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	Nel Modulo 4, vengono discusse le particolari sfide affrontate dalle giovani imprese per quanto riguarda il marketing. Inoltre, con le 4P del marketing viene trasmesso alle persone in formazione uno strumento classico che può essere utilizzato sia per analizzare la concezione di marketing di aziende affermate, sia per la concezione di marketing di giovani imprese. È importante che le persone in formazione pensino a misure di marketing che si adattino alla loro idea imprenditoriale e che allo stesso tempo possano essere implementate senza molte risorse.



	[image: ]
	

	[image: ]
	Consigliamo di variare l'introduzione degli argomenti e di iniziare una volta trasmettendo le conoscenze, un’altra volta con degli esempi. Nel caso del marketing, per esempio, con le persone in formazione si potrebbe iniziare a discutere le idee di marketing di MyBambooBike descritte nel mini-business plan. Se necessario, alle persone in formazione in formazione possono essere chieste ulteriori idee che ritengono possano essere prese in considerazione per MyBambooBike.
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	Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare perché le aziende in fase di avvio sono confrontate a sfide di marketing diverse rispetto alle aziende affermate.
· Le persone in formazione, in base del concetto delle 4P, sono in grado di sviluppare misure di marketing per una startup.
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	Per introdurre l’argomento marketing si può porre alla classe la seguente domanda: In pratica/in sostanza, che cos'è il marketing?. Probabilmente qualcuno risponderà che marketing è sinonimo di pubblicità e che si tratta di produrre volantini o far conoscere il prodotto o il servizio tramite i social media.
Non è sbagliato, ma si tratta solo di una parte di ciò che è il marketing, poiché in realtà il marketing è molto di più:
Il marketing può essere inteso come un concetto integrato, che riguarda l’intero allineamento di un'azienda alle esigenze del mercato.
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	Le 4P del marketing, qui presentate, corrispondono a un concetto consolidato del marketing classico. Prima di approfondire il concetto però, è consigliabile attirare l'attenzione delle persone in formazione sulle specificità e le sfide che le startup affrontano in materia di marketing.
Spesso le fondatrici e i fondatori possiedono poca esperienza, poche risorse e mancano di credibilità sul mercato. Se invece si tratta di fondatrici e fondatori con molta esperienza professionale che fondano un’impresa nello stesso settore, la situazione può ovviamente essere diversa.
Tuttavia, se si presume che i giovani fondatori e fondatrici stiano affrontando le sfide sopra citate, sarà importante lanciare attività di marketing innovative ed economiche.
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	Sulla base delle domande elencate, si può dimostrare che il marketing non riguarda solo la pianificazione delle singole attività di marketing, ma che in definitiva si tratta di costruire e affinare un'immagine e il posizionamento dell'azienda o del prodotto o servizio.
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	Come introduzione alle 4P, si può chiedere alle persone in formazione in formazione di abbinare ciascuna delle otto immagini a una P. Ad ogni P devono essere abbinate due immagini.  
