
Marketing per 
Wedding 

Planner: farsi 
conoscere, 

farsi scegliere, 
farsi pagare
Una guida pratica per costruire un 

posizionamento professionale, comunicare il 
proprio valore e attrarre le coppie giuste nel 

mercato italiano dei matrimoni.



FONDAMENTI

Perché il marketing è parte del lavoro
Nel settore wedding, la competenza tecnica da sola non 
basta. Se non comunichi chi sei, cosa fai e perché sei 
diverso, rischi di rimanere invisibile in un mercato sempre 
più affollato.

Il marketing non è un optional per wedding planner: è una 
competenza professionale essenziale quanto la gestione 
della timeline o il coordinamento dei fornitori. Senza 
visibilità strategica, anche i professionisti più talentuosi 
faticano a trovare clienti disposti a pagare il giusto 
compenso.

La buona notizia? Non serve essere esperti di 
comunicazione. Serve essere consapevoli che ogni 
contatto, ogni post, ogni incontro con uno sposo è 
un'occasione per far capire il tuo valore.

Ricorda: Se non ti fai 
conoscere nel modo giusto, 
non vieni scelto. E se non 
vieni scelto, non importa 
quanto sei bravo.
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Il mito del "basta 
essere bravi"

La competenza invisibile
Essere eccellenti nel proprio lavoro è fondamentale, 
ma se nessuno lo sa, quella competenza non genera 
opportunità. Il talento nascosto non porta contratti.

Il paradosso del settore
Molti wedding planner si concentrano 
esclusivamente sul perfezionamento tecnico, 
trascurando la comunicazione. Risultato: 
professionisti straordinari che lavorano poco.

Visibilità = opportunità
Chi sa raccontare il proprio lavoro attrae più clienti, 
anche con meno esperienza. La percezione di 
competenza conta quanto la competenza stessa.
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POSIZIONAMENTO

Il Wedding Planner come brand

Tu non vendi un servizio, 
vendi fiducia
Gli sposi non comprano "organizzazione 
matrimoni". Comprano la sicurezza che il 
giorno più importante della loro vita sarà 
perfetto. Comprano la tua capacità di 
trasformare ansie in serenità.

Il tuo brand personale è la somma di tutto ciò 
che comunichi: il modo in cui rispondi a 
un'email, le foto che pubblichi, il tono di voce 
che usi, la cura dei dettagli nel portfolio. Ogni 
elemento costruisce o distrugge fiducia.

Pensati come un brand significa essere 
consapevole dell'immagine che proietti e 
allinearla al valore che offri realmente.
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Marketing non significa vendersi male

Promozione professionale
Comunicare in modo strategico il proprio 

valore, con coerenza, chiarezza e onestà. 
Mostrare competenza attraverso contenuti 

utili e trasparenza nei processi.

Improvvisazione dannosa
Pubblicare senza strategia, promettere 
troppo, svalutarsi con sconti continui, copiare 
competitor senza identità propria. 
Confondere visibilità con professionalità.

C'è una differenza enorme tra comunicare con professionalità e "fare marketing disperato". Il primo 
costruisce reputazione, il secondo la distrugge. Gli sposi italiani riconoscono immediatamente chi si 
presenta con autenticità e chi invece cerca solo di vendere a tutti i costi.
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VALORE

Cos'è davvero il tuo 
prodotto
Non 
organizzi 
matrimoni

Questa è solo 
la descrizione 
tecnica del 
lavoro. È quello 
che fai 
materialmente, 
ma non è ciò 
che gli sposi 
stanno 
realmente 
cercando 
quando ti 
contattano.

Offri 
serenità

Gli sposi 
vogliono vivere 
il loro 
matrimonio 
senza stress, 
sapendo che 
ogni dettaglio 
è sotto 
controllo. Tu 
sei la loro 
tranquillità.

Offri 
controllo ed 
esperienza

Dai la sicurezza 
che nulla sarà 
lasciato al caso 
e che il loro 
giorno speciale 
rispecchierà 
esattamente la 
loro visione.

Quando cambi prospettiva su cosa vendi veramente, 
cambia anche il modo in cui lo comunichi. E cambia il 
tipo di cliente che attrai.
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Il valore percepito

Cosa vedono
Gli sposi valutano il tuo 
servizio in base a ciò che 
capiscono e percepiscono, 
non necessariamente alla 
complessità reale del tuo 
lavoro.

Cosa capiscono
Se non spieghi bene cosa fai 
e perché lo fai in quel modo, 
non possono apprezzare il 
valore. La percezione 
dipende dalla tua 
comunicazione.

Quanto pagano
Gli sposi sono disposti a 
investire cifre importanti 
quando comprendono 
chiaramente il beneficio che 
riceveranno. Il prezzo segue 
il valore percepito.

Principio chiave: Gli sposi pagano ciò che capiscono. Se non comunichi bene il tuo valore, 
sarai sempre confrontato solo sul prezzo.
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STRATEGIA

Prezzo basso vs valore alto

La trappola del prezzo basso
Attira clienti che cercano solo lo sconto

Impossibile mantenere qualità con margini 
ridotti

Crea aspettative sbagliate sul servizio

Ti posiziona come "economico" nel mercato

Innesca una corsa al ribasso senza vincitori

Competere sul prezzo è una strategia perdente 
nel lungo periodo. C'è sempre qualcuno 
disposto a fare meno, ma a che costo per la 
professionalità?

La forza del valore alto
Attira sposi che apprezzano la qualità

Permette di lavorare con margini sostenibili

Posiziona come professionista premium

Crea relazioni più soddisfacenti

Costruisce reputazione di eccellenza

Quando ti posizioni sul valore, lavori con clienti 
che ti scelgono per quello che sei, non per 
quanto costi poco. La differenza è enorme nella 
qualità del lavoro quotidiano.
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Posizionamento nel mercato wedding

Non puoi piacere a tutti

E non devi. Il tentativo di accontentare ogni tipo di coppia ti rende generico agli occhi di tutti.

Il posizionamento significa scegliere consapevolmente un segmento di mercato e diventare la scelta 
ovvia per quel tipo di sposi. Significa rinunciare ad alcuni clienti per essere perfetto per altri.

Matrimoni luxury
Alta spesa, location esclusive, 
attenzione ai dettagli

Matrimoni intimi
Pochi invitati, atmosfera 
raccolta, personalizzazione

Matrimoni 
unconventional
Stile personale, location 
alternative, creatività
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: definire il tuo valore
Prenditi qualche minuto per rispondere con onestà a queste domande. Le tue risposte sono la base 
del tuo posizionamento di mercato.

