


CHANNEL INNOVATION MANAGEMENT
ALESSANDRO IUFFMANN GHEZZI - MICHELE RAGGI 

Modulo I – Retail Innovation Strategy
PROF. ALESSANDRO IUFFMANN GHEZZI
OBIETTIVO DEL CORSO E RISULTATI DI APPRENDIMENTO ATTESI
Fornire agli studenti adeguate conoscenze di retail management, da un punto di vista sia strategico che operativo. Gli studenti avranno modo di approfondire le complessità che caratterizzano il panorama nazionale ed internazionale del retail, il comportamento del consumatore ed il ruolo di un’efficace pianificazione strategica. Il corso si propone, altresì, di introdurre gli studenti alla formulazione di diverse strategie di retailing, alle tematiche dell’e-commerce, del retail media e dell’agentic commerce, alla gestione di sistemi CRM (customer relationship management) e di supply-chain, alla costruzione di relazioni con il cliente.

Al termine del corso lo studente:

· avrà acquisito una conoscenza del panorama retail tale da garantirgli la comprensione di come le principali strategie di retailing vengono formulate ed implementate;
· avrà imparato a prendere decisioni strategiche informate che comportano l'impegno di risorse significative per ottenere vantaggi competitivi a lungo termine nel settore del retail;
· avrà acquisito le competenze per prendere decisioni tattiche che migliorano l'efficienza operativa, cruciali per l'attuazione efficace delle strategie di retail.
PROGRAMMA DEL CORSO
Sviluppo di una strategia di marketing del retailer e analisi del comportamento del consumatore; evoluzione del panorama retail in chiave omnicanale e nuovi modelli di vendita digitali; e-commerce e piattaforme di marketplace; retail media e valorizzazione dei dati di prima parte; agentic commerce e nuove modalità d’acquisto assistite da agenti intelligenti; integrazione dell’intelligenza artificiale lungo l’intera customer journey e nei processi retail, dalla personalizzazione dell’offerta e dai sistemi di raccomandazione all’ottimizzazione delle operations e della supply-chain; elementi di supply-chain management; gestione della relazione con la clientela e sistemi CRM; merchandising e store management. A completamento del percorso formativo, il corso integra tali contenuti con attività di retail safari sulla piazza di Milano e con testimonianze aziendali di primaria rilevanza, volte a confrontare gli studenti con casi concreti e con i protagonisti del settore.

BIBLIOGRAFIA

Studenti Frequentanti

Slides del docente a disposizione su Blackboard e materiali di approfondimento tratti da:
LEVY M., WEITZ B., GREWAL D., Retailing Management, 11th Edition (International Student Edition), McGraw Hill, 2023.

Studenti Non Frequentanti

GRANDI S., Retail Marketing Trends. Dallo Shopper Marketing al Vertical Branding, Egea, 2018. Sono esclusi i casi aziendali Caffeina, Miele, Parmareggio, Sapori&Dintorni Conad, U2 e Viaggiator Goloso.
DIDATTICA DEL CORSO
	L’attività didattica si articola in lezioni in aula con il supporto di slide, esposizione e discussione di casi studio aziendali, momenti di confronto su tematiche specifiche e di particolare attualità, interventi e testimonianze di rappresentanti del mondo delle imprese, nonché attività esperienziali di retail safari sulle piazze di Piacenza e Milano, finalizzate a osservare sul campo formati distributivi, layout espositivi e dinamiche di consumo.
METODO E CRITERI DI VALUTAZIONE
Studenti Frequentanti

Per gli studenti frequentanti, la valutazione finale del modulo è il risultato di una ponderazione tra:

· Presentazione di gruppo connessa all’attività di Retail Safari con punteggio in trentesimi (40%);
· Esame scritto articolato su 3 domande aperte della durata complessiva di 50 minuti con punteggio in trentesimi (60%).

Si qualifica come Frequentante lo studente che avrà partecipato alla presentazione di gruppo.

Studenti Non Frequentanti

Per gli studenti non frequentanti la prova scritta si compone di 3 domande riguardanti esclusivamente i contenuti della bibliografia. La durata complessiva della prova scritta è di 50 minuti e comporterà l’attribuzione di un punteggio complessivo espresso in trentesimi (10 punti per ogni domanda). 

