
Marketing
Prof Cecilia Casalegno

SI PREGA DI VERIFICARE CHE AUDIO 
E VIDEO SIANO DISATTIVATI



Tutto il materiale presente in questa presentazione è protetto da diritto d'autore; può 
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Di che cosa parleremo oggi?

Nuovi consumatori 
(marketing generazionale)

Modelli di business

• Sostenibilità
• Responsabilità e cittadinanza
• Innovazione e tradizione
• Industry 4.0
• Digital 
• Co and sharing economies



Quali gli argomenti trattati?

•Il marketing e l’evoluzione del suo significato

•Le nuove sfide del marketing

•Le analisi di mercato: i fattori che agiscono sulle decisioni di 
marketing

•Le analisi di mercato: il comportamento di acquisto

•La segmentazione e il posizionamento di un brand/prodotto



DEFINIZIONE DEL CONCETTO 

DI MARKETING

•Il marketing riguarda molti aspetti

•Più prospettive

•Due principali interpretazioni
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MARKETING

DEFINIZIONE DA KOTLER 2006

.

A SOCIAL AND MANAGERIAL PROCESS BY WICH 
INDIVIDUALS AND GROUPS OBTAIN WHAT THEY 

NEED AND WANT THROUGH CREATING AND 
EXCHANGING PRODUCTS AND                                     

VALUE WITH OTHERS
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DEFINIZIONE MODERNA: LE COMPONENTI

•Prodotti, servizi, idee, valori sociali

•Venditore

•Scambio

•Compratore

•Sistema di attività
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EVOLUZIONE DEL MARKETING

PRIMO STADIO: ORIENTAMENTO AL PRODOTTO

La funzione principale è produrre

SECONDO STADIO: ORIENTAMENTO ALLA VENDITA

La saturazione dei mercati mette in primo piano la necessità 
di vendere

TERZO STADIO: ORIENTAMENTO AL MERCATO

Il potenziale compratore e le sue esigenze diventano punto di

riferimento fondamentale del marketing
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EVOLUZIONE DEL 
MARKETING (SEGUE)

QUARTO STADIO: INTENSIFICAZIONE DELLA 
CONCORRENZA - RESPONSABILITA’ SOCIALE E 
CONTRAZIONE DEI CONSUMI

- Lenta espansione della domanda: mercati maturi e saturi

- Intensificazione della concorrenza e iper-competizione

- Maggiore attenzione dell’alta direzione allo studio della 
concorrenza

- Frammentazione della domanda

- Nuove tecnologie applicate al marketing

- Attenzione alle esigenze sociali

- La nuova sfida digitale!!!

- Nuove alleanze in ambiente pre competitivo
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EVOLUZIONE DEL MARKETING (SEGUE)

E’ POSSIBILE PARLARE DI UNA NUOVA FASE?



A fifth stage?
Lavazza!

D
r 
C
e
c

a 
C
a
s
a

e
g
n
o

A fifth stage?
Lavazza!



Un quinto stadio?
Lavazza!



Un quinto stadio?
Lavazza!

the larger crises threaten
democracy first and foremost
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EVOLUZIONE DEL MARKETING (SEGUE)



MARKETING E EVOLUZIONE
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MARKETING E 
EVOLUZIONE

Tratto da: materiale Ing Fulvio Solinas, corso di 
comunicazione di impresa
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GLI ELEMENTI DEL MARKETING MIX

•Il Marketing Mix costituisce l’insieme
di tutti gli strumenti che l’impresa 
controlla per raggiungere i propri fini

•L’uso combinato di tutti gli strumenti (nessuno 
escluso) le permette di influenzare a proprio favore la
risposta del mercato

•Le combinazioni possibili dei vari
strumenti sono teoricamente illimitate
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GLI ELEMENTI DEL MARKETING MIX
(SEGUE)

La classificazione tradizionale prevede i seguenti 
elementi:

•Prodotto

•Prezzo

•Distribuzione

•Comunicazione/promozione

Ognuno degli elementi citati può poi al
suo interno ricomprendere una serie di componenti che, 
variamente combinate, identificano tutti gli strumenti 
disponibili
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GLI ELEMENTI DEL MARKETING MIX
(SEGUE)

Le 3 “P” caratteristiche dei servizi

•Produzione (Process)

•Risorse Umane (People)

•Ambiente fisico (Physical evidence)
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I REQUISITI DI UN MARKETING EFFICACE

• Rispondere alle esigenze del cliente

• Creare vantaggi competitivi rispetto ai concorrenti

• Coordinare gli elementi del marketing-mix al fine di 
ottenere i migliori risultati

• Essere adeguato alle risorse dell’impresa
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“NUOVE” REGOLE PER IL 
MARKETING?

