Marketing Nel Punto Di Vendita
(Distribuzione Commerciale)

Le tradizionali teorie di management e di marketing non
sono piu sufficienti nel mercato globale. Le aziende,
siano esse multinazionali o piccole e medie imprese,
devono fare sforzi maggiori per restare competitive e
continuare a vendere i loro prodotti. Design, packaging,
branding, servizi post-vendita, comunicazione digitale,
soprattuto nei canali social, sono solo alcuni tra gli
elementi che i responsabili delle aziende devono curare
e sviluppare per rendere vincente la propria strategia.
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Tramite il ricorso a case studies celebri, dalla Toyota a
H&M, passando per Coca-Cola, Daniele Rizzi
ricostruisce tutti i fattori determinanti per un”impresa che
vuole stare nel mercato nel 2020. Non si tratta di teorie
astratte, ma di strumenti pratici che un manager serio e
affidabile deve conoscere per accrescere la redditivita ,
conquistare nuovi clienti e migliorare |1”immagine del
gruppo per cui lavora. Un percorso non facile, e
certamente piu impegnativo del passato, ma capace di
regalare grandi soddisfazioni a chi interpretando
correttamente i segnali presenti nel mercato riesce a
cogliere i bisogni di una moltitudine di clienti.

Marketing nel punto di venditaFrancoAngeliStore
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managementll punto vendita come luogo di customer
experienceFrancoAngeli

Chi e un Digital marketing manager? Di cosa si occupa il
Cool hunter? E ancora cosa si intende per Industrial
design, Buzz marketing o Guerrilla store? Questi alcuni
termini spiegati in modo semplice e chiaro. Un dizionario
pratico per chi gia lavora nel mondo della moda, nel
marketing e nelle pubbliche relazioni, ma soprattutto per
chi vorrebbe entrare in uno di questi settori ed ha
bisogno di acquisire nozioni e termini aggiornati, che
siano di utilita pratica!. Studenti, blogger o chiunque
abbia interesse nel marketing e nel settore moda o

pubblicita trovano nel Psegyzgnte manuale uno strumento
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di consultazione veloce ed efficace.

Il marketing nel punto vendita

Retailization

Sfide, scenari e strategie del retail nel lusso-moda
Dalla pubblicita alla comunicazione offline e online al
consumatore

Strategie di vendita per un ristorante di successo. L'arte
di attrarre e fidelizzare i clienti

Retail design e marketing. Progettare per il ritorno
dell'investimento

Visual merchandising
Registra un aumento del fatturato e un

incremento delle vendite pianificando e
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applicando una strategia di Marketing
vincente! Sei il titolare di un negozio e non
sal come reggere l'urto della crisi? Vuoi
scoprire come differenziarti dalla
concorrenza? Ti piacerebbe aumentare e
fidelizzare la tua clientela con successo?
Con la crisi economica che stiamo
attraversando, i titolari e i gestori di
un'attivita commerciale rilevano notevoli
difficolta nel registrare un discreto livello
di fatturato. Il segreto sta nel mettere in
atto un efficace piano Marketing, non solo
per sopravvivere nel mercato di competenza,

ma anche per realizzare un vantaggio
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significativo sui competitor. Bisogna
imparare a gestire il negozio in modo
efficace e ad applicare tutte quelle
strategie necessarie, atte ad accrescere o a
migliorare 1'immagine dello store stesso e a
riscontrare, di conseguenza, un aumento delle
sue vendite. Grazie a questo libro
conoscerai, nel dettaglio, gli errori piu
comuni che i commercianti compiono durante 1la
propria attivita, e apprenderai, di seguito,
i consigli e i rimedi utili per la
risoluzione di tutti questi problemi. Ti
addentrerai nel mondo del Retail e imparerai

le basi essenziali di un'ottima strategia di
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Marketing. Capitolo per capitolo, osserverai
come sia fondamentale rafforzare il
posizionamento e la specializzazione del
punto vendita, capirai come acquisire nuovi
clienti a costi zero e come fidelizzarli
successivamente, come garantire un'eccellente
esperienza d'acquisto ai consumatori che
visitano lo store, e come sia necessario
digitalizzare la propria attivita. In
sintesi, assimilerai i segreti per respingere
i periodi di crisi, per vendere di piu, e per
accrescere il proprio fatturato. Ecco che
cosa otterrai da questo libro: - Quali sono i