Inizialmente non è necessario commentare gli abbinamenti (sia che siano corretti sia che siano sbagliati). Dopo la presentazione nel dettaglio del concetto delle 4 P, agli allievi viene data la possibilità di riflettere, riordinare individualmente gli abbinamenti e trovare quelli errati.
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	In questa diapositiva le 4P sono mostrate in sintesi. È importante notare a questo punto che le attività di tutte e quattro le P costituiscono il marketing mix, e che è altresì importante sviluppare un concetto globale convincente. Va da sé che anche singole iniziative innovative devono integrarsi in un concetto d'insieme convincente.
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	In questa diapositiva e in quelle seguenti, ogni P viene spiegata in modo dettagliato. In ogni diapositiva viene fatto un riferimento all’azienda Galaxus che dovrebbe essere conosciuta dalla maggior parte delle persone in formazione.
Naturalmente si possono prendere come esempio attività di marketing di altre aziende.  
Il docente illustra brevemente come l'impresa dell'esempio realizza i componenti Prodotto/struttura del prodotto
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	A questo punto, vengono menzionati i canali di distribuzione classici. Una possibile domanda che può essere discussa con le persone in formazione è la seguente: quali canali di distribuzione innovativi conoscete? Negozi pop-up, vendita nei mercati settimanali – il mercato del sabato di Bellinzona, …).
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	Per quanto riguarda il prezzo di un prodotto, si può sottolineare che lo stesso deve essere stabilito in base a due parametri: 
· da un lato, l’ammontare dei costi dell'azienda per la produzione del prodotto e del servizio (ulteriori informazioni su questo seguiranno nel capitolo Finanze), 
· dall'altro, il prezzo che le clienti e i clienti sono disposti a pagare.
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	La diapositiva fornisce una panoramica delle diverse strategie di prezzo per chiarire alle persone in formazione in formazione che il prezzo che hanno pensato per il loro prodotto o servizio dovrebbe adattarsi al concetto generale dell'idea imprenditoriale: ad esempio, se date grande importanza a un’elevata qualità, alla produzione nazionale/locale e alla sostenibilità, dovreste anche comunicarlo alla vostra clientela e cercare di imporre sul mercato un prezzo corrispondentemente elevato.
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	Spesso le persone in formazione sviluppano idee imprenditoriali basandosi su ciò che trovano in Internet. Due diapositive presentano i modelli di prezzo più diffusi nella rete.
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	La quarta P, Promozione, include anche la Pubblicità. Sulla base di questa osservazione, si può sottolineare ancora una volta che la pubblicità costituisce solo una parte di una delle 4P, e quindi il marketing non è sinonimo di pubblicità.
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	A questo punto si può nuovamente sottolineare che il marketing mix è fondamentale e decisivo.
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	A questo punto le 4P sono state presentate in dettaglio, le persone in formazione, quindi, possono riconsiderare da sole se modificare qualcosa nel compito assegnato alla diapositiva 11. L'abbinamento corretto è il seguente:
Prodotto: Cola, garanzia data dal prodotto stesso
[image: Bildergebnis für ikea garantie][image: Bildergebnis für cola]



