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Cosa impareremo oggi
 Pitch
 Politica di prodotto e della marca
 Posizionamento dell’offerta
 Il ciclo di vita del prodotto
 Matrice del portafoglio prodotti
 Matrice General Electric
 Concetto di marca
 Confezionamento





Che cosa è un elevator pitch
 Elevator significa ascensore. L'Elevator pitch

è infatti il discorso che un imprenditore
farebbe ad un investitore se si trovasse per 
caso con lui in ascensore.

 Quando le porte si chiudono ti chiede cosa fai, 
e dovresti essere in grado di dirlo in maniera 
chiara ed accattivante prima che la corsa 
termini e le porte si aprono, cosicché ci sia 
l’interesse e la richiesta di saperne di più.

https://it.wikipedia.org/wiki/Ascensore
https://it.wikipedia.org/wiki/Imprenditore
https://it.wikipedia.org/w/index.php?title=Investitore&action=edit&redlink=1
https://it.wikipedia.org/wiki/Ascensore


Le parti essenziali di un pitch
1. Problema che si vuole risolvere
2. Breve descrizione del prodotto/servizio
3. Breve descrizione del mercato
4. Breve descrizione dei concorrenti
5. Che cosa vi differenzia dagli altri
6. Come guadagnerete (business model)
7. Milestones
8. Team



La politica di prodotto
 Il successo di un’impresa dipende dal favore 

che riscuote la sua offerta sul mercato
 La politica di prodotto è caratterizzata dalle 

seguenti decisioni strategiche:
 Ampiezza dell’offerta (gamma di vendita)
 Differenziazione degli assortimenti
 Innovatività delle produzioni
 Riconoscibilità dei prodotti



La gamma di vendita

La gamma di vendita si può caratterizzare per :
1. ampiezza, numero di differenti prodotti posti in 

vendita (impresa costruttrice di mezzi di 
trasporto: auto-moto-autoarticolati).

2. profondità (assortimento) numero di varianti di 
ogni prodotto della linea (impresa costruttrice di 
auto: benzina- diesel, cilindrata, ecc.). 

3. coerenza (affinità dei prodotti)



http://www.google.it/url?sa=i&source=images&cd=&cad=rja&docid=WUaa7zgsgPV6cM&tbnid=Hl6ouTcm-Uh5iM:&ved=0CAgQjRwwAA&url=http://www.jpecon.to.it/interna.asp?id=4920&news=2&ei=kBSIUY-BE-HH7AaNlYGQBA&psig=AFQjCNHR-NlmkT6hho2MGSKl-DJAVO269g&ust=1367959056353175
http://www.google.it/url?sa=i&source=images&cd=&cad=rja&docid=WUaa7zgsgPV6cM&tbnid=Hl6ouTcm-Uh5iM:&ved=0CAgQjRwwAA&url=http://www.jpecon.to.it/interna.asp?id=4920&news=2&ei=kBSIUY-BE-HH7AaNlYGQBA&psig=AFQjCNHR-NlmkT6hho2MGSKl-DJAVO269g&ust=1367959056353175


Profondità 
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Ampiezza della gamma di 
vendita
 Prodotti strategici (es. rasoi)

 Prodotti da richiamo

 Prodotti da reddito (es. lamette)

http://www.google.it/imgres?sa=X&hl=it&biw=1067&bih=519&tbm=isch&tbnid=SOOnc7A8Y8E9bM:&imgrefurl=http://www.barese1.nelsito.it/Cosmetici-Cura-Persona/GILLETTE-FUSION-Rasoio-con-ricambio-a7153.html&docid=gfCwNSB9Ua5BFM&imgurl=http://www.gravitationalmarketing.com/storage/fusion.jpg&w=300&h=304&ei=r_iCUZKzCILo4QTc1IGQBw&zoom=1&ved=1t:3588,r:13,s:0,i:148&iact=rc&dur=1612&page=2&tbnh=167&tbnw=161&start=12&ndsp=17&tx=93&ty=60
http://www.google.it/imgres?sa=X&hl=it&biw=1067&bih=519&tbm=isch&tbnid=SOOnc7A8Y8E9bM:&imgrefurl=http://www.barese1.nelsito.it/Cosmetici-Cura-Persona/GILLETTE-FUSION-Rasoio-con-ricambio-a7153.html&docid=gfCwNSB9Ua5BFM&imgurl=http://www.gravitationalmarketing.com/storage/fusion.jpg&w=300&h=304&ei=r_iCUZKzCILo4QTc1IGQBw&zoom=1&ved=1t:3588,r:13,s:0,i:148&iact=rc&dur=1612&page=2&tbnh=167&tbnw=161&start=12&ndsp=17&tx=93&ty=60
http://www.google.it/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=C-e1YrqaJZ4ggM&tbnid=LTZoEuiLwvpuVM:&ved=0CAUQjRw&url=http://cosmetici.shop.it/gillette-fusion-power-rasoio/dettaglio/id-970345/&ei=APmCUbK1F8auPObRgNgE&bvm=bv.45960087,d.bGE&psig=AFQjCNFPc19r3OCwNSYYXap16rVMjDmx-Q&ust=1367624315161776
http://www.google.it/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=C-e1YrqaJZ4ggM&tbnid=LTZoEuiLwvpuVM:&ved=0CAUQjRw&url=http://cosmetici.shop.it/gillette-fusion-power-rasoio/dettaglio/id-970345/&ei=APmCUbK1F8auPObRgNgE&bvm=bv.45960087,d.bGE&psig=AFQjCNFPc19r3OCwNSYYXap16rVMjDmx-Q&ust=1367624315161776


Posizionamento dell’offerta
 Insieme di iniziative volte a definire le 

caratteristiche del prodotto dell’impresa e ad 
impostare il marketing-mix più adatto per 
attribuire una certa posizione al prodotto 
nella mente del consumatore



La mappa di posizionamento

E’ uno strumento che consente di visualizzare il 
posizionamento della marca ed il grado di 
differenziazione rispetto alla concorrenza



Il ciclo di vita del prodotto

Il prodotto nella sua vita attraversa quattro fasi 
che si differenziano per tendenza delle vendite e 
dei profitti 



Campagna di rilancio di Chanel 5
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La matrice del portafoglio prodotti 
(Boston Consulting Group)
 Suddivide i prodotti offerti dall’impresa in 

quattro gruppi in funzione del divario tra 
investimenti e ritorni relativi a ciascun 
prodotto (cash-flow)

 Per ciascun prodotto la situazione favorevole o 
sfavorevole sotto il profilo del cash-flow 
dipende dalla quota di mercato relativa 
detenuta dall’impresa e dal tasso di variazione 
della domanda globale

 Quota di mercato relativa: QM prodotto/QM 
dei principali concorrenti



La matrice portafoglio prodotti (BCG)



La matrice General Electric
La matrice GE amplia il contenuto delle variabili della 
matrice BCG. E’ fondata sull’attrattività del mercato 
e sulla posizione competitiva. 



Concetto di marca

“Un nome, termine, simbolo, disegno o una 
combinazione di questi elementi, finalizzata 
ad identificare i beni/servizi di 
un’impresa/gruppo di imprese, e a 
differenziarli da quelli dei concorrenti” 
(AMA, 1960)
 La marca rappresenta un importante 
elemento di differenziazione del prodotto



Esempio di marca

Brand name Brand Logo



•

La politica di marca
 Cessione “in bianco”

 Marca industriale  (o marca del produttore) 
o commerciale (o marca del distributore)

 Marca unica per la famiglia di prodotti

 Marche per ciascun prodotto
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