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Il Potere del Brand:
oltre il Logo

Benvenuti a questo webinar sul brand, presentato da
Hangler Marketing Advisor e Bertini.Marketing.

Scopriremo insieme perché il brand € fondamentale per il successo della

vostra azienda e come costruirne uno forte.
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Perché occuparci del Brand? 2 N »

O Piu di un nome e logo

Il brand é lidentita della tua azienda

O Impatto sui clienti

Determina quali e quanti clienti sceglieranno te invece dei competitor

@, Evoca sensazioni

BMW evoca sportivita e performance. Volkswagen qualita e affidabilita

Universale

Principi validi per ogni azienda, indipendentemente da dimensioni o tipo
di clientela
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Gli effetti di un Brand Forte

o— Shortlist Mentale

Il primo motore di ricerca € dentro di noi

& Visibilita

| prodotti si distinguono sullo scaffale

E

O Fidelizzazione
Crea legami emotivi solidi

€ Difesa del Prezzo

Riduce la sensibilita al prezzo

W Valore Patrimoniale
Asset immateriale con valore economico reale
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Parametri per valutare la Forza di un Brand

Propensione all'acquisto

Quanto i clienti sono disposti a
Awareness

scegliere i prodotti del brand

Quanto il brand e conosciuto e @ o O

riconosciuto dal pubblico

@ Word of mouth
Quanto se ne parla
Loyalty @%
Quanto i clienti rimangono w . L
Differenziazione

fedeli nel tempo

Quanto e unico rispetto ai competitor
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Come misurare la Forza del Brand

Questionari, Panel e Focus Group Strumenti di ascolto online

Raccolta diretta di opinioni e percezioni direttamente Analisi di cio che si dice del brand sui social e sul web
dai consumatori target per valutare sentiment e posizionamento

Ricerche Etnografiche Dati Interni

Osservazione dei comportamenti reali dei consumatori Elaborazione delle informazioni presenti in azienda
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Costruire un Brand Forte

Comunicazione

' . . . . . .
II-JG Strategia commerciale e piano di comunicazione

Identita Visiva

Nome, logo, payoff, immagine generale

Posizionamento

Lo spazio distintivo che il brand vuole occupare nella mente dei clienti

Vision e Mission

Le fondamenta di ogni brand

www.bertinimarketing.com
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Scegliere il Posizionamento

Studio del mercato

Analisi approfondita del contesto competitivo

Scelta del target

|dentificazione precisa del pubblico ideale

Unique selling proposition

Promessa chiara, distintiva e rilevante per i clienti

Valori e personalita

Caratterizzazione emotiva del brand

www.bertinimarketing.com




Case study: Mom&Baby

La Sfida L'Analisi

« Nuovi competitor invadevano gli .

spazi di mercato

» Pressioni su vendite e margini per .

politiche di prezzo aggressive

Ricerca estensiva per
comprendere clienti e competitor

Target troppo esteso fino agli 11
anni

Forza del brand nella
specializzazione tecnica sui piu

piccoli

@ bertini

.marketing

Il Riposizionamento

« Back to basics: future mamme e

neonati

« Ridefinizione della mission: Going
further for the new mother and child

« Ribilanciamento assortimento:

focus sul core target
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La nuova Mom&Baby

Momaéa&
Baby

Nuovo Logo

Design arrotondato con cuore e
introduzione del fucsia

Nuovo payoff

Riprogettazione Store

* Focalizzati sul core target
« Comunicano la mission
* Mostrano la specializzazione

* Valorizzano i prodotti chiave

Y )ff}e{z( & Youhia

Pranves de dewngito

Nuova Comunicazione

« Brand styleguide (tono di

comunicazione, stile immagini, tratto
illustrazioni, dos and don'ts)
« Piano di comunicazione integrato

above e below the line
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Mantenere un Brand Forte
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Nutrire

Non darlo mai per scontato. Il brand ha bisogno di
comunicare costantemente

Evolvere senza snaturare

Adattarsi ai cambiamenti del contesto

Proteggere

Difendere i valori fondamentali del brand, comunicando e

agendo sempre in modo coerente con essi

Bilanciare

Equilibrare azioni tattiche e strategiche

Evitare la spirale del marketing tattico
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La spirale del Marketing Tattico

Budget Ristretti

Pressione per risultati immediati

&

Focus su Promozioni

Azioni per vendite a breve termine

Compressione Margini

Competizione basata solo sul prezzo

www.bertinimarketing.com
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Rischi del Marketing solo
Tattico

1 Spirale Promozionale

Il brand comunica solo sconti e offerte, creando una

dipendenza dalle promozioni nei clienti

2 Perdita di Differenziazione

| valori distintivi svaniscono, lasciando solo il prezzo come

elemento di confronto

3 Commoditizzazione

Il brand diventa una commodity, perdendo il suo valore come

asset aziendale
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Cos’'e veramente un Brand?

Il brand
non @€ un home

Il brand
non é un logo

!
@bertini
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Il brand

é un’‘esperienza
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Proviamo a definirlo

Il brand é l'insieme di cio che l'azienda e e vuole diventare

Il brand € la promessa che 'azienda fa ai suoi clienti, i valori

che incarna

Il brand € il modo in cui I'azienda comunica, agisce e si
relaziona ogni giorno con 'ambiente esterno DISRUPTION OF
INDUSTRY

DRIVEN BY INNOVATION

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

Il brand prende forma e vive nella mente delle persone

www.bertinimarketing.com




Visione vs Percezione

© 2

La nostra visione La percezione del pubblico
Come noi vediamo il nostro brand e Come i clienti attuali e potenziali
come desideriamo che sia percepiscono il brand
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Il nostro lavoro

Fare in modo che queste due

visioni coincidano
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Come allineare Visione e Percezione?

1 Agendo e comunicando sempre in modo coerente e consistente

2 Rispettando i nostri valori

3 Difendendo il nostro posizionamento

4 Effettuando check periodici e correggendo la rotta quando necessario

www.bertinimarketing.com
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EFFECTIVE MARKETING EXPERTS

Matteo Bertini
matteo@bertinimarketing.com

+39 335 626 28 94
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