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I  sa ld i ,  que l  per iodo de l l 'anno tanto  at teso
s ia  da i  consumator i  che  da i  commerc iant i ,
rappresentano un 'opportuni tà  unica  ne l
set tore  re ta i l .  T rad iz iona lmente  svo l t i  due
vol te  a l l 'anno -  in  inverno  ed  estate  -  o l t re
a  occas ion i  spec ia l i  come i l  Black Fr iday ,
i  sa ld i  sono mol to  p iù  d i  sempl ic i  vendi te
a  prezz i  r idot t i .  

Sono un  potente  strumento  per :  
l iqu idare  le  r imanenze  d i  magazz ino
r innovare  l 'assor t imento
at t rar re  nuov i  c l ient i  
raf forzare  i  legami  con que l l i  es is tent i .  

Per  i  negoz iant i ,  i  sa ld i  non  sono so lo
un 'oppor tun i tà  per  aumentare  le  vendi te ,
ma anche un  momento  cruc ia le  per
aumentare  la  v is ib i l i tà  e  raf forzare  i l
march io .

LEVA STRATEGICA
PER
COMMERCIANTI 
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Tuttav ia ,  gest i re  i  sa ld i  può essere  una
sf ida .
O l t re  ad  essere  un 'occas ione  d i  incremento
del  vo lume d i  lavoro ,  i  sa ld i  r ich iedono
un 'at tenta  p ian i f icaz ione  e  s t rateg ia  per
ev i tare  potenz ia l i  perd i te .

Non s i  t ra t ta  so lo  d i  abbassare  i  p rezz i ,  ma
di  c reare  un  equi l ibr io  t ra  at t rat t iva
commercia le  e  sostenib i l i tà  economica .  

In  questo  ebook ,  esp loreremo la
dif ferenza t ra  sa ld i  e  promozioni ,
de l ineando strategie  ef f icac i  per
massimizzare  i  benef ic i  de i  sa ld i ,  ev i tando
gl i  e r ror i  comuni  che  possono por tare  a
perd i te  anz iché  a  prof i t t i ,  scopr i remo
come se lez ionare  i  p rodot t i  g iust i  per
in iz ia t ive  mi rate  e  come gest i re
l 'esper ienza  d i  acquisto  per  ass icurare  s ia
la  soddisfaz ione  de l  c l iente  che  la  sa lute
f inanz iar ia  de l  tuo  negoz io .

R icorda :  i  sa ld i  non  sono so lo  una  vendi ta ,
ma un 'ar te .  E  con  la  g iusta  preparaz ione ,
possono t rasformars i  in  un  potente  a l leato
per  i l  tuo  successo commerc ia le . is
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Sald i  e  promozioni  sono due  termin i  spesso usat i  in  modo
intercambiab i le ,  ma in  rea l tà  hanno s ign i f icat i  d ivers i .

Saldi 
Sono periodi specifici in cui i  negozi offrono prodotti a prezzi
ridotti. Questi periodi sono generalmente fissati per legge e
avvengono due volte l 'anno: saldi invernali e estivi. I  saldi
sono spesso utilizzati per smaltire la merce invenduta di fine
stagione e sono caratterizzati da sconti significativi. 

Promozioni  
Le promozion i  sono of fer te  spec ia l i  che  possono avveni re
in  qua ls ias i  momento  de l l 'anno.  A  d i f ferenza  de i  sa ld i ,  le
promozion i  non  sono l imi tate  a  per iod i  spec i f ic i  e
possono inc ludere  una  var ie tà  d i  incent iv i  o l t re  ag l i
scont i ,  come omaggi ,  punt i  fede l tà  aggiunt iv i ,  o  of fer te
"compra  uno ,  o t t ien i  uno grat is"  e tc .

