Osnovi preduzetnistva

Struktura i komponente marketing plana

Marketing plan je osnova za svako poslovanje. Makreting plan razraduje osnovne korake
koje je potrebno preduzeti da bi organizacija presla iz postojece pozicije u Zeljenu.
Razvijanje marketing plana zahtjeva izvjesno vrijeme, ali i obezbjeduje i jasnu predstavu
sadasnjegi buduceg poslovanja preduzeca.

Sam sadrzaj marketing plana zavisi od karakteristika posla, njegovog znacaja za preduzeda,
kao i stila rada menadzera.

Svaki uspjeSan marketing plan treba da sadrzi slijedeée elemente:

1. Kratak opis organizacije

Uvodni dio bi trebalo da sadrzi kratak opis organizacije: naziv organizacije, misiju i viziju
organizacije, kao i kratak pregled plana.

2. Analiza okruZenja organizacije

Ovaj dio plana bi trebalo da sadrZi analizu okruzenja i SWOT analizu, odnosno prednosti,
nedostatke, prilike i prijetnje u poslovanju. Analiza okruzenja, odnosno PESTLE, odnosi

se na analizu ekonomskih, politickih, drustvenih, tehnoloskih, pravnih , faktora iz okruzenja i
drrugih elemenata koji utiCu na razvoj i pozicioniranje organizacije. Ovdje utvrdujete ko su

konkurenti na trzistu, koje su prednosti a koji nedostaci proizvoda ili usluga koje nudite,
Sta je to dodatno Sto mozZete ponuditi trzistu i slicno. Prednosti organizacije mogu biti
niski troskovi proizvodnje ili niski troskovi distribucije. Nedostaci organizacije mogu biti
zastarjeli alati koje koristite u proizvodniji. Prilike se odnose na uvodenje novih proizvoda
ili usluga i slicno. Prijetnje u poslovanju se mogu odnositi na nedostatak radne snage ili
nemogucnost ulaska na odredeno trziste. Takode, utvrdujete ekonomsku i politicku
situaciju u okruZenju, koje su mogucnosti u odnosu na tehnoloski razvoj, te mogucénosti

gledano sa pravnog i okoliSnog aspekta itd.



3. Ciljevi marketinga organizacije

U ovom dijelu marketing plana ¢ete opisati ciljeve koje Zelite postiéi u okviru marketinga i
metode kojim éete mjeriti uspjesnost tih ciljeva. Ovo se odnosi na ciljeve prodaje (ocekivana
prodaja, procenat povecanja prodaje, oCekivani trzisni udio, i slicno) i finansijske ciljeve
(stepen profita, stepen zarade i sli¢no).

4. Ciljno trziste organizacije

Ciljno trziste organizacije se odnosi na utvrdivanje ciljne skupine potrosaca i utvrdivanje njihovih
potreba na Cije ¢ete zadovoljenje usmijeriti marketinske napore organizacije. U ovom dijelu
marketing plana éete opisati licnost, odnosno idealnog potroSaca organizacije. Opis potrosaca bi
trebao da sadrzi lokaciju, ekonomsko stanje, socijalno stanje, obrazovanje, dob, eventualno pol
i slicno.

5. TrZiSna strategija organizacije

Kada ste utvrdili ciljeve marketinga, ciljno trziSte i analizirali vlastitu organizaciju, potrebno
je da utvrdite taktike, metode i strategije postizanja marketinskih ciljeva organizacije. U
ovom dijelu opisujete nacine na koji organizacija treba da postigne utvrdene ciljeve,
odnosno kako da pristupi trzistu. Ovaj dio plana treba da sadrzi marketing mix, odnosno:
proizvod, cijenu, distribuciju i promociju.

6. BudZet organizacije

Marketing budZet organizacije se odnosi na definisanje finansija koje su planirane kao dobit
od prodaje i finansije koje su planirane za rashodovanje, odnosno sredstva za ulaganje i
trosak.

7. Sprovedba plana organizacije

Da biste sproveli u djelo planirane marketinske aktivnosti, potrebno je odrediti kanale koje

planirate koristiti. Dakle, trebate definisati pocetak kampanje, objavu novih proizvoda ili usluga,
detalje promocije, detalje prezentacije, sajmovie, | sve druge prilike koje sejavljaju u toku
poslovanja.

Napomenal!

PrpisSite i naucite lekciju. Vjezbe u izradi marketing plana radiéemo na nasem slede¢em casu u
skoli.

Sve konsultacije na mejl : mirjana.drljaca@yahoo.com



