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ZARYS PLANU MARKETINGU

PO CO ROBI SIE PLAN MARKETINGU?

Plan marketingu jest niezbedng czescia catego biznesu. Bedzie on pomocny przy rozpoczynaniu
dziatalnosci, wprowadzaniu nowych produktéw i konceptow. Plan moze pomoc w:

e ocenie potrzeb klientow i wypracowaniu produktu lub ustugi, ktore zaspokoja te potrzeby;
o przekazac¢informacje o cechach produktu lub ustugi klientom;
o ustalic¢ kanaty dystrybucji aby dostarczy¢ produkt lub ustuge do klienta.

Przygotowanie planu marketingu pozwoli nam na zidentyfikowanie aspektow marketingu, ktore tatwo
przeoczyc¢. Aby przygotowac dobry plan, nalezy przedstawic¢ kim sa nasi klienci, w jaki sposdb beda oni
kupowali nasze produkty lub ustugi, oraz dlaczego bedga to robi¢. Bankier lub pozyczkodawca, zanim
rozwazy udzielenie nam pozyczki, bedzie rowniez chciat przeczytac rozdziat w naszym planie na temat
marketingu.

Moda, rynki i cele zmieniaja sie, wobec czego zmieniac sie powinien rowniez nasz plan. Do planu
marketingu nalezy wracac regularnie i dokonywac przegladu aby byt on aktualny. Zmian dokonywat¢
nalezy stosownie do zmian zaistniatych w naszych dziataniach lub do przewidywanych nowych trendow.

ZANIM NAPISZEMY PLAN MARKETINGU
Badania rynku

Zanim przygotujemy plan marketingu, nalezy przebada¢ potencjalny rynek na nasz produkt lub ustuge.
Aby plan byt oparty na faktach, dobrze jest podac liczby, fakty i inne uzyskane informacje. Mozna
rowniez przygotowac kwestionariusz, ankiete internetowq oraz przeszukac bazy danych i inne zrodta
aby znalez¢ informacje niezbedne do przygotowania planu.
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ROZDZIALY PLANU MARKETINGU
Streszczenie - jaki jest mdj plan ogdiny?

Streszczenie jest przegladem gtéwnych punktow zawartych w planie marketingu. Pomimo, ze pisane
jest ono na koncu, powinno zostac¢ umiejscowione na poczatku planu. Streszczenie jest zwykle pierwszg
czescig planu, ktora czyta potencjalny inwestor lub pozyczkodawca. Z tego powodu warto poswieci¢ mu
dodatkowag uwage. Streszczenie powinno:

e zawierac gtéwne punkty z kazdego podrozdziatu i wyjasniac podstawy catego planu marketingu;
e byc wystarczajgco interesujace, aby czytelnik miat ched przeczytad plan marketingu w catosci;
o byckrotkieizwiezte

Nasz biznes

Jesli nie zrobilismy tego wczesniej w planie ogdlnym, nalezy jasno opisac kim jestesmy, na czym polega
nasz biznes, cele biznesu oraz co byto dla nas inspiracjg do zatozenia lub rozwoju firmy. Na przyktad:

e podac nazwe firmy, adres, numer telefonu i nazwiska wtascicieli lub partnerdw.

e opisac wizje przysztosci i zasady przewodnie firmy (powinno to zgadzad sie z naszym gtéwnym
rynkiem).

e opisac¢ wiodgce wartosci i cele firmy, jak rowniez jej wiasciciela lub wtascicieli.

Opis produktow lub ustug

Nalezy opisac szczegotowo, w jaki sposéb nasz produkt lub ustuga wyroéznia sie wsrdd innych oraz
dlaczego jest lepsza od innych tego typu produktdw czy ustug znajdujacych sie na rynku. Jesli produkt
lub ustuga nie jest czyms wyjatkowym, by¢ moze lokalizacja jest idealna albo duzy rozmiar rynku
pozostawia miejsce dla konkurencji. Wazne jest, aby uzywac faktéw i liczb w celu wykazania, ze biznes
bedzie przynosit zysk.

Identyfikacja gtownego rynku - kim s3 nasi klienci?

Zanim cos sprzedamy, powinnismy wiedzie¢ komu to chcemy sprzedad. Jesli nie ustalimy, jaki jest nasz
gtéwny rynek, mozemy probowac zaspokoic potrzeby zbyt wielu réznych grup klientdw i w koricu miec
produkt, ktéry nikomu sie nie podoba, lub ustuge, ktdrej nikt nie potrzebuje.