Cosa fai realmente?
Non "organizzo matrimoni". Cosa trasformi 
nella vita degli sposi? Quale problema 
concreto risolvi? Quale esperienza crei?

Perché lo fai in modo diverso?
Qual è il tuo approccio unico? Cosa ti 
distingue dagli altri wedding planner? Quali 
sono i tuoi punti di forza specifici?

Chi beneficia di più del tuo 
lavoro?
Quali coppie traggono il massimo valore da 
ciò che offri? Per chi sei particolarmente 
adatto? Con chi ottieni i risultati migliori?

Cosa vorresti essere conosciuto?
Se potessi essere riconosciuto per una 
cosa nel settore wedding, quale sarebbe? 
Cosa vuoi che gli sposi dicano di te?
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TARGET

Chi sono i tuoi sposi ideali
Identificare il cliente ideale non è un esercizio 
teorico. È la decisione strategica più importante per 
un wedding planner, perché determina tutto: come 
comunichi, dove ti fai vedere, quali servizi offri, 
quanto chiedi.

I tuoi sposi ideali non sono "tutti quelli che si 
sposano". Sono un gruppo specifico di persone con 
caratteristiche, valori, priorità e aspettative comuni. 
Sono le coppie con cui lavori meglio, che 
apprezzano il tuo approccio e sono disposte a 
investire nel tuo servizio.

Più definisci con precisione questo profilo, più la tua 
comunicazione diventa efficace e attrattiva per le 
persone giuste.
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Sposi giusti e sposi sbagliati

Sposi giusti
Capiscono e apprezzano il tuo valore

Hanno aspettative allineate al tuo 
servizio

Rispettano la tua professionalità

Sono disposti a investire nel matrimonio

La collaborazione è fluida e gratificante

Sposi sbagliati
Cercano solo il prezzo più basso

Non comprendono il ruolo del wedding 
planner

Hanno pretese irrealistiche

Creano dinamiche complicate

Il lavoro diventa fonte di stress

Perché scegliere il cliente è strategia: Dire sì agli sposi sbagliati significa sprecare tempo ed 
energie che potresti dedicare ai clienti giusti. Significa accettare progetti che non costruiscono il 
portfolio che vuoi. Significa lavorare tanto, guadagnare poco e non goderti il mestiere. La selezione 
è protezione.
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Comunicazione coerente con il target
Parlare la lingua delle coppie che vuoi attrarre significa adattare ogni aspetto della tua 
comunicazione ai loro valori, estetica e aspettative. Non esiste una formula universale che funziona 
per tutti.

01

Stile visivo
Le immagini che pubblichi devono riflettere il 
gusto delle coppie che vuoi servire. Matrimoni 
eleganti richiedono estetica raffinata. Eventi 
bohémien richiedono atmosfere naturali.

02

Tono di voce
Formale o informale? Caldo o professionale? Il 
tuo modo di scrivere deve risuonare con il tuo 
target. Sposi luxury cercano autorevolezza, 
coppie giovani cercano autenticità.

03

Contenuti tematici
Parla dei temi che interessano davvero ai tuoi 
clienti ideali. Location esclusive, sostenibilità, 
tradizione, innovazione: scegli l'angolo giusto.

04

Canali di comunicazione
Dove passano il tempo i tuoi sposi ideali? 
Instagram, siti specializzati, riviste wedding, 
referral diretti? Investi dove sei visibile per loro.
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ERRORE COMUNE

Evitare messaggi generici
"Mi occupo di matrimoni in tutte le location, 
per tutte le coppie, con tutti gli stili e tutti i 
budget"

Perché non funziona:

Non comunica nessuna specializzazione

Non aiuta gli sposi a capirti

Ti rende intercambiabile con chiunque

Attira clienti casuali, non ideali

Impedisce un posizionamento chiaro

Il paradosso della 
specializzazione

Più sei specifico su chi servi e cosa 
offri, più diventi attraente per quel 
segmento. La chiarezza genera 
fiducia.

Gli sposi non cercano "un wedding 
planner qualsiasi". Cercano IL 
wedding planner giusto per loro. Se 
sei "per tutti", non sei perfetto per 
nessuno.

La paura di perdere opportunità spinge molti professionisti a presentarsi come tuttofare. Ma nel 
mercato wedding, la percezione di expertise batte sempre la versatilità generica.
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: profilo del cliente ideale
Definisci in modo dettagliato la tua coppia tipo. Più sei preciso, più sarà facile creare comunicazione 
mirata ed efficace.

1
Dati demografici
Età, professione, zona geografica, livello di reddito. Non servono numeri esatti, ma una 
comprensione generale del profilo socio-economico.

2
Valori e priorità
Cosa è importante per loro nel matrimonio? Tradizione, originalità, lusso, intimità, 
sostenibilità? Quali aspetti non sono negoziabili?

3
Estetica preferita
Quale stile li rappresenta? Classico elegante, bohémien naturale, moderno minimalista, 
romantico sognante? Quali colori e atmosfere li attraggono?

4
Budget e aspettative
Qual è la fascia di investimento tipica? Come percepiscono il valore del wedding 
planner? Quanto sono informati sul settore?

5
Paure e desideri
Cosa temono del processo di organizzazione? Quali sogni vogliono realizzare? Cosa li 
tiene svegli la notte riguardo al matrimonio?
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BRAND IDENTITY

Brand identity del Wedding Planner
La tua brand identity è l'insieme di tutti gli elementi visivi e comunicativi che ti rappresentano 
professionalmente. Non è "logo e colori", ma un sistema coerente che comunica chi sei, cosa fai e 
per chi lo fai.

Immagine visiva
Logo, palette colori, tipografia, stile fotografico. 
Ogni elemento deve riflettere il tuo 
posizionamento e parlare al tuo target.

Tono di voce
Come scrivi e comunichi. Formale o informale, 
tecnico o emotivo, distaccato o personale. Il 
linguaggio crea connessione.

Stile e valori
L'atmosfera che crei, i principi che guidano il tuo 
lavoro, il tipo di esperienza che garantisci. La 
sostanza dietro l'estetica.

