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Introduzione

La pubblicità elemento essenziale del marketing mix aziendale

Tutte le aziende si trovano a dover gestire la propria comu-
nicazione pubblicitaria, ma non sempre vi è il tempo e si 
dispone delle informazioni utili per poter fare bene questo 
delicato lavoro, rischiando così o di trascurare quest’aspet-
to fondamentale del proprio business, o di buttare via delle 
risorse economiche, oppure ancora – nei casi peggiori – en-
trambe le cose. L’intento di questo lavoro allora è quello di 
vedere brevemente quali sono gli elementi essenziali per po-
tersi muovere consapevolmente ed efficacemente in questo 
delicato settore strategico.

Prima di tutto però è opportuno inquadrare questo aspet-
to particolare dell’attività aziendale nel suo contesto, ovvero 
il piano marketing dell’azienda in oggetto. Ogni iniziativa 
imprenditoriale che si rispetti infatti, predispone il proprio 
marketing mix, ossia la strategia generale adottata per rea-
lizzare e vendere un prodotto/servizio. Tradizionalmente il 
marketing mix lo si considera composto da 4 elementi (le 
4 “P”): il prodotto, il prezzo, la promozione-pubblicità e il 
punto vendita. Noi dunque, in questa breve dissertazione ap-
profondiremo solo il tema inerente la terza “P”, che però va 
poi inserito in un progetto più ampio, per non rimanere la 
classica “toppa nuova su un vestito vecchio”, non solo poco 
utile, ma spesso dannosa.

Doverosa precisazione poi è che quanto andremo a dire è 
di carattere generale, le eccezioni sono numerose (in base alla 
fase storica dell’azienda – inizi, apice del successo…– e al set-
tore merceologico d’appartenenza).
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