7. ESEMPI DI MARKETING E PUBBLICITA” SECONDO LA TEORIA DELLA PIRAMIDE DI
MASLOW : Pubblicizzare un viaggio di gruppo ai clienti attraverso i canali di comunicazione
attualmente utilizzati.

“Per pubblicizzare un viaggio di gruppo possiamo utilizzare la teoria della piramide di Maslow, che
suddivide i1 bisogni umani in cinque livelli, dal piu basilare al piu alto.

1. Bisogni fisiologici — presento il viaggio come un’esperienza che garantisce cibo e riposo
adeguati. Ad esempio: ‘Hotel 4 stelle selezionati con pasti inclusi: relax e comfort dopo
ogni giornata di escursioni’. Questo lo comunico sul sito web e sul catalogo online.

2. Bisogni di sicurezza — rassicuro il cliente che il viaggio ¢ sicuro e ben organizzato:
‘Viaggia protetto con assicurazione medico-bagaglio, accompagnatore dall 'Italia e
assistenza h24’. Questo lo diffondo tramite newsletter e WhatsApp ai clienti.

3. Bisogni di appartenenza — evidenzio 1’aspetto sociale del viaggio di gruppo: ‘Condividi
emozioni e nuove amicizie: un gruppo di compagni di viaggio con cui scoprire insieme
[’Andalusia’. Questo lo comunico soprattutto sui social, come Facebook, con foto di
viaggiatori sorridenti in gruppo.

4. Bisogni di stima — valorizzo il senso di esclusivita e status: ‘Un tour riservato a un
numero limitato di partecipanti, con esperienze autentiche e ristoranti tipici’. Lo comunico
su Instagram con immagini emozionali e campagne ADV.

5. Bisogni di autorealizzazione — infine, sottolineo che il viaggio ¢ un’occasione di crescita
personale e culturale: ‘Scopri I’anima dell’Andalusia tra flamenco, arte moresca e tramonti
indimenticabili: un’esperienza che arricchira la tua vita’. Questo lo propongo con video
emozionali su YouTube e storytelling sul blog.

In questo modo riesco a modulare la comunicazione pubblicitaria toccando tutti i livelli della
piramide di Maslow, adattando messaggi e canali ai bisogni del cliente.”



