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Programma Marketing (1) 

 Il marketing e il suo ruolo nell’impresa  

 I concetti fondamentali del marketing 

 Gli orientamenti dell’impresa nei confronti del 

mercato: orientamento alla produzione, al prodotto, 

alla vendita, al marketing, al marketing sociale 

 Il comportamento di acquisto dei consumatori e 

delle organizzazioni  
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GLI ORIENTAMENTI DELL’IMPRESA 
NEI CONFRONTI DEL MERCATO 

 Esistono 5 (6) concetti che possono guidare 

l’attività di marketing delle imprese e delle 
organizzazioni: 

 

 1. CONCETTO DI PRODUZIONE 

 2. CONCETTO DI PRODOTTO 

 3. CONCETTO DI VENDITA 

 4. 5. CONCETTO DI MARKETING / CLIENTE 

 6. CONCETTO DI MARKETING SOCIALE 
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1. ORIENTAMENTO ALLA 
PRODUZIONE 

 Ipotesi: i consumatori sono interessati 
soprattutto a prodotti a basso costo e 
facilmente reperibili sul mercato 

SECONDO IL CONCETTO DI PRODUZIONE LA 
DIREZIONE DELLE IMPRESE CONCENTRA LA PROPRIA 
ATTENZIONE SU: 

  EFFICIENZA PRODUTTIVA / RIDUZIONE DEI COSTI 

  PROCESSO DI DISTRIBUZIONE CAPILLARE DEI   
PRODOTTI. 
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2. ORIENTAMENTO AL 
PRODOTTO 

 SECONDO IL CONCETTO DI PRODOTTO LE IMPRESE 

SI IMPEGNANO COSTANTEMENTE NEL REALIZZARE 
BUONI PRODOTTI E NEL MIGLIORARLI NEL CORSO DEL 
TEMPO. 

Ipotesi: i consumatori sono interessati 
soprattutto a prodotti di buona qualità 
migliori prestazioni o funzionalità innovative. 
Sono disposti a pagare un maggior prezzo 
per le caratteristiche differenziali. 
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3. ORIENTAMENTO ALLA 
VENDITA 

 IL CONCETTO DI VENDITA PRESUPPONE CHE I 

CONSUMATORI, LASCIATI LIBERI DI DECIDERE, NON 
ACQUISTERANNO I PRODOTTI DI UN’IMPRESA IN 
MISURA ADEGUATA. E’ QUINDI NECESSARIO CHE 
L’IMPRESA REALIZZI UN’AZIONE DI PROMOZIONE E DI 
VENDITA AGGRESSIVA. 

Ipotesi: i consumatori mostrano inerzia nei 
confronti dell’acquisto di maggiori 
quantitativi di certi beni. 
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Notizia del 5 settembre 2005 

 

 

"892892 altro schifo!!!!"Questa la mail che gira nelle ultime settimane....È tutto vero...."Ci sono 
in giro due cessi, magri, ambigui, in tutine attillate rosso fiamma, un incrocio tra la Carrà e 
Japino, che fanno la pubblicità a un numero magico: l'892892. Un servizio che replica il vecchio 
numero 12 della Telecom Italia (rappresentato da un pensionato in panchina), per le 
informazioni sugli elenchi telefonici. Per conoscere un numero telefonico si chiama l'892892 
(www.892892.it) e si paga, ma quanto si paga? Nel caso migliore, dal telefono di casa, 0,12 
euro di scatto alla risposta e 0,03 euro al secondo. Cinque minuti per ottenere un numero di 
telefono costano 0,12 + (0,03 x 300 secondi), quindi 9,12 euro. Per un'ora di conversazione 
paghi 108 euro. Belin! Ma chi ha autorizzato queste tariffe? In Italia chiunque può fare i prezzi 
che vuole? E poi quale società fornisce questo servizio? La solita casalinga di Voghera, dopo 
aver visto i castoroni e le bande rosse orizzontali sul sito, risponderebbe Telecom Italia. 
Sbagliato!Il proprietario è la società internazionale InfoNXX, ma il dominio www.892892.it è 
intestato a: "Il Numero Italia srl (società a responsabilità limitata)". Comunque, se proprio 
volete delle informazioni sugli elenchi, non telefonate, ma usate i siti gratuiti in Rete.Attenzione 
: il numero 892892 NON E' TELECOM ma di un gruppo americano (infoxx ) che opera anche in 
altri Paesi. Le informazioni pervenute NON hanno mai parlato di Telecom, ma NON HANNO mai 
specificato di NON ESSERE Telecom.Il servizio di Telecom è 892412".Sarebbe utile informare 
quante più persone possibili, visto le tariffe che vengono applicate...  

