Università Cattolica del Sacro Cuore 

Executive Master PMI e Competitività 
Corso di: 
Marketing per le PMI                                                              (anno accademico 2008/2009)
Docente:
Prof. Renato Fiocca

Crediti formativi: 

                                                               
                                        Collocazione: 
         Giugno-Luglio  2009

Obiettivi del corso

Il corso marketing si pone l’obiettivo di analizzare le tematiche relative al rapporto impresa-mercato nella prospettiva delle aziende marketing-oriented.

Si illustreranno le fasi del processo di marketing nelle sue fasi analitiche e decisionali e si approfondiranno i temi relativi alle politiche del marketing mix.
Nella parte finale del corso vengono approfondite alcune delle tematiche più attuali nella gestione marketing delle imprese: la gestione delle risorse immateriali, la dimensione relazionale, la concorrenza nei network, la convergenza settoriale ecc.

Programma del corso

Il corso affronta i seguenti temi:

· Il concetto di marketing

· Le relazioni impresa-mercato in diversi contesti settoriali

· L’analisi della domanda e la quota di mercato

· Le politiche di segmentazione e differenziazione

· Il posizionamento competitivo

· La politica di prodotto

· Prezzo e valore per il cliente

· La distribuzione e le reti di vendita

· La comunicazione di marketing e la comunicazione d’impresa

· Le decisioni strategiche

· I nuovi orizzonti del marketing management

Bibliografia

Gli allievi potranno prepararsi all’esame finale utilizzando, oltre alle slide e ai loro appunti di lezione, i seguenti testi: 

· Renato Fiocca, Marketing Business to Business di McGraw-Hill Companies, 
· Renato Fiocca, (coautori I. Snehota, A. Tunisini), Marketing Business-to-Business, McGraw-Hill, Milano, 2009
Modalità di esame

Il grado di apprendimento finale verrà complessivamente giudicato sulla base: 

(a) della qualità degli elaborati individuali che dovranno essere di volta in volta realizzati e inviati allo sportello docente presente sulla piattaforma durante la fase di FAD (valore: 60% del voto finale);

 (c) dell’esito di una prova scritta finale, in forma di risposta a tre domande aperte, da sostenere al termine dell’ultima sessione di lezione in presenza ( valore: 40% del voto finale). 

Recapiti del docente

Prof. Renato Fiocca
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Corso di Marketing per le PMI
Programma 
	Unità didattica
	Modalità      e data
	Titolo e argomenti
	Esercizi individuali da svolgere 

	1


	Aula 

12/06/2009
	Titolo lezione 

Il concetto di marketing e la sua applicazione nella relatà delle imprese


	

	2
	
	Titolo lezione 

Comprendere la performance del prodotto


	Caso Tricosan (A)

	3
	
	Titolo lezione 

Individuare i problemi: l’analisi sequenziale


	Caso Tricosan (B) e (C)

	4
	
	Titolo lezione 

La quota di mercato e la sua scomposizione


	

	5
	FAD

16/06/2009
	Titolo lezione 

Marketing e contesto competitivo


	

	6
	FAD

16/06/2009
	Titolo lezione 

Marketing e contesto competitivo


	Esercitazione, da inviare entro il

 25 Giugno

	7
	FAD

22/06/2009
	Titolo lezione 

Creare valore per il cliente: politiche di prodotto e di prezzo

	

	8
	FAD

22/06/2009
	Titolo lezione 

Il ruolo evolutivo di canali e reti


	

	9
	FAD

26/06/2009
	Titolo lezione 

Comunicazione di marketing e comunicazione d’impresa


	

	10
	FAD

26/06/2009
	Titolo lezione 

La stesura del brief di comunicazione di marketing


	Esercitazione, da inviare entro il

 8 Luglio

	11
	FAD

03/07/2009
	Titolo lezione 

Video caso “Robur”


	

	12
	FAD

03/07/2009
	Titolo lezione 

I fattori di successo dell’impresa


	Esercitazione

	13
	Aula

09/07/2009
	Titolo lezione 

Le strategie competitive e le risorse intangibili


	

	14
	
	Titolo lezione 

Marketing, fiducia e relazioni di mercato


	

	15
	
	Titolo lezione 

Il valore della marca e le sue potenzialità


	Caso Riso Scotti

	16
	
	Titolo lezione 

Le potenzialità dell’impresa nei mercati


	


