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Innledning

Markedsføringsplanlegging spiller en avgjørende rolle for

enhver bedrifts suksess. Det innebærer å sette mål,

identifisere målgrupper, analysere konkurransen og

utarbeide strategier for å nå ut til og engasjere kundene. I

denne modulen tar vi et dypdykk i

markedsføringsplanleggingens verden og utforsker de

viktigste komponentene og utfordringene markedsførere

ofte møter i prosessen. Vi gir deg praktisk innsikt og

teknikker som hjelper deg med å overvinne disse

utfordringene og utvikle effektive markedsføringsplaner.

Denne modulen bygger bro mellom teori og praksis ved

hjelp av interaktive øvelser, casestudier og quizer. Ved å

delta aktivt i disse aktivitetene vil du få en dypere

forståelse av markedsføringsplanlegging og tilegne deg de

nødvendige ferdighetene for å takle utfordringene.



Læringsmål

 Forstå betydningen av en markedsføringsplan

 Identifisere målmarkedet og gjennomføre markedsundersøkelser

 Definisjon av et unikt verdiforslag (UVP)

 Sette SMARTe mål for markedsføringen

 Utvikle en omfattende markedsføringsstrategi

 Fordeling av budsjett og ressurser

 Implementering og oppfølging av markedsføringskampanjer

 Analyse og evaluering av resultater



Primære ressurser for å løse

utfordringen med

Markedsføringsplanen

 Markedsundersøkelser: Gjennomfør omfattende

markedsundersøkelser for å få verdifull innsikt om målgruppen,

konkurrenter og bransjetrender. Dette gir et solid grunnlag for å

utvikle en effektiv markedsføringsplan.

 Dataanalyse: Bruk dataanalyseverktøy til å spore og analysere

resultatene av markedsføringsaktivitetene dine. Denne

datadrevne tilnærmingen gjør det mulig for deg å ta informerte

beslutninger, optimalisere strategiene dine og måle suksessen til

markedsføringsplanen din.

 Strategisk planlegging: Utvikle en veldefinert

markedsføringsstrategi som er i tråd med virksomhetens mål.

Dette innebærer blant annet å sette klare mål for

markedsføringen, identifisere målsegmenter, posisjonere

varemerket og skissere konkrete taktikker for å nå ut til

målgruppen.



De viktigste ressursene for å

løse utfordringen med

markedsføringsplanen
 Budsjettallokering: Allokere passende ressurser og budsjett for å

støtte markedsføringsinitiativene. Dette innebærer å finne den
optimale fordelingen av midler mellom ulike
markedsføringskanaler og -aktiviteter for å maksimere
avkastningen på investeringen.

 Samarbeid og kommunikasjon: Skap en kultur for samarbeid og
effektiv kommunikasjon i markedsføringsteamet og på tvers av
andre avdelinger. Tydelige kommunikasjonskanaler og
teamarbeid er avgjørende for å samordne innsatsen, dele ideer
og gjennomføre markedsføringsplanen på en helhetlig måte.

 Kontinuerlig læring: Hold deg oppdatert på de nyeste
markedsføringstrendene, teknologiene og beste praksis
gjennom kontinuerlig læring. Delta på bransjekonferanser, delta
i opplæringsprogrammer og oppmuntre til faglig utvikling i
markedsføringsteamet.



 Tilbakemelding og tilpasning: Be om tilbakemeldinger fra
kunder, interessenter og interne team for å få innsikt og gjøre
nødvendige justeringer i markedsføringsplanen. Vær
fleksibel og tilpasningsdyktig for å kunne reagere effektivt på
markedsendringer og kundepreferanser.

Ved å bruke disse hovedressursene kan du ta
utfordringen med markedsføringsplanen på strak arm
og sikre at markedsføringsinitiativene dine lykkes.

Primære ressurser for å

løse utfordringen med

markedsføringsplanen



Konsekvenser og farer ved

utfordringen med

Markedsføringsplanen

 Ineffektiv målretting: Uten en velutviklet markedsføringsplan
risikerer du å rette deg mot feil målgruppe eller å ikke nå

målgruppen på en effektiv måte. Dette kan føre til

bortkastede ressurser, tapte muligheter og lave

konverteringsrater.

 Dårlig posisjonering av merkevaren: En svak eller uklar
markedsføringsplan kan føre til inkonsekvente budskap og

posisjonering av merkevaren. Dette kan forvirre kundene

og gjøre det vanskelig for dem å forstå merkevarens unike

verditilbud, noe som fører til redusert merkevarebevissthet
og konkurransekraft.



Konsekvenser og farer ved

utfordringen med

Markedsføringsplanen

 Ineffektiv ressursallokering: Uten en god
markedsføringsplan kan det hende at ressursene fordeles

ineffektivt på ulike markedsføringskanaler og -aktiviteter.

Dette kan føre til manglende fokus, bortkastet budsjett og

redusert effekt av markedsføringsinnsatsen.

 Gå glipp av muligheter: Mangel på strategisk planlegging
og en omfattende markedsføringsplan kan føre til at du går

glipp av verdifulle muligheter i markedet. Det kan for

eksempel føre til at du ikke klarer å utnytte nye trender, nye
kundesegmenter eller konkurransefortrinn.



