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GABRIELEMICOZZI

Docente e consulente strategico di
Marketing, Comunicazione e Digital
Strategies presso la Luiss Business
School, per molte imprese in Italia e
allEstero svolge progetti di marketing
strategico, comunicazione, sales.

Da oltre venti anni si occupa di marketing
dei servizi e di sistemi e strategie di
comunicazione e sales

Email address

gmicozzi@yahoo.it
gabriele.micozzi@gmail.com

Phone number
349 1026113

Curriculum
https://www.slideshare.net/gmicozzi/curriculum-vitae-2020-226791860
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+ Gabriele Micezzi

Docente di Marketing e Sales presso la LUISS Business School dove ha insegnato ai
manager di molte aziende. E docente di Strategie per i Mercati Internazionali presso
I'Universita Politecnica delle Marche. Specializzato in marketing strategico, sales
management e tecniche di persuasione e comunicazione, ha ideato la Sales Strategy
Design e oltre cento tecniche di vendita.

J

| cambiamenti di scenario che stiamo vivendo e vivremo impongono un
salto di qualita significativo nei sistemi di vendita, marketing e comuni-
cazione. Chi non incrementera la sua intelligenza competitiva rischiera di
scomparire dall’arena del mercato.

In queste pagine troverai presentato per la prima volta il metodo rivolu-
zionario della Sales Strategy Design che portera un radicale cambiamento
di prospettiva per le tue vendite e il tuo marketing attraverso un modello
ingegneristico che ho sperimentato con moltissime aziende. Potrai appli-
care questo metodo sia che tu sia un marketing manager;, un key account
manager, un direttore commerciale o un venditore. E un metodo che apre
la mente anche ad imprenditori e product manager in quando applicabile
per processare meglio attivita interne e dinamiche relazionali.

Sei pronto a sperimentare 'utilizzo delle mie invenzioni? La Sales Strategy
Matrix, il Sales Strategy Radar; i Freezer, gli Heaters, il Mental Imprint, e le
35 azioni di Sales Strategy Design?

Sei pronto a utilizzare un modello di Excel che potrai adattare alle tue esi-
genze e conoscere quali digital tool integrare nelle tue strategie?

All'interno del libro trovi le indicazioni per scaricarlo.
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>MARKETING

1. CHI SONO

2. DOVE SONO

ANALISI

3.CHI VOGLIO ESSERE

PIANIFICAZIONE STRATEGICA

4. DOVE VOGLIO TATTICA
ANDARE

5. COME Cl VADO ESECUZIONE

6. DOVE SONO CONTROLLO

ARRIVATO
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ANALISI

1. CHI SONO 2. DOVE SONO
1.1 INPUT 2.1 CONTESTO
1.2 OUTPUT 2.2. CLIENTI
2.3. CONCORRENTI
3.1 VISIONE 3.3 COMPETENZE PIANIFICAZIONE STRATEGICA
3.CHI VOGLIO ESSERE
3.2 MISSIONE 3.40BIETTIVI LUNGO
4. DOVE VOGLIO TATTICA
ANDARE
4.1 SWOT 4.2 SEGMENTAZIONE || 43 OBIETTIVI BREVE
5.3 COMUNICAZIONE
5.1 NUOVI CLIENTI
5. COME Cl VADO ESECUZIONE
5.2 CLIENTI ATTUALI 5.4 PROMOZIONE
5.3 NUOVI SERVIZI 5.5 PERSONE 2 S SUEN]] 1 ENIDIE
6. DOVE SONO CONTROLLO
ARRIVATO

6.1 ECON FINANZ

6.2 OPERATIVO

6.3 VALORE
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Livello Corporate

Livello Business Unit
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Livello Areq, Paese, Canadle g
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‘ Livello Singolo Cliente

Livello Singola Negoziazione
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Il marketing & la funzione aziendale o

che

1. individua esigenze e desideri ‘
insoddisfatti, ‘ '

2. definisce e misura la loro g

rilevanza e redditivita
potenziale,

3. determina quali mercati
obiettivo l'organizzazione puo
servire meglio,

4. decide in merito a prodotti,
servizi e programmi appropriati
per servire i mercati individuati

5. e faappello atutte le
Componenti
dell'organizzazione per
assistere il cliente e servirlo.

gli’lgigp,);gélg)r, Il marketing dalla A > I\/I A R K E T I N G
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GABRIELE MICOZZI

“L'unico vantaggio competitivo sostenibile consiste nella capacita di
apprendere e di cambiare piu rapidamente degli altri.”
PHILIP KOTLER
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MATRICE PROGRESSIVA g Mer—

Figura 1 Figura 2 Figura 3

Azionel : 17 (K1 VS C1)
Ascolio

Azione2 . 20 (K2 VS C2)
Comprensione

Azione 3: 19 (K3 VS C1)
Consenso

Azione 4 : 15 (K4 VS C3)
Credibilita

Azione 5 : 11 (K4 VS C4)
Azione




Azione 1 :
Ascolto

Azione 2:
Comprensione

Azione 3 :
Consenso

Azione 4 :
Credibilita

Azione 5 :
Azione

Figura 1

17 (K1 VS C1)

