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Business Game: Il Piano di Marketing

Premessa p

Il business game “Marketing Plan” & un videogioco formativo, incentrato sulla simulazione
dell’elaborazione di un piano di marketing di un’azienda che opera in un mercato concorrenziale.

Il game & organizzato in task, dove I'utente puo utilizzare tecniche e strumenti propri di ciascuna
fase del piano di marketing.

In ogni fase sono comunque presenti Pillole Formative che riportano in sintesi modelli teorici e
guide operative sulle attivita e sugli strumenti di lavoro.

Obiettivi

Gli obiettivi formativi conseguibili sono:

» Apprendimento delle principali tecniche di pianificazione di marketing

* Miglior orientamento al processo di pianificazione strategica

 Capacita di utilizzare format specifici per modellizzare situazioni ad elevata incertezza

» Affinamento delle capacita decisionali in termini di tempestivita ed efficacia delle sce
adottate

A COSA SERVE IL PIAND DI MARKETING

CONCRETIZZARE
LA STRATEGIA
IN PIANI OPERATIVI

STABILIRE QEBIETTIVI
RAGGIUNGIBILI
E COERENTI

PIANO MARKETING
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Business Game: Il Piano di Marketing

Business game - Marketing Plan

La struttura del gioco

Il gioco presenta le seguenti fasi:

1. STUDIO DI MERCATO: pillole formative: il Piano Marketing e I'’Analisi di Mercato
a.Esercitazione: predisporre uno studio di mercato
b.Esercitazione: definire il questionario
c. Esercitazione: analisi SWAT

2. SEGMENTAZIONE: pillola formativa: la Segmentazione di Mercato/Prodotto
a.Esercitazione: definire i criteri di segmentazione
b.Esercitazione: definire i segmenti
c.Esercitazione: definire le quote di mercato
d.Esercitazione: segmentazione mercato

3. POSIZIONAMENTO pillola formativa: il Posizionamento Competitivo
a.Esercitazione: definire il posizionamento
b.Esercitazione: definire il target di riferimento
c. Esercitazione: cosa vorremmo che il cliente pensasse di noi
d.Esercitazione: definire il posizionamento del brand

4. MARKETING MIX pillole formative: Marketing mix e Promozione e pubblicita
a.Esercitazione: definire il marketing mix
b.Esercitazione: definire quote di mercato vs marketing mix
c.Esercitazione: definire il piano di comunicazione
d.Esercitazione: allocare il budget di comunicazione
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Le modalita di gioco

[l gioco consente differenti modalita di fruizione:

|

1. fruizione classica: il giocatore, una volta entrato nella piattaforma, potra configurare un
proprio avatar con il quale iniziare il percorso di apprendimento attraverso il gioco. Grazie alla
fruizione delle pillole formative e al costante confronto con il Direttore Generale dell’'azienda
Arredamenti Avanti SpA, il soggetto sviluppera le competenze necessarie per sviluppare un
corretto piano di marketing

2. fruizione personalizzata: il giocatore, una volta completata I'esercitazione relativa ad ogni
fase, potra accedere alla sezione dove poter sviluppare il piano di marketing relativo alla
propria azienda, passando di fatto dall’ambito del gioco alla realta. Al termine del percorso il
piano potra essere liberamente stampato e condiviso con l'organizzazione interna

3. fruizione libera: se il soggetto, per motivi vari, non vuole partecipare al game, potra in
qualsiasi momento uscire dalle logiche del gioco e fruire liberamente dei contenuti formativi
presenti nel modello.

Un caso concreto: Arredamenti Avanti SpA

Per rendere il business game attuale, concreto e verosimile & stato elaborato un caso aziendale
riguardante un’azienda manifatturiera operante nel settore dell’arredamento.

CHI SIAMO PRODOTTI SERVIZI LO STAFF

LA STORIA

Tutto nasce nel dopo guerra, dove I'antica falegnameria guidata da
“mastro” Carlo Cantini iniziava a farsi conoscere nell'allora piccola
citta di Colpacato.

Grazie alle grandi capacita di Don Carlo, € al simpatico nome dato
allattivita “L'ascia fa", la falegnameria diventa prima un piccolo mobilificio
dove si fabbricano letti e armadi, poi verso la fine degli anni 60 si trasforma
in un importante punto di riferimento nel settore dellarredamento sul
temitorio.