SALDI E
PROMOZIONI

saldi o
promo



Mentre  i  sald i  possono creare  un  for te  senso d i  u rgenza e  d i
oppor tun i tà  imperd ib i le  ed  è  importante  gest i r l i  in  modo da
non degradare  i l  va lore  percepi to  de l  b rand o  de i  p rodot t i ,  le
promozioni ,  se  ben  p ian i f icate ,  possono  aumentare
l ' in teresse  e  la  fede l tà  de i  c l ient i  senza  necessar iamente
inf luenzare  negat ivamente  la  percez ione  de l  va lore  de l
brand.  

In  conclus ione,  mentre  i  sa ld i  sono focal izzat i  su l la
l iquidazione d i  speci f ic i  prodott i  in  per iodi  prestabi l i t i ,  le
promozioni  of f rono una maggiore  f less ib i l i tà  e  possono
essere  or ientate  a  d ivers i  obiet t iv i  d i  market ing.

 
Comprendere  queste  d i f ferenze  è  essenz ia le  per  p ian i f icare  e
implementare  s t rateg ie  d i  vendi ta  ef f icac i  in  negoz io  e
onl ine .
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In iz ia  con  un 'ana l is i  accurata
de l  tuo  inventar io .  Ident i f ica  i
p rodot t i  che  s i  sono
accumulat i  senza  vendere
( invendut i )  e  que l l i  che
stanno per  d iventare  obsolet i .

ANALIZZA IL TUO
INVENTARIO 2

I  sa ld i  sono i l  momento
perfet to  per  l iqu idare  la  merce
di  f ine  s tag ione.
Gl i  a r t ico l i  s tag ional i  sono i
candidat i  idea l i  per  i  sa ld i .  

PRODOTTI DI  
FINE STAGIONE 

3
I  cont inuat iv i  no ,  s ta i  comunicando a i  tuo i  c l ient i  che  i  tuo i  p rodot t i
non  va lgono i l  p rezzo p ieno.  Questo  può danneggiare  la  tua
reputaz ione  e  rendere  p iù  d i f f ic i le  vendere  i  tuo i  p rodot t i  a  prezzo
pieno in  fu turo ;  mant ien i  i l  va lore  percepi to  de i  tuo i  p rodot t i  d i  punta .

ARTICOLI
CONTINUATIVI 
SI  O NO ?

LA PRIMA FASE 

l’analisi



L’importanza dei  Dati

Possedere  dat i  re lat iv i  a i  tuoi  c l ient i  (database) ,  a i  tuo i
prodot t i ,  su  ciò  che  hai  acquistato  e  su l  venduto
(gest iona le)  non ha  prezzo ,  t i  a iu terà  a  scegl ie re  cosa ,
quando e  come far lo !  Tut tav ia  mol t i  commerc iant i  non  sono
in  possesso d i  quest i  dat i  perché  hanno sce l to  neg l i  ann i  d i
conf idare  ne l la  propr ia  memor ia ,  d i  fa re  i l  megl io  che  s i  può
col  min imo sforzo  o  d i  a f f idars i  a l  fa to . . .  e  quest i ,  va  da  sé ,
che  sono tut t i  g ross i  e r ror i .  

Se  ancora  non ha i  un  database c l ient i  in iz ia  a  pensare  d i
crear lo ,  neanche immagin i  quanto  sarà  importante  in  fu turo ,
e  se  non poss ied i  un  gest iona le  cerca  d i  fa r t i  a iu tare  da l  tuo
inventar io ,  p rogrammare  tut to  con cura  t i  a iu terà  a  cap i re  se
hai  in t rapreso la  g iusta  v ia ,  se  cont inuare  a  percor rer la  o
cambiar la  in  corsa  e  a  mig l iorare  ne l la  pross ima occas ione.

COSA 
E A CHI?



STRATEGIE
E BEST PRACTICE 

Profila i l  Pubblico  
ad esempio  ch i  ha  una  media  d i  spesa
durante  l ’anno super iore  a… ,  ch i  s i  p resenta
solo  durante  i  sa ld i ,  ch i  compra
preminentemente  un  dato  prodot to ,  ch i
r ient ra  in  una  categor ia ,  e tc .

