PLANUL DE MARKETING SI VANZARI

A. CLIENTH - SEGMENTUL DE PIATA

« Cine vor i clientii dvs. (persoane fizice - inclusiv segment de varstd si venituri; societiti
comerciale - inclusiv din ce domenii provin §i mérimea acestora; institutii - precizati tipul
de institutie).. care sunt caracteristicile lor si care este localizarea acestora (analiza

geografica, demografica, psihografica)?

Criterii pentru segmentarea cliengilor

Segmentarea este un proces prin care impdrtifi clienfii in categorii distincte pe baza unor
criterii clare. Gruparea clienfilor v3 ajutd sa ajustafi produsele §i serviciile astfel incit sa

raspundeti cat mai bine necesitatilor clientilor,

Geografice Demografice
Regiune Varsta
Urban/Rural Sex
Densitatea populatiei Ocupatie
‘Tipul de gospodarie Educatie
Climat. Venit
Rasa
Comportamentale Psihologice
Motivul cumpararii . Stil de viata
Rata de utilizare si volumul Personalitate
Avantajele cautate ; Aspiratii sociale
Lotalitatea fata de brand | Aspirafii psihologice
Senzifivitatea la pret

+ Cdror nevoi raspund produsele / serviciile dvs.?

» Ce pref sunt dispusi clientii sd pliteasci?

* De ce credeti cé vor cumpdéra clientii de la dvs.?

* Care sunt etapele de achizitie pentru produsele / serviciile dvs.?

* Descriefi cum ati identificat potentialii clienti, cum veti extinde piata sau identifica noi
piete, etc. ..



» Ce strategie de atragere a clientilor aveti?

» Unde este situatd piata dvs. (zona geografic&, urban/rural, etc...)?

« Care sunt tendintele pietel dvs.?

» Existd caracteristici specifice ale pietel dvs.? {ex. restrictii / cerinte legislative, furnizori

unict, concurentd intensa, cerinte privind tehnologii, etc...).

» Care sunt segmentele de piati pe care le-ati identificat pentru afacerea dvs.? Ce

caracteristicl au acestea?

» Cat de mare este piata dvs.? (cuantificati piata {intd pe segmentele identificate).

« Care este pozitia pe care 0 vizati pe piata?

* Daca prevedeti orice fel de obstacole, cum le veti depasi?

B.CONCURENTA

+ Care sunt principalii dvs. concurenti (directi si indirecti)? (monitorizarea~-evaluarea presiunii

concurentiale).

Produs / serviciu oferit 5

pietei

Firme concurente Th conditiile lanséarii pe piata a
produselor / serviciilor

Denumirea firmei

Ponderea pe piata
(%)

» Ce puncte tari i puncte slabe au acestia? (monitorizarea-evaluarea presiunii concurentiale).

Nr.crt

Denumirea firmei

1.

Puncte slabe

* Ce calitate au produsele/serviciile lor? (monitorizarea-evaluarea presiunii concurentiale).



« Ce reputatie au acestia? Le sunt clientii fideli? Cum fsi distribuie produsele/serviciile?

(strategii de pozitionare?).

+ Ce avantaje au eifavefi dvs.: fonduri, manageri, patente, cic...? (strategii concurentiale).

C. FURNIZOR!I CHEIE DE BUNURI SI SERVICII NECESARE FLUXULUI DE
PRODUCTIE, FURNIZORI DE SERVICII, FURNIZORI FORTA DE MUNCA,
ETC...

* Ce calitate au produsele/serviciile Jor?
+ Sunt principalii firnizori disponibili pentru firma dvs.?

+ In ce masura existd gi alti furnizori similari pe piata?

Principalii furnizori de materii prime:

Furnizori Valoarea anuala a achizijilor (lei)

Materie prima/|
senviciu

Total

D. CAPACITATEA COMERCIALA (STRATEGII DE MARKETING)

« Care sunt obiectivele dvs. de marketing?

* Prezentati mixul de marketing {(predus, pref, plasare - vinzare, promovare):

1) STRATEGIT DE PRODUS
[dentificati produsul/serviciul dvs. ce va fi oferit in urmétorii 2 ani.
Ce produs/serviciu oferiti concret?

Descrieti pe scurt procesul tehnologic proiectat pentru realizarea produsuiui/
serviciului.

In cazul produselor finite prezentati pe scurt o descriere fizic#, caracteristici tehnice,
performante, utilitdti, ciror nevoi rdspund, etc...

In cazul serviciilor, descrieti trisdturile caracteristice ale acestora, in asa fel incit si
se inteleagd la ce servesc serviciile prestate de dvs:



Descrieti cum poate moua afacere sa afecteze mediul, precum si ce sofufii afi gandit

pentru eliminarea acestor efecte (impactul asupra mediului).

2) STRATEGII DE PRET

Care este politica de pref pe care o stabiliti? (pret sub / la / peste nivelul mediu pe
piatd: discounturi, conditii de plata, etc...).

Cum se raporteaza acestea la costuri, la concurenta si la asteptarile consumatorilor?
Care este politica de reduceri si cand se aplica acestea?
Cum se face plata si care sunt termenii de plata?

La ce preturi va fi vandut produsul / serviciul dvs.?

Exemplu;

Vanzari preconizate | ( Grupe de) produse/servicii, Lei Total

pe clieniii principali Lei Produs 1 | Produs 2  Produs...n' lei %

Clienti |1

H
v

f

i 2....

Total piata | |

3)STRATEGII DE VANZARE

Identificati care este piata tintd pe care o vizati si cum veti ajunge Ia aceasta.

Cum se va realiza vanzarea / distributia produselor / serviciilor dvs.?

Care sunt canalele de vénzare / distributie alese (vinzare directd, magazine proprii,
retea de distribuitori, en-gross, vanzare electronica, efc...).

Care sunt principalii dvs. vinzatori / distribuitori pe categorii de produse / servicii
(dacd este cazul)?

Ce calitate au serviciile lor?

Care sunt costurile de vinzare/distributie? Care este politica de platd in relatia cu
vanzatorii / distribuitorii?

In ce masuri existd i alti vanzatori / distribuitori similari pe piata?

f"ncercat_i sd gisiti formele de vanzare / distributie cele mai avantajoase in functie de
produsul dvs.



Care este strategia dvs. de vanzari? Includeti scenarii de vanziri, calculate pe termen

scurt, mediu si lung.

Produse/grupe de
produse

Pondere in cifra de
afaceri (%)

Forme de vanzare/distributie(%)

1

2.

4) STRATEGII DE COMUNICARE/PROMOVARE

Ce mijloace de comunicare / promovare veti folosi?

Descrieti care este strategia de comunicare / promovare pentru lansarea produselor /

serviciilor dvs.

Care este bugetul dvs. de comunicare / promovare anual? De ex.: publicitate, lansare

oficiald, pliante, brosuri, promotii, etc. ..

Cheltuieli pentru promovarea produselor /
serviciilor pe categorii de cheltuieli (Lei}

Anul 1

Anul 2

Anul 3

Total cheltuieli de' promovare

Care este. mesajul / sunt mesajele utilizate In promovare si de ce? Care este mixul de

canale utilizat si de ce? Elaborati un plan de promovare detaliat, cu perioade de campanie

51 bugetele aferente, raportat la rezultatele agteptate.