Place: consegna a domicilio, o presso la filiale Migros
[image: Bildergebnis für Migros][image: Bildergebnis für zalando zustellung]

Prezzo: cartellino del prezzo, ribasso
[image: Bildergebnis für preisschild][image: Bildergebnis für rabatt]


Promozione: test, cartellone


[image: Bildergebnis für werbeplakat][image: ]
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	Un possibile esercizio da svolgere in classe può essere quello di invitare le persone in formazione a lavorare in team per capire come le 4P sono state progettate nel caso di un determinato prodotto o servizio noto.
Con l’insegnamento a distanza, l'elaborazione può avvenire in Break-Out-Rooms (Stanze). Nell'insegnamento faccia a faccia invece le persone in formazione possono sedersi in gruppi, registrare e presentare i loro risultati su flip chart. 
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	Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di giustificare l'importanza di considerare / dare priorità ai social media, che spesso sono percepiti come uno strumento a basso costo e relativamente facili da «usare».

Nota bene: L'argomento de social media marketing è molto vasto ed è coperto solo superficialmente dai materiali forniti. Tuttavia, data la sua importanza può essere utile dargli maggiore rilievo.
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	In questa diapositiva, grazie a un post di Facebook, è possibile illustrare una serie di scelte inappropriate.   
Alle persone in formazione si può prima chiedere cosa c’è di positivo nel post proposto e cosa invece è negativo. Meglio non consegnare (subito) la diapositiva con le soluzioni.  
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	Questa diapositiva, senza pretendere di essere esaustiva, mostra le soluzioni.
L'esempio del post di Facebook e la relativa valutazione è stato preso da Startplatz (sito Internet disponibile solo in tedesco e inglese nel quale vi sono suggerimenti per le startup su come fare marketing sui social media, segnatamente Facebook). Il link è annotato sulla diapositiva. 
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	Il grafico mostra la moltitudine di canali di social media. Il punto qui non è trasmettere dettagli. Il messaggio principale vuole essere il seguente: ci sono moltissime possibilità per fare del marketing, è quindi opportuno che una Startup stabilisca delle priorità.
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	In questa diapositiva viene quindi mostrato cosa può significare concretamente definire delle priorità.
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	Nel programma myidea è necessario promuovere consapevolmente il contatto con le giovani imprese. Una possibilità è descritta dall’attività della diapositiva 28. Un’alternativa potrebbe essere quella di invitare un giovane imprenditore a presentare le attività di marketing della sua azienda. 
Per entrambe le varianti è importante porre le seguenti domande: quali attività di marketing NON hanno funzionato bene e per quali motivi NON hanno avuto successo?
Per trovare delle startup, oltre ai contatti esistenti, si possono utilizzare le seguenti possibilità: richiesta presso gli incubatori regionali di Startup (in Ticino ce ne sono 4), le camere dell'industria e del commercio o parchi tecnologici.
Una panoramica dei contatti si trova a pagina 58 f. dell'opuscolo Gründen – von der Idee zum eigenen Unternehmen (versione in tedesco). La lista non può tuttavia essere esaustiva. Vale quindi la pena di controllare quali organizzazioni sono attive nel settore del sostegno alle startup nella propria regione. 
Vedi: USI startup center( https://www.usi.ch/it/feeds/15314)
https://www4.ti.ch/dfe/de/portale-impresa/portale-impresa/?noMobile=1#esistenti
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	Anche qui, ogni team è invitato a pensare alle proprie idee di marketing. Poiché in quest’area sono necessarie innovazione e creatività, è bene che i team si sostengano a vicenda con idee e impulsi. Questo può avvenire tramite lo scambio in plenaria delle idee di marketing, l'assegnazione di un premio a un’idea particolarmente innovativa o vantaggiosa dal punto di vista economico, oppure l'abbinamento di due gruppi che si danno reciprocamente dei feedback.
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	Il caso di studio Coffee Circle è un eccellente esempio di Marketing aziendale. Il team fondatore è riuscito a costruire un marchio forte con misure di marketing innovative, economiche e autentiche.





Seite 2
image4.jpeg
Unita d‘apprendimento M 4.2
Conoscenze e strumenti
Le 4P del Marketing




image5.jpeg
Discussione:
In sostanza, cos'é il
Marketing?





image6.jpeg
sfide delle giovani imprese nell'ambito
del marketing

Nessuna esperienza relafiva a..
reazioni della clientela Abie dimdrksfing .

volumidi vendita sl dovrebbe armanglare
reazioni dello clientelaalle conpochi mezi
variazionidi prezzo Doviebberoessere

- reazloni positva cella nnovative avtenfiche
fw"‘g‘:‘: o * Dovrebbero frasmettere
2 credibita

o Risorse scarse
Mancanza di credibilita sul
mercato




image7.jpeg
oS Marketing imprenditoriale: nel contesto delle
imprese in fase di avviamento (Startup) &
necessario chiarire questioni importanti

| iele ici deveno risp alle seg
domand

« Come pianifichiamo il nostro ingresso sul mercato?

« Come possiamo, con le nostre risorse limitate, offenere
I'attenzione delle e dei [potenziali clientiz

« Come intendiamo posizionarci?

« Quale vogliamo sia limmagine della nosira impresa?

« Cosa vogliamo rappresentare?




image8.jpeg
Compito sulle 4P del Marketing ‘

Product: Prodofto
Place:Punto vendita, distibuzione
Price: Prezzo

Promotion: Promozione

Compito: abbinate a ciascuna delle 8

immagini la P corisponden





image9.jpeg
Le 4P del Marketing

1 quathro srumentl classic del markefing mixsono le quatiro P, che stanno per Prodotto,
Prezz0, Punto vendita/distribuzione [Place) e Promozione. Le 4P del markefing sono uno
stumentoutile per strutturare, stabllire priorita e pianificare concretamente e diverse.
affivita o marketing.

