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WE MAKE YOUR DESTINATION FIT FOT THE FUTURE
P I Ù  V A L O R E  A G G I U N T O  I  M A G G I O R  S O D D I S F A Z I O N E  D E L  C L I E N T E  I  U N  N U M E R O  C R E S C E N T E  D I  O S P I T I  I  E S P E R I E N Z E  D I  M A R C H I O  S O S T E N I B I L I
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GESTIONE DELLE DESTINAZIONI
ü Progettazione e consulenza

strategica

ü Sviluppo Prodotto

ü Ottimizzazione organizzativa
e strutturale

ü Gestione del marchio

GESTIONE DEI PROGETTI CONSULENZA MARKETING
ü Marketing Digitale

ü Marketing tematico / special 
interest

ü Strategie di mercato e 
marketing

ü Promozione vendita per 
strutture ricettive e attrazioni
turistiche

FORMAZIONE
ü Seminari e corsi

ü Webimar

ü Coaching individuale

ü Organizzazione eventi di 
formazione

ü Ideazione e sviluppo di 
progetti

ü Gestione di progetti e 
processi

ü Innovazione di prodotto e 
offerta

ü Gestione degli eventi



REFERENCES



Come vendere e 
commercializzare

un prodotto turistico!

Come si può vendere un 
prodotto che un consumatore

non potrà mai possedere?



ispirare, suscitare emozioni e far sognare al 
cliente una esperienza turistica



creare contenuti coinvolgenti e 
raccontare una storia coinvolgente su

un prodotto/esperienza di viaggio



identificare il vostro gruppo target 
di clienti e conoscere le loro
esigenze e comportamenti



offrire benefici ai potenziali clienti
che lo fanno diventare un fan



identificare i canali di comunicazione giusti per 
raggiungere il cliente nel momento giusto 

durante il percorso del cliente



Come commercializzare il prodotto
turistico in modo diverso da altri prodotti
o merci? 

Come commercializzare un'attività
basata sui servizi?



Che cos'è un servizio?

Ø Un atto, una performance o un'esperienza che fornisce una sorta di 
valore.

Ø Il consumatore deve interagire con il produttore per creare il valore.

Ø I servizi sono più simili a processi o eventi e sono quindi intangibili.

Un insieme di funzionalità e vantaggi per i clienti!



Aspetti dei servizi, natura dei
servizi e differenza tra i beni



Intangibilità





Inseparabilità





Variabilità





Conservabilità





Ø SUCCESSO dei Servizi dipende molto 

Fiducia
Marchio forte
Racomandazione
Reputazione



7 Ps
Sfide per il marketing dei servizi nel

turismo. 





Product
Cosa ha da offrire la tua destinazione,
qual è il tuo prodotto/ storia principale!



Product

• Prodotto principale

• Prodotto di destinazione - Percorso del cliente

• Prodotto supplementare

• Facilitare il prodotto

• Servizi di supporto

• Servizi digitali

.... si riferisce a ciò che stai vendendo, 
comprese tutte le caratteristiche e i 
vantaggi che i tuoi clienti possono godere
dall'acquisto dei tuoi servizi.



Price
Cosa pagherà il cliente per i vostri servizi
e come è possibile aggiungere profitto!



Price

Basato sui costi

Basato sulla domanda

Basato sulle operazioni

Basato sulla concorrenza

Basato sul mercato

Soluzioni di pagamento digitale

....si riferisce alla tua strategia di 
prezzo per i tuoi prodotti e servizi e a 
come influenzerà i tuoi clienti.



Place
Dove vendi il tuo prodotto
a diversi clienti!



Place

Canali di commercio e distribuzione

Mercati

Reti vendita / Uffici

Cooperazioni strategiche

Co-Marketing / Branding

Piattaforme digitali

....si riferisce a dove i vostri prodotti e
servizi sono visti,  venduti o distribuiti. 
L'accesso per i clienti ai tuoi prodotti è
fondamentale ed è importante assicurarsi
che i clienti possano trovarli.



Promotion
Come vendi il tuo prodotto
e quali strumenti si utilizzano!



Promotion

• Marketing interno

• Marketing diretto & vendite

• Pubblicità

• Marketing digitale - Smart Data

• Content Marketing

• Eventi & PR

... Si riferisce alle attività promozionali
che utilizzi per sensibilizzare i tuoi
clienti sui tuoi prodotti e servizi. 



People
L'impatto dei fornitori di servizi sulla
qualità del servizio e la soddisfazione dei
clienti!



People

Clienti

Dipendenti e personale - qualità/quantità

Formazione e competenze

Relazioni

Remunerazione

... si riferisce al personale e alle persone che lavorano
per la tua azienda, incluso te stesso. Quando fornisci
un servizio eccellente, crei un'esperienza positiva per i 
tuoi clienti, e così facendo commercializza il tuo
marchio di prodotto a loro.



Process
Come si comportano i fornitori di servizi in una 
destinazione e interagiscono per offrire
esperienze di viaggio straordinarie!



Process

Progettazione dei servizi e sviluppo di prodotti

Standardizzazione

Personalizzazione

Efficenza operativa - Facile da usare

Digitalizzazione dei processi aziendali - Tecnologia (CMR, CMS..)

.... Si riferisce ai processi coinvolti nella fornitura dei
vostri prodotti e servizi. Avere buoni processi in una
destinazione garantisce di fornire ripetutamente lo
stesso standard o qualità del servizio ai clienti



Physical Evidence
Come le persone possono sperimentare il vostro 
servizio prima di consumarlo!



• L'ambiente fisico in cui si fornisce il prodotto o il servizio

• Il layout o il design degli interni

• Imballaggio

• Branding

• Le prove fisiche possono anche riferirsi al tuo personale e al 
modo in cui si vestono e agiscono.

Pysical Evidence
.... Si riferisce a tutto ciò che i tuoi
clienti vedono quando interagiscono
con la tua attività o quando entrano in 
contatto con il tuo servizio prima di 
visitare la destinazione.



Customer Journey



Customer Journey
La Customer Journey è la somma completa delle 
esperienze che i clienti vivono quando 
interagiscono con la tua azienda e il tuo brand. 

Invece di guardare solo una parte di una 
transazione o di un'esperienza, la Customer 
Journey documenta l'esperienza completa del 
comportamento di un cliente.



Conoscere il percorso del 
cliente consiste nel coltivare 

l'esperienza del cliente



Customer Journey
Multiple Touchpoints Strategy  

Visionare diverse proposte

La phase dell´ispirazione

L´Acquisto

Poco dopo l`acquisto

Prima di partire

In viaggio

NELLA DESTINAZIONE

Dopo il viaggio

Post-trip

Inspire

Shop

Book

24-48 h after
booking

48-24 before
departure

On way to
destination

On-trip



+43 664 8427877
baier@mb-tourism.com
www.mb-tourism.com

GRAZIE!

http://mb-tourism.com

