MARKETING PLAN

Marketing plan - uvodna razmatranja

» Sta je marketing strategija?

» Skup sadasnjih i planiranih ciljeva, upotreba resursa i interakcija preduzec¢a
sa trzistem, konkurentima i ostalim faktorima okruzenja.

» Tri najvaznije komponente: $ta treba postici, gdje (na koju privrednu granu ili
proizvod je strategija usmjerena), kako (koji resursi ¢e se kombinovati i na
koji nacin)

» Tri cjeline: plan marketinga, sprovodenje (implementacija) marketinga i
kontrola aktivnosti marketinga

Zasto plan marketinga

» Dio marketing strategije preduzeca . .
Elementi marketing plana:
sazetak za upravu
snaliza postojeceg stanja
postavljanje ciljeva marketinga
- razvoj strategija marketinga
- razvoj taktika marketinga

» Glavni zadaci izrade dobrog plana:

upoznati potrosace/klijente

upoznati konkurenciju

- sprovodenje i kontrola marketinga

» Plan marketinga novog proizvoda vs godisnji plan marketinga
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Sazetak za upravu

» Pregled marketing plana
» Cilj: zainteresovati osobu da procita marketing plan

» Ukratko objasniti sve elemente plana (uvodne informacije o preduzecu,
sadasnje stanje, ciljevi, upravljacka struktura i br. zaposlenih, marketing
strategija, finansije).
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Analiza postojeceg stanja - analiza
situacije

Postojeca trzi$na situacija
Ciljni segment

TrziSno okruzenje
Konkurencija

Proizvodi i usluge

Cijene i profitabilnost

Prodaja i kanali distribucije
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Ljudski potencijali

Analiza postojeceg stanja - uvodni dio

» Detaljan opis proizvoda i usluga
» Motivi potro$nje
» Kakva je traznja, da li mozemo racunati na nju dugorocno (supstituti i
komplementarni proizvodi)
» Zivotni vijek proizvoda
ZIVOTNI CIKLUS PROIZVODA

Uvadenje Rast Zrelost

Opadanje

PRODAJA

Prodit

WREME

Analiza postojeceg stanja - analiza
situacije

» Analiza faktora okruzenja - PESTLE (Political, Environmental, Social,
Technological, legislation and Economy)

» Analiza stanja mora sadrzati pregled strukture industrijske grane kojoj
organizacija pripada, narocito analizu konkurencije. U tu svrhu moze se
koristiti Porterom model pet sila

Analiza postojeceg stanja - analiza
situacije

SWOT

STRENGTHS W OPPORTUNITIES THREATS

- Emergng
compettors

+ Changing regulatory
mg environment

+ Negatwe press/
media coverage

+ Changing customer

your company
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Analiza postojeceg stanja - analiza

situacije

» Portfolio matrice (portfolio analiticki modeli) - obi¢no se izraduju za pojedine
strateske poslovne cjeline (SBU - strategic business unit)

» Po pravilu se izraduju na nacin a se u donos stavljaju dvije ulazne veli¢ine

» Kod BCG matrici proizvodi su klasifikovani prema stvaranju gotovine, a pri
tome se kao ulazne veli¢ine koriste relativni trzisni dio i stopa trzisnog rasta
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Analiza postojeceg stanja - analiza
situacije

. . . Poslovna snaga preduzeca Privlacnost djelatnosti
» General Electric matrica/McKinsey cr J

Lokacija - Veliina ciljnog trzista
5 - Tehnoloska prednost - Rast trziSta
] K - Iskustvo u proizvodnji - Visina traznje
a"’, - Imidz preduzeca - Elasti¢nost traznje
N4 \ - Dostupnost sirovina - Trzine cijene
E - Poznatost na trZistu - Uticaj inflacije i recesije
g 3 - Stopa rasta - Pravni propisi
= Udio na trzistu - Dostupnost sirovina
o Rast trzi$nog udjela - Mogucnost ulaska na trZiste
s 2 - Ljudski potencijal - Faza zivotnog ciklusa
; - Kvalitet proizvoda proizvoda
E Kanali ribucije - Struktura konkurencije
[5 Organizacija prodaje - Struktura kanala
@ 1 - Oglasavanje distribucije
£ Profitabilnost - Ponasanje potrosaca
Troskovi proizvodnje

5 4 3 2 1 0 - Konkurentnost cijenama

Privlacnost djelatnosti

Analiza postojeceg stanja - analiza
situacije

Osobine poslovne snage preduzeca Ponder

Iskustvo u proizvodnji 30

Imidz kompanije 20

Tehnoloska prednost 50

Ukupno 100

preduzeca (1) (2) 1) *(2)

Iskustvo u proizvodnji 0,30 5] 1,50
Imidz kompanije 0,20 3 0,60
Tehnoloska prednost 0,50 4 2,00
Ukupno 1,00 4,10

Analiza postojeceg stanja

» Analiza ciljnog trzista (ko su kupci, njihove karakteristike, navike u kupovini,
sistem pracenja zadovoljstva kupaca, broj reklamacija i zalbi itd.);

» Analiza konkurencije (ko su glavni konkurenti, poredenje proizvoda i usluga
sa konkurenstkim itd.);

» Analiza prodajnih cijena i profitabilnosti (jesu li cijene u porastu/padu;
zbog ¢ega; koji spoljasnji faktori uti¢u na promjene cijena; koliki su troskovi;
kakva je njihova struktura itd.);
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