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Structura plan marketing

1. Prezentarea afacerii (1 slide) — este o afacere sustenabila?-
justificati

2. Obiectivele de marketing (min 3) — in stabilirea obiectivelor
precizati cum vor afecta sustenabilitatea afacerii

3. Profilul consumatorului (segmentarea pietei)

4. Strategia de marketing (cei 4P)

4.1. Produs - precizati elementele care il fac un produs /serviciu
sustenabil

4.2. Pret — cum se reflectd sustenabilitatea in costul/pretul
produsului

4.3. Plasare (distributie) — este sustenabila?

4.4. Promovare — in alegerea modalitatilor de promovare tineti

cont de sustenabilitare.

5. Concluzii
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Planul de marketing - structura

2. Obiective de marketing SMART
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Cerinte:

- avand la dispozitie informatiile de mai jos , formulati minim 4 obiective de marketing
SMART.

Atunci cand formulam obiective (indiferent de tipologia lor — de business,
marketing, comunicare, vanzari), este bine sd tinem cont de referinta SMART:
specific,measurable, achievable, relevant, time bound. Practic, este o formula usor de
retinut prin care ne asiguram ca obiectivele ne vor conduce spre rezultatele pe care le
dorim. In esentd, obiectivele tale de marketing trebuie si se potriveascd obiectivelor
generale ale afacerii si sa conduca directia strategiei de marketing. Pentru a fi eficient,
orice obiectiv ar trebui sa fie SMART.

Un obiectiv SMART este intotdeauna:

Specific: este clar definit si conturat, astfel incét intreaga echipa il intelege si stie de ce
este important.

Masurabil: are indicatori cheie de performanta (KPI) si repere care iti permit sa ii
madsori succesul.

Realizabil: trebuie realizat in functie de abilitatile companiei si ale echipei tale. Desi
poate doresti sa setezi o tinta Tnalta, trebuie sa iti amintesti, de asemenea, ca obiectivul
trebuie realizat cu mijloacele si echipa de care dispui. Astfel poti elimina riscul unui
esec.

Relevant: trebuie sa fie relevant pentru misiunea si directia afacerii tale. Ar trebui sa
poti recunoaste motivele pentru fiecare dintre obiectivele tale de marketing.

Legat de Timp: trebuie s aiba o cronologie care indicd momentul in care acesta incepe
si se termina.

Prin urmare, scopul de a stabili obiective SMART este de a clarifica unde
doresti sa te situezi, oferind un obiectiv mésurabil care poate fi monitorizat si planuri
dezvoltate pentru a ajuta la indeplinirea obiectivelor de afaceri.
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Sursa: Obiective de marketing: cum le formulezi corect? — Organic (organic-agency.ro)

2.Profilul consumatorului

Q0o

Cerinte:

-avand la dispozitie informatiile de mai jos, realizati profilul consumatorului ata pe
criterii psthodemografice cat si pe criterii psthocomportamentale.

Ce contine profilul consumatorului?

Intervalul de varsta al plajei de consumatori, sexul si localizarea geografica — chiar
si in viata de zi cu zi, ne adresam oamenilor in functie de varsta, sex sau regiunea in
care locuiesc. Aceste informatii sunt la fel de relevante si atunci cand incercam sa le
vindem un anumit produs sau serviciu sau sa le transmitem un mesaj despre ceea ce
livram/furnizam/producem.

Cu ce se ocupa potentialul client? Trebuie sa stii asta pentru a putea estima date
importante despre clientul tdu, cum ar fi: nivelul studiilor pe care le are, media
veniturilor pe care le inregistreaza, obiceiurile de consum.

Preferinte, obiceiuri, pasiuni — pornind de la sintagma ,.clientul nostru, stapanul
nostru”, multi antreprenori au ajuns la concluzia ca, de fapt, clientul nostru este
prietenul nostru. Cu cat il cunoastem mai indeaproape, cu atat stim mai bine ce isi
doreste. Asadar, informatii despre ce ii place/nu i place, despre cum isi petrece timpul
liber sau ce pasiuni are pot fi extrem de utile atunci cdnd gindesti o campanie de
marketing, spre exemplu. Vei sti exact la ce fel de imagini/informatii/mesaje va
reactiona pozitiv si ce il va atrage.

