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Che cos’è il marketing e a chi è
indirizzato? Come si utilizzano le competenze di questa materia?
Quali risultati è possibile attendersi dall’implementazione di una
corretta pianificazione di marketing in relazione alla propria
attività professionale o imprenditoriale?


 



Questo libro raccoglie il know how e le
conoscenze necessarie per rispondere alle domande appena esposte,
come a molte altre di natura simile. Lo scopo del seguente testo è
infatti di fornire al lettore una serie di teorie e competenze
pratiche di marketing pratiche e funzionali; un bagaglio di
conoscenze ormai considerate fondamentali per operare nel mondo del
lavoro.


 



Il marketing è una materia sofisticata,
che si pone due ordini di ambizioni: la prima risulta pratica e
consiste nel cercare di offrire la massima soddisfazione possibile
per la propria clientela di riferimento. La seconda è di natura
filosofica e si pone lo scopo di migliorare sensibilmente la qualità
della vita dei consumatori. 



 



Si tratta di una sfida che richiede il
coinvolgimento non solo degli operatori di un’azienda e dei suoi
stakeholder, ma anche dei clienti destinatari: a conferma di questa
premessa e della nuova centralità dell’acquirente, basti pensare
che oggi quest’ultimo sta entrando sempre più spesso nel processo
di produzione, tanto che si parla di prosumer (dall’unione dei due
termini, produttore e consumatore).


 



Nel corso di questa lettura verranno
trasmessi al lettore, in modo semplice ma non per questo
semplicistico, i passaggi chiave da conoscere per poter implementare
una corretta strategia di marketing nel proprio business:
dall’individuazione delle migliori opportunità di mercato al
processo di ideazione e sviluppo dei prodotti; dalla ricerca e
acquisizione dei clienti fino alla fidelizzazione e al loro
mantenimento nel tempo.


 



Philip Kotler, il padre fondatore di
questa materia, ha affermato che il marketing è una scienza e che le
analisi e i processi operativi di marketing possono portare grandi
benefici non solo a coloro che li impiegano, ma anche al cliente
finale. Vedrete riproporre tale concetto diverse volte all’interno
di questa trattazione, perché usare un buon marketing significa
aumentare il valore che viene inglobato nei prodotti e nei servizi
offerti.


 



Proprio per questo motivo nel mondo del
marketing si afferma che le aziende vincenti rendono altrettanto
vincenti anche i propri clienti, creando un rapporto di tipo win –
win in grado di realizzare un processo di arricchimento vicendevole.
Come autore delle pagine che state leggendo, mi sono impegnato
affinché questo libro potesse agire in questo senso, offrendo le
basi di partenza (rese semplici, per l’appunto) a chi ha sempre
considerato la materia come qualcosa di noioso, ma aggiungendo anche
degli interessanti spunti di riflessione per coloro che desiderano
unicamente ripassare i concetti chiave della tematica.


 



Un altro importante avviso al lettore
riguarda la modalità con cui verranno esposte le nozioni, spesso
accompagnate da casi reali e da test o inviti all’azione: è
importante che proviate ad eseguire queste piccole sfide prima di
procedere alla parte successiva del testo, perché spesso i concetti
teorici presenti al loro interno sono propedeutici alla comprensione
degli argomenti successivi. 



 



In questo modo si vuole offrire al
lettore non solo l’opportunità di conoscere le basi del marketing,
ma anche di acquisire una capacità di ragionamento applicativo che
potrà dare riscontri inaspettati nella realtà: si tratta di un
vantaggio che può essere speso nel proprio ambiente di lavoro nonché
di una sfida all’approfondimento e al raggiungimento di obiettivi
di marketing ambiziosi a livello personale quanto professionale. 



 



Infine, vorrei che le informazioni qui
contenute aiutino il lettore a evidenziare la fallacia di chi propone
tecniche di marketing realizzate seguendo linee guida superficiali o
strategie di studio del mercato sbrigative. 



 



Partire con il piede giusto significa
scegliere un atteggiamento che permetta di imparare dalla propria
esperienza pregressa e da quella degli altri, per essere consapevoli
delle grandi potenzialità che una materia come quella del marketing
può esprimere. 



 



 



Fatte queste opportune premesse, se siete
interessati a capire in che modo questa disciplina possa aiutarvi a
realizzare i vostri obiettivi, non vi resta che girare pagina
iniziare il percorso di approfondimento offerto da questa guida. 



 



Buona lettura!


 


                
                

                
            

            
        

    
        
            
                
                
                    
                        Perché studiare il marketing
                    

                    
                    
                        
                    

                    
                

                
                
                    
                
 



Prima di addentrarci nella profondità
della materia, è opportuno fare insieme alcune considerazioni di
base. Potremmo riuscirci partendo da un approfondimento sulle ragioni
che spingono le imprese di successo a investire ingenti budget in
questo campo.


