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«Casi di marketing»: gli studenti del Master Smea coniugano teoria e pratica
Elaborati progetti per Oleificio Zucchi, Panificio Cremona Italia e Mulan Group

Il CREMONA [1rapporto frauni-
versita e mondo aziendale rap-
presenta un aspetto imprescin-
dibile per un ateneo che voglia
porsi al servizio del territorio.
Analizzarelasituazionediun’a-
zienda e predisporre un proget-
to di marketing, tutto cido non in
astratto, ma su una precisa esi-
genza aziendale: é questo il la-
voro che hanno svolto gli stu-
denti del Master in Agrifood bu-
siness della Smea della Cattoli-
Ca, attraverso i «Casi di marke-
ting», un’attivita formativa in-
tegratanel percorsodel master e

che quest’anno ha visto coin-
volte quattro aziende, di cui tre
cremonesi Mulan, Oleificio
Zucchi e Panificio Cremona Ita-
lia, insieme alla piacentina Val-
colatte. Le aziende coinvolte
hanno fornito input agli studen-
ti, input legati alla necessita di
unaspinta versol'innovazionee
verso il cambiamento organiz-
zativo piuttosto che di prodotto
o di apertura di un nuovo mer-
cato. Il punto di vista degli stu-
denti e delle competenze acqui-
site in ambito teorico si € inter-
facciato cosicon le esigenze

concrete dell’'azienda. Oltre alla
rilevanza didattica, i Casi di
Marketing Smea rientrano nel-
I'ambito della «terza missione»
dell'Universita che si aggiunge
alle prime due missioni tradi-
zionalidell'insegnamentoedel-
la ricerca. Per Oleificio Zucchi,
gli studenti hanno indagato il
trend di consumo dell’olio, sia di
oliva sia di semi, eidriver di
scelta in consumatori frail8 ei
30 anni. Peril Panificio Cremona
Italia, gli studenti della Smea
hanno messo in opera un piano
volto a indagare la soddisfazio-

ne della clientela dei punti ven-
dita cremonesi, uno studio
comparativodeiprodottidafor-
no surgelati, oltre che studiare
posizionamenti idonei all'aper-
tura di nuovi punti vendita. Per
Mulan Group, azienda leader
nella produzione di cibo asiati-
co, si sono concentrati sulla ri-
cerca di una strategia di bran-
ding vincente per far sicheil
gruppo diventileader di merca-
to. «Sitrattadi verie propripro-
ject works — hanno spiegato
Stefano Boccaletti, direttore del
Master Smea e Franco Torelli,

responsabile del progetto for-
mativo - coniquali vengono
fatte analizzare a gruppi di stu-
denti diverse problematiche
aziendali, che ruotano attorno
alla politica e al posizionamento
di marketing dell'impresa par-
tner. Ogni gruppo si ¢ dunque
rapportato conun’azienda
committente, alla quale ha pre-
sentato poiirisultati ottenuti».

«IInostro obiettivo era quello di
comprendereivaloricheguida-
noiprocessid’acquisto delle fa-
sced’eta pilti giovani, e di conse-
guenzailorobisogni. Liniziativa

ci ha permesso di acquisire in-
formazioni per noi fondamen-
tali», ha commentato Manuel
Sirgiovanni dell’Oleificio Zuc-
chi. «Dal nostro punto di vista -
sottolinea Stefano Allegri, ceodi
Panificio Cremona Italia - la
collaborazione con Smea facilita
I'approfondimentodialcunete-
matiche di marketing. E nel
contempo ci porta a conoscere
giovani in gamba che a breve,
dopo gli studi, si affacceranno
sul mercato del lavoro come
professionisti». N.ARR.
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