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Conoscenza e capacita di comprensione

Gli studenti dovranno sviluppare la conoscenza di tecniche e strumenti adeguati per
analizzare le strategie competitive ed espositive della grande distribuzione, con
particolare riferimento all’analisi della comunicazione p.o.p.

Capacita di applicare conoscenza e comprensione
Gli studenti che avranno frequentato il laboratorio dovranno essere in grado di




utilizzare tecniche e strumenti per analizzare le performances di vendita dei prodotti
di largo consumo in relazione ad alcune variabili definite in sede di progettazione del
layout espositivo, di definizione dell’assortimento, delle modalita di relazione con il
cliente e dei servizi accessori, di implementazione della comunicazione p.o.p., etc.

Autonomia di giudizio
Gli studenti dovranno essere in grado di valutare le implicazioni e i risultati degli
studi eseguiti e degli interventi progettati.

Abilita comunicative

Gli studenti dovranno sviluppare la capacita di esporre i risultati degli studi effettuati
all’interno del punto di vendita, anche ad un pubblico non esperto. Dovranno inoltre
essere in grado di evidenziare le ricadute strategiche ed operative degli interventi
attuabili in un’ottica di marketing.

Capacita d’apprendimento

L’insegnamento sara concepito in modo da fornire agli studenti strumenti cognitivi
di base per 1’aggiornamento delle competenze acquisite, oltre che sviluppare la
capacita di selezionare in modo autonomo e consapevole gli strumenti piu adeguati
per analizzare le strategie espositive delle aziende della G.D.O. ed il comportamento
del consumatore all’interno del punto di vendita.

OBIETTIVI FORMATIVI

Gli obiettivi formativi del laboratorio consistono nell’apprendimento delle tecniche
di analisi, ideazione ed applicazione delle strategie delle imprese della grande
distribuzione e distribuzione organizzata.

Per ogni argomento indicato di seguito, ci si propone di affinare nello studente
competenze strategiche nell’ambito dei sistemi di commercializzazione dei beni di
largo consumo.

ORE LEZIONI FRONTALI
FRONTALI

2 Definizione dell’area di attrazione del punto vendita

2 Studio delle variabili interne al punto vendita

3 La comunicazione POP

2 Il layout del punto vendita

2 La distribuzione negli scaffali

2 Le trattative con 1 fornitori e gli effetti sull’assortimento
2 L’analisi marginale dei profitti




2 Front line e relazioni con il cliente
3 Casi aziendali

TESTI East R., Wright M., Vanhuele M. (2009) Comportamento del
CONSIGLIATI | consumatore. Applicazioni per il marketing. Ed. Apogeo, Milano

Pellegrini D., Dolciotti | (2001) Store check. La gestione
dell’informazione nel punto vendita. Ed. Franco Angeli, Milano

Dispense su argomenti specialistici saranno fornite dal docente nel
corso delle lezioni.