Dai primi anni 70 il mobilificio & gestito dai figli di Carlo, Luca e Matteo
Cantini.

Ha ampliato Io stabilimento produttivo e anche la gamma prodotti

Nel 1997 il Mobilificio Carlo Cantini si evolve e diventa Amedamenti Avanti,
1l cambio di nome Vuole rappresentare una nuova forte aperura
allinnovazione e alla ricerca.

E’ stata dura far scomparire il nome di nostro padre dal brand dell'azienda”

dice Luca Cantini, “ma era necessario cambiare per essere ___ piti avanti L’azienda oggi >
degli altri, e quindi pid vicini ai nostri clienti”.

Business Game: Il Piano di Marketing
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Business Game: Il Piano di Marketing

L'inizio del percorso p

La registrazione

L'utente, per accedere al business game, pud utilizzare la password fornita dal Conform, oppure
puod creare un nuovo account, fornendo i seguenti dati essenziali: nome, cognome, password

ed e-mail, ed ottenere successivamente I'attivazione delle credenziali.

Login

-l
possword |

= ENTRA

Hai perso la password?

RESET PASSWORD

Non sei ancora registrato?

REGISTRATI

Name

Cognome
Password
Ripeti password

E-mail

REGISTRATI
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Business Game: Il Piano di Marketing

L'inizio del percorso

La registrazione

Una volta inviati i dati, 'utente ricevera una mail di conferma, con il riepilogo di username e
password. L'utente pud successivamente maodificare la password a piacimento.

ELLE T

Erdra pachi mirdi ritgeard on Tescaic nela les cdsdla & pastacefironia
Lleks el bk azaanlz o meallale vyl fos breasar 2a0 sernbbare Lo paaaere

TELLIT PALIWCRE

— T
tonferma password ([ -

SALVA
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Business Game: Il Piano di Marketing

Modalita di navigazione

o

Una volta effettuato l'accesso si pud scegliere la modalita di navigazione: classica,
personalizzata o libera, a seconda se desidera partecipare al gioco e svolgere i
task proposti oppure saltare lo stesso e accedere direttamente alle pillole formative.

Benvenuto in questo video-learning game
2ei in un videogioco formalive, uno spazio di gioco e di formazione costruito
attorno alle tecniche e agli strumenti per realizzare un efficace,
semplice e corretto piano di Marketing
Il gioco & organizzato in bask, dove ogni task corrisponde a una fase del
piano di marketing
Mz non c'e’ solo il gioco in ogni fose sono presenti Pillole Formetive descrittive
dowve sono riportabi in sintesi modelli teorici e quide operative sulle ottivita’
e sugli strumenti di lavero, che resteranno sempre accessibili.

Per saperne di pid, vedi l'ndice delle fesi
Se non vuoi giocare, puoi occedere direttamente alle Pillole Formative
clickando su SALTA 1L GI0CO

SALTA 1L GIOCO = [ONTINUA INDICE DELLE FASI

Crea il tuo personaggio ed entra in aziendal

Tu sarai il nuove Responsabile Marketing
dell'importante mobilificio
“AA Arredamenti Avanti Spa”
Sei stato scelto direttamente dal nuova
Direttore Generale, I'ing Mauro Cardella

Ma .. alle sue condizioni.

= CONTINUA

L'utente che ha scelto di partecipare al gioco potra, al primo accesso, personalizzare il proprio
avatar, scegliendo tra tre modelli femminili e tre maschili, e definire il nickname, che rimarranno
gli stessi per tutta la durata del gioco.
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Introduzione

Business Game: Il Piano di Marketing

Il gioco prevede una prima parte introduttiva
(che potra essere saltata dopo il primo
accesso) che fornisce tutte le informazioni
necessarie alla fruizione del business game.
L'utente viene accompagnato costantemente
durante le varie fasi attraverso messaggi di
assistenza.

Allinterno del gioco viene descritto ogni
pulsante; inoltre inizialmente & prevista una
fase di esercitazione sulle modalita di accesso
ai diversi ambienti e agli strumenti necessari a
svolgere le esercitazioni previste.

Una volta terminate, le sercitaizoni saranno
sottoposte all’attenzione dell’Ing. Cardella che
fornira il proprio feedback attraverso una mail.

