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Lezione 1

Introduzione: i bisogni



“Lo scopo di ogni business è creare 
nuovi clienti e mantenerli”

Peter Drucker



Definizione dei bisogni
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Respiro, alimentazione, sesso, sonno, omeostasi

Sicurezza fisica di occupazione, morale, familiare, di 

salute, di proprietà

Amicizia, affetto familiare, intimità sessuale

Autostoima, autocontrollo, realizzazione, 

rispetto reciproco

Moralità, creatività, 

spontaneità, problem

solving, accettazione, 

assenza di pregiudizi

Piramide dei bisogni di Maslow

Autorealizzazione

Stima

Appartenenza

Sicurezza

Fisiologia



La piramide di maslow
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Come osservare i bisogni: le 3 componenti del 

consumer insight

Convinzioni dei 

consumatori 
Driver Stato finale 

Declinazione di 

bisogni e desideri
Motivi perché X è 

importante

Il “desiderio”

E’ molto costoso 

rimanere in contatto 

con la famiglia 

quando sono 

all’estero 

Infatti, le tariffe di 

roaming e i costi delle 

chiamate dagli hotel 

sono proibitivi ed è 

difficile parlare con i 

miei cari quando sono 

all’estero

Esiste un modo più 

economico per 

rimanere in contatto 

con la mia famiglia?



Importante: assicurarsi che l’insight sia 

effettivamente rilevante



Importante: assicurarsi che l’insight sia 

effettivamente rilevante

Non tutti hanno gli stessi gusti!



Come si integrano gli insight nel Business?

DEFINIZIONE DEL 

BUSINESS

(prodotto/mercato)

(cosa vendo e a chi?)

Funzionali

Emotivi

Convenienza 

BISOGNI 

MERCATO - CLIENTI

KNOW - HOW 

Segmentazione del

mercato
Demografica (chi è il 
cliente?

Psicografica (che 
abitudini ha il cliente?)

Competenze 
Produzione

Distribuzione

…



Tre opzioni di Business

FUNZIONI 

GRUPPI DI 

CLIENTI

TECNOLOGIE 

FUNZIONI FUNZIONI 

TECNOLOGIE TECNOLOGIE 

GRUPPI DI 

CLIENTI

GRUPPI DI 

CLIENTI