Coerenza totale
Ogni touchpoint con gli sposi deve confermare 
la stessa identità. Dal sito ai social, dall'email 
all'incontro di persona.
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Nome, immagine e percezione
Il tuo brand comunica prima ancora che tu apra 
bocca. Nel momento in cui uno sposo vede il tuo 
profilo, il tuo sito, il tuo biglietto da visita, si sta già 
facendo un'idea su di te.

La prima impressione conta: Gli sposi valutano 
inconsciamente la tua professionalità in pochi 
secondi. Un'immagine curata e coerente comunica 
affidabilità. Un'immagine improvvisata comunica 
dilettantismo.

Il nome della tua attività, la qualità delle foto, il 
design del sito, lo stile dei social: ogni dettaglio 
contribuisce alla percezione. Non puoi permetterti di 
essere approssimativo su questi aspetti se vuoi 
posizionarti come professionista serio.

Test rapido: Guarda il tuo profilo Instagram, il tuo sito, i tuoi materiali con occhi nuovi. Cosa 
comunica quella prima impressione? Professionalità o improvvisazione? Coerenza o 
confusione?
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Coerenza visiva e comunicativa

1

Primo contatto online
Social media, sito web, 

advertising. L'estetica promette 
un certo livello.

2

Comunicazione scritta
Email, messaggi, documenti. Il 
tono conferma le aspettative.

3

Incontro di persona
Presentazione, portfolio, 

abbigliamento. L'esperienza dal 
vivo rispecchia l'immagine online.

4

Servizio erogato
Qualità del lavoro, attenzione ai 

dettagli. La sostanza mantiene la 
promessa.

Perché la coerenza conta più di quanto pensi: Ogni incongruenza crea dubbio. Se il tuo Instagram è 
elegantissimo ma le tue email sono sciatte, gli sposi si chiedono quale sia la verità. Se prometti 
attenzione ai dettagli ma il tuo materiale è pieno di errori, la fiducia crolla. La coerenza è credibilità.
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ATTENZIONE

Errori comuni di immagine

Foto di bassa qualità
Immagini sfocate, mal illuminate o con 
composizione amatoriale comunicano 
scarsa professionalità, anche se il tuo lavoro 
è eccellente.

Presenza social disorganizzata
Post senza logica, stili visivi contrastanti, 
lunghi periodi di silenzio alternati a raffica di 
contenuti. Confonde invece di attrarre.

Comunicazione approssimativa
Errori di ortografia, email informali con 
clienti, tono inadeguato al contesto. Ogni 
dettaglio linguistico conta nella percezione 
di cura.

Mancanza di identità visiva
Ogni materiale sembra fatto da una persona 
diversa. Non c'è un filo conduttore 
riconoscibile. Impossibile costruire brand 
awareness.

Promesse eccessive
"Il matrimonio perfetto garantito" o claim 
irrealistici che creano aspettative impossibili 
da mantenere. La delusione è assicurata.

Copia dei competitor
Imitare l'estetica o le parole di altri wedding 
planner ti rende indistinguibile. Gli sposi 
cercano autenticità, non cloni.
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: controllo della tua immagine
Usa questa checklist per verificare la coerenza e professionalità della tua presenza. Segna ogni 
punto in cui potresti migliorare.

Presenza digitale

Il sito è aggiornato e mobile-friendly?

Le foto sono di qualità professionale?

I testi sono chiari e senza errori?

I social riflettono la tua identità?

Biografia e contatti sono completi?

Materiali professionali

Il portfolio è ben organizzato?

I preventivi hanno un design curato?

Le email hanno firma professionale?

I documenti per gli sposi sono branded?

Comunicazione

Il tono è coerente in tutti i canali?

Le risposte sono tempestive?

Il linguaggio è appropriato al target?

La grammatica è sempre corretta?

Visual identity

Logo e colori sono usati coerentemente?

Lo stile fotografico è uniforme?

La tipografia è professionale?

L'estetica generale è riconoscibile?

Azione immediata: Scegli i 3 punti più critici dalla checklist e impegnati a sistemarli questa 
settimana. Piccoli miglioramenti costanti costruiscono brand solidi.
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STRUMENTI DI VENDITA

Il portfolio

Il portfolio è lo strumento di 
vendita principale del wedding 
planner

Non è una raccolta di bei ricordi. È la prova tangibile 
della tua competenza, del tuo stile e del valore che sai 
creare.

Quando uno sposo guarda il tuo portfolio, non sta solo 
osservando matrimoni altrui. Sta cercando di immaginare 
il proprio matrimonio nelle tue mani. Sta valutando se 
puoi realizzare la sua visione. Sta decidendo se investire 
in te.

Un portfolio efficace non mostra semplicemente 
"matrimoni fatti bene". Racconta storie, evidenzia il tuo 
approccio unico, dimostra versatilità nella coerenza, e 
soprattutto fa sognare gli sposi che lo guardano.
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Cosa mostrare e cosa no

Da includere
Progetti che rappresentano il tuo stile e 
target

Fotografie di alta qualità professionale

Varietà di momenti e dettagli significativi

Esempi che mostrano problem-solving

Matrimoni recenti (ultimi 2-3 anni)

Lavori di cui sei veramente orgoglioso

Da evitare
Ogni singolo matrimonio mai organizzato

Foto di qualità mediocre o datate

Progetti che non rispecchiano il tuo 
posizionamento

Matrimoni che non vorresti replicare

Troppi esempi dello stesso tipo

Immagini senza contesto o storia

Il principio della selezione: Meglio un portfolio di 10 matrimoni perfettamente allineati al tuo brand 
che 50 lavori eterogenei. La qualità e la coerenza battono sempre la quantità. Gli sposi ricorderanno 
l'impressione generale, non il numero di progetti.
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Raccontare i matrimoni, non solo 
mostrarli

Ogni matrimonio nel tuo portfolio dovrebbe essere 
presentato come una storia, non come una galleria 
casuale di immagini. Gli sposi vogliono vedere il 
percorso, le sfide superate, le emozioni catturate.

Elementi di storytelling efficace:

Introduci brevemente gli sposi e la loro visione

Descrivi il concept o tema del matrimonio

Evidenzia 2-3 sfide risolte o dettagli speciali

Mostra la progressione: preparativi, cerimonia, 
festa

Includi testimonianze o feedback degli sposi

Concludi con il risultato emotivo e visivo

Le immagini emozionano, ma le parole danno contesto. La combinazione di visual potenti e 
narrazione coinvolgente crea connessione e dimostra la tua capacità di trasformare visioni in realtà.