Marketing-
Mix

Price Promotion

e




image10.jpeg
Le 4P del marketing
Prodotto = progeftazione del prodotto

Prodotto: include futte le misure direttamente
corelate al prodotto:

+ Prodotto

Imballaggio

Servizio

Garanzia

mpio: o shop online della Galaxus

0. per | compi

“

N





image11.jpeg
Le 4P del marketing
posto= politica di distribuzione

Place: si riferisce alla distribuzione erisponde alla

iR T . |

Chente’ Guatsone | conel i vencia s

T encttoitetia fod e ordnadone ramite [ [—
Internet e poi invio)

+ Venditaindiretta tramite intermediari (grossisti)

+ Franchising (ad es. McDonaild)

Esempio: o shop oniine della Galaxus

- Speddione grafula il lo Svizera
dinaff entro e are

sl i . o il M





image12.jpeg
Le 4P del marketing
Prezzo= politica del prezzo

Prezzo: il prezzo effettivamente pagato include
aliri elementicome:

+ sconti

+ Ribossi

Esemplo:lo shop onlne della Galaxus

N





image13.jpeg
Le 4P del marketing ‘

Prezzo = strategie di prezzo

Strategia del prezzo elevato: | prezz0 & molfo al o sopra della media del mercato.
Ma allora anche la qualia deve essere alfretianto elevata.

Strategia del prezzo basso: 1 fss0 un prezzo basso, |'imprese fispormia offimizendo.
cosf. 'impresareciuta quind clientiattratti/e principaimente dal prezzo basso &
cercad eliminare la concorrenza.

Differenziazione del prezzo: per [a stessa prestazions vengono opplicotiprezzi
different. Vi sono fre modi per differenziare Il prezzo:

« Differenziazione del prezzo a liveliod feritorio (ad es. prezzo pib alfo in Svizzera)
« Differenziazions del prezzo femporale (ad es. offrire viagg per vacanze o buon
mercato n bassa stagione]

Differenzlazione del prezzo personale [ad es.ribassi per  glovarni)





image14.jpeg
Le 4P del Marketing
Prezzo | Studio di modelli di prezzo: Freemium

Freemium: il prodotto di base viene offerto gratuitamente. Per poter utilizzare
le funzionalita aggiuntiveinvece si deve pagare.

Ad esempio, chi paga...

 Ha a disposizione piu spazio per salvare 23 Dropbox

« Pubussture aitvroni cincercapivamsie  XING €

o Pud nascondere la pubblicits f ckr




image15.jpeg
Le 4P del Marketing
Prezzo | Studio di modelli di prezzo: abbonamento

Abbonamento: s riceve regolarmente una prestazione. Se ci sl abbona ad un
servizio per pits mesi, spesso il prezzo diventa pit vantaggioso.

Ad esempio

« Abbonamentoa caze  BLACKSRICKS'

* Abbonamentoa frutta - ,m; m %
e verdura
[
]
= -5




image16.jpeg
Le 4P del marketing
Promozione = politica di comunicazione

Promoione: cocre 1u11a 1o o

icazone nlema ed esiema

Fromorione delle vendite [ativit mitate nel empo con

carattere o azone)

Fublc Rolations [FR) = un lavoro di pub
G un prodollo spociico ma ch,

generale, mita o cositre urimmagine postva,

+ Vendta personale

* Parecipare afere

Esempio: o shop oniine della Galaxus

Galaxus campagna Live





image17.jpeg
Le 4P del Marketing

e

Marketing-

Mix
Price Promotion

Il Markefing-Mix diefermina quall stumentisaranno utlizzat per
ragglungere gll oblettiviimprenditorialle In quale combinazione.