Informazioni di carattere generale

L’esame ha lo scopo di valutare il livello di conoscenza e comprensione maturate dal candidato. Ai fini della valutazione concorreranno la pertinenza delle risposte, l’uso appropriato della terminologia specifica, la strutturazione argomentata e coerente del discorso, la capacità di individuare nessi concettuali e questioni aperte.
AVVERTENZE E PREREQUISITI
La frequenza al corso, sebbene non obbligatoria, è fortemente consigliata. Il materiale didattico prodotto durante il corso ed eventuale materiale utile alla preparazione dell’esame sarà reso disponibile on-line. Si raccomanda di seguire l’insegnamento in concomitanza con il corso di Politiche di Trade Marketing e Canali di Vendita. Avendo carattere introduttivo, l’insegnamento non richiede specifici prerequisiti relativi ai contenuti; costituisce tuttavia un plus l’aver sostenuto, nel corso della laurea triennale, insegnamenti di area Marketing ed Economia e Gestione delle Imprese.
ORARIO E LUOGO DI RICEVIMENTO 
Gli orari e le modalità di ricevimento sono disponibili on line nella pagina personale del docente, consultabile al sito http://docenti.unicatt.it/

Modulo II – Franchising e contratti di distribuzione
PROF. MICHELE RAGGI

OBIETTIVO DEL CORSO E RISULTATI DI APPRENDIMENTO ATTESI
Fornire agli studenti le conoscenze giuridiche di base e gli strumenti metodologici per comprendere la complessa realtà dei principali contratti di distribuzione nazionali e internazionali, con particolare riferimento a quello di franchising. Il corso si propone, altresì, di spiegare il significato e le implicazioni pratiche delle clausole e dei contenuti contrattuali più frequentemente utilizzati in tali tipologie contrattuali. 

Al termine del corso lo studente:
· avrà acquisito la conoscenza necessaria per comprendere il significato e la portata degli istituti giuridici più frequentemente utilizzati nei principali contratti di distribuzione nazionali e internazionali, con particolare riferimento a quello di franchising;
· conoscerà gli elementi di base dei relativi modelli contrattuali;
· avrà imparato a gestire i rischi di base legati alle trattative e all’esecuzione di tali contratti.
PROGRAMMA DEL CORSO
Caratteristiche e funzioni dei contratti di distribuzione; elementi di base della negoziazione internazionale; franchising nazionale e internazionale; agenzia; intermediari occasionali; concessione di vendita; distribuzione su internet. 
BIBLIOGRAFIA
F. BORTOLOTTI, Contratti di distribuzione, Wolters Kluwer, Milano, 2022, con riferimento ai capitoli 1, 2, 3, 4 (§§ 1, 6, 7, 10), 5, 6 (§§ 1, 2, 3, 4, 5), 9 (§§ 1, 2, 3, 7, 8, 9), 13 (tranne § 4), 15 (tranne § 5), 16 (tranne § 15), 20 (tranne § 5). 
Su Blackboard saranno messe a disposizione le slide utilizzate nello svolgimento delle lezioni. 
DIDATTICA DEL CORSO
Lezioni in aula col supporto di slides, esposizione di study cases, discussioni su tematiche specifiche ed interventi di rappresentanti del mondo delle imprese.
METODO E CRITERI DI VALUTAZIONE
L’esame è in forma scritta sia per gli studenti frequentanti sia per i non frequentanti, ma presenta un contenuto non totalmente sovrapponibile. La differenziazione fa capo alla possibilità che la frequenza del corso offre agli studenti di approfondire ed integrare le tematiche del corso con analisi aggiornate, anche alla luce di study cases relativi a contratti di distribuzione, e testimonianze manageriali. 
Per gli studenti frequentanti la prova scritta si compone di 3 domande aperte, riguardanti i contenuti delle lezioni svolte in classe e delle testimonianze manageriali. 
Per gli studenti non frequentanti la prova scritta si compone di 3 domande riguardanti esclusivamente i contenuti della bibliografia. 
La durata complessiva della prova scritta è di 90 minuti e comporterà l’attribuzione di un punteggio espresso in trentesimi (10 punti per ogni domanda). 

L’esame ha lo scopo di valutare il livello di conoscenza e comprensione maturate dal candidato. Le studentesse e gli studenti dovranno dimostrare di conoscere e padroneggiare concetti chiave del diritto dei contratti di distribuzione nazionali e internazionali, con particolare riferimento a quello di franchising. Ai fini della valutazione concorreranno la pertinenza delle risposte, l’uso appropriato della terminologia specifica, la strutturazione argomentata e coerente del discorso, la capacità di individuare nessi concettuali e questioni aperte.
AVVERTENZE E PREREQUISITI
La frequenza al corso, sebbene non obbligatoria, è fortemente consigliata. Il materiale didattico prodotto durante il corso ed eventuale materiale utile alla preparazione dell’esame sarà reso disponibile on-line.

Avendo carattere introduttivo, l’insegnamento non necessita di prerequisiti relativi ai contenuti. Si presuppone comunque interesse e curiosità rispetto alla rilevanza del piano giuridico nella distribuzione commerciale. 
ORARIO E LUOGO DI RICEVIMENTO 
Gli orari di ricevimento sono disponibili on line nella pagina personale del docente, consultabile al sito http://docenti.unicatt.it/






