Realizatde ...ccouevevveeviiveiiienn,

Tabloul strategiei de marketing

Pasul 2.
Unde activati si care este
situatia pietei?

Cine sunt cei mai importanti
competitori ?

Analiza concurentei trebuie sa
aiba loc pana la nivelul fiecarui
concurent pentru a intelege si
a influenta interactiunile
concurentiale: esenta analizei
strategice

Elemente de urmarit: -

- Obiectivele

- Strategia actuala

- Ipotezele

- Capacitatea de productie

5 CLIENTII/CONSUMATORII/CUMPARATORII vizati
Cumparatorii vazuti ca persoane care iau decizii. Comportamentul de
cumparare al consumatorului este influentat de aspecte personale (venit, gen,
varstad, situatie), psihologice (experiente anterioare, personalitate, perceptie,
atitudini si convingeri) si sociale (cultura, clasa sociala, prieteni, familie).
Profilul clientilor. Ce isi doresc clientii, ce beneficii ii motiveaza? (sanatate,
iubire, economii). Ce 1i bucura pe clienti-beneficii reale?

6. EXPERIENTA CLIENTILOR-care este calatoria clientului ideal si cum fi raspunzi
Ce experiente si momente din experienta de cumparare va recomanda? Ati definit
experienta brandului pe care vreti sa o oferiti in fiecare moment? V-ati aliniat si
personalizat procesele pentru fiecare moment? Aveti momente magice (WoW) in
calatoria-experienta de cumparare?

Pasul 1.

PROPUNEREA DE VALOARE DE CE-ul pentru care clientii aleg
produsele&/serviciile companiei. Puneti accent pe beneficiile oferite
si nu doar pe trasaturi si avantaje. Beneficiile se adreseaza direct
,motivelor de cumparare” ale clientului.

7.COMUNICAREA

Stabiliti cum va decurge COMUNICAREA: 1l ascultati sistematic pe client? Creati continut si oferiti povesti clientilor? Cum balansati canalele media? Ati identificat influencerii, lucrati
cuei?

Pasul 3.

Care sunt tendintele ce
influenteaza strategia de
marketing (analiza
PESTEL/STEEP etc.) ?

OBIECTIVUL FINANCIAR ......covvevvreereene. EURO (=iceeereerrerrenenne utilizatori X......cccceveuens Euro/lunax12) pentru perioada.........ccccceeveueennnne.
Care este BUGETul de marketing previzionat? Care este VALOAREA ESTIMATA GENERATA DE CLIENTI?-(suma tuturor incasarilor)

Format dezvoltat de Anca Clipa dupa formate din literatura si practica de specialitate