L'utente potra cosi verificare se ha superato
I'esercizio oppure se sara chiamato a ripeterlo.

Patrai muoverli liberamente allinterno dell'azienda aftraverso lascensore
Le stanze che avrai a disposizione seranna ['archivio per la raccolta di informazioni,
la presidenza per discutere con [Ing Cardells circa i task e il tuo ufficio
par compilare appunta i task esseqnati da Cardells, oltre ol piano marketing della
tue azienda

Avrsi inoltre ¢ disposizione degli strumenti gllinterno della tua valigetta il cui
utilizzo ti sera spiegeto a tempo dabito.

Se stei utilizzando un computer, gli oqgetti con cui polrai interagire saranno

evidenzisti quando passi con il mouse sopra di loro. Per ulilizzarli, & sufficiente
fare click con il pulsante sinistro

= (ONTINUA

EEEDBACI AL

Buon lsvorol

Paotrai muowverti liberamente allinterno dell’'azienda attraverso o
l'ascensore, accessibiletramite l'apposito pulsante in alto a sinistra |l|

Le stanze che avrai a disposizione saranno 'archivio per la raccolta di informazieni,
|a presidenza per discutere con I'lng Cardella circa i task, e il tuo ufficio
per compilare i task assegnati da Cardelle, oltre al piano marketing della

tua azienda

Avrai inoltre a disposizione degli strumenti allinterne della tua valigelta
che ti permetteranno di prendere appunti, tenere sotto controlle il punteggio,
ripetere i capitoli giocati precedentemente e leggere le pillole informative

per completare i task al meglio

5o stai giocando da un computer, gli oggetti con cui potrai interagire
saranne evidenziati quando passi con il mouse sopra di lore, Per ukilizzarli,
& sufficiente fare click con il pulsante sinistro. Se stai usando un tablet,

puoi foccare gli oggetti e i pulsenti per interagire con loro.

‘w  CONTINUA
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Business Game: Il Piano di Marketing

Fasel: studio di mercato

La prima fase prevede l'introduzione all’analisi di mercato con la raccolta di tutte le informazioni
relative all’azienda Arredamenti Avanti Spa, che si trovano all'interno dell’archivio suddivise tra

schedario e sito internet istituzionale.

Allinterno dello schedario sono reperibili le informazioni relative alla storia dell’'azienda, dal

momento della sua fondazione sino ai nostri giorni.

il

2

i faldoni dello
-

ral & il compuler

Il compuler b permette di navigare sul
sile Internet dallazranda mantra nella
schedaric pobral trovers bte Ie

_____ —_— —_— - i ma Fe non possono essere

Ricarda di prendera appunli menlra lo
fal utilizzanda il Hoczo nede nela
valigetta o qualssas) akro dispasibiva 4
lua al Ml

Les storscile’ del marchio i perde, | cianfi mon 1o roonoscona e la cwata di mercebo i assoibigee

Aesta Torle la vicnenza del berribario: dal capaleago di provimcia e dal e citta limitrofe o cientela resla 'edele, ma
rivenditari, il seqrento business nazionale @ inbermaziomnale |che avewa inizigto & dimaosirare interesse] si
orientano. per una serie di contingenze, verso altr mobilieri.

Seabene al Iwello mazionale il marchie non sie noto, a livello locale si diffonde subite e wiene ben percepito

Mel 2002 un sccesso di preduzione genera Jerecchio invendaia Mel 2003 apre un albro mobilificio a 20 km dalla
sede di Avanii. Metheo & L ona di fere wne forte pr Zinne.

Le wendite venno bene. ma lp i prezzo genera un eF mprevizsto e indes derato sulla clientela "shorica” che
parde fiducia nella guakla Cartini.
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Fasel: studio di mercato

o

Allinterno del sito istituzionale si trovano le diverse linee di produzione presenti in azienda, i
servizi offerti e la filosofia che da sempre caratterizza il posizionamento del brand nel mercato.

Una volta raccolte tutte le informazioni, I'utente potra trasferirsi (tramite I'ascensore) nel
suo ufficio per iniziare a redigere il piano di marketing dell’azienda Arredamenti Avanti Spa.
Contemporaneamente, se vuole, potra compilare anche il piano della propria realta.