problemi del commerciante di oggi. - Le
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soluzioni errate e gli sbhagli comuni nella
gestione del negozio. - Lo sviluppo e la
diffusione del Retail. - L'importanza di una
buona gestione finanziaria e amministrativa.
- Le basi del Marketing: il posizionamento e
la specializzazione. - Come acquisire nuovi
clienti a costo zero. - Come fidelizzare i
propri clienti. - Analisi e descrizione delle
fasi della vendita. - La differenza tra le
tecniche di Up - selling e di Cross -
selling. - Come procedere a un'organizzazione
ottimale. - E molto di piu! Gestire ed essere
responsabile di un'attivita di vendita al

dettaglio e piu complicato di quanto si possa
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pensare. Se vuoi scoprire come superare gli
ostacoli della crisi economica e come operare
in modo convincente nel mercato, allora hai
la soluzione giusta per te! Scopri subito
come fare! Scorri verso l'alto e fai clic su
"Acquista ora"!

Gli studi sulla comunicazione non sono
recentissimi, come spesso sono descritti, ma
molti studi passati vengono non di rado
ignorati o dimenticati. E' invece importante
recuperare la consapevolezza dello sviluppo
delle discipline aziendali e di quali sono i
risultati stabili rispetto a quelli episodici

e non fondati scientificamente. Solo cosil
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facendo é possibile distinguere tra «mode
manageriali» e reali opportunita aziendali,
al fine di definire strategie che producano
valore e vantaggio competitivo per 1'impresa.
E' tuttavia innegabile che soprattutto
1'innovazione tecnologica stia trasformando
anche il mondo della comunicazione, almeno
per quanto concerne 1l'utilizzo dei media,
rendendo opportuno aggiornare e rivedere
alcune impostazioni per dare il giusto peso
agli elementi emergenti: web 2.0, temporary
shop, advertorial, viral marketing, sono solo
alcuni esempi delle nuove modalita attraverso

le quali e oggi possibile comunicare e che
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vengono approfonditamente trattati in questo
volume insieme ai concetti base della
disciplina.

100.796

La strategia di vendita e di trade marketing
Marketing 3.0

Le ricerche di marketing nel turismo

La comunicazione del punto vendita per dare
valore all'esperienza del cliente

Governare il flusso della comunicazione
Politiche e strategie di marketing per
localita, imprese e prodotti/servizi
turistici

I1 marketing comunicativo dell'impresa. Dalla
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pubblicita alla comunicazione offline e
online al consumatore

100.494

1060.253

Come scegliere la giusta fragranza per il tuo store? Quale
playlist stimola le vendite? Come sfruttare il gusto per
aumentare la voglia di comprare? Come usare il tatto per
valorizzare il prodotto? Come valorizzare le nuove tecnologie
sul punto vendita? I clienti non si accontentano piu di un
acquisto, vogliono vivere un'esperienza d'acquisto. La
sensorialita crea l'ambiente in cui vista, udito, olfatto, gusto
e tatto determinano unitariamente lo scenario perfetto per lo

shopping. In questo manuale troverai tutte le strategie per
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stimolare la propensione all'acquisto e la fidelizzazione della
clientela attivando tutti i sensi!

Gli scenari del marketing distributivo

Tecnologia e marketing a supporto delle vendite

Dallo Shopper Marketing al Vertical Branding

Prima di consumatori, siamo tutti persone

Il manuale del retailing. Strumenti e tecniche di gestione del
business retail

#Retailvision

Progettare per il ritorno dell'investimento

Negli ultimi anni nel mercato distributivo si registrata
una crescente intensificazione delle situazioni di

price competition tra F{e irlwg rese commerciali
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moderne, con rilevanti conseguenze per le politiche
di marketing dei produttori e per gli equilibri delle
relazioni di filiera. Per questo la pianificazione e la
gestione delle politiche di pricing distributivo hanno
assunto un ruolo centrale sia nelle relazioni
competitive orizzontali tra le insegne, sia nei rapporti
verticali tra Industria e Distribuzione. La manovra dei
prezzi di vendita tende infatti ad impattare
sull'immagine di convenienza e, quindi, sui processi
di differenziazione delle insegne commerciali, ma
anche sul posizionamento e sulle performance di
vendita delle marche industriali. Il presente lavoro si
propone di approfondlre e dl divulgare i principali
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risultati dell’attivita di ricerca svolta dal CERMES -
Universita Bocconi, sulle problematiche del
marketing della convenienza, con particolare
riguardo ai mercati del largo consumo. Il libro puo
essere di particolare interesse sia per gli studiosi e
ricercatori di marketing, sia per il management delle
imprese industriali e commerciali.

