
 

IL PIANO MARKETING 

Un piano markeƟng per fasi suddivide il processo in passaggi chiari e sequenziali, facilitando la pianificazione, 
l'esecuzione e il monitoraggio. Ecco un esempio di come potrebbe essere struƩurato un piano markeƟng 
suddiviso in fasi: 

Fase 1: Analisi e Pianificazione 

1. Analisi del contesto e del mercato 

 Analizza il mercato in cui operi 
(concorrenza, trend, esigenze dei 
consumatori). 

 Esegui un'analisi SWOT (punƟ di forza, 
debolezze, opportunità, minacce). 

 IdenƟfica il target di riferimento: 
demografia, comportamenƟ, preferenze 

2. Definizione degli obieƫvi 

 Stabilire obieƫvi chiari e misurabili (ad esempio: aumentare le vendite del 15% nei prossimi 6 mesi, 
acquisire 500 nuovi clienƟ). 

 Gli obieƫvi devono essere SMART (Specifici, Misurabili, Raggiungibili, RilevanƟ, TemporizzaƟ). 

3. Segmentazione del mercato 

 Suddividi il mercato in segmenƟ più piccoli (ad esempio, per età, reddito, comportamenƟ di 
acquisto) per comprendere meglio le necessità e personalizzare le offerte. 

Fase 2: Sviluppo della Strategia 

1. Posizionamento e differenziazione 

 Definisci come desideri che il tuo prodoƩo/servizio venga percepito rispeƩo alla concorrenza. 
 SoƩolinea ciò che rende unico il tuo brand. 

2. Strategia dei 4P 

 ProdoƩo: caraƩerisƟche, qualità, packaging, innovazioni. 
 Prezzo: poliƟca dei prezzi (skimming, penetrazione, prezzo di valore, etc.). 
 Punto vendita: canali di distribuzione (online, negozi fisici, rivenditori). 
 Promozione: canali e metodi promozionali (pubblicità, PR, social media, email markeƟng, influencer, 

evenƟ). 

Fase 3: Implementazione 

1. Piano d’azione deƩagliato 

 Crea un calendario con le aƫvità specifiche da fare, assegnando un responsabile per ciascun 
compito. 

 IdenƟfica le risorse necessarie (budget, strumenƟ, personale). 

2. Creazione dei materiali 

 Sviluppa contenuƟ promozionali, pubblicità, materiali per i social media, email, etc. 



 
 Organizza campagne di lancio o evenƟ promozionali. 

3. Esecuzione delle campagne 

 Lancia le aƫvità promozionali: pubblicità, post sui social, evenƟ, partnership. 
 Aƫva le vendite sui canali di distribuzione scelƟ. 

Fase 4: Monitoraggio e Oƫmizzazione 

1. Monitoraggio delle performance 

 Monitora costantemente gli indicatori di performance (KPI), come le vendite, il traffico web, il tasso 
di conversione, la brand awareness. 

2. Raccolta feedback 

 Analizza i feedback dai clienƟ (survey, recensioni, commenƟ sui social media) per capire cosa sta 
funzionando e cosa no. 

3. Oƫmizzazione conƟnua 

 Se le aƫvità non stanno raggiungendo gli obieƫvi prefissaƟ, modifica la strategia o le azioni in 
corso. 

 Regola i contenuƟ, le offerte o le promozioni in base ai risultaƟ oƩenuƟ. 

4. Report finale 

 Alla fine della campagna, redigi un report con un’analisi dei risultaƟ e delle performance, 
evidenziando ciò che ha funzionato e le aree di miglioramento. 

Fase 5: Rivalutazione e Pianificazione Futura 

1. Valutazione finale 

 Rivedi l'intero piano markeƟng per capire se gli obieƫvi sono staƟ raggiunƟ e analizza eventuali 
lacune. 

2. Pianificazione per il futuro 

 Inizia a pianificare il prossimo periodo basandoƟ sugli apprendimenƟ derivaƟ dall'esperienza 
passata. 

 Definisci nuovi obieƫvi o aggiusta quelli esistenƟ. 

 

Riassunto delle fasi: 

1. Analisi e pianificazione 

2. Sviluppo della strategia 

3. Implementazione 

4. Monitoraggio e oƫmizzazione 

5. Rivalutazione e pianificazione futura 

Questa struƩura consente di avere una visione chiara, di seguire passo dopo passo le aƫvità necessarie per 
raggiungere gli obieƫvi, e di adaƩare le azioni in base ai risultaƟ in tempo reale. 