CHISEAYS PRCOOT SERWI O STAFF

3 3. J W
. i = H T A e
[ CASEELITE PR DReEy LT g o o) m

~ PIANO MAZ

e e v i o

Business Game: Il Piano di Marketing
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Business Game: Il Piano di Marketing

Fasel: studio di mercato

Prima esercitazione

La prima esercitazione da svolgere riguarda
la predisposizione di uno studio di mercato.

)

LL1]
%
2

Bisognaindividuare quali sono gli strumenti pit ' e
idonei per reperire dal mercato le informazioni 4 e e
necessarie, definendo ['appropriatezza o : E
meno degli stessi attraverso i colori: g =
*  rosso (non adeguat), 09

[~ 181"

» giallo (parzialmente adeguato),
«  verde (adeguato).

Seconda esercitazione

La seconda esercitazione prevede la definizione della struttura del questionario.
Attraverso la funzione drag&drop sara possibile definire il corretto ordine dell'indice dei
contenuti del questionario per la ricerca di mercato.

C CONSULENZA FORMAZIONE E MANAGEMENT S.c.a.r.




Business Game: Il Piano di Marketing

Fasel: studio di mercato

o

Se il secondo esercizio viene svolto correttamente 'utente potra usufruire dei risultati della
ricerca di mercato condotta, accedendo all’apposita cartella presente nella stanza archivio.

qhdy - ‘

ol e

w Esiti dello studio di mercalto

—

ﬁ MOTA: le infermazioni di sequito riportate sono state

reglizzate ai fini di gquesto prodotte Formaltivo, non
costituiscono dati attendibili per un‘analisi reale del
mercato dell’'arredamento.

! T —

Una volta presa visione dei dati contenuti nella ricerca di mercato, sara possibile compilare
'analisi SWAT, trascinando allinterno degli appositi campi le etichette relative ai punti di
forza, di debolezza, alle opportunita e alle minacce dellazienda Arredamenti Avanti Spa.
Contemporaneamente, sara possibile compilare anche 'analisi SWAT della propria realta.

BILINTE D) FIJE PUNTI D 0l

MERCATO
Di=IRIBUILH
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Business Game: Il Piano di Marketing

Fasel: studio di mercato

o

Una volta compilata I'analisi SWAT potra essere sottoposta all’attenzione dell'Ing Cardella per
ricevere il feedback finale relativo alla chiusura della prima fase.

Solo se tutte le prove sono state svolte con esito positivo, sara possibile accedere alla fase
successiva.

C
dafinire guali sono le Jostre priorita e
come intendiamo arganizzare ka nosira
offerha

Prapari uno scherma & me o invii il
prime poasibile

N ————

= CONTINUA
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Fasel: studio di mercato

o

Pillola Formativa - Il Piano di Marketing

La prima pillola formativa illustra 'importanza e le funzioni di un Piano di Marketing, in quanto
strumento principale della gestione commerciale che comprende e sintetizza tutte le analisi
effettuate sul mercato e le conseguenti decisioni di politica commerciale.

Il prodotto formativo, partendo dall’analisi della realta del mercato e della situazione competitiva
dellazienda, prende in esame i seguenti aspetti del Piano di Marketing:

le caratteristiche dellazienda al fine di stabilire obiettivi raggiungibili e coerenti con la
strategia generale

il processo di pianificazione di marketing

la strutturazione del Piano

Pillola Formativa - LAnalisi di Marketing

La seconda pillola formativa si propone di guidare l'utente lungo tutto il processo che porta

alla realizzazione di un’analisi di marketing, passando in rassegna i seguenti aspetti che la
caratterizzano:

decisione e strategia

analisi dellambiente

obiettivi del’analisi di marketing
cambiamenti nello scenario

analisi del Macro e Micro ambiente
raccolta dei dati

analisi pest

modello di porter

strumenti da utilizzare

swot analysis

1L PIAKO DI MARKETIHG 1RNA 151N MBI TIPG
1.

C'ERA UNA VOLTA

DECISIONE!

IMFRENDITORE m IMPRENDITORE

« BECRCEEICNCI m « BRI e

Business Game: Il Piano di Marketing
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Business Game: Il Piano di Marketing

Fase2: segmentazione

o

Prima esercitazione

La prima esercitazione prevista nella seconda fase richiede di definire il criterio con il quale si
intende segmentare la clientela dell’azienda.

