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Argomenti: 
 
IL MARKETING STRATEGICO 
 

1. L’analisi del mercato di consumo  
 

- Il comportamento d’acquisto del consumatore 
 
I fattori culturali 
I fattori sociali  
I fattori personali 
I fattori psicologici 

 
- Tipi di comportamento d’acquisto 

 
L’acquisto d’impulso 
L’acquisto routinario 
L’acquisto come problem solving 
 

- Le fasi del processo di acquisto 
 
Riconoscimento del problema 
Ricerca di informazioni 
Valutazione delle alternative 
Decisione di acquisto 
Comportamento post acquisto 
 

- Gli elementi che influenzano il processo d’acquisto 
 
What: cosa acquistare? 
Who: chi interviene nel processo d’acquisto? 
Where: dove avviene l’acquisto? 
When: quando avviene l’acquisto? 



Why: perché acquistare? 
How: come acquistare? 

 
2. Le ricerche di marketing  

 
- Il sistema informativo di marketing 

 
Le fonti informative 

 
- Le ricerche di marketing 

 
- Le fasi del processo di ricerca di marketing 

 
Definizione del problema 
Progettazione e sviluppo del piano di ricerca 
Raccolta dei dati 
Analisi e interpretazione dei dati 
Presentazione dei risultati 

 
3. Segmentazione e posizionamento  

 
- La segmentazione del mercato 

 
I requisiti per un’efficace segmentazione 
Tipologie di segmentazione 

 
- La definizione del mercato obiettivo 

 
La valutazione dei segmenti di mercato 
La scelta dei segmenti di mercato 
 

- Strategie di posizionamento 
- Le mappe percettive 
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