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#1 LO STRATEGIC PLANNER: CHI E, COSA FA

DI COSA PARLEREMO #2 | PILLAR DEL PERCORSO STRATEGICO

#3 IL PLANNING STRATEGICO IN AZIONE:
IL CASO COOP







"Account planning is the discipline that brings the
consumer into the process of developing
advertising. To be truly effective, advertising must

be both distinctive and relevant, and planning
UNA DEFINIZIONE...

helps on both counts."

Chris Cowpe, The Caffeine Partnership
(MD di BMP DDB dal 1990 al 2004)




“Any systematic approach to planning advertising

has to do more than simply provide controls and

disciplines. It must actively stimulate imagination
and creativity too.”

ANZI, DUE

Stephen King, JWT Planning Guide, 1974




E UN RITRATTO...
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JATA ANALYST
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NEW PRODUCT DEVELOPMENT CONSULTANT




MODERATORE DI BRAINSTORMING
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MA NELLA SOSTANZA,
IN COSA S| TRADUCE TUTTO QUESTO?




IN UN DUPLICE RUOLO

PER IL CLIENTE PER L’AGENZIA

BRAND CONSULTANT BRAND GUARDIAN

Marketing & Communication

Creative brief
plans

Brand tracking Market research

Ricerche quali e quantitative Ricerche ad hoc
Workshop Analisi trends/case

Analisi trends/case Analisi scenario




A IDENTIFICARE LA DIREZIONE
CHE UN BRAND DEVE SEGUIRE.

EIN CONCRETO,

A DELINEARE LA SUA RAGION D’ESSERE

A COSA SERVE? NEL MONDO.

A DARGLI UN’IDENTITA CHIARA, FORTE, UNICA.




IN ALTRE PAROLE,
A IDENTIFICARE UN CONCETTO STRATEGICO
FORTE E CHIARO:

1. IN GRADO DI SINTETIZZARE LA PRESA DI

EIN CONCRETO, POSIZIONE DELLA MARCA NEL CONTESTO DI

RIFERIMENTO

A COSA SERVE?

2. CAPACE DI GUIDARNE IN MODO DISTINTIVO
TUTTA LA COMUNICAZIONE

3. CREATIVAMENTE FERTILE E ISPIRANTE




#2 | PILLAR DEL PERCORSO STRATEGICO




GLI ELEMENTI CHE IL PERCORSO STRATEGICO
DEVE PRENDERE IN CONSIDERAZIONE SONO
SEMPRE, IMPRESCINDIBILMENTE, TRE:

L'IMPRESCINDIBILE

1.LE PERSONE

1.LA CATEGORIA

2.IL BRAND




COSA VUOL DIRE?
VUOL DIRE FARSI TANTE DOMANDE,
E CERCARE DI TROVARE TUTTE LE RISPOSTE



IN QUALE CONTESTO SOCIALE S| MUOVONO?
QUALI SONO | LORO BISOGNI?

QUALI SONO | LORO VALORI DI RIFERIMENTO?

LE DOMANDE COSA O CHI LI INFLUENZA?
SU LLE PERSO N E QUALI SONO LE LORO ASPETTATIVE NEI CONFRONTI

DELLA CATEGORIA?
QUANTO VENGONO CONSIDERATE/SODDISFATTE?

QUAL E LA LORO ASPIRAZIONE?




COME SI E SVILUPPATA LA CATEGORIA NEGLI ULTIMI
ANNI?

CHI O COSA NE TRAINA LO SVILUPPO?

QUALI SONO | TREND CHE LA INFLUENZANO?

LE DO MAN DE QUALI SONO | TREND EMERGENTI AL SUO INTERNO?
SU LLA CATEGO RIA COM’E PERCEPITA DAL TARGET DI RIFERIMENTO?

A CHE BISOGNI/ASPETTATIVE CERCA DI RISPONDERE?

COME SI STANNO MUOVENDO | KEY PLAYER DA UN
PUNTO DI VISTA DI STRATEGIA DI COMUNICAZIONE?

COME POSSIAMO POSIZIONARLI?




COME E QUANDO E NATA LA MARCA?
CON CHE POSIZIONAMENTO E CON CHE VALORI?

QUALI SONO | SUOI PUNTI DI FORZA?

LE DOMANDE COME HA COMUNICATO FINO AD OGGI?
SU L BRAND COME E PERCEPITA?

CHE PROBLEMA/OPPORTUNITA DEVE GESTIRE?
CON CHI SI DEVE CONFRONTARE?

SU CHE ELEMENTI PUO FARE LEVA PER ENTRARE IN
SINTONIA CON | CONSUMATORI?




COME TROVARE LE GIUSTE RISPOSTE
A TUTTE LE DOMANDE?




FACENDO ALTRE DOMANDE, AL CLIENTE E AL MONDO INTERDO...

BRIEF CLIENTE

RICERCHE AD HOC
PREESISTENTI

RICERCHE DESK

LE PERSONE
SURVEY ONLINE E
FOCUS GROUPS

ANALISI DI MERCATO PRE-
ESISTENTI

RICERCA E ANALISI TREND
CORRELATI

IL BRAND LA CATEGORIA
ANALISI COMUNICAZIONE A
360°



DALL'INCROCIO DI TUTTE LE RISPOSTE,
NE VERRA FUORI ALLA FINE UNA...



QUELLA PIU IMPORTANTE,
CHE RISPONDE ALLA DOMANDA:
PERCHE DEVO SCEGLIERE (E CONTINUARE A SCEGLIERE)
QUESTA MARCA?



CLIV VAL

E IN BOCCA AL LUPO!

Sara Taschera
Strategic Planning & Branding Consultant
sara.taschera@gmail.com
http://it.linkedin.com/in/sarataschera
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