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è un biglietto fisico con QR dinamico che, dopo il concerto, diventa un
archivio digitale esclusivo di quell’evento specifico

registrazione live di quella sera

contenuti backstage

playlist curatoriale post-evento

messaggio dell’artista

Echo Ticket estende il valore del live oltre il concerto,
trasformando il biglietto in un’esperienza continuativa.

.



il nostro
servizio

Inserire un QR code nel biglietto del concerto
permette ai fan di rivivere l’esperienza dopo lo
show con contenuti esclusivi ufficiali.
In questo modo si evita l’uso dello smartphone
durante il concerto, niente video improvvisati,
problemi di memoria o batteria, e ci si gode
davvero il momento dal vivo.
Il QR code può includere anche un breve
questionario post-evento, offrendo all’artista
un feedback diretto dai fan e migliorando le
esperienze future.

I biglietti sono usa-e-getta

Nessuna monetizzazione post-eventO

Fan experience piatta

Artisti e promoter perdono relazione diretta col pubblico

PROBLEMA

prolunga l’esperienzA 

crea valore emotivo

genera nuove revenue post-evento

SOLUZIONE
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ECONOMICO

COSTO UNITARIO

BREAK EVEN POINT

PROIEZIONE VENDITE
ANNO 1

budget marketing

costi operativi



VOCE DI COSTO DESCRIZIONE COSTO UNITARIO
(euro)

Sviluppo
piattaforma

landing, backend, gestione
accessi 0,60

QR CODE DINAMICO GENERAZIONE QR UNIVOCO+
REDIRECT  0,15

HOSTINEG + CDN
VIDEO

STREAMING PROTETTO 0,12

PRODUZIONE
CONTENUTI

AUDIO E MEDIA 0,80

POST-PRODUZIONE /
EDITING

MONTAGGIO, COLOR, AUDIO 0,40

SUPPORTO
OPERATIVO

ASSISTENZA
PROMOTER/UTENTI 0,18

ANALYTICS /
REPORTING

DATI PER ARTISTI/MANAGER 0,33

TOTALE COSTO
UNITARIO 2,58

COSTO
UNITARIO



BREAK
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Scenario biglietti
venduti

fatturato
(EURO)

margine lordo
totale 

(EURO)

RISULTATO
(euro)

Pessimistico 500 2.995 3880 -885 

Realistico 900 5.391 4.916 +475

Ottimistico 1.300 7.887 5.952 +1.835

proiezione vendite
Anno 1

N.B. IL MARGINE UNITARIO PER OGNI BIGLIETTO EQUIVALE A 3,41 euro



VOCE DI SPESA DESCRIZIONE BUDGET
(EURO)

% SUL
TOTALE

MATERIALE DI
COMUNICAZIONE 

VIDEO DEMO, LANDING PAGE, MOCKUP E
PRESENTAIONE 

1.200 15 %

SOCIAL MEDIA CONTENUTI ORGANICI, GESTIONE PROFILI, UGC 1.000 12,5%

ADVERTISING
DIGITALE RETARGETING POST EVENTO, META ADDS 2.400 30%

ARTISTI PARTNERSHIP, CONTENUTI CO-BRANDIZZATI 1.600 20%

EVENTI PILOTA -
SHOW CASE

TEST PICCOLI CONCERTI, EVENTI
DIMOSTRATIVI PER PROMOTER

1.500 18,75%

PR - B2B
CONTATTI DIRETTI PROMOTER, OUTREACH E

PRESENTAZIONI
300 3,75%

TOTALE 8.000 100%

BUDGET MARKETING
ANNO 1



VOCE DI COSTO DESCRIZIONE BUDGET (EURO)

HOSTING &
INFRASTRUTTURE

SERVER, DATABASE, GESTIORE QR DINAMICI 700

STORAGE &
STREAMING
CONTENUTI 

AUDIO LIVE, MEDIA, BANDA 900

LICENZE
SOFTWARE TOOL ANALYTICS, QR MANAGEMENT 500

MANUTENZIONE
TECNICA

BUG FIXING, AGGIORNAMENTI, SICUREZZA 1.800

COSTUMER
SUPPORT 

ASSISTENZA PROMOTER E UTENTI 1.000

AMMINISTRAZION
E E GDPR 

COMPLIANCE, FATTURAZIONE, CONSULENZA 600

TOTALE 5.500

COSTI OPERATIVI
ANNUALI
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CANALI DI DISTRIBUZIONE

White label

Il servizio viene
fornito senza

mostrare il marchio
Echo Ticket

il pubblico finale
vede solo il brand

dell’artista, del
festival o del

promoter

esperienza
totalmente

brandizzata dal
cliente.

B2B – Promoter e
festival

Vendita diretta a
promoter, festival e

organizzatori di
eventi che integrano

il QR code nel
biglietto 

 migliorare
l’esperienza del

pubblico e
raccogliere dati

post-evento.

E-commerce – Partner
ed etichette

Distribuzione
attraverso etichette

discografiche e
partner del settore

musicale

 offrire il servizio come
valore aggiunto ai

propri artisti.



Fase del
funnel

Obiettivo B2B Advertising Social Media seo

Top of the
funnel

Brand
awareness

presso
promoter,

festival ed
etichette

Campagne
LinkedIn Ads,

Google Search
e Display su
keyword di

settore

Post LinkedIn e
contenuti

thought
leadership

sull’evoluzione
dell’esperienza

live

Articoli
informativi su

biglietteria
smart, fan

engagement e
concerti

immersivi

MIDDLE of the
funnel

Considerazion
e e lead
qualificati

Retargeting
B2B e
campagne
Lead Gen per
demo e
contatti

Case study,
video demo e
risultati di
eventi reali

Pagine
ottimizzate su
soluzioni QR,
feedback fan
e
monetizzazion
e post-evento

TOP OF THE
FUNNEL 

Conversione e
acquisizione
clienti

Campagne
Search ad alta
intenzione +
offerte demo
personalizzate

Testimonianze
di promoter e
festival, call-
to-action
dirette

Landing page
SEO-oriented
con focus su
benefici, ROI e
casi d’uso

PIANO MARKETING DIGITALE 
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PUNTI DI FORZA PUNTI DI DEBOLEZZA

 Dipendenza dal promoter

ingresso competitor 

resistenza al cambiamento 

Dipendenza da
infrastruttura digitale

SPONSOR E BRAND PARTNERSHIP

OPPORTUNITà minacce 

    Valore percepito iniziale

MARGINE UNITARIO
POSITIVO

MODELLO PREVEDIBILE

VALORE EMOTIVO DEL
PRODOTTO

 PIRATERIA

EVOLUZIONE IN PIATTAFORMA



GRAZIE
DELL’ATTENZIONE!