23



Portfolio per chi è all'inizio
01

Collabora con fornitori
Offri assistenza a fotografi, location o fioristi in 
cambio di progetti da inserire in portfolio. Win-
win per entrambi.

02

Progetti personali o pro-bono
Organizza styled shoot o offri servizio gratuito a 
coppie selezionate in cambio di documentazione 
professionale.

03

Assistentato
Lavora come secondo planner su matrimoni di 
colleghi più esperti. Potrai includere alcuni 
progetti specificando il tuo ruolo.

04

Documenta ogni dettaglio
Anche nei primi lavori, investi in fotografia 
professionale. Un portfolio piccolo ma 
impeccabile batte uno grande e mediocre.

La trasparenza premia: Se stai costruendo esperienza, sii onesto. Gli sposi apprezzano 
l'autenticità e molti sono disposti a dare una chance a talenti emergenti con tariffe 
adeguate.
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: struttura di un portfolio 
efficace
Organizza il tuo portfolio seguendo questa struttura collaudata per massimizzare l'impatto su 
potenziali clienti.

Apertura impattante
Inizia con il tuo matrimonio più rappresentativo e visivamente forte. La prima impressione 
determina se continuano a guardare.

Varietà strategica
Alterna stili, location, stagioni per mostrare versatilità. Mantieni coerenza nel livello 
qualitativo e nell'estetica generale.

Storytelling individuale
Ogni progetto ha titolo, breve intro (2-3 righe), 8-12 foto selezionate, dettagli chiave 
(location, stagione, numero ospiti).

Testimonianze integrate
Inserisci citazioni degli sposi all'interno di ogni caso studio. Le parole dei clienti hanno 
peso enorme.

Chiusura con call-to-action
Concludi invitando a contattarti per discutere il loro matrimonio. Indica i prossimi passi 
chiaramente.

Aggiorna il portfolio ogni 3-4 mesi, rimuovendo progetti meno rappresentativi e aggiungendo lavori 
recenti che riflettono la tua evoluzione professionale.
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SOCIAL MEDIA

Social media e wedding planning

I social sono strumenti, non il 
fine
Molti wedding planner cadono nella trappola di 
pensare che "fare marketing" significhi "essere 
sempre sui social". Non è così. I social media 
sono un canale, non una strategia.

Il loro valore sta nella capacità di costruire 
visibilità, mostrare il tuo lavoro, educare gli 
sposi e creare connessioni. Ma non sono 
l'unico modo per farsi conoscere, e per alcuni 
professionisti potrebbero non essere nemmeno 
il modo principale.

L'equilibrio giusto
Usa i social in modo strategico, non ossessivo. 
Definisci quanto tempo puoi realisticamente 
dedicargli senza togliere energie al lavoro vero. 
Scegli 1-2 piattaforme e falle bene, piuttosto 
che essere presente ovunque in modo 
mediocre.

E ricorda: avere 10.000 follower non serve a 
nulla se nessuno di loro si sposa o può 
permettersi i tuoi servizi. Meglio 500 follower 
targettizzati che 10.000 casuali.
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Quali social usare davvero
Instagra
m
Priorità alta 
per 
wedding 
planner. 
Piattaforma 
visiva ideale 
per 
mostrare 
matrimoni. 
Forte 
presenza di 
sposi in fase 
di 
pianificazion
e. Richiede 
contenuti 
esteticamen
te curati e 
costanza.

Facebook
Utile ma 
secondario. 
Buono per 
gruppi di 
settore e 
relazioni 
con 
fornitori. Gli 
sposi 
cercano 
meno 
ispirazione 
qui rispetto 
a Instagram. 
Può 
funzionare 
per 
advertising 
mirato.

Pinterest
Opzionale 
ma potente. 
Gli sposi lo 
usano 
attivamente 
per 
ispirazione. 
Traffico 
qualificato 
verso il sito. 
Richiede 
strategia 
SEO e 
creazione 
pin 
ottimizzati.

LinkedIn
Per 
networking 
B2B. Non 
per trovare 
sposi ma 
per 
costruire 
relazioni 
professional
i, 
collaborazio
ni con 
fornitori, 
autorevolez
za nel 
settore.
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Cosa pubblicare
I contenuti sui social devono bilanciare ispirazione visiva e valore concreto. Non basta pubblicare 
belle foto: serve dare agli sposi motivi per seguirti oltre l'estetica.

Portfolio e progetti
Matrimoni organizzati, dettagli, allestimenti. 
Il cuore del contenuto ma non l'unico tipo di 
post.

Consigli pratici
Tips di pianificazione, checklist, errori 
comuni, tempistiche. Contenuti che aiutano 
e posizionano come esperto.

Dietro le quinte
Il tuo processo di lavoro, preparativi, 
problem solving. Umanizza e mostra la 
complessità del mestiere.

Fornitori e collaborazioni
Condividi il lavoro di professionisti con cui 
collabori. Costruisce rete e arricchisce il 
feed.

Testimonianze e recensioni
Le parole degli sposi che hanno lavorato 
con te. Social proof potentissima per 
potenziali clienti.

Educazione settore
Spiega il ruolo del wedding planner, sfata 
miti, chiarisci aspettative. Prepara gli sposi 
all'acquisto.
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STRATEGIA

Costanza e qualità

La costanza costruisce 
presenza
Pubblicare sporadicamente rende invisibili. Gli 
algoritmi premiano la regolarità e gli sposi 
ricordano chi vedono spesso. Non serve 
postare ogni giorno, ma serve un ritmo 
prevedibile.

Frequenza consigliata:

Instagram: 3-4 post a settimana + stories 
quotidiane

Facebook: 2-3 post a settimana

Pinterest: 5-10 pin a settimana

Scegli un ritmo sostenibile. Meglio 2 post 
settimanali costanti che 15 post un mese e poi 
silenzio per tre.

La qualità batte la quantità
Un feed pieno di contenuti mediocri non aiuta. 
Meglio pubblicare meno ma con foto eccellenti, 
caption pensate, valore reale per chi legge.

Standard di qualità minimi:

Immagini ad alta risoluzione ben illuminate

Composizione curata e coerente estetica

Testi senza errori grammaticali

Caption che aggiungono contesto o valore

Hashtag pertinenti e non spam

Il segreto è trovare l'intersezione tra frequenza sostenibile e standard qualitativi. Non sacrificare 
l'una per l'altra.
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: piano contenuti base
Un piano contenuti semplice ma strutturato toglie l'ansia del "cosa pubblico oggi?" e garantisce 
varietà. Ecco uno schema settimanale replicabile.

