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OBIETTIVO DEL CORSO E RISULTATI DI APPRENDIMENTO ATTESI
Il corso presenta le tematiche relative al marketing strategico, con particolare attenzione alle relazioni di mercato e ai mutamenti del contesto odierno. Il corso nello specifico riguarda la formulazione delle strategie di marketing avendo come riferimento il rapporto tra impresa e mercato. In particolare vengono indagati i processi di creazione, distribuzione, comunicazione, misurazione e appropriazione del valore anche considerando le nuove sfide dell’innovazione digitale. Argomenti qualificanti del corso riguardano l’individuazione delle fonti e lo sviluppo del vantaggio competitivo dell’impresa, la collocazione dell’impresa all’interno di un network relazionale, l’evoluzione dei comportamenti concorrenziali, lo sviluppo delle politiche di marketing anche in una prospettiva relazionale, e il processo e le strategie di marketing in un contesto che integra l’online e l’offline.
Al termine del corso gli studenti:
1. comprenderanno le potenzialità di un orientamento al mercato, anche a livello internazionale, e sapranno attuare tale approccio in un contesto competitivo dinamico e sempre più digitale;
2. conosceranno le componenti dell’analisi del business dell’impresa nella duplice prospettiva outside-inside e inside-outside;
3. sapranno valutare l’importanza delle risorse intangibili, delle capacità dinamiche e delle competenze distintive d’impresa per la formulazione delle strategie di marketing applicate anche in contesti specifici, quali il mercato B2C, dei servizi e B2B;
4. saranno in grado di valutare le componenti delle relazioni e dell’evoluzione da un marketing transazionale a uno relazionale;
5. sapranno definire le strategie e le politiche di marketing anche alla luce dell’impatto della digital transformation.
PROGRAMMA DEL CORSO
Il corso è articolato nelle seguenti parti fondamentali: 
· L’evoluzione del marketing nell’economia e nella gestione d’impresa.
L’evoluzione del marketing. La prospettiva outside-inside e inside-outside nell’analisi del rapporto tra le caratteristiche del business e dell’impresa. La conoscenza del settore e l’analisi delle dinamiche competitive nei mercati locali e internazionali.
· Il piano di marketing integrato
Il ruolo e l’evoluzione del piano di marketing. Il concetto di integrazione del piano di marketing. La nuova definizione di piano di marketing integrato.
· Il nuovo contesto B2C e il profilo del consumatore moderno 
Le diverse teorie sul comportamento di acquisto del consumatore. Il customer journey e l’esperienza di acquisto integrata. Le strategie di marketing nella digital transformation ed equilibrio tra strategie offline e online nel contesto B2C. 
· Il contesto B2B e le sue caratteristiche
Le caratteristiche peculiari del contesto B2B. Il comportamento e processo decisionale d’acquisto del cliente business. Le strategie di marketing nei mercati B2B delle imprese e delle organizzazioni. 
· Le strategie di marketing e il marketing mix 
Le strategie di marketing tra segmentazione, targeting, differenziazione e posizionamento. Le leve del marketing in un ambiente competitivo sempre più integrato. 
· Strumenti pratici e metriche 
Quali sono gli strumenti adatti per mettere in pratica un piano di marketing integrato. Le diverse metriche e KPI utili per monitorare la pianificazione integrata di marketing. Applicativi digitali e Demand generation nel B2B.
BIBLIOGRAFIA 
Libro di testo: A. Anzivino-E.M. Martinelli-F. Ciccone, Il piano di marketing, Vita E Pensiero, Milano, 2024 (tutti i capitoli). Acquistabile presso la libreria d’Ateneo.
Ulteriori materiali didattici (slide delle lezioni, case histories, paper) saranno resi disponibili sulla piattaforma Blackboard.
DIDATTICA DEL CORSO
Il corso verrà sviluppato alternando lezioni di inquadramento e analisi di casi pratici.
METODO E CRITERI DI VALUTAZIONE
L’esame verte sulla bibliografia indicata oltre ai materiali che saranno caricati su Blackboard.
Per studenti frequentanti
La valutazione finale è data dalla media pesata dei due voti (in 30/30) presi dallo studente nelle seguenti parti:
· una prova in forma scritta e composta da due domande aperte, da sostenersi entro l’appello di settembre 2027 incluso. 
Il voto della prova scritta deve essere sufficiente (almeno 18/30) ed equivale al 60% del voto finale.
· un project work da svolgere in gruppo su un caso studio. L’output richiesto, valutato in trentesimi, è un report scritto e una presentazione in forma orale. 
Il voto del project work equivale al 40% del voto finale ed è valido fino all’appello di settembre 2027 incluso.
La lode verrà assegnata a discrezione dei docenti.
Per studenti non frequentanti
La valutazione in trentesimi è data da una prova finale sull’intero programma del corso in forma scritta e composta da quattro domande aperte. 
La prova può essere sostenuta in tutti gli appelli ufficiali.
La lode verrà assegnata a discrezione dei docenti.
AVVERTENZE E PREREQUISITI
Lo studente dovrà possedere conoscenze di base relative ai concetti di marketing.
Il materiale didattico prodotto durante il corso ed eventuale materiale utile alla preparazione dell’esame sarà reso disponibile on-line tramite la piattaforma Blackboard.
Orario e luogo di ricevimento degli studenti
La Prof.ssa Elisa Martinelli riceve gli studenti nell’ufficio 552 previo appuntamento via e- mail. 
Il Prof. Mirko Olivieri riceve gli studenti nell’ufficio 552 previo appuntamento via e-mail.  