L'892892 e la pubblicità  

ingannevole   
Non c'è Telecom dietro il nuovo numero per le informazioni  
abbonati, ma una società estera   
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 “Si può convenire sul fatto che una certa attività di 
vendita sarà sempre necessaria. L’obiettivo del 

marketing, tuttavia, è quello di rendere tale attività  
superflua. 

 Scopo del marketing è quello di acquisire una 
conoscenza e una comprensione del cliente tali che il 

prodotto o servizio offerti si vendano da soli. 

 Idealmente, il marketing dovrebbe avere come risultato 
un cliente pronto ad acquistare. A questo punto non 

resterebbe che rendere disponibile il prodotto e il 
servizio.” 

 

Peter Druker 
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GLI ORIENTAMENTI DELL’IMPRESA 
NEI CONFRONTI DEL MERCATO 

 Esistono 5 (6) concetti che possono guidare 

l’attività di marketing delle imprese e delle 
organizzazioni: 

 

 1. CONCETTO DI PRODUZIONE 

 2. CONCETTO DI PRODOTTO 

 3. CONCETTO DI VENDITA 

 4. 5. CONCETTO DI MARKETING / CLIENTE 

 6. CONCETTO DI MARKETING SOCIALE 
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4. ORIENTAMENTO AL 
MARKETING 

 

         Dalla CACCIA 

 

 

 

                      …… al GIARDINAGGIO 

Produci 
e  

vendi 

Ascolta e 
rispondi 
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4. ORIENTAMENTO AL 
MARKETING 

 IN BASE AL CONCETTO DI MARKETING IL RAGGIUNGIMENTO 
DEGLI OBIETTIVI D’IMPRESA PRESUPPONE LA DETERMINAZIONE 
DEI BISOGNI E DEI DESIDERI DEI MERCATI OBIETTIVO, 
NONCHE’ IL LORO SODDISFACIMENTO IN MODO PIU’ EFFICACE 
ED EFFICIENTE DEI CONCORRENTI. 
 

 Il concetto di marketing si fonda su 4 pilastri 
principali: 

 mercato obiettivo 

 bisogni del cliente 

 marketing integrato 

 redditività 
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MERCATO OBIETTIVO 

 Nessuna impresa è in grado di operare in 
ogni mercato e di soddisfare ogni bisogno. 
 

 Necessità  di  definire il mercato obiettivo, 
tarando il programma di marketing in 
funzione  del mercato di riferimento. 
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Arena per il mercato italiano 
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Arena per il mercato italiano 
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Arena per il mercato italiano 
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Arena per il mercato francese 
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                                                     Arena per il mercato francese 
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BISOGNI DEL CLIENTE 

 L’impresa dopo aver definito il proprio mercato 

adotta il punto di vista del cliente 

 

 -> necessità di instaurare un contatto costante 

  con i clienti attuali e potenziali 

 -> rilevanza della customer satisfaction 
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Perché è così importante la 
soddisfazione del cliente? 

 E’ più costoso acquisire nuovi clienti che mantenere 
quelli esistenti 

 Un cliente soddisfatto riacquista 

 Un cliente soddisfatto esprime un giudizio favorevole nei 
confronti dell’impresa 

 Un cliente soddisfatto presta meno attenzione ai prodotti 
della concorrenza 

 Un cliente soddisfatto acquista altri prodotti dell’impresa 

 L’insoddisfazione alimenta passaparola negativo 
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MARKETING INTEGRATO 

Ha un duplice significato 
 

 necessità di coordinare tra loro le 
funzioni di marketing, avendo come 
punto di riferimento il cliente 
 

 necessità di costante integrazione in 
tutte le funzioni aziendali, nella comune 
prospettiva di soddisfare il cliente 
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IL MARKETING INTERNO 

 E’ il complesso di attività volto a comunicare con tutto il personale, formarlo 

e motivarlo affinché serva il cliente in modo efficace. 

 Una visione che integri la dimensione interna con quella esterna del 
marketing: 

CLIENTI 

Personale di  

front-line 

Management 

  intermedio 

   Alta 

Direzione 
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REDDITIVITA’ 

 Un’impresa consegue profitto servendo i 
clienti meglio dei concorrenti. 

 Nella valutazione del mercato e delle 
opportunità connesse è necessario tenere 
conto di: 

 

 volume di vendita 

 margini di profitto 
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