 



Perché è importante studiare e
applicare il marketing? Prima di leggere le considerazioni fatte
generalmente dagli esperti di questa materia, provate a scrivere o
pensare la vostra risposta di seguito:
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Come abbiamo già anticipato
nell’introduzione di questo volume, parlare di marketing significa
concentrarsi sul reperimento, lo sviluppo e la valorizzazione dei
propri clienti. Il motivo è semplice: senza clienti, non può
esistere alcun business in grado di funzionare. 



 



Se si prende per vero questo assunto,
allora si deve determinare che il fine ultime del marketing consiste
nell’analizzare i bisogni più profondi della propria clientela e
nel capire come soddisfarli con soluzioni innovative, affascinanti e
vantaggiose per tutti coloro che sono coinvolti nel processo di
acquisto. 



 



È bene ribadirlo: un business che
funziona in modo eccellente avrà sicuramente trovato ed implementato
delle strategie avanzate di gestione della clientela, ma l’attività
che non ha clienti (o che non è in grado di attirarne e mantenerne
un numero sufficiente) è destinata inevitabilmente al fallimento. 



 



Riconsiderate ora la risposta che avete
dato nelle pagine precedenti e se non l’avete già fatto,
riformulatela riposizionando al centro della quale bisogno del vostro
cliente andrete a soddisfare. Questo punto sarà anche l’oggetto
del nostro libro, così come di tutte le nozioni teoriche e pratiche
che potete apprendere nel corso delle prossime pagine. 



 



Di conseguenze, studiare le basi del
marketing significata comprendere quali sono i metodi e le strategie
migliori per diventare competitivi sul mercato (se si parte da zero),
oppure per aumentare ancora di più il proprio valore governando le
risorse limitate di cui si dispone, utilizzandole nel modo giusto e
al momento giusto, nonché anticipando le possibili azioni dei propri
concorrenti.


 



In realtà vi sono molte altre
motivazioni secondarie che possono dimostrare l’importanza di
studiare un buon sistema di marketing per la propria azienda o
attività professionale. Le nozioni fondanti di questa materia
possono aiutare a:


 



  	

	aumentare fatturati e vendite,
	migliorando i margini per l’azienda e la soddisfazione dei
	clienti;

	

  	

	incrementare la consapevolezza dei
	consumatori rispetto al vostro brand all’interno del mercato di
	riferimento;

	

  	

	conoscere meglio i vostri clienti e le
	loro esigenze;

	

  	

	fare in modo di diventare dei soggetti
	affidabili per gli stakeholder che vi circondano;

	

  	

	gestire al meglio il lavoro di marketing
	e ottimizzare le dinamiche organizzative ad esso collegate;

	

  	

	conoscere il mercato nel quale si opera
	per comprenderne i meccanismi di funzionamento;

	

  	

	scoprire le azioni di marketing che
	funzionano e quelle che non funzionano nei confronti di vostri
	clienti, per agire di conseguenza.






 



Allo stesso modo, possiamo anche definire
quali sono le strategie operative che non possono definirsi di
marketing o che non rientrano nelle buone pratiche che caratterizzano
questa materia:


 



  	

	rispondere agli eventi del mercato in
	modo improvvisato, studiando come reagire solo una volta che questi
	si sono verificati;

	

  	

	mettere in atto una serie di azioni
	opportunistiche per cercare di accaparrarsi il maggior numero di
	clienti possibili;

	

  	

	attuare strategie che mirano a
	massimizzare  il profitto di breve termine;

	

  	

	sviluppare prodotti che deludono le
	legittime aspettative dei clienti;

	

  	

	utilizzare espedienti per aumentare i
	fatturati nel breve termine.






 



Tenendo presente quanto appena esposto,
sarà evidente a tutti una certa dicotomia tra le nozioni che avete
letto e le pratiche spesso messe in atto dalle imprese per cercare di
vincere la concorrenza presente nel mercato.


 



Benché le aziende oggi subiscano delle
forti pressioni affinché si concentrino sulla monetizzazione di
breve periodo e siano ossessionate dalla necessità di fare utili
senza preoccuparsi del domani, questo genere di atteggiamento può
essere facilmente catalogato come il prodromo del crollo o fallimento
di interi settori industriali o finanziari. 



 



D’altra parte, adottare un sistema di
marketing costruttivo significa anche donare resilienza alla propria
attività. In questo senso, è utile ricordare che il marketing è
uno strumento che offre risultati anche e soprattutto in base a come
viene impiegato. Studiare un buon piano di marketing può fare la
differenza a patto i pianificare il futuro della propria carriera
professionale o attività imprenditoriale basandosi sui reali bisogni
del mercato e sull’intento di soddisfarli valorizzando tempo e
denaro delle persone.


 



Come vedete, si tratta di propositi utili
a motivare lo studio di questa materia e lo sviluppo di un proprio
piano di azione. Se siete curiosi di comprendere come utilizzare al
meglio gli strumenti offerti da questa disciplina, il primo passo che
compiremo insieme consisterà nel definire i confini della materia.
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