Solo  Saldi  Mirati
Considera  l 'uso  d i  sa ld i  mi rat i ,  basat i  su l
comportamento  d i  acquisto  de i  c l ient i ,  per
rendere  i  sa ld i  p iù  ef f icac i  (se  ha i  de l le  l is te
ne l  tuo  database approf i t tane ,  questo  è  i l
momento  d i  s f rut tar le) .  

Comunica efficacemente
Assicurat i  che  i  tuo i  c l ient i  sappiano de i
sa ld i  a t t raverso  ef f icac i  campagne d i
market ing  e  promozione.  Ut i l i zza  tut t i  i  tuo i
canal i ,  i l  negoz io ,  i l  tuo  s i to ,  la  tua
newslet ter ,  Facebook ,  Instagram,  T ik  Tok ,
Prof i lo  Google ,  WhatsApp Bus iness ,  e tc .

Mantieni  la Percezione del  Valore
Scontare  t roppo i  tuo i  a r t ico l i  può
danneggiare  la  percez ione  de l  va lore  de l  tuo
brand.  I  c l ient i  pot rebbero  in iz iare  ad
aspet tars i  p rezz i  bass i  come norma,
rendendo p iù  d i f f ic i le  vendere  a  prezzo p ieno
in  futuro.  st
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Prodotti  Strategici  
Concent rat i  su i  p rodot t i  che  des ider i
davvero  sp ingere .  Questo  pot rebbe inc ludere
ar t ico l i  che  hanno b isogno d i  p iù  v is ib i l i tà ,
prodot t i  che  s ta i  cercando d i  e l iminare  da l
tuo  inventar io  o  f ine  ser ie .  

Evita sconti  su Nuovi  Arrivi
Ev i ta  d i  scontare  i  nuov i  a r r iv i  o  i  p rodot t i
cont inuat iv i .  Questo  preserva  i l  lo ro  va lore  e
incent iva  g l i  acquist i  a  prezzo p ieno.  

Segui le normative  
Ricorda  d i  ev idenz iare  prezzo p ieno ,  la
percentua le  d i  sconto  e  i l  p rezzo scontato.

Crea vetrine e interni  accattivanti  
Vetr i  pu l i t i ,  un  occhio  a l le  g iuste  luc i ,  dare
a i  p rodot t i  un ’ immagine  prez iosa  t ramite  la
s is temazione  in  vet r ina  (curando anche i l
modo con cu i  p rezz iamo g l i  a r t ico l i ) ,
pos iz ionare  i  p rodot t i  ne l  modo g iusto  in
negoz io  ( i  p rodot t i  con  un  marg ine  d i
guadagno maggiore  vanno a l l 'a l tezza  degl i
occh i  o  poco sot to  ad  esempio)  e  tenere  in
ord ine  sembrano tut te  cose  scontate  ma non
lo  sono af fat to  e  ne l  per iodo de i  sa ld i  sono
di  fondamenta le  importanza.  st
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Offri  un'assistenza clienti
eccellente  
I  c l ient i  devono sent i rs i  soddisfat t i
de l l 'esper ienza  d i  shopping ,  p r ima,  durante  i
sa ld i  e  anche dopo!  Non les inare  ne l la  tua
comunicaz ione ,  ogn i  vendi ta  è  un ’esper ienza
e  c iò  che  p iù  conta  è  l ’emozione  d i  ch i
acquista .

Utilizza gli  eventi
Come vendi te  f lash  o  in iz ia t ive  spec ia l i ,  per
st imolare  l 'acquisto .  Serv i t i  d i  tu t to  i l
necessar io  per  comunicare  ne l  modo
mig l iore  poss ib i le  e  fa l lo  in  modo
profess ionale :  post ,  v ideo ,  l i ve .

