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Per incrementare il fatturato
L’ azienda deve rubare quote
di mercato alle aziende
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

1. Strategia FINANZIARIA

=Attuata dalle grandi aziende
=Caratterizzata da forti investimenti pubblicitari

Gli obiettivi di marketing
= legati allo sviluppo dell’ immagine di marca necessario per

contrastare la concorrenza.
Gli obiettivi di comunicazione

= mirano al rafforzamento del ricordo
= alla costruzione/sviluppo dell’ immagine di prodotto/marca,
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

1. Strategia FINANZIARIA

La marca prevede
Elevati budget
pubblicitari




LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

2. Strategia D' IMITAZIONE

= Attuata in genere da piccole aziende
= Caratterizzata di solito da bassi investimenti pubblicitari

Gli obiettivi di marketing
legati alla conquista di una piccola fetta di mercato a discapito della
concorrenza, attraverso un prodotto o un nome, che in qualche modo

ricordino quelli leader nel mercato.

Gli obiettivi di comunicazione
= porteranno allo sviluppo di comunicazioni pubblicitarie finalizzate alla
creazione di associazioni con |’ azienda leader.
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

2. Strategia D’ IMITAZIONE
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

2. Strategia D' IMITAZIONE
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COCA-COLA BOTTLING WORKS, CUMBERLAND, MD.

e =

1898 "Brad's Drink".
It is later renamed as Pepsi-Cola 1886
in June 16, 1903
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

3. Strategia COMPARATIVA

= In ltalia e stata introdotta il 25 febbraio del 2000 con il D.L. n. 67 che
riprende la normativa europea che gia dal 1997 sanciva la liceita di

questa forma di comunicazione.
= Confronto diretto, oggettivo e verificabile tra prodotti/servizi

Gli obiettivi di marketing
I” attacco diretto al concorrente, & quello di strappargli quote

di mercato.

Gli obiettivi di comunicazione
= convincere il consumatore, dimostrando in modo verificabile, la

superiorita del prodotto rispetto al concorrente diretto.
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3. Strategia COMPARATIVA
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI
4. Strategia di POSIZIONAMENTO

= Sviluppa il posizionamento del prodotto/marca.
= L" azione viene impostata in funzione di particolari
caratteristiche che sono alla base del posizionamento

Gli obiettivi di marketing
= sono perseguiti sviluppando la differenza che porta alla
distinzione del prodotto da tutti gli altri.

Gli obiettivi di comunicazione
= sono finalizzati alla costruzione di questa differenza, allo
sviluppo dell’ immagine di marca/prodotto
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI
4. Strategia di POSIZIONAMENTO
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI
5. Strategia PROMOZIONALE

= Si sviluppa in un arco temporale limitato
= mira a raggiungere i suoi obiettivi nel breve termine.
= € considerato un intervento a carattere piu tattico che strategico.

L" azione pud essere rivolta:
= Al distributore per stimolarlo alla vendita del prodotto.
= Al consumatore offrendo, per un breve periodo, un vantaggio economico

Gli obiettivi di marketing
mirano ad ottenere un incremento delle vendite nel breve termine

Gli obiettivi di comunicazione
= consistono nell’ informare il consumatore della promozione e della sua
breve durata
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

5. Strategia PROMOZIONALE

azioni che mirano a spingere il azioni che mirano ad attirare il
prodotto VGTO il consumatore. consumatore verso il prodotto.
PUNTO VENDITA Obiettivo di MASS MEDIA
— comunicazione
7 ng e %
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

5. Strategia PROMOZIONALE
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI

5. Strategia PROMOZIONALE - ciclo di vita del prodotto

FASE DI VITA | Obiettivo di Obiettivo di

DEL marketing comunicazione

PRODOTTO

Lancio ~conquistare una nuova -creare curiosita per il nuovo
fetta di mercato prodotto presentandolo con
-spingere i consueti un’ offerta che spinga il
consumatori ad un consumatore a provarlo;
maggior acquisto co una
nuova offerta

maturita rafforzare il mercato di ravvivare |’ interesse per il

riferimento con un’azione
che riguardi il prodotto da
tempo acquistato dal
consumatore

prodotto noto presentando
un’ offerta che spinga il
consumatore ad acquistarne
di piu
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI
5. Strategia PROMOZIONALE - ciclo di vita del prodotto

FASE DI VITA | Obiettivo di Obiettivo di

DEL marketing comunicazione
PRODOTTO

declino esaurire le scorte rimaste | ravvivare, |’ interesse verso il

invendute grazie ad un
abbassamento del prezzo

prodotto ormai obsoleto, con
un’ offerta capace di spingere
il consumatore ad acquistare
le ultime unita rimaste in
magazzino

rivitalizzazio
ne

riconquistare la fetta di
mercato persa a causa di
un prodotto obsoleto,
grazie ad un
rinnovamento formale o
sostanziale del prodotto;

creare curiosita ed
aspettativa verso il prodotto
rinnovato presentandolo con
un’ offerta che spinga il
consumatore a provarlo di
NUOVoO.
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LE STRATEGIE CONCORRENZIALI
5. Strategla PROMOZIONALE - ciclo di vita del prodotto
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Scarica il pdf per conoscere |'elenco dei punti vendita in cui trovarli:

 SCARICAIL PDF

Prodotto non piu
In commercio Fase di maturita
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