* Una buona combinazione del diversi mezzi: & Importante che Il cliente
percepiscala combinazione del var mezzi come un futto coerente.




image18.jpeg
Le 4P del Marketing

m "

Marketing-

Mix
Price Promotion

Dopo quello che hal Imparato, cl sono cose che adesso
modificherestiz

o)




image19.jpeg
GRATIS

s 2D

10 ..

jaar
garantie





image20.jpeg




image21.jpeg




image22.jpeg




image23.png




image24.png




image25.jpeg




image26.jpeg




image27.jpeg
Compito:

e Come ha progettato Red Bull le 4P2 In alire parole; come
& il markefing-mix della Red Bullz

o Inalternativa potete illustrare il marketing-mix di atfri
prodotti





image28.jpeg
Unita d'apprendimento M 4.3
Conoscenze e strument
Social Media





image29.jpeg
In questo post di Facebook cosa ¢’ di positivo e cosa ¢'@ di ‘
negativo?
L o

.

"
SO WETER!
"’ k) |

»

‘Doppeltjubeln





image30.jpeg
In questo post di Facebook cosa c'& di positivo e cosa c'@ di

negativo?

e

Scor ot it dr o K070 20% Rt s S

4 o YEShe
"

uwuﬂl:n\m\nv
e B 4o s
o

»

Testo dells : non sl copisce
> o=ne o cosasi opplica 11 20%: alla
maglias Alle scarpe?

Immagine: non cattura sufficlentemente
I'attenzione. Si fratta di una fofo molto
«comune. Inoltre la scriffa glallasu
sfondo grigio & difficle da leggere.

Titolo (Doppe
esulfazione)
Potenziale sprecato. Non

parficolarments creativoo sorprendente.

it jubeinty / [Doppia

Risultato: Nei primi 3 glorni | po:
ha ficevutosolo2 Like.





image31.jpeg
La moltitudine di canali social rende la scelta difficile ‘





image32.jpeg
Marketing Social Media per Startup:
sono necessarie una strategia e un obiettivo chiari

« i adatta alla strategia generale: il marketing social media dovrebbe essere
parte di una strategia di comunicazione olistica

« Obieftivo chiaro: allinizio ci si pone la domanda: quali obiettivivoglio
raggiungere. con quali gruppi farget, con quali contenutie messaggi?

Quaiita prima della quantita: siste una molfitudine di piattatorme disocial
media. Tuttavia, & importante fare una selezione: utilizzare 1-3 piattaforme
in modo infegrato e continuativopiuttosto che disperdererisorse facendo
un po’ ditutto.




image33.jpeg
Attivita!

Andlizzate il Marketing dli una Startup
reale

Lavorale infearms anafi
Startup {che non siastata fondalada olire 3anni e mezzo),
Discutetsonilfondatore ol ondaice conono e fondator
ol

sle le alliviladimarkeling di una

Kispondete per scritto alle seguenti domande:
+ Aftraverso qualo canale limprosa sifvolge allo/iprop
clientiz

Qualisono e principall atfivite di markefing?
Qualiallivitadi markeling non riscuolon
Qualialiivitadi markeling dscuolono o hanno iscosso

&ha fatlo lmpresa conquisiare
quali mezz o con qual argomentiz

La prossimalezione: racconterete e vostre esperienze. Pensafe

& come riporlare e voske espererze nel modo pib chics
possibile. Se possibile qualche esempio.





image34.jpeg
a]]

Unita d*apprendimento M 4.4
Sviluppo della propria idea
imprenditoriale




image35.jpeg
a9

Compito:

Comeintendete progettare le 4P per il vostro prodotto o servizio?
Pensate a delle misure di markefing che siano adeguate alla vostrasStartup
& che viconsentano diiniziare con poche risorse.

Documentatele vostre riflessioni nel mini-business plan/diario
d'apprendimento.





image36.jpeg
0000

myideach
nitd d‘apprendimento M 4.5
l Caso di studio relativo a

imprenditori e imprenditrici
Caso di studio
uCoffee Circlen
Tema: Marketing

31




image1.jpeg
sl

Modulo 1: Sviluppare | Modlulo 2: Testare le idee e svilupparl

Modulo 3: Sviluppare il modelio di business | Modulo 4: Marketing per

imprendifrici| Modulo 5: Finanze per imprenditori e imprendifrici | Mo
mprenditoriali

tare le





image2.jpeg
ndimento M 4.1
Studio MyBambooBike

Marketing per
MyBambooBike




image3.jpeg




