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Il Concetti di Gestione Aziendale
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Il Concetto di Marketing (Kotler)
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Il Concetto di Marketing in Altre Parole (Sintetiche)
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La Funzione Marketing: Evoluzione del 
Ruolo all’interno dell’organizzazione
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Il Processo di Marketing è un Ciclo 
Continuo di Gestione

11/11/2021 FABRIZIO BOTTA per G-ACADEMY 7



Involuzione del Ruolo del Marketing da 
Strategico a Tattico
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L’approccio del Marketing Totale
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I Rapporti tra Mercato e Marche nell’Era Digitale
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Anche l’approccio di Marketing Deve 
Cambiare: il Marketing Totale
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L’approccio di Marketing Totale Individua 
Due Pre-Condizioni di Successo
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L’identità è la Precondizione della Coerenza

Due Livelli di Coerenza:

1° - Coerenza intrinseca tra le varie attività: determina la 
forza della strategia (efficienza)

,2° Coerenza della strategie con l’identità: determina la 
direzione della strategia (efficacia)
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La Coerenza è la Precondizione dell’autenticità 
(che è la Precondizione del Successo)
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L’evoluzione del Marketing Mix Secondo 
L’approccio del Marketing Totale
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La Definizione del Posizionamento della 
Marca/Azienda
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Fattori Chiave della Forza di una Marca: 
Reputazione e Conoscenza
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Dalla Unique Selling Proposition alla Best 
Selling Proposition
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Il Modello della Personalità di una Marca
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L’analisi dello Scenario di Mercato
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Come Identificare i Segmenti di Mercato
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Elementi di Pianificazione e Controllo di 
Marketing
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Elementi di Pianificazione e Controllo di Marketing: Analisi di 
forza, debolezza, opportunità e minacce (Analisi S.W.O.T.?)
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• L'analisi SWOT (punti di forza, debolezza, opportunità e minacce) è
utilizzato per valutare la posizione competitiva di un'azienda e per
sviluppare la pianificazione strategica. L'analisi SWOT valuta i fattori interni
ed esterni, nonché il potenziale attuale e futuro.

• Un'analisi SWOT è progettata per facilitare uno sguardo realistico, basato
sui fatti e basato sui dati dei punti di forza e di debolezza di
un'organizzazione, delle iniziative o del suo settore. L'organizzazione deve
mantenere l'analisi accurata evitando convinzioni preconcette o aree
grigie e concentrandosi invece su contesti di vita reale. Le aziende
dovrebbero usarlo come guida e non necessariamente come prescrizione.

• L'analisi SWOT è una tecnica per valutare le prestazioni, la concorrenza, il
rischio e il potenziale di un'azienda, nonché parte di un'attività come una
linea di prodotti o una divisione, un settore o un'altra entità. Utilizzando
dati interni ed esterni , la tecnica può guidare le aziende verso strategie
che hanno maggiori probabilità di avere successo e lontano da quelle in
cui hanno avuto, o probabilmente avranno, meno successo.



Tabella dell’Analisi S.W.O.T.
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Punti di forza:

1. Qual è il nostro vantaggio competitivo?

2. Quali risorse abbiamo?

3. Quali prodotti stanno funzionando bene?

Punti deboli:

1. Dove possiamo migliorare?

2. Quali prodotti sono poco performanti?

3. Dove ci mancano le risorse?

Minacce:

1. Quali nuove normative minacciano le operazioni?

2. Cosa fanno bene i nostri concorrenti?

3. Quali tendenze dei consumatori minacciano il business?

Opportunità:

1. Quale tecnologia possiamo utilizzare per migliorare le operazioni?

2. Possiamo espandere le nostre operazioni principali?

3. Quali nuovi segmenti di mercato possiamo esplorare?



Come Utilizzare un’Analisi S.W.O.T.

11/11/2021 FABRIZIO BOTTA per G-ACADEMY 25

Interno
Ciò che accade all'interno dell'azienda funge da grande fonte di informazioni per le
categorie di punti di forza e di debolezza dell'analisi SWOT. Esempi di fattori interni
includono risorse finanziarie e umane, beni materiali e immateriali (nome del marchio)
ed efficienze operative. Le potenziali domande per elencare i fattori interni sono:

(Forza) Cosa stiamo facendo bene?
(Forza) Qual è la nostra risorsa più forte?
(Debolezza) Quali sono i nostri detrattori?
(Debolezza) Quali sono le nostre linee di prodotti con le prestazioni più basse?

Esterno
Ciò che accade al di fuori dell'azienda è altrettanto importante per il successo di
un'azienda quanto i fattori interni. Le influenze esterne, come le politiche monetarie, i
cambiamenti del mercato e l'accesso ai fornitori, sono categorie da cui attingere per
creare un elenco di opportunità e punti deboli. Le potenziali domande per elencare i
fattori esterni sono:

(Opportunità) Quali tendenze sono evidenti nel mercato?
(Opportunità) A quali dati demografici non ci rivolgiamo?
(Minaccia) Quanti concorrenti esistono e qual è la loro quota di mercato?
(Minaccia) Esistono nuove normative che potenzialmente potrebbero danneggiare le
nostre operazioni o prodotti?



L’analisi S.W.O.T.

11/11/2021 FABRIZIO BOTTA per G-ACADEMY 26



Fonti
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➢ Lorenzo Biscontin, biscomarketing.it

➢ Mario Alberto Catarozzo, Guida all’uso dei social media per professionisti, e-book 

MYP Publishing;

➢ Laura Biarella, Studio legale e social media: per quali optare e cosa postare, in 

Diritto e Giustizia;

➢ Davide Venturini, I 4 migliori social per lo studio legale, in 4cLegal;

➢ È possibile fare web marketing rispettando il codice deontologico?, in 

servicematica.com 

➢ Livia Carnevale, Costruire la brand identity dello studio legale attraverso i social 
network: https://www.meliusform.it/costruire-la-brand-identity-dello-studio-
legale-attraverso-i-social-network.html

http://www.biscomarketing.it/
https://www.meliusform.it/costruire-la-brand-identity-dello-studio-legale-attraverso-i-social-network.html
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