
Piano  di  marketing  esempio
pratico
Esempio pratico di un piano di marketing per un’azienda che
produce e vende caffè:

Analisi  della  situazione  di  mercato:  Iniziamo1.
analizzando il mercato del caffè, inclusi i trend di
consumo, i competitor, i produttori e distributori, i
prezzi  e  le  tendenze  di  vendita.  Si  effettua  anche
un’analisi SWOT (punti di forza, debolezze, opportunità
e minacce) per identificare le opportunità e le sfide
dell’azienda.
Definizione del target: L’azienda identifica il proprio2.
target  di  riferimento,  in  questo  caso  si  tratta  di
individui e famiglie con un’età compresa tra i 25 e i 45
anni che apprezzano il buon caffè e sono interessati a
nuove varietà e miscele di caffè.
Definizione  degli  obiettivi:  L’obiettivo  principale3.
dell’azienda è di aumentare le vendite del 20% entro
l’anno,  acquisire  nuovi  clienti  e  fidelizzare  quelli
esistenti.
Strategia  di  marketing:  L’azienda  utilizza  una4.
combinazione  di  strategie  di  marketing,  tra  cui
pubblicità su riviste di cucina e lifestyle, promozioni
sui social media, eventi in-store e sconti per i clienti
fedeli.
Prodotto:  L’azienda  si  concentra  sulla  produzione  di5.
caffè  di  alta  qualità,  scegliendo  accuratamente  le
migliori varietà di caffè e le miscele più adatte alle
preferenze  del  target  di  riferimento.  Si  introducono
nuove varietà di caffè e si sviluppano nuove miscele.
Prezzo:  L’azienda  mantiene  prezzi  competitivi  e6.
ragionevoli, con l’obiettivo di rimanere in linea con il
mercato. Inoltre, si offrono sconti ai clienti fedeli e
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si implementa una strategia di pricing dinamico.
Distribuzione:  L’azienda  sviluppa  un  canale  di7.
distribuzione  efficiente  per  garantire  che  il  caffè
arrivi  ai  clienti  il  più  velocemente  possibile.  Si
collabora  con  fornitori  affidabili  e  si  sviluppa  un
sistema di consegna rapida.
Promozione:  L’azienda  promuove  il  proprio  caffè8.
attraverso  pubblicità  su  riviste,  social  media  e
attività in-store, come degustazioni gratuite e eventi
di lancio per le nuove varietà di caffè.
Pianificazione  e  monitoraggio:  L’azienda  pianifica  e9.
monitora  costantemente  le  attività  di  marketing  e
l’andamento  delle  vendite,  apportando  modifiche  se
necessario  per  garantire  il  raggiungimento  degli
obiettivi  stabiliti.

In sintesi, questo piano di marketing per un’azienda di caffè
si concentra sull’offerta di prodotti di alta qualità, prezzi
competitivi,  distribuzione  efficiente  e  promozione  adeguata
attraverso una combinazione di strategie di marketing.