1Lunedì: Ispirazione
Foto portfolio, dettagli di matrimoni, 
mood board. Contenuto puramente 

visivo che fa sognare. 2 Mercoledì: Valore
Consiglio pratico, tip di pianificazione, 
risposta a domanda frequente. 
Contenuto educativo.3Venerdì: Relazione

Dietro le quinte, processo di lavoro, 
collaborazioni con fornitori. Contenuto 

che umanizza. 4 Stories quotidiane
Momenti dal vivo, sondaggi, Q&A, 
repost di fornitori. Mantiene 
engagement tra i post principali.

Pro tip: Prepara contenuti in batch. Dedica 2-3 ore ogni due settimane a creare e 
programmare post. Risparmia tempo e mantiene coerenza anche nei periodi più intensi.
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CONTENUTI STRATEGICI

Raccontare la tua professionalità
La sfida è comunicare competenza senza sembrare 
presuntuoso. Gli sposi vogliono affidarsi a un 
professionista sicuro, non a qualcuno che si autocelebra.

Come mostrare professionalità:

Condividi il tuo metodo di lavoro

Spiega decisioni prese in progetti specifici

Mostra gli strumenti che usi (timeline, checklist)

Evidenzia formazione e aggiornamento continuo

Racconta challenge risolte (senza drammatizzare)

Lascia parlare i risultati e le testimonianze

La differenza tra competenza e arroganza sta nel focus: 
parla di come aiuti gli sposi, non di quanto sei bravo.
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Dietro le quinte
Gli sposi non hanno idea di quanto lavoro ci sia dietro un matrimonio perfetto. Mostraglielo. Il "dietro 
le quinte" è uno dei contenuti più efficaci per far percepire il tuo valore.

Timeline invisibile
Le ore di pianificazione prima del giorno 
stesso: ricerche, sopralluoghi, 
coordinamento fornitori, gestione imprevisti.

Dettagli nascosti
Tutti i micro-compiti che gli sposi non 
vedono: piegare i tovaglioli, controllare la 
disposizione sedie, verificare il timing 
musicale.

Coordinamento umano
Le conversazioni con 15 fornitori diversi per 
sincronizzare tutto. Il tuo ruolo di director 
dell'orchestra.

Problem solving
Gli imprevisti risolti senza che gli sposi se ne 
accorgano. Il maltempo gestito, il fornitore in 
ritardo sostituito, la crisi evitata.

Questi contenuti educano il mercato sul valore reale del wedding planner e giustificano il compenso 
richiesto.
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Educare gli sposi

Perché l'educazione è 
marketing
Molti sposi non capiscono cosa fa davvero un 
wedding planner. Pensano sia "una persona 
che sceglie i fiori" o "un lusso per matrimoni 
milionari". Sfatare questi miti è parte del tuo 
lavoro di comunicazione.

Quando educhi il mercato, non stai solo 
spiegando il tuo mestiere. Stai creando 
consapevolezza del valore, alzando la 
percezione della professione, preparando gli 
sposi a investire correttamente.

Temi educativi efficaci
Differenza tra wedding planner, day of 
coordinator, wedding designer

Quando serve davvero un planner vs 
quando si può fare da soli

Cosa include il servizio (e cosa no)

Come funziona il processo di collaborazione

Errori comuni nella pianificazione DIY

Quanto costa realmente un matrimonio in 
Italia

Come scegliere i fornitori giusti

I contenuti educativi ti posizionano come autorità, costruiscono fiducia e attirano sposi più preparati 
e consapevoli. Win-win.
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Evitare il confronto sul prezzo

Focus sul valore
Sposta la conversazione da 
"quanto costa" a "cosa 
ottieni". Descrivi 
l'esperienza, la serenità, il 
risultato finale perfetto.

Enfatizza la 
protezione
Evidenzia cosa eviti agli 
sposi: stress, errori costosi, 
imprevisti mal gestiti, 
relazioni rovinate con 
fornitori.

Personalizza il 
servizio
Ogni matrimonio è unico, 
quindi ogni preventivo è 
costruito su misura. 
Impedisce confronti diretti su 
listini standard.

Quando gli sposi capiscono il valore oltre il prezzo, smettono di confrontarti con competitor più 
economici. Si chiedono invece: "Questa persona può realizzare la mia visione?"
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: contenuti che vendono 
senza vendere
Questi formati di contenuto comunicano valore professionale in modo naturale, senza essere 
promozionali. Usali regolarmente per costruire autorità e fiducia.

Q&A settimanale
Rispondi a domande frequenti degli sposi. Esempio: "Quanto tempo prima iniziare a 
pianificare?" o "Serve davvero un planner per 50 invitati?"

Case study dettagliato
Racconta un matrimonio dalla prima call al risultato finale. Mostra processo, sfide, 
soluzioni, feedback sposi.

Errori comuni da evitare
"5 errori che gli sposi fanno nella scelta della location" o "Perché prenotare i fornitori 
last minute costa di più"

Checklist scaricabili
Timeline mese per mese, domande da fare ai fornitori, budget worksheet. Utilità 
immediata che posiziona come esperto.

Myth busting
"I matrimoni in bassa stagione sono tristi? Falso." Sfata credenze comuni con esempi 
reali dal tuo lavoro.
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PRIMO CONTATTO

Primo contatto con gli 
sposi

Come rispondere fa la differenza

Il primo contatto è spesso il momento decisivo. Gli 
sposi ti scrivono dopo aver visto il tuo lavoro, ma è la 
tua risposta che determina se ti sceglieranno.

Uno sposo che ti contatta ha già fatto una prima 
selezione: sei tra i candidati. Ma nella fase di primo 
approccio, molti planner perdono opportunità con 
risposte generiche, lente, o poco professionali. Il tono, la 
tempestività e il contenuto del primo messaggio 
costruiscono o distruggono la relazione.

Ricorda: in quel momento, gli sposi stanno probabilmente 
contattando anche altri professionisti. Chi risponde 
meglio e prima ha un vantaggio enorme.
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Email, messaggi, telefonate
01

Tempestività
Rispondi entro 24 ore, meglio entro poche ore. 
Lo sposo eccitato di oggi è lo sposo che ha già 
scelto qualcun altro domani.

