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Obiettivi formativi:

Il corso svolge una funzione di raccordo tra la conoscenza di base della materia e I'avvio di un
percorso specialistico e approfondito sui temi del marketing, coerentemente con il CdL. Nello
specifico, oltre agli obiettivi formativi propri dell'insegnamento del Marketing Strategico, il corso
intende anche contribuire a omogeneizzare il livello di conoscenza della disciplina ponendosi al
primo anno del CdL in Organizzazione e Marketing per la Comunicazione d'Impresa e rivolgendosi
a studenti provenienti da percorsi triennali differenti.

Contenuto e articolazione del corso:

- Contestualizzazione e omogeneizzazione: il sistema impresa e le sue relazioni con
I'ambiente; ruolo e funzioni del marketing; definizione del processo di marketing; focus su
marketing strategico e operativo

- Conoscenza ed implementazione del marketing strategico: analisi della domanda e
dell'offerta; comportamento d'acquisto del consumatore; segmentazione, mercato target e
posizionamento; analisi di attrattivita del mercato e competitivita dellimpresa; formulazione
di una strategia di marketing

- Gestione della product offering: strumenti della comunicazione e del marketing; gestione
del prodotto e del brand, decisioni relative alla leva prezzo; gestione del canale di vendita.

- Focus: specializzazione e focus secondo le aree di interesse strategico emergenti.

Conoscenze e competenze che saranno acquisite:
| principali obiettivi formativi sono:

1) acquisire una conoscenza critica del marketing strategico, le sue fasi evolutive, il ruolo nel governo
dell'impresa, i processi di definizione e implementazione delle strategie.

2) essere in grado di discernere e valutare strategie di marketing e aver acquisito gli strumenti per
la comprensione della product offering di un’impresa, con particolare attenzione alla parte analitica
e alla definizione delle strategie.

Gli studenti, inoltre, vengono stimolati allo sviluppo di capacita critiche e di giudizio, di comunicare
guanto appreso e di proseguire autonomamente il lavoro attraverso l'inserimento nel percorso
formativo di casi di studio, analisi di benchmarking e/o analisi di casi e testimonianze da parte di
esponenti delle imprese.

Prerequisiti ed eventuali propedeuticita:

Il corso non prevede propedeuticita. Tuttavia, € consigliata, per gli studenti che non hanno sostenuto
esami di marketing durante il percorso triennale, la lettura della parte | del libro di testo, Manuale di
Marketing.



Modalita di valutazione dell'apprendimento e prova d'esame:

Studenti frequentanti

| esonero: domande a risposta multipla su argomenti trattati a lezione (max 12 punti);
Il esonero: domande aperte su argomenti trattati a lezione (max 15 punti);
Project work: 0-4 punti

Studenti NON frequentanti
Esame scritto: domande a risposta multipla (max 15 punti) + domande aperte (max 15 punti);

Esame orale opzionale: 3 punti (aggiunti o sottratti)

A chi érivolto il corso:

BN

Il corso é rivolto agli studenti del primo anno del CdL in Organizzazione e Marketing per la
Comunicazione d'Impresa. E consigliato a tutti gli studenti che intendono approfondire il marketing,
teorico e pratico. Rappresenta un importante passaggio conoscitivo nel percorso di specializzazione
di marketing all'interno del CdL in Organizzazione e Marketing per la Comunicazione d'Impresa.

Come ottenere la tesi:

Per l'assegnazione delle tesi si rimanda al documento “Indicazioni operative per la richiesta e la
stesura della Tesi di laurea (triennale e specialistica)” pubblicato sulla bacheca della docente.

Metodi didattici:
La didattica si articola in:

- Lezioni frontali: aventi ad oggetto la teoria e gli strumenti di marketing. La didattica frontale
€ organizzata al fine di stimolare il confronto e la partecipazione attiva degli studenti ai temi
trattati;

- Operation: il percorso formativo prevede, accanto alla didattica frontale, lo svolgersi di
esercitazioni, analisi di best practice e presentazione da parte degli studenti delle analisi di
casi di studio;

- Pratictioner: il metodo didattico prevede anche una parte applicativa rappresentata da
testimonianze /incontro con imprenditori, marketing manager ed esperti di marketing al fine
di trattare I'evoluzione di questa disciplina all'interno delle imprese e organizzazioni.

Modalita di valutazione della frequenza:

La frequenza verra valutata attraverso la realizzazione del project work e la sua consegna definitiva,
secondo i tempi e le modalita fornite durante le lezioni.

Testi d'esame:
Studenti frequentanti
Mattiacci A., Pastore A. (2021) Marketing, Hoepli. Parti II, IlI, IV

Project work: Analisi strategica della product offering.

Eventuali letture integrative segnalate in aula



Studenti NON frequentanti

Mattiacci A., Pastore A. (2021) Marketing, Hoepli. Parti II, IlI, IV

Nosi C. (2019) Consumer journey. Gestire strategicamente la consumer experience per competere,
Franco Angeli

Uno a scelta tra i seguenti articoli (classroom):

A. Mirzaei A., Wilkie D., Siuki H. (2022) Woke brand activism authenticity or the lack of it, Journal
of Business Research, 139, 1-12

B. Lutz C., Newlands G. (2018) Consumer segmentation within the sharing economy: The case
of Airbnb, Journal of Business Research, 88, 187-196

Codice Classroom: umtsb5nl