1065.107

1065.141

Come vendere col sesto senso digitale

Il marketing operativo. Conoscere e agire nel
mercato

Marketing
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Il punto vendita come Iuogo di customer experience
Teorie, strategie e politiche operative

Il marketing del turismo. Politiche e strategie di
marketing per localita, imprese e prodotti/servizi
turistici

Il marketing della moda. Temi emergenti nel tessile-
abbigliamento

1059.37

Il mercato del Retail sta affrontando sfide senza
precedenti, di grande discontinuita rispetto al
passato, sia sul fronte dell'offerta con una crescente
iper-competizione tra i diversi player, sia sul fronte
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della domanda con I'affermazione di nuovi modelli di
consumo e di acquisto. La crescita delle situazioni di
infedelta degli shopper e il progressivo
consolidamento dei fenomeni di omnicanalita stanno
generando effetti competitivi disruptive, mettendo in
discussione i tradizionali paradigmi di Retail
Management. Tutto questo sta determinando una
significativa ristrutturazione degli assetti distributivi,
con la ridefinizione dei posizionamenti di mercato dei
canali di vendita e dei gruppi aziendali. Dopo la
prima, quella degli anni novanta del secolo scorso, si

tratta di una seconda “Rivoluzione Commerciale”
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che sta spingendo le imprese a modificare le proprie
strategie di sviluppo sempre piu caratterizzate
dall'innovazione dei formati distributivi, dalla
diversificazione geografica, dal branding distributivo,
dalla polarizzazione tra strategie di pricing Hi-Lo ed
EDLP, da modelli organizzativi meno buying-
oriented a modelli organizzativi piu marketing-
oriented. Il libro, valorizzando i risultati degli studi
realizzati nell'ambito di REM Lab (il Centro di
Ricerche su Retailing e Trade Marketing
dell’Universita Cattolica), si prefigge di mettere a

fuoco i nuovi scenari del Retall e le nuove sfide di
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marketing nel mercato distributivo e nelle relazioni di
filiera. | contributi di analisi accademici e scientifici
sono stati integrati e completati con la “visione” di
gualificati protagonisti della business community con
I'obiettivo di favorire il confronto tra teoria e prassi
manageriale. | contenuti del libro possono essere di
utilita e di interesse sia per il mondo universitario che
per il mondo aziendale.

Nell'ultimo decennio, oltre che con una grande e
lunga crisi economica, le imprese si sono
confrontate con una fase storica che ha segnato,

citando un’efficacia rrletalfg%a di Karl Popper, il
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passaggio dal mondo degli orologi al mondo delle
nuvole. Il mondo degli orologi era un mondo
deterministico, razionale, ordinato, lineare, semplice.
Il mondo delle nuvole, invece, &€ un mondo
irregolare, mutevole, caotico, imprevedibile,
complesso. Nel mondo degli orologi per le imprese
era facile fare previsioni, costruire i budget aziendali
e i piani di Marketing. Nel mondo delle nuvole fare
previsioni € sempre piu complicato con un crescente
scostamento negativo tra i risultati consuntivi e i
risultati previsti. Questo passaggio richiede lo

sviluppo di nuovi paradigmi di analisi per valutare gli
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effetti, sui processi di Marketing, dei fenomeni di
discontinuita riguardanti i modelli di shopping dei
consumatori, il confronto competitivo tra i canali di
vendita offline e online, il posizionamento delle
marche negli assortimenti commerciali, gli assetti
competitivi dei gruppi distributivi, la configurazione
dei rapporti negoziali tra produttori e distributori, le
strutture organizzative di interfaccia. Il libro si
propone di analizzare in modo approfondito ed
aggiornato questi effetti. In contesti di mercato in cui
le imprese di produzione sono sempre piu costrette

a competere non solo sul mercato finale, quello dei
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consumatori, ma anche sul mercato intermedio,
guello dei canali di vendita, le politiche di Trade
Marketing e di Sales Management hanno assunto
sempre di piu una valenza strategica diventando una
fonte basilare del vantaggio competitivo aziendale.
La vendita assistita oggi nel commercio

Il marketing della convenienza

Politiche di prezzo e promozioni

Marketing nel punto di vendita

Store management

Vendere

Retail Marketing Trends
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345.33

