
خطة تسويقية في صفحة واحدة
ا لم تحسم املأ كل خانة في سطرين أو ثلاثة، وبالترتيب؛ كل خانة تعتمد على التي قبلها. إذا لم تتسع الخانة لإجابتك، فغالبً

القرار بعد.

المسؤول:الفترة:النشاط:

الهدف التجاري01

ما النتيجة التجارية الواحدة التي تريدها، وبأي
رقم، وخلال أي فترة؟

العميل المستهدف02

من الشريحة ذات الأولوية؟ ما وضعه، ومتى
يحتاج إليك؟

المشكلة والعرض03

ما المشكلة التي يدفع العميل لحلها، وما
عرضك المحدد لها؟

الرسالة04

جملة واحدة: لماذا يختارك هذا العميل الآن؟

القنوات05

ا؟ قناتان أو ثلاث، ودور أين يوجد العميل فعلً
كل منها.

مسار التحويل06

الخطوات من أول تعرّف حتى الشراء أو الحجز.

الميزانية07

المبلغ للفترة، وتوزيعه بين الاختبار والتوسع.

مؤشرات القياس08

مؤشر رئيسي مرتبط بالهدف، ومؤشران
مساعدان، ومصدر كل منها.

إيقاع المراجعة09

متى نراجع، ومن يحضر، وما القرارات
المتوقعة؟

ع فيما أثبت أقل تكلفة للعميل، ا: أسبوعان للتجهيز، ثم أربعة أسابيع لاختبار الرسائل والقنوات، ثم توسّ ل الصفحة إلى خطة 90 يومً بعد التعبئة: حوّ

وراجع الصفحة في نهاية الربع.
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