02

Tono professionale ma caldo
Non formale freddo, non amichevole eccessivo. 
Bilancia competenza e accoglienza. Personalizza 
sempre la risposta.

03

Contenuto strategico
Ringrazia per il contatto, conferma disponibilità 
data, fai 2-3 domande sul matrimonio, accenna 
al tuo approccio, proponi call o incontro.

04

Call-to-action chiara
Non lasciare la palla nel campo dello sposo. 
Proponi tu i prossimi passi: "Ti va se ci sentiamo 
telefonicamente giovedì alle 18?"

Template base prima risposta: Grazie per avermi contattato! [Nome matrimonio] sembra 
un progetto bellissimo. Per conoscerti meglio: quale atmosfera sognate? Location già 
scelta? Che ruolo immaginate per il planner? Propongo una call di 30 minuti per capire se 
posso essere la persona giusta. Disponibilità?
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Il primo incontro come strumento di 
marketing
L'incontro conoscitivo non è solo per raccogliere 
informazioni. È un'opportunità di vendita, anche se 
non parlerai ancora di prezzi. In quell'ora devi far 
capire il tuo valore, creare connessione, 
differenziarti.

Struttura strategica dell'incontro:

Ascolto attivo della loro storia e visione (20 min)1.

Spiegazione del tuo metodo e approccio (15 min)2.

Mostrare esempi rilevanti dal portfolio (15 min)3.

Rispondere a domande e chiarire il processo (10 
min)

4.

Gli sposi devono uscire pensando: "Questa persona 
ci capisce, sa cosa fare, ci fidiamo." Se crei questa 
sensazione, il prezzo diventa secondario.
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Presentare il servizio

Non elencare task
"Mi occupo di preventivi, 
contratti, timeline, 
coordinamento..." è noioso 
e poco differenziante. Tutti 
fanno queste cose.

Racconta il percorso
"Dalla prima call fino al 
giorno del matrimonio, vi 
accompagno in ogni scelta, 
traduco le vostre idee in 
realtà, gestisco ogni 
dettaglio così voi godevete 
il viaggio."

Enfatizza il beneficio
"Il risultato? Un matrimonio 
che vi rappresenta 
davvero, senza stress, 
senza imprevisti, senza 
rimpianti. E voi presenti al 
100% nel vostro giorno."

Spiegare cosa fai attraverso il beneficio per gli sposi, non attraverso l'elenco di attività, rende la 
proposta immediatamente più attraente e chiara. Gli sposi non comprano "gestione fornitori", 
comprano "zero pensieri sui fornitori".
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: schema di presentazione 
professionale
Usa questa struttura per presentarti in modo efficace, sia nell'incontro conoscitivo che nei materiali 
scritti.

Connessione personale
"La mia missione è far vivere agli sposi il loro 
matrimonio con serenità, non con ansia. 
Credo che ogni coppia meriti un giorno 
perfetto senza doversi trasformare in project 
manager."

Approccio unico
"Il mio metodo parte dall'ascolto profondo. 
Non applico schemi standard: ogni 
matrimonio è un progetto su misura che 
riflette chi siete davvero."

Processo e garanzia
"Vi guido passo passo, con check-point 
regolari e comunicazione trasparente. 
Gestisco ogni imprevisto prima che diventi 
un problema. Il giorno del matrimonio, sono il 
vostro paracadute invisibile."

Prova sociale
"Ho seguito X matrimoni, ognuno diverso 
dall'altro ma tutti accomunati da una cosa: 
sposi felici che hanno vissuto il loro giorno 
senza stress." [Mostra testimonianze]
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PARLARE DI SOLDI

Parlare di prezzo

Quando affrontare il tema
Non al primo contatto, non prima di aver creato 
valore. Il prezzo va discusso quando gli sposi 
hanno già capito cosa offri e perché sei 
diverso.

Timing ideale:

Dopo l'incontro conoscitivo

Una volta chiarite esigenze e aspettative

Quando hanno visto il portfolio e capito 
l'approccio

Se loro chiedono prima, rispondi ma 
inquadra subito il valore

Come presentare il compenso
Non scusarti del prezzo. Non sminuire. Non 
confrontarti con competitor. Presenta il 
compenso con sicurezza collegandolo al 
valore.

Struttura efficace:

Riepiloga cosa è incluso nel servizio1.

Evidenzia personalizzazione e tempo 
dedicato

2.

Presenta il compenso come investimento 
nel loro giorno

3.

Offri trasparenza su cosa copre la cifra4.

Rimani aperto a domande senza difensività5.
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Giustificare il compenso

300

Ore di lavoro medie
Dalla prima call al dopo-matrimonio, 

considerando pianificazione, coordinamento, 
preparativi e giorno stesso.

20

Fornitori coordinati
Media di professionisti con cui interfacciarsi: 

location, catering, fiorista, fotogrago, musicisti, 
noleggi, e altri.

150

Email e call
Comunicazioni necessarie per gestire un 

matrimonio medio, tra sposi, fornitori, 
tempistiche e modifiche.

100

Decisioni gestite
Dalle scelte estetiche ai dettagli logistici, ogni 

matrimonio richiede centinaia di micro-decisioni 
coordinate.

Quando gli sposi vedono i numeri reali del tuo lavoro, capiscono che il compenso non è "per stare lì 
il giorno del matrimonio" ma per mesi di expertise, coordinamento e tranquillità garantita. Rendere 
visibile l'invisibile giustifica naturalmente l'investimento.

42



Obiezioni più comuni

"È troppo caro"
Risposta: "Capisco la preoccupazione. 
Considera che il planner spesso fa 
risparmiare più del suo costo evitando errori 
e negoziando con fornitori. Vuoi che ti 
mostri come si ripartisce l'investimento?"

"Non sappiamo se serve"
Risposta: "È una domanda legittima. 
Dipende da quanto tempo avete, quanta 
esperienza con eventi complessi, e quanto 
stress siete disposti a gestire. Posso aiutarvi 
a valutare se fa al caso vostro."

"L'altro planner costa meno"
Risposta: "Ogni professionista ha un 
posizionamento diverso. Cosa include il suo 
servizio? Se vuoi, ti spiego le differenze nel 
mio approccio così puoi scegliere con 
consapevolezza."

"Possiamo fare da soli"
Risposta: "Assolutamente possibile. Molte 
coppie lo fanno. La domanda è: avete 300+ 
ore libere nei prossimi mesi? E vi sentite 
sicuri nel coordinare 15-20 fornitori? Se sì, 
potreste non aver bisogno di me."

