che emozioni hai avvertito durante la partita
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Associazioni
(Keller, 1993)

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

L'arrivo allo stadio

6,00 e=(m»|mportanza =@ Soddisfazione

5,00 W—

4,00

3,00

2,00

1,00

N=22

0,00
Accesso Parcheggio Sicurezza ingresso Controllo accoglienza accedere al posto

27 Trainer: Giovanni ESPOSitO Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



SEES

EUROD2016

FRANCE

Qualita percepita

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

Nello stadio
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SEFR

EURO2016

FRANCE

Qualita percepita

Nello stadio

WELCOMETO |
. STADE D FRANCE
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Qualita percepita (2016) EURGR016

FRANCE

Nello stadio
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Qualita percepita
Parasuraman, Zeithaml, and Berry 1985)

L'uscita dello stadio

e=(ms|mportanza ®=Soddisfazione
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Facilita Usci Sicur uscita dello stadio Raggiungere i mezzi trasporto
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Qualita percepita (2015)

L'uscita dello stadio

SELR

EURO2016

FRANCE

Trainer: Giovanni Esposif



SPONSORSHIP
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La sponsorizzazione € una strategia di
comunicazione integrata al marketing ...

Un mezzo di comunicazione deve essere

Strategia di intelgrato alle diverse strategie
\4} dell'impresa
(é) marketing
<9v>, Strategia di 3 o
O o aspetti principali:
\4‘> 9@ comunicazioneée - la sponsorizzazione sul campo
X \”@A N - la sponsorizzazione attraverso la
(}/c. ci; o televisione e sul web
L@)‘ /09 Strategia di - I'attivazione della
‘/O/> o sponsorizzazione sponsorizzazione
Q
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La sponsorizzazione

Attori
Spettatori Sponsor Squadre Arbitri Giocattori VIPs TV Giornalisti Personale

W
e
e | e
B M TT IR Pl N, .
‘{.‘r‘iﬂ : .\lj.x.‘“ ot -

Stadio Olimpico Brand Cittadi Roma Attrezzi Rumore Storia Inni

Emozioni Sentiment Immagine Calore
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Fit psicologico centrale

1. Dimensioni specifiche per I'evento Roland Garros: elegante e spettacolare

2. Dimensioni specifiche Perrier: naturale

3. Dimensioni comuni: dinamicita e ricerca del successo.
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Fit psicologico centrale
Rafforzamento e/o trasferimento

Trasferimento dello sponsor verso I'evento

Rafforzamento delle
dimensioni comuni

&3
—

[

Trasferimento dell’evento verso lo sponsor
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Fit psicologico centrale

lveco & the All Blacks: shared values

A value-based

partnership

Performance
Reliability

Team spirit

ALL BLACKS'

Commitment

Power

e NI VRN Y wDive TGNy w S




Fit psicologico centrale

Iveco & All Blacks: the core idea

Giving a soul
to our products

sharing

the soul

with the
All Blacks
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Attivazione
della sponsorizzazione

* La cartellonistica € passiva

e |'attivazione consiste
nell’ effettuare un'azione di
marketing per creare e sviluppare
una relazione sia con il marchio, sia
con |’ entita che sponsorizza
procurando dei benefici funzionali
e/o emozionali e/o sociali alle ‘i Pubblico
persone ed alle organizzazioni
target
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Attivazione
della sponsorizzazione

_— -
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L'impatto della sponsorizzazione
sugli stakeholder

Azione di
SPONSOriZZazione

43



Fattori che influenzano
una partnership reticolare

 Fattori che favoriscono

— La partnership cerca di costruire relazioni durevole nell'ambito del
sistema sportivo

— Necessita di attivare la partnership per raggiungere i suoi obiettivi
— Quest'attivazione e complessa e richiede importanti risorse

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

- Fattori che aumentano la complessita
— La gestione dei diritti € piu complessa
— La gestione del sistema e la gestione dei programmi € piu articolata
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Questo modello
e generalizzabile?

Sy

Torneo <:> Centro
locale commerciale

20 =

locali

Aumento dell'impatto tra N1<:> e N2<:>
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Questo modello
e espandibile sul territorio

ng;‘leeo <j> Centro

/ mmerciale

Lettori
Ascoltatori

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

- Sportivi

- Volontari

- Mass media
- Sponsor

- Audience...

- Cittadini

- Sport

- Istruzione
- Cultura

- Economia
- Ambiente
- Salute....

47

- CONI
] i - Fl
Sistema Sistema _EN
dell’ evento sportivo - Club
- Ministeri
Sponsorizzazione
_ - Attori
_ Sistema economici
Sistema d'influenza - Governo
territoriale fuori del - Ambiente

territorio - OPinione pubblica
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Le dimensioni relative alla determinazione dei prezzi di

u n’Oﬂ:e rta d| SpOnSO rizzaZione (Fonte: Ferrand, Nardi, 2005)
ORGANIZZAZIONE SPORTIVA

Strategia
dell’organizzazione

e Obiettivi

e Brand equity

e Posizionamento prezzo
e Gamma di prezzi

e Prezzo di riferimento

e Sensibilita al prezzo

e Rapporti tra qualita,
prezzo e valore percepito

¢ Tendenze mercato
e Posizione concorrenza
e Strategia prezzi dei concorrenti

_>I_> .

e Elementi tangibili
e Elementi intangibili

Contenuto
dell’offerta
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Struttura del mix media