Konsekvenser og farer ved

utfordringen med

Markedsføringsplanen

 Inkonsekvente budskap: Hvis du ikke har en klar og tydelig
markedsføringsplan, risikerer du at budskapet ikke er

konsistent på tvers av ulike markedsføringskanaler og

kontaktpunkter. Dette kan svekke merkevarens identitet og

forvirre kundene, noe som kan føre til tap av troverdighet

og tillit.

 Manglende evne til å måle resultater: Uten en definert
markedsføringsplan blir det vanskelig å måle hvor

vellykkede og effektive markedsføringsaktivitetene er.

Dette hindrer deg i å ta datadrevne beslutninger,

optimalisere kampanjer og demonstrere avkastningen på
investeringen.



Konsekvenser og farer ved

utfordringen med

Markedsføringsplanen
 Konkurranseulempe: En svak eller ikke-eksisterende

markedsføringsplan gir deg en konkurranseulempe i

markedet. Konkurrenter som har gjennomarbeidede

markedsføringsstrategier og -planer, har større

sannsynlighet for å tiltrekke seg kunder, vinne

markedsandeler og etablere en sterk posisjon i bransjen.

Det er viktig å være klar over disse konsekvensene

og farene ved utfordringen med

markedsføringsplaner, slik at man kan håndtere dem

proaktivt og utvikle en omfattende
markedsføringsplan som reduserer disse risikoene.



Hvordan håndtere

utfordringen med

Markedsføringsplanen
 Gjennomfør markedsundersøkelser: Begynn med å gjennomføre

grundige markedsundersøkelser for å få innsikt i målgruppen,

konkurrenter og bransjetrender. Dette vil hjelpe deg med å identifisere

muligheter og utfordringer som du kan bruke I markedsføringsplanen din.

 Sett klare mål: Definer klare og målbare markedsføringsmål som er I tråd
med de overordnede forretningsmålene. Disse målene vil fungere som et

veikart for markedsføringsplanen og være retningsgivende for strategier

og taktikker.

 Definer målgruppen: Definer målgruppen tydelig, og lag kjøperprofiler for
å forstå deres behov, preferanser og smertepunkter. På denne måten

kan du skreddersy markedsføringsbudskap og taktikker for å nå og

engasjere målgruppen på en effektiv måte.

 Utvikle en markedsføringsstrategi: Utarbeid en omfattende
markedsføringsstrategi basert på research og målsettinger som beskriver

posisjonering, verdiforslag, budskap, kanaler og taktikker.



Hvordan håndtere

utfordringen med

Markedsføringsplanen
 Fordel ressursene effektivt: Bruk markedsføringsressursene på en

fornuftig måte ved å vurdere budsjett, kapasitet og hvilke

markedsføringskanaler som er mest effektive for å nå ut til

målgruppen. Prioriter de aktivitetene som har størst potensial for

avkastning.

 Implementere og overvåke: Gjennomfør markedsføringsplanen og
følg nøye med på resultatene av kampanjer og tiltak. Analyser

data regelmessig, mål resultatene og foreta justeringer etter behov

for å optimalisere markedsføringen.

 Vær fleksibel og tilpasningsdyktig: Markedsføringslandskapet er
dynamisk, så det er viktig å være fleksibel og tilpasse seg endringer.

Følg kontinuerlig med på markedstrender, forbrukeratferd og

konkurrenters strategier. Vær klar til å justere markedsføringsplanen

deretter for å holde deg konkurransedyktig.

 Evaluer og lær: Evaluer regelmessig hvor effektive
markedsføringsaktivitetene dine er, og lær av både suksesser og



Vellykkede eksempler på

hvordan man har løst

utfordringen med

markedsføringsplanen1. Coca-Cola 

Coca-Cola er et godt eksempel på

et selskap som har taklet utfordringen

med markedsføringsplaner på en

vellykket måte. De har konsekvent

tilpasset markedsføringsstrategiene

sine for å holde seg relevante og

skape kontakt med målgruppen.

Coca- Colas kampanjer, som for

eksempel "Share a Coke"-kampanjen,

har effektivt engasjert forbrukerne og

gjort merkevaren mer synlig.



3. Old Spice 

Old Spice lyktes med å fornye

merkevarens image gjennom

kampanjen "The Man Your Man Could

Smell Like". De humoristiske og virale

reklamene med "Old Spice Guy"

revitaliserte merkevaren og tiltrakk

seg et yngre publikum. Kampanjens

innovative tilnærming bidro til at Old

Spice gjenvant markedsandeler og

skapte stor oppmerksomhet rundt

merkevaren.

Vellykkede eksempler på

hvordan man har løst

utfordringen med

markedsplanen



Referanser

 Kotler, P., Keller, K. L., Brady, M., Goodman, M., & Hansen, T. (2016). Marketing management. Pearson.

 Armstrong, G., & Kotler, P. (2019). Marketing: An Introduction. Pearson.

 McDonald, M., & Wilson, H. (2019). Marketing Plans: How to Prepare Them, How to Use Them. John Wiley & Sons.

 Westwood, J. (2013). How to write a marketing plan. Kogan Page Publishers.

 Lanning, M. J., & Michaels, E. G. (1988). A business is a value delivery system. McKinsey Quarterly, 3, 33-41.

 Keller, K. L. (2016). Unlocking the power of integrated marketing communications: How integrated is your IMC 
program?. Journal of Advertising, 45(3), 322-329.

 Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, I. (2017). Marketing 4.0: Moving from traditional to digital. John Wiley & 
Sons.

 Porter, M. E. (2008). The five competitive forces that shape strategy. Harvard Business Review, 86(1), 78-93.