Utilizza tecniche di  vendita  
E ’  i l  per iodo mig l iore  per  u t i l i zzare  l ’a r te  de l
Cross  se l l ing  e  de l l ’Up  se l l ing ,  per  s f rut tare
tut te  le  tue  conoscenze  su  come promuovere
o prezzare  un  ar t ico lo  (es :  megl io  un  3X2
che sconto  de l  33% o  megl io  €11 ,99  che
€12 ,00) .  Oppure  un  c l iente  pensa a l  p rezzo?
Bene ,  per  usuf ru i re  de l  sa ldo  vor rà  d i re  che
gl i  fa rò  acquistare  una  quant i tà  maggiore
de l  prodot to .

Pricing Strategico  
Bi lanc ia  g l i  scont i  in  modo da  st imolare  le
vendi te  senza  deprezzare  t roppo i  p rodot t i . st
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Monitora e Aggiusta

Tien i  d 'occh io  l ’andamento  de i  tuo i  sa ld i  e
s i i  p ronto  a  fare  aggiustament i .  Se  un
prodot to  non s i  s ta  vendendo come prev is to ,
cons idera  u l te r ior i  p romozion i  o  t ien i  conto
che forse  la  comunicaz ione  non è  s tata  i l
tuo  for te . . .  to rna  ind iet ro  e  pensa:  dove ,
come e  a  ch i  ho  comunicato  questa  cosa?
Poi  ch ied i t i  come puoi  mig l iorare  e
comportat i  d i  conseguenza.

Selezione Mirata dei  Prodotti

Scegl i  accuratamente  i  p rodot t i  da  mettere
in  sa ldo ,  p r iv i leg iando que l l i  s tag ional i ,  in
surp lus ,  o  meno per formant i  (no  a  merce
invendib i le ! ) .

Protezione dei  Prodotti  Continuativi

Ev i ta  d i  scontare  ind iscr iminatamente  i  best -
se l le r  e  i  p rodot t i  cont inuat iv i  per  mantenere
a l to  i l  lo ro  va lore  percepi to .
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RICAPITOLANDO...

Comunicazione Efficace
Pubbl ic izza  i  sa ld i  sot to l ineando i l  va lore  e  la  qua l i tà  de i
prodot t i  scontat i ,  ev i tando l ' impress ione  d i  una  svendi ta
tota le ,  curando tut to  c iò  che  è  immagine ,  da l le  vet r ine  a i
prezz i  passando per  i l  layout .  Ut i l i zza  tut t i  i  cana l i
d isponib i l i  per  far  s ì  che  i  c l ient i  (nuov i ,  qu ind i  potenz ia l i
+  g ià  f ide l izzat i )  vengano a  conoscenza d i  que l la  che  per
loro  è  un ’ot t ima oppotun i tà .  

Targhettizzazione e Personalizzazione
Prof i la  i l  pubbl ico  e  c reare  of fer te  personal izzate ,  per
rendere  i  sa ld i  un 'esper ienza  un ica  per  d ivers i  segment i  d i
c l ient i .  

Offri  un’esperienza eccezionale al  cl iente

Monitora,  Aggiusta in corsa e Migliora
Contro l la re  come stanno andando le  cose ,  mig l iorare  dove
poss ib i le  e  a l  te rmine  ana l izzare  per  u t i l i zzare  i  dat i  in
futuro.



TUTTO IN SALDO, COMPRESI I CONTINUATIVI 

Un errore  comune è  mettere  in  sa ldo
indiscr iminatamente  tut t i  i  prodott i ,  compresi  i
cont inuat iv i  (quegl i  ar t ico l i  che mantengono la  loro
popolar i tà  e  vendib i l i tà  ne l  tempo,  ad esempio prodott i
d i  base o  best -se l ler  che non passano d i  moda).  I l
consig l io  è  mantenere  i  prodott i  cont inuat iv i  a  prezzo
pieno o  appl icare  solo  scont i  min imi .  Questo a iuta  a
preservare  i l  loro  va lore  percepi to  e  assicura  che
cont inueranno a  generare  prof i t to  anche a l  d i  fuor i  de i
per iodi  d i  sa ldo.  

