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Marketing:

Ce este marketingul?
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Obiectivul principal al marketingului este de a satisface nevoile grupului tinta si ai celor
mai importanti stakeholderi (de exemplu, finantatorii) in cel mai potrivit mod. De
asemenea, marketingul isi propune sa creeze relatii cu ei. Pentru toate acestea, nevoile
clientilor si ale stakeholderilor trebuie recunoscute si intelese.

Produs Pret

Pe aceasta baza, marketingul
ajuta la stabilirea specificatiilor

Cum proiectati

serviciile sau Cum stabiliti pretul

pentru serviciile sau

. . produsul in
unui proiect adresand functie de produsul dvs?
intrebari legate de un anumit nevolle clientlor
produs / serviciu, pretul stakeholderilor?
acestuia, locul sau si Grup tinta

Stakeholderi

promaovarea acestuia.

Piata Promovare
Acesti patru factori cheie sunt
i si Cum va asigurati
cunoscuti si sub numele de 4 Curm sunt e

Ps.

accesate serviciile
sau produsul?

clientii cunosc
serviciile sau
produsul dvs?
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Obiectivul politicii de produs este sa va asigurati ca serviciul sau produsul dvs.
indeplineste nevoile clientilor dvs. si ale celorlalti stakeholderi.

Din punct de vedere al marketingului, fiecare serviciu
sau produs are trei componente separate, dar strans
legate, care trebuie luate in considerare:

« Componenta de baza: reprezinta minimul necesar

Componenta

tangibils: pentru a satisface nevoile clientilor.
mobilier, gustari si
bauturi

- Componenta tangibila: este calitatea fizica si
designul unui serviciu sau produs.

C arita: w v e, w o o . . .
olimtort angajatl. « Componentad marita: depiaseste asteptarile clientilor
Optiuni deosebite de tratament si se refera la caracteristici speciale care fac un
serviciu sau un produs distinct si ajuta la crearea unui
USP.

In multe cazuri, specificatiile si dorintele celor mai importanti actori trebuie, de asemenea, s3
fie luate in considerare la proiectarea unui serviciu sau produs. Mai mult, este vital sa verificati
in mod regulat viabilitatea serviciului sau produsului dvs. si sa urmariti noile rezultate ale
cercetarii, evolutiile in curs de desfasurare ale pietei si nevoile in schimbare ale clientilor si
stakeholderilor.
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Obiectivul politicii de pret este de a determina in ce termeni si conditii un serviciu

Strategii de pret

Preturi orientate spre cost

Potrivirea concurentilor

Pret de nisa

Accesabilitate

sau un produs este oferit clientilor.

Pentru a determina ce costa de fapt furnizarea unui serviciu sau produs
Si pentru a permite clientilor sa plateasca pentru aceste costuri.

Pentru a stabili pretul in functie de ce percep principalii dvs. concurenti
pentru un serviciu sau produs similar sau chiar identic.

Pentru a stabili un pret foarte ridicat, astfel incat numai clientii selectati
sa isi poata permite un serviciu sau un produs.

Pentru a selecta un pret pe care probabil il pot permite clientii pentru a
face un serviciu sau un produs disponibil unui grup mai mare de
persoane. Taxele pentru servicii sau contributiile de cost pentru servicii
sociale si de sanatate sunt de obicei stabilite in acest fel.

Discriminarea preturilor: aici cereti preturi diferite grupurilor diferite de clienti pentru
acelasi serviciu sau produs. Discriminarea preturilor se poate baza pe factori precum
venitul, locul, timpul sau categoria de servicii.

A stream of cooperation
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Obiectivul politicii de localizare este de a determina modul in care un serviciu sau
un produs este accesat si distribuit clientilor.

1) Unde si cand se ofera clientilor un serviciu sau un produs?
«  Este important sa va asigurati ca serviciul sau produsul dvs. este disponibil in locatii
sau in perioadele in care clientii dvs. le pot accesa.

2) Cum intra clientii in contact cu un serviciu sau produs - inainte, in timpul si
dupa achizitionarea acestuia?

*  Punctele de contact ale clientilor sunt punctele cheie ale contactului cu clientii. Ele
pot fi directe, de ex. un site web care se afla sub controlul dvs. sau indirecte si, prin
urmare, in afara controlului dvs. (de exemplu, trimitere de la familie si prieteni,
acoperire media).

* Serecomanda sa faceti o lista cu toate punctele de contact ale clientilor. Ofera o
prezentare generala a ocaziilor in care si cand clientii pot intra in contact cu un
serviciu sau produs si reprezinta baza pentru activitati ulterioare:

in timpul achizitiei Dupa cumparare

Inainte de cumparare

Social media

Sistem telefonic

° Website ° Tnregistrare online . Buletine informative
o Personal & voluntari o Chestionare de feedback
o Recomandare de la
q cunoscuti o Schimburi cu alti invitati despre
Indirect proiect ' ’ . Schimburi cu prietenii si

° Recomandare profesionala
de la medicul de familie

familia despre proiect
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Marketing:

Promovare

Obiectivul politicii promotionale este de a comunica un serviciu sau un produs clientilor
si altor parti interesate.

Atunci cand comunicati un proiect, este esential sa selectati mesajul corect si canalele potrivite
pentru publicul care trebuie adresat. Exista diferite canale de comunicare care pot fi utilizate,

denumite si mixul promotional:

Platiti bani pentru ca mediul altcuiva sa va
promoveze sau sa vanda serviciul sau
produsul. Populare pentru publicitate sunt
revistele sau ziarele, televiziunea, posta
directa, radio sau panouri publicitare.

+ Posibil sa constientizezi o baza mare de
potentiali clienti cu privire la proiect

- Foarte scump, greu accesibil cu un buget
mic

Atrageti atentia comunicand subiecte si stiri
de interes public, care nu necesita plata
directa. De exemplu. Puteti identifica
activitati legate de proiecte de stiri si le
puteti promova in mass-media (prin
comunicate de presa/ conferinte, ..).

+ Comunicarea pare foarte de incredere

- Mai putin control asupra modului in care
serviciul / produsul este prezentat (de
exemplu, In mass-media)

Publicitate

Relatii
publice

Mix
promotional

Marketing
direct

Marketing
online

Comunicati direct cu clientii / partile
interesate preselectate pentru a va trimite
mesajul, de ex. prin trimiterea de e-mailuri
directe, prin efectuarea de apeluri telefonice
personale sau prin participarea la targuri.

+ Cel mai personal mod de a-ti trimite
mesajul

- Poate fi perceput ca enervant/ intruziv

Orice efort pe care il intreprindeti pentru a
face cunoscut proiectul dvs. prin Internet (de
exemplu, site-ul web, retelele sociale,
reclamele pe motoarele de cautare si retelele
sociale). In publicitatea online, va puteti
directiona mesajul catre clientii cu anumite
trasaturi.

+ Ajungeti la un numar mare de persoane cu
un buget redus, posibilitatea de a va adresa
direct grupurilor relevante de clienti

- Experienta profesionala necesara pentru a
configura marketingul online intr-un mod
adecvat
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