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Tesero (TN) 18 luglio 2015 – 09.30-17.00

Giornata di lavoro 

sulla strategia organizzativa 

PGZ Val di Fiemme e Val di Fassa



OBIETTIVI DELLA GIORNATA

� PRESENTAZIONI E CONOSCENZA RECIPROCA 

�ANALISI FABBISOGNI GENERALI E DEI SINGOLI PIANI

�ELABORAZIONE PROPOSTE DI MIGLIORAMENTO

�INIZIO STESURA PIANI DI AZIONE 



TEMPO E SCELTE

SCELTE DISPONIBILI

TEM
PO DISPONIBILE



IL PIANO DI AZIONE: QUANDO

� LINEA DI PRODOTTI

� SPECIFICA OFFERTA DI UN PRODOTTO/SERVIZIO

� LANCIO DI UNO SPECIFICO MARCHIO

� IDEA DI BUSINESS DELL’IMPRESA



IL PIANO DI MARKETING: TIPI

PIANO DI MARKETING STRATEGICO

PIANO DI MARKETING 

OPERATIVO

PIANO DI MARKETING 

TATTICO
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AMPIEZZA CAMPO DECISIONALE

DIREZIONE

RESPONSABILI 

DI SETTORE

DIRETTORE VENDITE

BRAND MANAGER

VOLONTARIO PER 

VOLANTINAGGIO



IL PIANO DI AZIONE: TEMPI INDICATIVI

SETTORI STABILI (SERVIZI ALLA PERSONA) -> 3-5 ANNI

SETTORI TECNOLOGICI -> 1 ANNO



ESEMPI DI PIANO DI AZIONE

PIANO STRATEGICO

PIANO OPERATIVO

PIANO TATTICO

PIANO PER IMPRESA/ENTE NEL SUO COMPLESSO 

PIANO PER DIVISIONE DELL’IMPRESA (UNA DIVISIONE DELL’IMPRESA/ENTE)

LANCIO DI UN NUOVO PRODOTTO/SERVIZIO IN MERCATO GIA’ PRESIDIATO

LANCIO IN UN NUOVO MERCATO DI PRODOTTO/SERVIZIO GIA’ ESISTENTE

LANCIO DI UNA NUOVA LINEA DI PRODOTTI/SERVIZI

PIANO COMMERCIALE PER LA VENDITA PRODOTTO EROGAZIONE SERVIZIO

PIANO DI COMUNICAZIONE PER L’OFFERTA DI UN SERVIZIO (AD ESEMPIO FORMATIVO)

OFFERTE COMMERCIALI PER ADESIONI AI RESIDENTI

ATTIVITA’ DI PROMOZIONE DIRETTE SUI VARI CANALI DI COMUNICAZIONE



IL PIANO DI AZIONE: COME

ANALISI SCENARIO E MERCATO

ANALISI SWOT 

DETERMINAZIONE DEGLI OBIETTIVI DI MARKETING

INDIVIDUAZIONE DELLE LINEE STRATEGICHE

DEFINIZIONE PROGRAMMI OPERATIVI

REDAZIONE BUDGET PREVISIONALE

MONITORAGGIO ANDAMENTO 

RIVALUTAZIONE O CHIUSURA PROGETTO

DEFINIZIONE CULTURA DEL PROPRIO GRUPPO



SIMBOLI
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COME DEFINIRE LA CULTURA DI UN 
GRUPPO



IL PROCESSO DI PIANIFICAZIONE

OBIETTIVI AZIENDALI

AUDIT DI MARKETING

ANALISI SWOT

POSIZIONAMENTO OBIETTIV0

OBIETTIVI E STRATEGIE DI MARKETING

MARKETING MIX

BUDGET 

PIANI OPERATIVI E TATTICI

MISSION-VISION
PIANIFICAZIONE 

AZIENDALE

PIANIFICAZIONE 

MARKETING 

STRATEGICO

PIANIFICAZIONE 

MARKETING 

OPERATIVO E TATTICO



Il sogno da perseguire Come perseguirlo

MISSIONEMISSIONEVISIONEVISIONE

MISSION E VISION

GESTIRE IL FUTURO



STRENGTHS
PUNTI DI FORZA

INTERNI

STRENGTHS
PUNTI DI FORZA

INTERNI

WEAKNESSES
DEBOLEZZE

INTERNE

WEAKNESSES
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INTERNE

THREATS
MINACCE

ESTERNE

THREATS
MINACCE

ESTERNE

OPPORTUNITIES
OPPORTUNITA’

ESTERNE

OPPORTUNITIES
OPPORTUNITA’

ESTERNE

ANALISI SWOT



MARKETING MIX

˫ PUBBLICITA’

˫ PROMOZIONE DELLE VENDITE

˫ PUBBLICHE RELAZIONI

˫ VENDITA PERSONALE

˫ DIRECT MARKETING



STRUMENTI DI COMUNICAZIONE



STRUMENTI PER GENERARE IDEE

BRAIN 
WRITING
BRAIN 

WRITING

ELABORAZION

PER TEMI

GENERAZIONE E 

RACCOLTA  IDEE
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