STRATEGIA DI PRICING 

Valuta  con at tenzione la  percentuale  d i  sconto.  NO a
scont ist iche ugual i  per  tut to !  Calcola  sempre prezzo ,
va lore  e  quant i tà  per  ogni  ar t ico lo  o  categor ia .

NON È UNA LIQUIDAZIONE

I  sa ld i  devono essere  v ist i  come un 'opportuni tà  per
valor izzare  e  r innovare  l 'assort imento ,  per  f ide l izzare  i
vecchi  c l ient i  e  per  at t rarne d i  nuovi  o l t re  che per  far
ammirare  i l  tuo brand,  non come una sempl ice
l iqu idazione.  Quindi  quando pubbl ic izz i  i  sa ld i ,
sot to l inea i l  va lore  e  la  qual i tà  de i  prodott i  scontat i  fa i
comprendere  i l  rea le  benef ic io  che ot ter rà  i l  c l iente  ad
acquistare  quel  prodotto.  Ev i ta  d i  dare  l ' impressione d i
una svendi ta  genera le .

errori

FAI ATTENZIONE!



TUTTO PER TUTTI NON VA BENE 

Non creare  in iz iat ive  dedicate  su  c l ient i  prof i lat i  (se  l i  ha i ,
a l t r iment i  par t i  ora  a  creare  i l  tuo database!)  s igni f ica
sempl icemente  perdere  una ghiot ta  occasione d i  prof i t to .

NON CURARE TUTTO CIÒ CHE È IMMAGINE

Fare  la  vet r ina  a l l ’ in iz io  de i  sa ld i  e  lasciar la  uguale  f ino a l la
f ine  o  t rascurare  l ’esposiz ione mettendo fuor i  tut to. . .
l ’ impressione che s i  dà  è  d i  t i rar  fuor i  merce vetusta  per
poter la  far  fuor i ,  invece b isognerebbe r iba l tare  la
percezione ,  dando l ’ impressione d i  scontare  prodott i  prez ios i
curando l ’ immagine in  negozio  e  su i  canal i  che sta i
ut i l izzando per  la  comunicazione dei  SALDI .

COMUNICAZIONE NEGATIVA ED ERRATA

Evi tare  d i  dare  l ' impressione d i  una svendi ta  tota le  che può
danneggiare  l ' immagine del  brand.  R icordare  d i  segui re  le
normat ive  v igent i .  

PERDITA DI PROFITTO

Attenzione a l la  percentuale  d i  sconto appl icata  per
proteggere  i  margin i  d i  prof i t to .

errori



Come abbiamo v is to  i  sa ld i  sono un 'oppor tun i tà
s ign i f icat iva ,  ma è  fondamenta le  gest i r l i  con
saggezza  e  s t rateg ia .  

Ricorda:  i  sa ld i  sono p iù  d i  una  sempl ice  r iduz ione
dei  prezz i ;  sono un 'oppor tun i tà  per  va lor izzare  i l
tuo  march io ,  r innovare  l 'assor t imento  e  cost ru i re
re laz ion i  durature  con i  c l ient i .  Approcc iat i  a i  sa ld i
con una  p ian i f icaz ione  st rateg ica  e  una
comunicaz ione  mi rata  per  massimizzare  i  benef ic i
per  i l  tuo  negoz io  e  per  i  tuo i  c l ient i .  So lo  in  questo
modo sarà  un ’occas ione  per  tu t t i ,  dove  tut te  le
par t i  ne  escono v inc i t r ic i ,  tu  con  i l  p rof i t to ,  i l  tuo
negozio  con un ’ immagine  mig l iore  e  con  c l ient i  in
p iù  e  i  tuo i  c l ient i  fe l ic i  e  propensi  a  pensare  a  te
la  pross ima vo l ta  che  proporra i  lo ro  qua lcosa d i
in teressante !  

Buon lavoro  e  buoni  sa ld i !

quindi... 



WEB SITE

FAN PAGE

INSTAGRAM

CANALE WHATSAPP

SCRIVICI SU WHATSAPP

MANDACI UNA MAIL

contattaci
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