Le obiezioni sono opportunità per educare, non ostacoli. Ogni dubbio espresso è una chance per 
chiarire valore e differenziarti.
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STRATEGIA AVANZATA

Quando perdere un cliente è un 
successo

"Dire no agli sposi sbagliati è proteggere la tua 
energia, il tuo portfolio e la tua reputazione."

Non ogni potenziale cliente è un buon cliente. Alcuni 
saranno fonte di stress continuo, richieste 
impossibili, svalutazione del tuo lavoro. Accettarli 
significa sacrificare tempo che potresti dedicare a 
clienti giusti.

Segnali di allarme:

Mancanza di rispetto per il tuo tempo (call 
continui, pretese irrealistiche)

Focus ossessivo solo sul prezzo

Aspettative impossibili da gestire

Red flag comunicative (maleducazione, 
indecisione estrema)

Progetti che non rispecchiano il tuo 
posizionamento

Dire no professionalmente preserva la tua sanità 
mentale e lascia spazio per clienti con cui puoi 
brillare.
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: gestione delle obiezioni
Preparati in anticipo alle obiezioni più frequenti. Avere risposte pensate ti rende sicuro e 
professionale nella conversazione.

Ascolta senza interrompere
Lascia che esprimano completamente 

la preoccupazione. Non difenderti 
immediatamente. L'ascolto crea 

fiducia.
Valida l'emozione
"Capisco perfettamente la 
preoccupazione" o "È una domanda 
che sento spesso". Riconosci il loro 
punto di vista.Riformula positivamente

Trasforma l'obiezione in opportunità di 
chiarimento. "Ottima domanda, mi 

permette di spiegare..."
Fornisci prospettiva
Offri dati, esempi, testimonianze che 
rispondono al dubbio con prove 
concrete.Chiudi con domanda

"Questo chiarisce i tuoi dubbi o c'è 
altro che vuoi approfondire?" Mantieni 

il dialogo aperto.

Mindset importante: Le obiezioni non sono rifiuti personali. Sono richieste di maggiori 
informazioni. Gli sposi che fanno domande difficili sono spesso quelli più interessati.
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PASSAPAROLA

Il passaparola

Il vero marketing nel 
wedding è il passaparola
Puoi avere i social perfetti, il sito bellissimo, la pubblicità ovunque. Ma nel settore matrimoni, nulla 
batte la raccomandazione diretta. "Mia cugina si è sposata con questo planner ed è stato perfetto" 
vale più di mille post.

Il passaparola è l'unica forma di marketing dove qualcun altro vende per te, gratuitamente, con 
credibilità totale. Ed è basato esclusivamente sulla qualità del tuo lavoro e dell'esperienza che crei.

Perché funziona

Fiducia già stabilita nel rapporto

Testimonianza autentica non pilotata

Dettagli reali dell'esperienza condivisa

Persuasione spontanea e credibile

Come coltivarlo

Eccellenza nel servizio (base 
indispensabile)

Esperienza memorabile per gli sposi

Relazioni autentiche mantenute nel tempo

Follow-up post matrimonio

46



Come stimolare il passaparola

Supera le aspettative
Il passaparola nasce quando qualcosa è 
"troppo bello per non raccontarlo". Servizio 
buono non basta. Serve esperienza wow. 
Sorprendi con attenzioni extra.

Crea momenti memorabili
Non solo il risultato finale conta. Gli sposi 
ricordano i piccoli gesti durante il processo: 
la risposta veloce in un momento di panico, il 
dettaglio pensato per loro.

Rimani in contatto
Non sparire dopo il matrimonio. Un 
messaggio di auguri per l'anniversario, un 
commento genuino sui social, interesse 
reale mantiene la relazione viva.

Chiedi esplicitamente
"Se sei stato bene con me, mi farebbe 
piacere se raccontassi l'esperienza ad amici 
che si sposano". Semplice, diretto, efficace. 
Le persone felici vogliono aiutarti.

Il passaparola non è lasciato al caso. È conseguenza di scelte intenzionali che creano esperienze 
così positive da diventare storie che gli sposi vogliono condividere.
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Recensioni e testimonianze

Perché sono cruciali
Le recensioni sono passaparola scalabile. Una 
testimonianza pubblicata continua a lavorare 
per te 24/7, convincendo sposi che non hai 
ancora incontrato.

Gli sposi si fidano di altri sposi. Una recensione 
dettagliata vale più di qualsiasi auto-
promozione tu possa fare. È social proof che 
non può essere ignorata.

Dove contano di più:

Google My Business

Pagina Facebook

Sito web personale

Piattaforme wedding (Matrimonio.com, etc)

Come ottenerle
Timing perfetto: Chiedi 2-4 settimane dopo il 
matrimonio, quando l'emozione è ancora fresca 
ma hanno avuto tempo di riflettere.

Facilita il processo: Manda link diretto, offri 
possibilità di recensione scritta o video, 
suggerisci temi (organizzazione, 
comunicazione, gestione imprevisti).

Sii specifico nella richiesta: "Mi aiuteresti a far 
conoscere il mio lavoro lasciando una 
recensione su Google? Bastano 2 minuti e per 
me fa enorme differenza."

Non aver paura di chiedere: Gli sposi felici 
vogliono ringraziarti. Stai dando loro un modo 
per farlo.
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Collaborazioni strategiche
Il settore wedding è un ecosistema di professionisti interdipendenti. Costruire relazioni solide con 
fornitori di qualità non è solo utile per il lavoro: è strategia di marketing potentissima.

Fotografi e videografi
Collaborazioni continue generano referral 
reciproci. I loro clienti diventano tuoi prospect e 
viceversa. Plus: ottieni contenuti visivi 
professionali.

Fioristi e allestitori
Lavorare con fornitori affidabili migliora il 
risultato finale dei tuoi matrimoni. Relazioni 
solide = raccomandazioni incrociate costanti.

Location e catering
Essere il planner preferito di venue premium ti 
posiziona automaticamente. Le location ti 
raccomandano alle coppie che prenotano.

Altri fornitori chiave
Musicisti, noleggi, hair & makeup artist: ogni 
relazione professionale solida è un canale di 
acquisizione clienti potenziale.
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ESERCIZIO PRATICO

In pratica: rete professionale
Costruire relazioni strategiche richiede intenzionalità. Non aspettare che le collaborazioni capitino: 
coltivale attivamente.

