UTILIZZARE AL
MEGLIO LA
VALUE
PROPOSITION

Specialisti in comunicazione digitale
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PROPOSTA DI VALORE, E

QUELL’INSIEME DI ELEMENTI E

CARATTERISTICHE CHE
RENDONO DI PARTIC()LAIIQDEI
UN’AZIENDA, IL PRODOTTO

O IL SERVIZIO CHE ESSA
OFFRE

LO SVILUPPO DI UNA
PROPOSTA DI VALORE E
BASATO SU UNA REVISIONE

ED
E DEL VALORE
CHE UN'ORGANIZZAZIONE
PUO DARE Al SUOI CLIENTI.



> /L\VALUE PROPOSITION
/ DEVE ESSERE

RELATIVAMENTE BREVE,
SEMPLICE E CHIARA, IN
UANTO DOVRA

CONSENTIRE ALL’UTENTE
DI COMPRENDERE

}/ SUBITO QUALI
/ OFFRE
L’AZIENDA.PER

PRIUSCIRE AD OFFRIRE |

VANTAGGI RICHIESTI DAI

CLIENTI E SI PUOI

SVILUPPARE QUESTI

QUATTRO PUNTI:

5




DEFINISCI LA
SITUAZIONE DEL
TUO CLIENTE






. DEFINISCI GLI
EFFETTI DEI
PROBLEMI SUL
BUSINESS



SPIEGA
L'IMPORTANZA
DEL VALORE DEL
CAMBIAMENTO



PRODOTTI AD ALTO
MARGINE

PRODOTTI
INTRODUTTIVI

LEAD MAGNET
ATTIRARE
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EFFICIENTE DEFINIRE IL
PE&Rﬁ?RSO MAN MANO

> PER
/ FARLO LO STRUMENTO

MIGLIORE E LO STUDIO DEI
BUYER PERSONAS




INTERAGISCI CON NOI

CONSIGLIA

CONDIVIDI

COMMENTA
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