CRITERIO Ol SEGMEMTAZIOMNE DELLA CLIEMRTELS

ROACTTA 01 SPESA ALTH,

G1& DEL CLIEMTE
HOE

EATE

AREA O1
ES INFER

Seconda esercitazione

La seconda esercitazione mira a definire quali sono i segmenti a cui fare riferimento durante
la costruzione del piano di marketing, trascinando da una lista le etichette relative ai segmenti
ritenuti rilevanti per poi suddividerli tra le macro-categorie “privati” e “ aziende”.

CIPPIE £ SIMGLE o DEUST) SIAEHEE 2 =omo i segmenhi a

FRTWA CASA . o 3
= Tra: o dal a generale sulla

sinisira |z efichstte relative ei segmenti

to le ¥ macro-cetegorie Privat -

OPZRATTA]
TS TR M W
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Business Game: Il Piano di Marketing

Fase2: segmentazione

o

Successivamente viene chiesto all'utente di definire la quota di mercato relativa ai segmenti
individuati (le informazioni sono rilevabili all'interno della ricerca di mercato svolta).

Lol HLLZ 1L |

8l Per pgni secrmento individuato indicare
MEDID I queta di merceto defenuta attual mente
HASSA dellazienda

AFIENDE
MACFD - SECKENTD
CINTRAT

A questo punto, bisognera definire la relazione tra il valore strategico dei segmenti e la relativa
quota di mercato ad essi imputata. Operazione questa necessaria per definire le priorita.

Una volta compilata l'ultima esercitazione l'utente potra sottoporla all'attenzione dell’lng
Cardella per ricevere il feedback finale relativo alla chiusura della seconda fase del gioco.
Solo se tutte le prove sono state svolte con esito positivo, sara possibile accedere alla fase
successiva.

rascinandali dallElencaa
dia

io n
i qual sonole wosre pririla ¢
nfend a0 e zare a nosira

e i e
prececknlemerke imputats e cél alore
siofegica che itien| & associare

Prapri e Seherd @ 10 i
prima psible

g
5
g
El
4

»  CONTINUA
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Fase2: segmentazione
Pillola Formativa - Segmentazione

La terza pillola formativa si propone di illustrare la tecnica di gestione del mercato per segmenti,
utilizzata per aumentare in modo considerevole I'efficacia dell’azione commerciale.

Essa consiste nel suddividere i clienti (attuali o potenziali) in gruppi omogenei, per poi analizzarli
separatamente e gestirli con una strategia commerciale specifica.

Il prodotto multimediale analizza:

* le strategie di nicchia: caratteristiche, vantaggie e svantaggi,

* |l processo di segmentazione

* la definizione die segmenti di mercato

* la matrice di segmentazione

* limportanza dei segmenti di mercato

* ilimiti della segmentazione

o

EEGMENTATIONE

LA GESTIONE DEL MERCATO PER SEGMENTI

EFFICACIA COMMERCIALE

=« R

Business Game: Il Piano di Marketing
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Fase3: posizionamento

Business Game: Il Piano di Marketing

La terza fase si apre con la definizione del concetto di posizionamento.
L'utente & chiamato a identificare la corretta definizione del termine “posizionamento”.

Il feedback dell’lng. Cardella sara immediato

Prima esercitazione

particolare
s dopn e

ol
Innaazilutte perd dafiniama il bkeming

1L POSIZIONAMENTO DI MARKETING E

L'esercitazione proposta consiste nellindivi-
duare i segmenti di clienti ai quali i prodotti
e i servizi proposti dallazienda si rivolgono.
L'utente dovra selezionare le fotografie
relative ai segmenti clienti target trascinandoli
nell'apposita tabella.

PREFERIBLMCNIE SI

ONFORM
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Fase3: posizionamento

Seconda esercitazione

Business Game: Il Piano di Marketing

La seconda esercitazione prevede la definizione di cid che l'utente vorrebbe che i clienti
pensassero relativamente a brand, prodotti e servizi.