Relazioni

pubbliche
Relazioni
stampa
L
=
=
S| Pubblicita
L
—
a
Depliant
Opuscoli _
Sito Web
Media

elettronici

Trainer: Giovanni Esposito

Eventi

,

Marketing
diretto

&

Promozione
Vendite

Strategia “Pull”

» Strategia “Push”

Strategia “Push and Pull”
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Il Value Proposition Canvas

50

Aiuta a progettare, testare e costruire la Value
Proposition di una sponsorizzazione nei
confronti di un Partner in maniera piu
strutturata e riflessiva

Il suo obiettivo e quello di permettere
all’organizzazione sportiva di progettare al
meglio la Value Proposition di
sponsorizzazione e di risolvere cosi i problemi,
le difficolta e i bisogni dei target potenziali.
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Vantaggi
guali Gains, ovvero vantaggi e
qguali desideri vorrebbe

ottenere/realizzare v e n .
Attivita aziendale

che tipo di Job to be
Done, ovvero di attivita,
sta cercando di svolgere

' o quali obiettivi sta
cercando di ottenere;
Difficolta

che tipo di Pains, ovvero di difficolta
riscontra prima, durante e dopo lo
svolgimento di tale attivita
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Bisogha analizzare il potenziale
sponsor cercando di scoprire...

52

Ognuno di questi blocchi divide le domande in
"funzionali, emozionali, sociali", proprio per
creare una proposta di valore che sia realmente
utile per lui.

Una volta fatto questo, bisogna dare delle
priorita: non tutte le attivita, le difficolta e |
desideri hanno la stessa importanza nella testa
dello sponsor.

Per questo e importante classificarle secondo
I'ordine giusto.

Stiamo ancora parlando di ipotesi. Verificarle e il
PASSO successivo.
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Il Quadrato, ovvero la Mappa del Valore

* Bisogna ipotizzare prodotti e servizi che
rispondano specificamente alle esigenze
dell’azienda analizzata.

* |n particolare:

— creare una lista di Prodotti/Servizi che vogliamo
offrire

— valutare in che modo possono risolvere le difficolta
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 priorita.
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Generatore di vantaggi
Descrivere come le proprieta,
prodotti e servizi creano benefici
per lo sponsor potenziale.

Servizi &
prodotti

Elencare tutte le
proprieta, prodotti e
servizi che creano
valore

Riduttori di difficolta
Descrivere come le proprieta, prodotti e

servizi sono in grado di alleviare le
difficolta dello sponsor potenziale.
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Servizi &
prodotti
Elencare tutte le
proprieta, prodotti e
servizi che creano
valore

O

(8]

Q

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

Riduttori di difficolta

Descrivere come le proprieta, prodotti e
servizi sono in grado di alleviare le
difficolta dello sponsor potenziale.
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Trainer: Giovanni Esposito

Vantaggi
qguali Gains, ovvero vantaggi e
quali desideri vorrebbe

ottenere/realizzare

Attivita aziendale
che tipo di Job to be

Done, ovvero di attivita,
sta cercando di svolgere

' o quali obiettivi sta
cercando di ottenere;
Difficolta

cne tipo al rains, ovvero di difficolta
riscontra prima, durante e dopo lo
svolgimento di tale attivita

Centri Sportivi

Aziendali e Industriali

Marketing e sponsorizzazione — CSAIN 2017



Alla ricerea ai un Parther

Vantaggi

quali Gains, ovvero
vantaggi e quali
desideri vorrebbe
ottenere/realizzare

!

Difficolta

che tipo di Pains, ovvero di
difficolta riscontra prima,
durante e dopo lo svolgimento
di tali attivita

Attivita aziendale
che tipo di Job to be
Done, ovvero di attivita,
sta cercando di svolgere
o quali obiettivi sta
cercando di ottenere

Centri Sportivi

Aziendali e Industriali
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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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A SNAPSHOT OF THE COUNTRY'S KEY DIGITAL STATISTICAL INDICATORS I

TOTAL ACTIVE ACTIVE SOCIAL MOBILE ACTIVE MOBILE
POPULATION INTERNET USERS MEDIA USERS CONNECTIONS SOCIALUSERS

O ®

9.80 37.67 28.00 80.29 24.00

MILLION MILLION MILLION MILLION MILLION

URBANISATION: 69% PENETRATION: 63% PENETRATION:47%  vs POPULATION: 134%  PENETRATION: 40%
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La rivoluzione 4.0

DALLA PRODUTTIVITA DELLE RISORSE ALLA PRODUZIONE DI INFORMAZIONI

Nello scenario che si va disegnando grazie alla rivoluzione 4.0 Ia
competitivita delle organizzazioni sportive si sta spostando dalla
produttivita delle risorse e dei servizi alla capacita di gestire le
informazioni.

DALLA PRODUZIONE DI INFORMAZIONI AL VANTAGGIO COMPETITIVO

Il vantaggio competitivo si sta concentrando sulla capacita delle
organizzazioni sportive di acquisire informazioni da un ampio spettro di
fonti per poi organizzarle, analizzarle e utilizzarle in modo da riuscire a
interpretare i bisogni degli stakeholder in mercati che cambiano
rapidamente.
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Gr@zie per l'attenzione

Centri Sportivi
Aziendali e Industriali

sportnews.gio@gmail.com
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