Figura 2

Figura 3

Costi

Ricavi
Diretti ed
Indireti

Timing

20 (K2 VS C2)

19 (K3 VS C1)

15 (K4 VS C3)

11 (K4 VS C4)




MATRICE DISTRUTTIVA ot ey

Figura 1 Figura 2 Figura 3

Azionel :
Shock o Tensione

Azione2 :
Desiderio

Azione 5 :
Azione
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Dico solo che le prime
impressioni fondate su
entusiasmo, passione e
fiducia in se stessi
potrebbero essere
abbastanza attendibili,
perché queste qualita
sono difficili da simulare.
Se non siete presenti, la
gente se ne accorge; se
lo siete, e indotta a
reagire.

Prof. Gabriele Mico.

PRESENZA, AUTOSTIMA, SICUREZZA:
USA IL LINGUAGGIO DEL CORPO
PER AFFRONTARE LE SFIDE PIU DIFFICILI

Sperling & Kupfer
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Mental Imprint: Freezer

Che cosa
non ho
capito bene

Quali
Che cosa mi elementi mi
trattiene limitano la
fiducia

Che cosa
dovrei
veramente
sacrificare
per questa
scelta

Con chi ho
bisogno di
confrontarmi
per andare
avanti nella
scelta

A quali
dubbi non
ha risposto




Che cosa mi
ha attratto

Che
vantaggio
ho visto nella
proposta

Che dubbi
Selgle!
scomparsi

Chi o che
CcOosa mi ha
dato fiducia

SESEEEY Che bisogni

sono nati

vorrei
condividere
questo
valore




A Cosa
confronterei
questa
offerta

Quanto sarei
disposto a
spendere

Azione
successiva
che sono

pronto a fare

; MAHKETING&MMUNICATIOB’J E'P.C-ANIZAYION

Di cosa ho

bisogno per
chiudere



Mental Imprint Map

MOLTO IMPORTANTE

Che
Quali

elementi
mi

cosa mi
frattiene

limitano
la
iducio

INCERTO DA VERIFICARE

DEFINITIVO

POCO IMPORTANTE
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QUELLO CHE DIVENTO
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E LATTITUDINE QUANTO
CONTA ?

3 ESPERIMENTI SCIENTIFICI
KELTNER

POSADA
GOLEMAN

KANDEL




1341 MILLS COLLEGE, OAKLAND, CALIFORNIA
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Eric Kandel

2000 NOBEL PRIZE

IN PHYSIOLOGY OR MEDICINE




Thoughts
Change
Brain
Structure

Nobel Prize
Eric Kandel, 2000
Physiology of Memory
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Power Visualization

1992 Journal of Neurophysiology
Group A: repeatedly pulling on a string
Group B: visualizing pulling the string

Control Group: doing nothing
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Miraculously

A month later
Group A: 30% increase in muscle strength
Group B: 22% increase in muscle strength

Control Group: no increase
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Imprigionati dalle pareti delle nostre abitudini rinunciamo talvolta a seguire una rotta verso il futuro. Gabriele Micozzi




GABRIELE MICOZZI

A

Il Marketing e creare traiettorie di sviluppo verso gli orizzonti che vogliamo vivere. E’ far vivere al cliente un nuovo cielo.
Non si vola mai da soli, si vola in stormo. La meta e solo l'inizio di un nuovo viaggio.
Gabriele Micozzi




+ Gabriele Micezzi

Docente di Marketing e Sales presso la LUISS Business School dove ha insegnato ai
manager di molte aziende. E docente di Strategie per i Mercati Internazionali presso
I'Universita Politecnica delle Marche. Specializzato in marketing strategico, sales
management e tecniche di persuasione e comunicazione, ha ideato la Sales Strategy
Design e oltre cento tecniche di vendita.

J

| cambiamenti di scenario che stiamo vivendo e vivremo impongono un
salto di qualita significativo nei sistemi di vendita, marketing e comuni-
cazione. Chi non incrementera la sua intelligenza competitiva rischiera di
scomparire dall’arena del mercato.

In queste pagine troverai presentato per la prima volta il metodo rivolu-
zionario della Sales Strategy Design che portera un radicale cambiamento
di prospettiva per le tue vendite e il tuo marketing attraverso un modello
ingegneristico che ho sperimentato con moltissime aziende. Potrai appli-
care questo metodo sia che tu sia un marketing manager;, un key account
manager, un direttore commerciale o un venditore. E un metodo che apre
la mente anche ad imprenditori e product manager in quando applicabile
per processare meglio attivita interne e dinamiche relazionali.

Sei pronto a sperimentare 'utilizzo delle mie invenzioni? La Sales Strategy
Matrix, il Sales Strategy Radar; i Freezer, gli Heaters, il Mental Imprint, e le
35 azioni di Sales Strategy Design?

Sei pronto a utilizzare un modello di Excel che potrai adattare alle tue esi-
genze e conoscere quali digital tool integrare nelle tue strategie?

All'interno del libro trovi le indicazioni per scaricarlo.
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