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1.IL MERCATO: l’ambito nel quale si vende

2.PRODOTTO: cosa si vende

3.CLIENTE: a chi si vende

4.METODO: come si vende
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METODI E TECNICHE
Per raggiungere gli obiettivi dell'impresa mediante la

determinazione dei bisogni e desideri dei mercati
e la loro soddisfazione in modo più efficace ed

efficiente dei concorrenti

PROCESSO
Processo di analisi, pianificazione, attuazione e controllo delle attività volte alla

creazione, promozione e, distribuzione e vendita di idee, prodotti e servizi a consumatori

FILOSOFIA AZIENDALE
Filosofia di governo dell'Azienda per soddisfare in modo economico i bisogni dei clienti
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- Scrivere una mission di un ristorante
- Scrivere una mission di un’azienda di produzione abbigliamento







PUNTI DI FORZA INTERNI
- Struttura snella familiare (snellezza del processo decisionale, rapporto diretto con
gli affiliati, capacità di contenere i costi)
- Prezzi competitivi
- Esperienza dell’imprenditore
- Il figlio dell’imprenditore lavora in azienda
- Competenze del dipartimento Marketing
- Condivisione del rischio imprenditoriale con gli affiliati
- Pluralità di canali di distribuzione

MINACCE INTERNE
- Struttura Familiare (limitata disponibilità di capitale)
- Concentrazione decisionale nell’imprenditore
- Imprevedibilità degli affiliati
- Giovinezza dell’azienda

PUNTI DI FORZA ESTERNI
- Poca concorrenza diretta
- Concorrenza diretta con struttura più complessa (costi maggiori, qualità più bassa)
E con meno canali di distribuzione

MINACCE ESTERNE
- Molta concorrenza indiretta
- Concorre diretta più radicata nel mercato e con più disponibilità di capitali
- Crisi economica
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Facebook Audience Insight
https://www.facebook.com/business/learn/facebook-audience-insights
ci permette:

- Di conoscere quante persone (tra gli iscritti al social network) vivono in 
Una determinata area geografica,I loro dati demografici 
(sesso, età , status ecc)
e le loro preferenze in termine di gusti

https://www.facebook.com/business/learn/facebook-audience-insights


Gli strumenti per le parole chiave di Google
https://ads.google.com/home/tools/keyword-planner/)
(e Google Trend (https://trends.google.com/trends/) ci permette di
conoscere:

- Quali sono i prodotti più cercati nel motore di ricerca, in modo da capire
i bisogni del mercato
- Volumi di ricerca delle Keyword e la stagionalità
(anche facendo una comparazione tra diverse keyword)
- Il Livello di concorrenza delle Keyword ed il costo per Click

https://ads.google.com/home/tools/keyword-planner/
https://trends.google.com/trends/




VARIABILI:

- Geografiche
- Demografiche
- Socioeconomiche
- Psicografiche
- Sensibilità alle variabili del Mkt Mix





Segmentare clienti di un ristorante

Segmentare cliente azienda abbigliamento



- Analizzare meglio le caratteristiche dei consumatori e sviluppare strategie
e politiche di Marketing più efficaci con il minimo costo

- Per ricercare Nuove Possibilità:
- Identificando nuovi bisogni e nuovi mercati ai quali rivolgersi con un'offerta
Innovativa







https://www.businessmodelcanvas.it/value-proposition-canvas/

https://www.businessmodelcanvas.it/value-proposition-canvas/
















TIPOLOLOGIE DI STRATEGIE:

1) Politiche relative al prodotto in se
(dimensioni, taglia, confezione, garanzia, marca, qualità e tipologia di materie prima
ecc)

2) Politiche relative all'assortimento / ampiezza gamma / profondità
(Numero di linee che compongono l'offerta – es tipi di pizze, panini, pietanze –
ed all'interno di tali categorie quanti prodotti  ecc)

Imp.te – Nelle scelte sulle politiche di prodotto tenere conto del Ciclo di Vita, vale a
Dire l'andamento delle vendite in funzione del tempo.



✔Sviluppo e lancio di nuovi prodotti e servizi

✔Gestione del portafoglio prodotti esistente (aspetti fisici,

✔funzionali, simbolici, confezioni, marchi ecc)

✔ Modifiche del prodotto (caratteristiche tecnicje, stilistiche, di

✔impiego, di costo)

✔ Razionalizzazione ed eliminazione del prodotto



Il prezzo deve:

➢ Coprire i costi

➢ Garantire un Profitto

➢ Conforme alle aspettative aziendali (coerente con
➢gli obiettivi o le necessità di Marketing e Comunicazione)

➢ Legato alla reattività della domanda

➢ Deve tener conto del comportamento dei
➢concorrenti





1) CANALE DIRETTO

2) Produttore     Consumatore

3) CANALE CORTO

4) Produttore     Dettagliante (Grossista)     Consumatore

5) CANALE LUNGO

6) Produttore    Grossista    Dettagliante     Consumatore



Vie di impulso e sostegno dell'Immagine

Aziendale e delle Vendite

Impulso >> modalità di stimolo alla vendita,

Comunicazione di informazioni e Persuasione

Rivolte ad ottenere specifici comportamenti d'acquisto

Da parte del consumatore







➢ Pianificazione e gestione della Pubblicità, delle

➢promozioni, delle pubbliche relazioni, della

➢propaganda e in generale del Direct Marketing.

➢ Amministrazione delle Attività di Promozione

➢e di Comunicazione

➢ Le ricerche sugli effetti e le performance delle

➢attività di promozione e comunicazione.
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