Care sunt caractertisticile/avantajele unui produs pe care l-ar cumpéara sau al
unui serviciu la care ar apela? Atunci cand livrezi ceva spre un anumit public, trebuie
sa stii exact ce si-ar dori publicul de la respectivul produs sau serviciu pe care il oferi.
Asadar, trebuie sa stii aceste pretentii ale potentialului client, astfel incat sa 1i poti oferi
ceea ce are nevoie — un factor de decizie important in achizitie.

Unde-i gasesti pe potentialii tai clienti? Afla ce retele de socializare folosesc, ce site-
uri acceseaza, ce fel de publicatii citesc sau ce canale de informare folosesc. Astfel, vei
putea sa 11 intampini cu produsele si informatiile tale exact acolo unde trebuie, intr-un
mediu familiar si placut pentru ei.

Pentru a putea categorisi toate aceste informatii cat mai usor, am creat pentru tine un
kit de profil de consumator, cu intrebari punctuale despre clientul tau:
profilul-consumatoruluil.webp (575x707) (Wwmm.ro)
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https://organic-agency.ro/2019/12/14/obiective-de-marketing-cum-le-formulezi-corect/
https://www.wmm.ro/wp-content/uploads/2016/03/profilul-consumatorului1.webp
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Sursa: Profilul consumatorului - cel mai important pas in strategia de marketing -
Online Marketing Blog (wmm.ro)

3. Strategia de marketing (cei 4P)

Avand la dispozitie informatiile de mai jos precum si cele
primite in clasa raspundeti cerintelor formulate la fiecare punct din
structura planului de marketing.

3.1. Politica de produs
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Cerinte:

- descrieti produsele/serviciile pe care compania voastra le va oferi;

- precizati etapa in care se afla produsele /serviciile voastre se gasesc din punct de
vedere al ciclului de viatd al produsului$

- mentionati tipul strategiei de pozitionare pe care ati ales-o, formuland pentru aceasta
un slogan potrivit. Motivati alegerea.

Calitate

Produse sau
Servicii

Relatii cu

clientii Politica
de Produs

Garantie si
Servicii

Ciclul de Cercetare si
viata Dezvoltare

O OSMARTEI

Politica de produs se referd la deciziile pe care firma ta le ia In principal prin
tactici si strategii legate de produs. Toate acestea pentru a satisface principalele
categorii de clienti si potentiali clienti.
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Acest lucru este posibil printr-o cercetare constantd in principal a concurentei si a
nevoilor si dorintelor consumatorilor. In cadrul analizei este indicat sa fim atenti si la
elementele unui produs, precum:

Componente corporale — se referd la partile fizice a le unui produs, in special care
pot fi masurate. Vom fi atenti in special la calitatea materialelor si produsului final.

Componente acorporale — includ: numele, marca, pretul, termenul de garantie,
brevetul , licenta de comercializare etc.

Comunicarea despre produs — se referd si la informatiile oferite de producator sau
comerciant catre potentialii clienti, pentru a intdri decizia de cumparare.

Imaginea produsului — cum este vazut produsul de clientii nostri. Un exercitiu foarte
util este sd vedem produsul nostru si prin ochii concurentei.

Politica de Produs, alaturi cea de Pret, Promovare si Distributie formeaza cei 4P ai
Marketingului. Combinarea eficienta a celor 4 elemente va spori sansele firmei tale sa
obtind avantaje concurentiale si ulterior profit. Dar sd revenim la cel mai important
element in acest articol. ?

Activitatile utile pentru politica de produs( in productie si servicii)

Cercetarea produsului
Se bazeaza in principal pe cercetarea urmatoarelor elemente:

-»>Calitatea produsului — Se referd in principal la feedback-ul oferit de clienti si
potentiali clienti asupra unui produs. Vom tine cont si de calitatea oferitd de catre
concurenta asupra aceluiasi tip produs. lar in cazul in care avem nevoie de teste de
laborator conform legii vom indeplini criteriile necesare.(exemplu: siguranta
produsului, igiena, proces etc.)

1%

-»A etapei In care produsul se afla in ciclul de viata;

b
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https://smarters.ro/grow/cei-4-p/
https://smarters.ro/grow/cei-4-p/
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Ciclul de viata a unui produs
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Vanzari

m MATURITATE DECLIN
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TrOSMARTERS

-»Pozitionarea produselor fata de cele ale concurentei.

