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	ORGANIZZAZIONE DELLA DIDATTICA
	Lezioni frontali, esercitazioni in laboratorio e/o in campo, visite in campo
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	TIPO DI VALUTAZIONE
	Idoneità
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DI
RICEVIMENTO
DEGLI STUDENTI
	Giovedì dalle ore 14, edificio 19, previa richiesta di conferma via mail a maurilio.caracci@unipa.it


RISULTATI DI APPRENDIMENTO ATTESI
Vanno espressi utilizzando i descrittori di Dublino
Note per la compilazione: I descrittori di Dublino devono essere programmati come risultati che gli studenti dovranno conseguire al termine della frequenza dell’insegnamento, del modulo o del laboratorio.
Secondo lo Schema europeo dei titoli del “Processo di Bologna”, i titoli finali di primo ciclo possono essere conferiti a studenti che:
· abbiano dimostrato conoscenze e capacità di comprensione in un campo di studi di livello post secondario e siano a un livello che, caratterizzato dall’uso di libri di testo avanzati, include anche la conoscenza di alcuni temi d’avanguardia nel proprio campo di studi;
· siano capaci di applicare le loro conoscenze e capacità di comprensione in maniera da dimostrare un approccio professionale al loro lavoro, e possiedano competenze adeguate sia per ideare e sostenere argomentazioni che per risolvere problemi nel proprio campo di studi;
· abbiano la capacità di raccogliere e interpretare i dati (normalmente nel proprio campo di studio) ritenuti utili a determinare giudizi autonomi, inclusa la riflessione su temi sociali, scientifici o etici ad essi connessi;
· sappiano comunicare informazioni, idee, problemi e soluzioni a interlocutori specialisti e non specialisti;
· abbiano sviluppato quelle capacità di apprendimento che sono loro necessarie per intraprendere studi successivi con un alto grado di autonomia.
I titoli finali di secondo ciclo possono essere conferiti a studenti che:
· abbiano dimostrato conoscenze e capacità di comprensione che estendono e/o rafforzano quelle tipicamente associate al primo ciclo e consentono di elaborare e/o applicare idee originali, spesso in un contesto di ricerca;
· siano capaci di applicare le loro conoscenze, capacità di comprensione e abilità nel risolvere problemi a tematiche nuove o non familiari, inserite in contesti più ampi (o interdisciplinari) connessi al proprio settore di studio;
DIPARTIMENTO CULTURE E SOCIETÀ
· abbiano la capacità di integrare le conoscenze e gestire la complessità, nonché di formulare giudizi sulla base di informazioni limitate o incomplete, includendo la riflessione sulle responsabilità sociali ed etiche collegate all’applicazione delle loro conoscenze e giudizi;
· sappiano comunicare in modo chiaro e privo di ambiguità le loro conclusioni, nonché le conoscenze e la ratio ad esse sottese, a interlocutori specialisti e non specialisti,;
· abbiano sviluppato quelle capacità di apprendimento che consentano loro di continuare a studiare per lo più in modo auto-diretto o autonomo.
Conoscenza e capacità 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.

Capacità 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 modalità 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.

Abilità comunicative

Gli studenti dovranno sviluppare la capacità 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.

Capacità d’apprendimento
L’insegnamento sarà concepito in modo da fornire agli studenti strumenti cognitivi di base per l’aggiornamento delle competenze acquisite, oltre che sviluppare la capacità di selezionare in modo autonomo e consapevole gli strumenti più 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 DEL MODULO 

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.

	DENOMINAZIONE DELL’INSEGNAMENTO

Marketing delle imprese pubblicitarie

	ORE FRONTALI
	LEZIONI 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 i fornitori e gli effetti sull’assortimento

	2
	L’analisi marginale dei profitti

	2
	Front line e relazioni con il cliente

	3
	Casi aziendali

	
	

	TESTI CONSIGLIATI
	Petruzzellis L., Chebat J.-C. (2010) Comportamento del consumatore. Teoria e casi di studio. Ed. Pearson Italia, Milano

Pellegrini D., Dolciotti I (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.