1
Identifica alleati strategici
Lista di 5-10 fornitori per categoria con cui vorresti collaborare stabilmente. Privilegia 
qualità e affidabilità su prezzo.

2
Inizia la relazione
Caffè conoscitivo, visita al loro studio/location, seguili sui social e interagisci 
genuinamente. Costruisci rapport prima di chiedere referral.

3
Collabora su progetti
Lavora insieme su matrimoni reali o styled shoot. La collaborazione diretta crea fiducia e 
dimostra compatibilità di lavoro.

4
Crea valore reciproco
Raccomandali ai tuoi sposi, taggali nei post, scrivi recensioni per loro. Il networking 
funziona quando è bilaterale, non parassitario.

5
Mantieni le relazioni
Check-in periodici, condividi aggiornamenti, celebra i loro successi. Le reti professionali 
vanno coltivate nel tempo.
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CRESCITA CONTINUA

Crescere nel tempo
Dal primo matrimonio alla continuità 
professionale, la crescita nel settore wedding 
richiede visione a lungo termine. Non si tratta di 
fare sempre più matrimoni, ma di fare 
matrimoni sempre migliori.

Indicatori di crescita reale:

Aumento del compenso medio per progetto

Clienti che corrispondono meglio al tuo 
target

Referral da altri professionisti del settore

Richieste da coppie "fuori portata" 
inizialmente

Riconoscimento professionale e 
collaborazioni premium

Soddisfazione personale nel lavoro 
quotidiano

Crescita sostenibile

La tentazione è accettare ogni 
progetto per paura di perdere 
opportunità. Ma crescita vera 
significa essere più selettivi, non 
meno.

Ogni matrimonio che completi 
dovrebbe avvicinarti al professionista 
che vuoi diventare, non allontanarti 
da quella visione per necessità 
economica.
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Migliorare il posizionamento

1

Anno 1-2: Costruzione
Focus su esperienza, portfolio, prime 

relazioni. Accetta progetti che ti permettono 
di imparare e costruire credibilità.

2

Anno 3-4: Affinamento
Inizia a essere più selettivo. Definisci meglio 
il target. Aumenta compensi gradualmente. 

Raffina la tua identità professionale.

3

Anno 5+: Autorità
Posizionamento chiaro e riconoscibile. 

Clienti che ti cercano specificamente per il 
tuo approccio. Rete solida di collaborazioni.

Affinarsi evento dopo evento significa riflettere dopo ogni matrimonio: Cosa ha funzionato? Cosa 
posso migliorare? Questo progetto rispecchia dove voglio andare? Gli sposi erano giusti per me? 
Come posso attrarre più clienti simili?

La consapevolezza costante del proprio percorso professionale trasforma l'esperienza accumulata 
in evoluzione strategica.
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DA EVITARE

Errori di marketing più comuni

Svalutarsi con sconti
Ridurre continuamente il prezzo per 
chiudere contratti comunica disperazione e 
abbassa la percezione di valore. Ogni 
sconto devalua il tuo posizionamento.

Promettere troppo
Creare aspettative irrealistiche per 
convincere gli sposi porta solo a delusioni, 
recensioni negative e reputazione 
danneggiata.

Non avere identità
Cambiare stile, tono, posizionamento 
continuamente per adattarsi a ogni 
potenziale cliente rende impossibile 
costruire un brand riconoscibile.

Copiare competitor
Imitare ciò che fanno altri planner ti rende 
intercambiabile. La differenziazione 
autentica è ciò che fa scegliere te invece di 
loro.

Trascurare follow-up
Non restare in contatto dopo il matrimonio 
significa perdere referral, recensioni, e 
relazioni che potrebbero portare nuovi 
clienti.

Comunicazione discontinua
Essere visibili a fasi alterne fa dimenticare 
agli sposi che esisti. La presenza costante, 
anche minima, mantiene top of mind.
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AZIONE IMMEDIATA

Applicare subito il marketing giusto
Tutto ciò che hai letto ha valore solo se lo applichi. Il cambiamento inizia dal prossimo contatto con 
uno sposo, dal prossimo post sui social, dalla prossima email che scrivi.

Questa settimana
Rivedi la tua bio Instagram e il tuo sito. Sono 

allineati al posizionamento che vuoi? 
Correggili. Rispondi al prossimo sposo 

usando i principi di comunicazione 
professionale visti oggi.

Questo mese
Crea o aggiorna il portfolio seguendo le linee 
guida. Seleziona i 10 migliori progetti, scrivine 
lo storytelling, pubblicali. Contatta 3-5 
fornitori per iniziare relazioni strategiche.

Prossimi 3 mesi
Implementa un piano contenuti regolare sui 

social. Raccogli testimonianze dagli ultimi 
sposi. Definisci il tuo compenso basandoti su 

valore, non su paura di perdere clienti.

Non serve fare tutto insieme. Serve iniziare e mantenere costanza. Ogni piccolo miglioramento nel 
modo in cui ti presenti, comunichi e posizioni ti avvicina ai clienti giusti e al successo sostenibile.
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Farsi conoscere, farsi scegliere, farsi 
pagare è una competenza
Il marketing per wedding planner non è manipolazione o 
auto-promozione aggressiva. È la competenza di 
comunicare chiaramente il tuo valore, attrarre le coppie 
giuste, e costruire una carriera sostenibile facendo ciò 
che ami.

Essere bravi nel proprio mestiere è indispensabile, ma non 
sufficiente. Saper raccontare quella bravura, posizionarsi 
strategicamente, e creare relazioni solide fa la differenza 
tra sopravvivere e prosperare in questo settore.

Ogni wedding planner di successo che conosci ha 
imparato queste competenze. Alcune persone le hanno 
sviluppate istintivamente, altre hanno dovuto studiarle e 
applicarle con intenzionalità. Ma tutte le hanno 
padroneggiate.

Il tuo prossimo passo

Scegli una cosa da questa 
guida che implementerai 
oggi stesso. Non domani, 
non la settimana prossima. 
Oggi.

La differenza tra chi cresce 
e chi rimane fermo è 
l'azione. Anche piccola, 
anche imperfetta. Ma 
azione.

Il successo nel wedding planning è una combinazione di 
talento, competenza tecnica e capacità di comunicare quel 
talento al mondo.

Adesso hai gli strumenti. Sta a te usarli.
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