3.2 Politica de pret

W

9% Cerinte:
- calculati in mod explicit costul produsului/serviciului pe care il comercializati,
adunand cheltuielile pe care le-ati efectuat pentru realizarea acestuia. In cazul in care
produceti mai multe produse exemplificati pentru un singur produs.
- stabiliti pretul produsului, alegand una din strategiile de pret discutate in clasa (gasiti
informatii in materialele pe care vi le-am trmis)

3.3 Politica de promovare

9% Cerinte:

- precizati minim 3 modalitati prin care veti realiza promovarea produselor /serviciilor,
motivand alegerea facuta.

- utlizand unul din template-urile pe care le gasiti pe platforma visme.co, (puteti folosi
orice aplicattie doriti) realizati un clip de promovare a afacerii voastre.

Cateva sugestii legate de modalitatile de promovare gasiti accesand link-ul:

https://smarters.ro/grow/metode-de-promovare-online/

3.4 Politica de distributie
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Cerinte:

- precizati modalitatea/modalitatile prin care veti realiza distributia
produselor/serviciilor pe care compania voastra le ofera, motivand alegerea
facuta.

Despre sustenabilitate:

“Sustenabilitatea este o umbrela care implica mai multe zone de actiune. Afla mai multe
despre ce poti face pentru a aduce sustenabilitatea in mediul de afaceri.

Management sustenabil

Scopul unui management sustenabil constd in stabilirea si atingerea obiectivelor
companiei, in asa fel incat sa nu compromita viitorul generatiilor urmatoare. Prin
management sustenabil se intelege o serie de practici de business care duc, intr-un final,
la o dezvoltare sustenabila. Implica elemente de economie si consum care reduc
impactul asupra mediului si sprijind conservarea resurselor naturale.

Cultura organizationala orientata spre sustenabilitate

O culturd organizationala orientatd spre sustenabilitate face o prioritate din impactul si
rezultatele pe termen lung, in defavoarea rezultatelor rapide, de moment. Se pune accent
atat pe starea de bine a angajatilor si a comunitatii, cat si pe binele planetei si pe
eficienta financiard pe termen lung.

Scriitorul si antreprenorul John Elkington a dezvoltat ideea celor trei piloni: oamenii,
locul (comunitatea) si prosperitatea. Daca investesti in oameni si in comunitate, vei
ajunge la prosperitate.

Investitii in tehnologii verzi

Tehnologiile verzi se refera la un ansamblu de masuri (tehnologice) menite sa reduca
sau sd elimine impactul negativ al activitatii umane asupra mediului. latd cateva
exemple in acest sens:

o Sisteme de purificare a apei - de multe ori, nevoile depasesc apa de
suprafata existentd. De aceea, au apdrut sisteme de curdtare si purificare a
apei menajere, pentru ca aceasta sa poatd fi refolositd. Membranele
filtrante, nanotehnologiile si diferite tratamente biologice sunt doar cateva
exemple de modalitati de purificare a apei,
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e Reciclarea si managementul deseurilor - existd numeroase companii care
folosesc tehnologii de sortare rapida a gunoiului si chiar si de dizolvare a
unor elemente pentru a produce biogaz. De asemenea, exista tehnologii
prin care plasticul este separat in elementele chimice componente care pot
fi folosite, ulterior, in productie;

o Tehnologii de generare a energiei electrice pe baza miscarii valurilor;

e Folosirea de biocombustibili, masini electrice si alternative care evita
combustibilii fosili;

o Tehnologiile de energie solara in continua evolutie;

o Tehnologii agricole pe verticala.

Sustenabilitatea este un element-cheie pentru succesul pe termen lung al afacerilor.
Prin incorporarea de practici sustenabile, o companie isi reduce costurile,
imbundtdteste eficienta si isi creste reputatia. In plus, afacerile sustenabile joacd un
rol vital pentru un viitor mai bun pentru noi toti. *

Sursa: Sustenabilitatea: element-cheie in afacerile viitorului - spotmedia.ro

Material realizat de participantii la mobilitatea de grup Erasmus+, Valencia
Spania..Continutul prezentului material reprezintd responsabilitatea exclusiva a
autorilor, iar Agentia Nationald si Comisia Europeand nu sunt responsabile pentru
modul in care va fi folosit continutul informatiei.
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https://spotmedia.ro/stiri/economie/sustenabilitatea-element-cheie-in-afacerile-viitorului