TESTA
el QUALT VIRBEMMD
— MET MOSTRI COWFA

ok RO 1 FENSIERT DEL CLIEMTE

P
H y SPERAMD D7 RISEARMIARE

VIRREI LALIOSA
O BLGNA QMLITA

WORRE] LLAL0Se
CHE OURI NEL TEMPD

E |

Terza esercitazione

L'esercitazione successiva prevede la definizione dei potenziali competitor, che verranno
analizzati in base al posizionamento rispetto al prezzo e alle caratteristiche dei prodotti; 'utente
potra trascinare all'interno del grafico i possibili competitor e inserirli nelle posizioni ritenute piu
opportune.

Una volta compilata l'ultima esercitazione, l'utente potra sottoporla all’attenzione dell'lng
Cardella per ricevere il feedback finale.

Solo se tutte le prove sono state svolte con esito positivo, sara possibile accedere alla fase
successiva.

AARELOMENTI
AT

CARREFOUR -

HITHAN

PRATICICA € FUNZIINALITA BELLEZZAE DISIN
CARATTERISTICHE
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Fase3: posizionamento

o

Pillola Formativa - Analisi di Posizionamento

La quarta pillola formativa si propone di illustrare gli obiettivi ed i vantaggi che derivano
dall’analisi del posizionamento competitivo dell’azienda sul mercato.

Tale analisi, infatti, consiste nell’analizzare, in modo dettagliato, i propri punti di forza e debolezza
rispetto ai concorrenti in ogni segmento. Con maggiore o minore livello di approfondimento
viene eseguita in qualsiasi azienda e costituisce una fase preliminare alla definizione di obiettivi
e strategie commerciali.

Gli argomenti che vengono trattati sono:

»  Criteri dellanalisi di posizionamento

*  Fasi dell'analisi di posizionamento

»  Strumenti: il grafico a dispersione

*  Gestione commerciale

»  Strategie competitive

*  Posizioni competitive

AHALIEI DEL PO SIZIONAMENTD
LCFMIPR DTDIES S0 R AR

L'ANALISI DI POSIZIONAMENTO

ANALISI o
POSIZIONAMENTO e
SUL MERCATO COMMERCIALL

Business Game: Il Piano di Marketing
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Business Game: Il Piano di Marketing

Fase4: marketing mix

Prima esercitazione

La prima esercitazione relativa alla quarta fase prevede la definizione della coerenza tra i

prodotti e i servizi offerti dall'azienda e i target ai quali si rivolge.

L'utente dovra definire, per ciascuni di essi, se sono coerenti 0 non coerenti, attraverso la

selezione del relativo colore.

AZIEMDE

HOTEL
[

HOTEL E BA

OPERRTORI

Jeinid miscd eesatd RISTORAZIDME

AZIENIE
PER LFFIC]

! PRODOTTI WORILIFIEN
i AUANT

e e ciees] e |

o Pl =

CRMERE E LETTI

LT AT LT T

DI

-

000 COC]

Seconda esercitazione

L'esercitazione successiva prevede la definizione del posizionamento presunto dei prodotti e
servizi rispetto ai macro-segmenti individuati in termini di posizionamento del prezzo medio.

2RODOTTE

PRINVAET

AZ1EMDE

- - CAMCHE [ LETM

ARRALT LW B

DTRRT

CAKITAETTE BER BAMEMI

WOEL] UFFICD

o
s0opma mercalo
500 mercaio
SO Mercalo
EOpa mercalo
sOpd mercalo

500 mercaio

=
500Ma Mercato
S0om merto
SELR MEroto
S0ora mercato
SOpm merto

SDOm mertto
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Fase4: marketing mix

Terza esercitazione

Business Game: Il Piano di Marketing

La terza esercitazione prevede la definizione del

miglior canale di vendita relativo a prodotto/target e

omngp | HOEL HOTLESS  ounmm | AZINDE
aniwe | e SISURATION |_PER LITIC

di riferimento.

L'utente potra indicare, per ogni prodotto e
servizio, in relazione al target definito, qual & il
miglior canale di vendita attraverso I'azione di
drag&drop delle etichette relative.

La parte finale del gioco prevede la definizione dei canali di comunicazione piu idonei da
utilizzare per raggiungere i target identificati, definendone il livello di coerenza.

In base al punteggio ottenuto con le esercitazioni svolte, I'utente otterra un budget che potra
utilizzare per il piano di comunicazione che sara chiamato a definire per contribuire al successo
(o insuccesso) dell'azienda Arredamenti Avanti SpA.

