نموذج خطة تسويقية لمنتج
مفهوم الخطة التسويقية للمنتج يعتمد على وضع تصور شامل يوضح كيفية إدخال المنتج إلى السوق، وتحديد الجمهور المستهدف، وصياغة رسائل تسويقية جذابة تعكس القيمة المضافة له. وتُعد هذه الخطة بمثابة خارطة طريق تساعد الشركات على توجيه جهودها بذكاء لتحقيق المبيعات وتعزيز مكانة المنتج وسط المنافسين.

1. ملخص تنفيذي
تقديم نبذة مختصرة عن المنتج، أبرز مزاياه، والهدف الرئيسي من التسويق له  )زيادة الوعي – رفع المبيعات – دخول سوق جديد(.
2. تحليل السوق
· دراسة حجم السوق والطلب المتوقع.

· تحليل المنافسين: نقاط القوة والضعف، استراتيجياتهم التسويقية.

· تحديد الفجوات التي يمكن للمنتج استغلالها.

3. الجمهور المستهدف
· الفئة العمرية، الجنس، الموقع الجغرافي.

· الاهتمامات، السلوك الشرائي، القدرة الشرائية.

4. الأهداف التسويقية
· تحقيق نسبة معينة من المبيعات خلال فترة محددة.

· بناء هوية قوية للمنتج وزيادة الوعي به.

· الوصول إلى شريحة جديدة من العملاء.

5. المزيج التسويقي (4Ps)

· المنتج (Product) : إبراز مزايا المنتج، جودته، وتفرده عن المنافسين.

· السعر (Price)  : تحديد استراتيجية تسعير مناسبة ) اختراق السوق – المنافسة – القيمة).

· المكان (Place) : قنوات التوزيع ) (محلات – متاجر إلكترونية – وكلاء).

· الترويج (Promotion) : الإعلانات الرقمية، الحملات على السوشيال ميديا، التسويق بالمؤثرين، العروض الترويجية.

6. الاستراتيجية الرقمية
· إنشاء محتوى تسويقي جذاب  )مقالات – فيديوهات – صور).

· تحسين محركات البحث (SEO) لزيادة الظهور.

· حملات إعلانية ممولة عبر فيسبوك وجوجل.

7. خطة العمل الزمنية
تحديد جدول زمني لإطلاق الحملات، متابعة النتائج، وتقييم الأداء.

8.الميزانية
تخصيص موارد مالية لكل قناة تسويقية مع متابعة العائد على الاستثمار (ROI).
9. آلية قياس الأداء (KPIs)

· عدد الزيارات للموقع الإلكتروني.

· معدل التحويل إلى عملاء.

· حجم المبيعات الشهري.

· نسبة التفاعل على وسائل التواصل الاجتماعي.

