terv

[Részletes leirds a hogyanrdl és a miértrdl a sikermarketing.hu honlapon: marketing terv]

kinek:

mikor készlt:

attekintés idépontja:

[A marketing terv Gzleti titok. Az kaphatja meg, akinek dontési joga van felette. A datumok régzitése fontos,

hogy tudjuk, mikori informéciok alapozzak meg a dontéseket, illetve rogzitjik, hogy mikor tekintjik at, mi
valosult meg.]

a célpiac

[A ,célpiac” pont alatt irunk le mindent arrdl a piacrél, ahova be szeretnénk Iépni. Minden rendelkezésre allo
informacidt itt rendszereziink. Ha van piackutatas, fogyasztoi kutatas, akkor annak az eredményei is
kiindulasként szolgalnak. A versenytarsak eddigi aktivitasat, termékeit, er6sségeiket, gyengeségeiket
vesszik sorra. Optimalis esetben ebbdl a pontbdl ki fog vilaglani, merre is van szamunkra piaci lehet&ség.]

amit el akarunk adni

[Itt hatarozzuk meg pontosan, hogy mit akarunk eladni és kinek. Minél részletesebb a célcsoport leirasa,
anndl kdnnyebb utat talalni hozza. Az USP a ,gy6ztes kilonb6z8ség”, az érv, ami miatt a célcsoport minket
valaszt. A pozicionalas az a kép, amilyennek magunkat (termékiinket, markankat, vallalkozasunkat) lattatni
szeretnénk.]

amennyiért eladunk


http://www.sikermarketing.hu/marketing_terv_letoltheto_marketing_terv_sablon
http://www.sikermarketing.hu/celcsoport_meghatarozas_mi_az_celcsoport_es_miert_fontos
http://www.sikermarketing.hu/piackutatas_hogyan_csinaljak_piackutatast_vallalkozasomnak

[Az arszinvonal meghatarozésa alapvetd stratégiai dontés. Célszerd rogtén azt is eldonteni, fog-e akcidzni
az adott termék, ha igen, hany szazalékkal, hol, milyen id6zitésben. Ne feledjiik, az arakcié elviszi a profitot,
és azt, hogy megérte-e, akkor tudjuk csak elddnteni, ha mar lezarult az akcié és szamolunk...]

ahol eladunk

[Egyszer( a kérdés: hol fogja tudni megvasarolni a vevé a terméket, hol tudja igénybevenni a szolgaltatast.
Alapjaiban mas egy tomegtermék eladasa mint egy személyre szabott szolgaltatast nydjtasa, mas és mas
értékesitési csatornat kivan.]

ahonnan hallanak rélunk

[Tapasztalataink szerint a legfontosabb pontja a marketing tervnek, sokszor b&ven elég lenne, ha csak fejben
lenne meg, de ez az, amivel aztan egyaltalan nem szamolnak a vallalkozasok.

Meg kell tervezni, milyen marketing Gizenettel jeleniik meg milyen fellileten, hanyszor, milyen célcsoportnak
stb. Tudnunk kell, mi az ajanlatunk a régi és az Uj vev6knek. Manapsag mar célszer( kilénbontani az offline
és az online marketinget — azért, mert az utdbbi rendkivil fontos eszkdze a kis- és kdzepes
vallalkozasoknak. Mondhatnank azt is: az egyetlen értelmesen hasznalhaté marketing eszkéze, persze ha jol
csinaljak: errél b6vebben a webmarketing eszkdzdk oldalunkon irtunk. Pont ilyen szolgaltatast nyuijt
egyébként a sikermarketing.hu — varjuk megkeresését!]

mikor mit

[Bontsuk le az egyes aktivitdsokat konkrét feladatokra és rendeljiink hozzajuk hatarid6ket! Ehhez persze
nem art pontosan tisztaban lenni az egyes feladatok realis id6igényével. A realitas nagyon fontos! Ha
irredlisan terveziink, az egész marketing terv borul, hiaba a fantasztikusan meghatarozott USP...]

ez alapjan ellenérziink


http://www.sikermarketing.hu/webmarketing_eszkozok

[A marketing terv végsd értelme: gondoljuk végig, honnan indulunk; tervezzilk meg, mit fogunk csinalni;
ellendrizziik, bejbttek-e a terveink, j6l vontunk-e le kévetkeztetéseket a piacrol. Enhez mar az elején
tisztaznunk kell, milyen paramétereket fogunk figyelni, mérni.]

megéri-e?

[Nem art, ha a j6zan paraszti ész alapjan kalkulalunk egy keveset. REALISAN mennyit tudunk eladni
(felesleges tobbet beirni — az optimizmusnak nem itt van ésszer( helye a marketing tervben); mennyit
forditunk a termékre; mennyi lesz az addzas el6tti nyereség/veszteség. Sokszor a jozan ész lenne a legjobb
tanacsadé egy marketing tervben...]