L'Ing. Cardella fornira, a questo punto, I'ultimo feedback che sancisce anche la fine del gioco.

v | g
st senim
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s
| L0870 SMLOLL
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eV B
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Fase4: marketing mix .

Pillola Formativa - Marketing Mix

La quinta pillola formativa si propone di illustrare gli obiettivi del marketing mix quale insieme
di strategie adottate dallazienda per affrontare il mercato, attraverso la definizione e la
combinazione di tutte le componenti della propria offerta commerciale per la soddisfazione del
cliente.

Il prodotto multimediale affronta i seguenti argomenti:

* leve del marketing mix

» efficacia del marketing mix

* modello del ciclo di vita del prodotto

KARKETIHG ML

CONCETTO DI MARKETING IIX

PRODOTTI
VENDERE
DHSTRIBUDIONE

| text M4 44 163 M b
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Fase4: marketing mix .

Pillola Formativa - Piano di Comunicazione

La sesta pillola formativa si propone di illustrare il processo di sviluppo di una strategia di
comunicazione pubblicitaria, con cui 'azienda sostiene efficacemente il processo di vendita.
Attraverso I'analisi delle fasi di una strategia pubblicitaria il prodotto formativo analizza i fattori
che ne determinano il successo e l'insuccesso:

1. Definizione degli obiettivi che si vogliono raggiungere;

2. Identificazione del target (destinatari del messaggio);

3. Creazione del messaggio;

4. Scelta dei mezzi di comunicazione da utilizzare;

5. Pianificazione operativa della campagna.

MROMOZICKE E MUEELICITA

LA COMUNICAZIONE VERSO IL MERCATO

ALUMENTD
COMUMICAZIONE WVISIRILITA £
REPUTATIINE

4

DEIETTIVI LIMITATI

M URATCHE PERFOMANCE

=« RN T
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Business Game: Il Piano di Marketing

Gli ambienti

o

Nel gioco sono presenti i seguenti ambienti::

1.

SN

E\
L

- SCHEDWSI0
Tl I

Ufficio del Direttore Generale dell’'azienda Arredamenti Avanti SpA, Ing. Cardella nel quale
verranno condivisi gli obiettivi di ogni fase e verranno forniti i feedback sulle esercitazioni
svolte

Ascensore che permette di accedere ai vari ambienti del gioco

Archivio, dove & possibile accedere alle informazioni pregresse dellazienda e al sito
internet della stessa

Ufficio, allinterno del quale verranno svolte le esercitazioni previste e potra essere redatto
il piano di marketing personalizzato.
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Strumenti di controllo e
apprendimento p

In ogni momento € possibile accedere al kit di strumenti necessari per svolgere il maniera
corretta il business game:

1. Cruscotto di controllo e punteggio

2. Cartella contenente le pillole formative

3. Tablet contenente le soluzioni delle esercitazioni*

4. Block notes che permette all’'utente di annotare appunti.

Nota Bene: le soluzioni delle esercitazioni vengono rese disponibili solo dopo che l'utente non &
riuscito a risolvere il task per 2 volte. Una volta che I'utente accede alla soluzione, il punteggio
relativo alla stessa verra dimezzato.

Un dashboard di controllo sempre accessibile permette di navigare all'interno delle fasi e
consente di monitorare costantemente il punteggio raggiunto.

Punteggio

-
Capitola

Studio di mercatao

Business Game: Il Piano di Marketing
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Business Game: Il Piano di Marketing

Le esercitazion p

Al fine di rendere la modalita di interazione semplice ed intuitiva ogni esercitazione prevede la

compilazione di tabelle attraverso la tecnica del drag&drop.
Una volta effettuato I'esercizio 'utente potra sottoporlo alla verifica da parte del Direttore
Generale, che fornira il proprio feedback attraverso una mail o un feedback diretto, nel caso

dell'ultima esercitazione prevista per la fase del gioco.

MIRIATD
IISTRIRITOR]
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Business Game: Il Piano di Marketing

Il piano marketing personalizzato

L'utente ha la possibilita, dopo aver svolto con successo ogni esercitazione, di compilare il piano
di marketing della propria azienda utilizzando lo schema logico presentato all'interno del caso
aziendale. In questo modo l'utente potra, grazie alle nozioni acquisite ed alle simulazioni svolte,
elaborare il piano di marketing della propria azienda.

PHELLU
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