CONCETTO DI 
SERVITISATION
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“NUOVE” REGOLE PER IL MARKETING?



MERCATO:
DEFINIZIONE E RUOLO

DEFINIZIONE: 

•Insieme di relazioni…

•Un luogo…

•Un gruppo di compratori con esigenze di 
acquisto NON SODDISFATTE, con potenziale di 

acquisto e con risorse a disposizione

•Significativo potenziale d’acquisto

•Esigenze non completamente soddisfatte

•Risorse da destinare all’acquisto

•Possibilità di conseguire profitto



MERCATO:
DEFINIZIONE E RUOLO

RUOLO: Cosa consente di fare il mercato?

•Distribuzione delle risorse umane, finanziarie, tecnologiche

•Scelta tra pluralità di prodotti/servizi

•Informazione (clienti ed imprese)

•Disposizione di prodotti in tempi e luoghi diversi

•Specializzazione (influisce sulla composizione del 
mercato)



MERCATO:
REQUISITI FONDAMENTALI

•Formazione di un prezzo

•Valore del bene esprimibile in moneta

•DOMANDA: esiste un mercato dei biglietti delle 
Ferrovie dello Stato? Della degenza in ospedale? 
Delle iscrizioni alle scuole elementari?



IL MARKETING E L’AMBIENTE:                             
IL MACROAMBIENTE



IL MARKETING E L’AMBIENTE:                               
IL MICROAMBIENTE

DUE GRUPPI DI MERCATI:

•Fornitori

•Clienti, concorrenti, 
intermediari
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INDIVIDUARE E CONOSCERE IL PROPRIO 
MERCATO. IL COMPORTAMENTO DEL 
CONSUMATORE ALL’ACQUISTO

DUE DOMANDE:

Il comportamento d’acquisto è univoco o varia ?

In relazione a quali variabili può variare ?
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INDIVIDUARE E CONOSCERE IL PROPRIO 
MERCATO. IL COMPORTAMENTO DEL 
CONSUMATORE ALL’ACQUISTO

Il processo di acquisto inizia molto prima della decisione 
vera e propria e presenta conseguenze che durano nel tempo
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IL COMPORTAMENTO DEL CONSUMATORE 
ALL’ACQUISTO: fattori che lo influenzano

A seconda che il cliente sia soddisfatto o no, il 
comportamento cambierà nei prossimi acquisti
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CARATTERISTICHE CHE IMPATTANO SUL 
COMPORTAMENTO DEL CONSUMATORE 
ALL’ACQUISTO

FATTORI 
INTERNI

FATTORI 
ESTERNI

DECISIONE 
DI

ACQUISTO
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CARATTERISTICHE CHE IMPATTANO SUL 
COMPORTAMENTO DEL CONSUMATORE 
ALL’ACQUISTO

Fonte: Kolter et al, 2009



FATTORI ESTERNI ALLA PERSONA CHE DECIDE: 
PIU’ RUOLI

•CHI INIZIA?
•CHI INFLUENZA?
•CHI DECIDE?
•CHI COMPRA?
•CHI UTILIZZA?



FATTORI CHE AGISCONO SULLA DECISIONE 
D’ACQUISTO: FATTORI INTERNI

MOTIVAZIONE:
Quali sono le motivazioni in base alle quali 
il consumatore si muove ?
Vi sono varie teorie, fra queste assume 
particolare rilevanza la teoria di MASLOW



FATTORI CHE AGISCONO SULLA DECISIONE 
D’ACQUISTO: FATTORI INTERNI – La gerarchia dei bisogni 

(Maslow - 1943)

BISOGNI 
FISIOLOGICI

BISOGNI 
SOCIALI

BISOGNI 
PERSONALI
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FATTORI CHE AGISCONO SULLA DECISIONE 
D’ACQUISTO: FATTORI INTERNI – motivazione. ES: 

levieditorino.it
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CONCENTRAZIONE E SEGMENTAZIONE MULTIPLA



SEGMENTAZIONE MULTIPLA: Inditex
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SEGMENTAZIONE MULTIPLA



SEGMENTAZIONE MULTIPLA

Pluralità di programmi di marketing (tanti quanti sono i 
segmenti)

Vantaggi dal frazionamento dei rischi

Vantaggi da certe economie di scala

Vantaggi da economie di scopo

Rischio di immagine d’impresa confusa per il consumatore

Rischio di cannibalizzazione



POSIZIONAMENTO E RIPOSIZIONAMENTO DI MERCATO

NON SI TRATTA SEMPRE DI CARATTERISTICHE TECNICHE, 
MA ANCHE DI PERCEZIONI E PREFERENZE DEL 
COMPRATORE COSTRUITE TRAMITE DIVERSE FORME DI 
PROMOZIONE


