
DALL’ANALISI ALLA VENDITA
Ecco gli step di marketing, dall’analisi alla vendita:

Analisi  di  mercato:  il  primo  passo  per  qualsiasi1.
campagna di marketing è l’analisi di mercato. Questa
fase consiste nella raccolta e nell’analisi di dati sul
mercato  di  riferimento,  sulla  concorrenza  e  sui
potenziali  clienti.
Definizione  del  target  di  riferimento:  una  volta2.
completata l’analisi di mercato, è importante definire
il target di riferimento per la campagna di marketing.
Questo  comprende  la  definizione  delle  caratteristiche
demografiche,  psicografiche  e  comportamentali  dei
potenziali clienti.
Definizione  degli  obiettivi  di  marketing:  una  volta3.
identificato  il  target  di  riferimento,  è  importante
definire gli obiettivi di marketing. Questi obiettivi
dovrebbero  essere  specifici,  misurabili,  realistici  e
temporizzati.
Pianificazione della strategia di marketing: una volta4.
definiti  gli  obiettivi  di  marketing,  è  importante
pianificare la strategia di marketing. Questo comprende
la scelta delle tattiche di marketing, la definizione
del  budget  e  la  pianificazione  del  calendario  di
esecuzione.
Esecuzione  della  strategia  di  marketing:  una  volta5.
pianificata  la  strategia  di  marketing,  è  importante
metterla in pratica. Ciò significa attuare le tattiche
di  marketing,  gestire  i  canali  di  comunicazione  e
monitorare i risultati.
Valutazione  dei  risultati:  una  volta  completata  la6.
campagna  di  marketing,  è  importante  valutare  i
risultati.  Ciò  significa  analizzare  i  dati  raccolti
durante  la  campagna  e  valutare  il  successo  della
campagna  in  termini  di  obiettivi  di  marketing.
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Conversione dei potenziali clienti in vendite: l’ultimo7.
passo consiste nella conversione dei potenziali clienti
in vendite effettive. Questo comprende la gestione del
processo di vendita, la presentazione del prodotto o
servizio e la negoziazione dei termini dell’acquisto.

In sintesi, gli step di marketing, dall’analisi alla vendita,
includono l’analisi di mercato, la definizione del target di
riferimento, la definizione degli obiettivi di marketing, la
pianificazione  della  strategia  di  marketing,  l’esecuzione
della strategia di marketing, la valutazione dei risultati e
la conversione dei potenziali clienti in vendite.


