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1. CE ESTE MARKETINGUL ORGANIZAŢIONAL?

1.1 Conceptul de marketing

1.2 Procesul de marketing

1.3 Cine este clientul nostru? (Segmentarea şi marketingul orientat spre cerinţele segmentului-ţintă)

1.4 Cum se face concurenţă?

2. CARE SUNT TRĂSĂTURILE SPECIFICE ALE MARKETINGULUI ORGANIZAŢIONAL?

2.1 Segmentarea pieţelor / marketingul orientat

2.2 Avantajul competitiv şi mixul de marketing

2.3 Înalta performanţă în marketingul industrial

3. MARKETINGUL NOILOR PRODUSE

3.1 Nevoia de produse noi

3.2 Stabilirea parametrilor

3.3 Surse de idei pentru produsele noi

3.4 Evaluarea proiectului

3.5 Controlul realizării proiectului

3.6 Testarea pe teren

3.7 Lansarea

3.8 Urmărirea lansării

4. FIXAREA PREŢULUI

4.1 Beneficiile produsului

4.2 Valoarea adăugată

4.3 Importanţa costurilor

4.4 Clienţii

4.5 Concurenţa

4.6 Strategia de marketing a vânzătorului

5. UTILIZAREA UNEI BAZE DE DATE DE MARKETING ŞI VÂNZĂRI

5.1 Clienţii susceptibili

5.2 Transformarea susceptibililor în potenţiali

5.3 Transformarea clienţilor potenţiali în clienţi efectivi

5.4 Transformarea clienţilor noi în clienţi fideli

5.5 Transformarea clienţilor în prescriptori

5.6 Implementarea unei baze de date de marketing şi vânzări

5.7 Întreţinerea unei baze de date de marketing şi vânzări

6. MAXIMIZAREA RELAŢIILOR CU MIJLOACELE DE COMUNICARE

6.1 Alegerea mediilor corespunzătoare

6.2 Conferinţa de presă

6.3 Apariţiile la radio şi televiziune

7. MARKETINGUL PRODUSELOR INDUSTRIALE DESTINATE COMERCIALIZĂRII  ÎN STRĂINĂTATE

7.1 Nevoi şi posibilităţi

7.2 Cum se poate evita eşecul

7.3 Perspective pe termen scurt sau pe termen mediu şi lung?

7.4 Distribuitorii

7.5 Stabilirea preţurilor

7.6 Promovarea şi publicitatea
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