1302.1.7

Negli ultimi anni, a seguito di profondi cambiamenti dei mercati, della
domanda, della tecnologia e del contesto ambientale, i sistemi
distributivi italiani ed internazionali hanno vissuto un periodo di forte
discontinuita destinata a consolidarsi nel prossimo futuro. Nuove
parole chiave e concetti di management sono entrati nel vocabolario
aziendale e manageriale: Shopper Marketing, Vertical Branding,
Moment of Truth, Multicanalita, Every Day Low Price, Digital
Shopper Marketing, ecc.. Il testo ha l'obiettivo di analizzare le
principali tendenze che stanno caratterizzando le strategie di marketing
delle imprese commerciali e le relazioni tra Industria e Distribuzione,
integrando un approccio di analisi teorico-concettuale con evidenze ed

approfondimenti di carattere empirico-aziendale. Per questo, nel testo
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vengono proposte 6 case histories di grande attualita scritte dagli stessi
manager che sono stati protagonisti di scelte strategiche innovative
all’interno delle proprie aziende. I casi aziendali approfonditi sono:
Caffeina, Miele, Parmareggio, Sapori&Dintorni Conad, U2 e
Viaggiator Goloso.

LA BIBBIA PER AUMENTARE LE VENDITE: Segreti e tecniche per
aumentare il tuo fatturato con modelli di business e strategie di vendita
e marketing. Moltiplica il tuo fatturato

Marketing Sensoriale nel Fashion Store

Nuove strategie del marketing distributivo

Vendere alla grande distribuzione. La strategia di vendita e di trade
marketing

Innovazione, experience, partmership. Casi di innovazione nel retail

La customer journey nello spazio di vendita
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Le leve strategiche della comunicazione nell'epoca del cambiamento
100.852

La piu completa e dettagliata esposizione di tutto quanto
occorre sapere in tema di marketing del turismo. Il libro
indicato per imprenditori turistici, manager e personale di
strutture alberghiere, ristorative, compagnie di trasporto,
imprese fornitric

UnO impresa pu essere orientata soprattutto al prodotto e
concentrarsi sulla progettazione di unJ offerta sempre pi
innovativa, a partire dalle competenze tecniche possedute al
proprio interno. Oppure pu porre enfasi sul processo di
vendita e sulla capacit di imporre al mercato i propri
prodotti. In tempi recenti si sono per rivelate pi competitive

le imprese capaci di partire dalle esigenze del consumatore
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per ripensare i propri prodotti. Oggi siamo di fronte a una
nuova svolta: vince IJ impresa che sa costruire un rapporto di
fiducia con il consumatore nel lungo periodo. La fiducia
espressione della capacit delll] impresa di Cmantenere le sue
promessel] e di far fronte agli impegni assunti con i suoi
clienti. Partendo da questo quadro concettuale Castaldo
disegna il suo percorso, articolato in quattro tappe:
Comprendere il mercato, Definire le strategie di marketing,
Le leve di marketing, Esplorare le nuove frontiere del
marketing.

Ad uso e consumo. Il marketing esperienziale per il manager
L' Inglese nella Moda e nel Marketing. Termini e neologismi
usati nel Fashion System e nel Web Marketing

L'arte di attrarre e fidelizzare i clienti
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Il marketing e la comunicazione nel terzo millennio. Teoria e
pratica

il nuovo ruolo della comunicazione

E - commerce sensoriale. Come vendere col sesto senso
digitale

1302.1.1

1065.158

Il concetto di customer journey, cioll il processo d'acquisto del
consumatore contestualizzato nei luoghi fisici o virtuali, [
rilevante ai fini dello sviluppo delle relazioni con la marca. In
particolare lo 0 nel punto vendita, essendo questo un punto di
contatto privilegiato per recettivitt] e interattivit] . Questi

aspetti sono sempre esistiti, il consumatore ha infatti sempre
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vissuto le marche concretamente nel mondo fisico, tuttavia
essi sono effettivamente venuti alla luce come rilevanti per la
differenziazione solo di recente. 0 in tale contesto che lo
spazio diventa uno mezzo fondamentale per veicolare il
flusso della comunicazione. Il libro propone quindi una
raccolta di idee, modelli e strumenti per la gestione e lo
sviluppo delle relazioni di marca nello spazio di vendita.
Human Centric Marketing

Marketing relazionale e consumatori alleati. Come realizzare
un'alleanza vincente e duratura con il consumatore-cliente

Il Risparmio

Sport marketing

La comunicazione integrata di marketing

Trade marketing & sales management
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Dal prodotto al cliente, all'anima

1060.242

[l Marketing Omnicanale

Marketing ed economia d’impresa globale
L'immagine dell'impresa

Il cause related marketing nella strategia d'impresa
strumenti di gestione della densita e dell'affollamento
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