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Obiettivi formativi e risultati di apprendimento attesi

Apprendere concetti di base e strumenti operativi per il marketing management di
organizzazioni che realizzano beni e servizi.

Al termine del corso lo studente:

< Tramite le lezioni teoriche, avra acquisito le competenze necessarie per operare
nellambito delle funzioni e dei processi di marketing analitico, strategico ed operativo.

» Tramite i casi di studio trattati a lezione, avra acquisito la capacita di applicare tali
Italiano | conoscenze allinterno di processi reali di marketing management.

« Tramite specifici approfondimenti sul fondamento ideologico della materia, avra
sviluppato capacita decisionali in ambiti a forte impatto discrezionale come quelli tipici del
marketing.

< Tramite alcune specifiche attivita assegnate in aula, avra sviluppato la capacita di
lavorare in team e di comunicare in pubblico i risultati del lavoro individuale e di gruppo.

Learn basic concepts and operational tools for marketing management of organizations
producing goods or providing services.

At the end of the course:

« Through the theoretical lessons, students will have acquired the skills necessary to
operate in analytical, strategic and operational marketing functions and processes.

¢ By specific case studies, students will develop the capability to apply this knowledge
Inglese within real marketing tasks.

¢ Through specific insights related to the ideological foundation of Marketing, they will
improve their decision-making skills in areas with a strong discretionary impact such as
those typical of marketing.

« Through activities assigned in classroom, they will improve their teamworking ability and
the ability to communicate and present outcomes of individual or group works in public.
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Non esistono propedeuticita obbligatorie da rispettare. E' tuttavia vivamente consigliato
come prerequisito avere sostenuto gli esami dei seguenti insegnamenti: Economia
Applicata allingegneria 1 + 2} Economia ed Organizzazione Aziendale 1 + 2"

There are no mandatory prerequisites to be met. Nevertheless it's strongly recommended
to have passed the exams of "Economia Applicata all'lngegneria 1 + 2" and "Economia ed
Organizzazione Aziendale 1 + 2"

Definizione di Marketing e Marketing concept; Il fondamento ideologico del Marketing e le
diverse "visioni"; Il ruolo del Marketing e 'orientamento delle imprese; Il processo di
Marketing e la sua pianificazione; La Pianificazione Strategica aziendale a livello corporate
e di SBU; Il macro ambiente di marketing e la concorrenza; Il comportamento del
consumatore: i fattori di influenza e il processo di acquisto; Segmentazione della domanda
e scelta del target; Differenziazione e posizionamento dell'offerta; Le decisioni inerenti
l'innovazione; Le decisioni inerenti il prodotto; Le decisioni inerenti il prezzo di vendita; Le
decisioni inerenti la distribuzione; La comunicazione aziendale e la comunicazione di
prodotto; Marketing digitale e social media marketing.

Definition of Marketing and Marketing concept; The ideological foundation and the different
"visions" of Marketing; The role of Marketing and the marketing approach of organizations;
The Marketing process and its planning; Corporate and SBU Strategic Planning; The macro
marketing environment and competitive analysis; Consumer behaviour: influencing factors
and the purchasing process; Segmentation and choice of the target group; Differentiation
and market positioning; Decisions on innovation and new product developement; Decisions
about the Product; Decisions about the Price; Decisions about the distribution and sales;
Corporate and product communication; Digital marketing.
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Modalita di valutazione

Prova scritta

[ ] Prova orale
Valutazione in itinere
Valutazione di progetto
[ ] Valutazione di tirocinio
[ ] Prova pratica

[ ] Prova di laboratorio

Descrizione delle modalita e dei criteri di verifica dell’apprendimento

La prova scritta tipicamente ha una durata di 90 minuti e prevede sia domande chiuse che
aperte su tutti gli argomenti del corso. Il progetto prevede invece una prova di gruppo
consistente nellanalisi critica (e relativa esposizione frontale) di una campagna di
comunicazione scelta liberamente dagli studenti. Nel corso delle lezioni il docente propone
Italiano | altresi agli studenti lapprofondimento di specifici casi di studio su cui, chi vuole, pud
liberamente cimentarsi per poi presentare in aula il risultato del lavoro.

The written test typically lasts 90 minutes and includes both closed and open questions on
all course topics. The group work consists of the critical analysis (and public presentation)

of a communication campaign freely chosen by the students’teams. During the lessons the
teacher proposes specific case studies: students can freely try to engage and then present
Inglese | the relevant outcomes in the classroom.
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Testi adottati

Kotler, Armstrong, Ancarani & Costabile, "Principi di Marketing” - 15° edizione (2015),
Pearson editore +

Italiano | Note didattiche e dispense a cura del docente

Slide e file audio delle lezioni

Kotler, Armstrong, "Principles of marketing" - Pearson Education; ISBN-13:
978-1292220178 +

Inglese Teaching notes and handouts by the teacher

Slides and audio files of each lessons

Bibliografia di riferimento

Kotler, P., Marketing Management. Analysis, Planning and Control, Prentice Hall.

Kotler, P., Armstrong, G., Saunders, J. e Wong, V., Principles of Marketing, Financial Times
Italiano | Prentice Hall, Harlow 2001 (trad. it. Principi di marketing, ISEDI, Torino 2001).

Kotler, P. and Keller, K.L., Marketing Management, Pearson, Milano 2007.

Kotler, P., Marketing Management. Analysis, Planning and Control, Prentice Hall.

Kotler, P., Armstrong, G., Saunders, J. e Wong, V., Principles of Marketing, Financial Times
Inglese | Prentice Hall, Harlow 2001 (trad. it. Principi di marketing, ISEDI, Torino 2001).

Kotler, P. and Keller, K.L., Marketing Management, Pearson, Milano 2007.
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Modalita di svolgimento

Modalita in presenza
[ ] Modalita a distanza

Descrizione della modalita di svolgimento e metodi didattici adottati

Lezioni frontali. Il docente utilizza altresi la piattaforma Moodle per integrare il materiale
bibliografico e il libro di testo di supporto al corso, con presentazioni/slide delle lezioni, file
Italiano | MP3 con la trascrizione audio delle lezioni stesse, note didattiche integrative.

A margine delle lezioni vengono proposti dei casi di studio, su cui gli studenti possono
liberamente cimentarsi per poi presentare in aula il risultato del lavoro.

CAnn AltvrAanl nrAviintAa tAantinmAniAan—sA AsiAnAADL

Frontal classes. The teacher also uses the Moodle on line platform to integrate the
bibliographic material and the textbook supporting the course, with presentations/slides of
|ng|ese each lesson, MP3 files with the audio transcription of lessons, additional teaching notes.
During lessons, specific case studies are proposed: students can freely engage and then
present the relevant outcomes in the classroom. Corporate testimonials are scheduled also.

Modalita di frequenza

(® Frequenza facoltativa
QO Frequenza obbligatoria

Descrizione della modalita di frequenza

E' solo richiesto che gli studenti si iscrivano al corso mediante la piattaforma didattica on
line Moodle

Italiano

Students are required to enroll in the course through the Moodle on line platform

Inglese
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