Przeprowadziwszy badania, mozemy zidentyfikowac grupe wiekowg, pte¢, styl zycia oraz inne
charakterystyki demograficzne ludzi, ktorzy sg zainteresowani naszym produktem lub ustuga. Wazne
jest, aby podac dane statystyczne, analizy, liczby oraz inne odpowiednie fakty, ktore wskaza
czytelnikowi, ze istnieje zapotrzebowanie na nasz produkt lub ustuge.

Gdy ustalamy ogolny profil naszej klienteli, mozemy zdefiniowac jg wedtug:
e wieku, zazwyczaj podajgc grupy wiekowe (20-35 lat)
e pfci

e stanucywilnego
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e miejsca zamieszkania
e rozmiaru rodziny i jej opisu
e poziomu dochodoéw, zwtaszcza dochodu rozporzadzalnego (pieniedzy przeznaczonych na wolne

wydatki)
e poziomu wyksztatcenia, zazwyczaj podanego jako najwyzszy osiggniety poziom
e zawodu

e zainteresowan oraz profilu kupujgcych (czego chcag nasi klienci?)
e pochodzenia kulturowego, etnicznego i rasowego

Jako przyktad, producent ubrania moze brac¢ pod uwage wiele réznych mozliwych rynkdw docelowych:
niemowleta, sportowcow, nastolatki, itd. Po ustaleniu ogdlnego profilu kazdego z tych mozliwych
rynkow bedziemy mogli zadecydowac, ktdry jest najbardziej realistyczny, najmniej ryzykowny albo daje
najwiekszg perspektywe zysku. Probna ankieta, przeprowadzona wsréd najbardziej prawdopodobne;j
grupy klientow, moze pomdc oddzieli¢ rzeczywiste rynki gtdwne od tych mniej prawdopodobnych.

Gdy juz stwierdzilismy kim jest nasza gtdwna klientela, powinnismy dowiedzie¢ sie wiecej na temat jej
potrzeb i gustdw. Ponizej jest lista niektorych z wielu elementow, ktorych warto dowiedziec sie na
temat swoich potencjalnych klientow:

o Jakim przeciwnosciom muszg oni stawi¢ czotfa i czy nasz produkt lub ustuga moga ten problem
rozwigzac?

o Jakie sgich potrzeby i oczekiwania wobec tego produktu lub ustugi?

o Jakie sgich pragnienia?

¢ Na co wydaja oni pieniagdze?

e Gdzie robia zakupy?

e W jakisposob podejmuja decyzje na temat wydatkow?

Pamietajmy, ze jezeli chcemy ustalic profil naszej klienteli i zrozumiec jej potrzeby, bedziemy musieli
przeprowadzi¢ pewne badania rynku.

Poznajmy swoja konkurencje

Wiekszos¢ firm konkuruje ze soba wzajemnie. Nawet gdy jestesmy sami na rynku, na pewno niedtugo
bedziemy juz mieli konkurencje. Wazne jest aby wiedzied przeciwko komu konkurujemy i jakie sa
kompetencje naszych konkurentéw. Dobrze jest poréwnac wtasne mocne strony, stabe strony, okazje
do biznesu i zagrozenia dla biznesu z ich odpowiednikami u konkurencji. Gdy juz dowiemy sie w jakim
zakresie nasza firma robi cos lepiej niz inne, koniecznie przekazmy to klientom.

Jak nasz produkt dotrze do klienta?

Zgodnie z tradycja, klienci ida do sklepdw aby znalez¢ tam produkty, ktorych szukaja. Podobnie, czesto
zaktadamy, ze aby uzyskac pewng ustuge, jak na przyktad masaz lub strzyzenie, musimy pojs¢ w
konkretne miejsce. A przeciez nic nie dyktuje nam, jak powinnismy zajmowac sie swoimi klientami.
Mozemy, na przyktad, zadecydowac ze:

o sprzedaz bedziemy prowadzic poprzez handel detaliczny, hurtownie lub zawodowego agenta
handlowego
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e bedziemy sprzedawac ze straganow ustawionych w szkotach, biurach, miejscach publicznych
lub podczas specjalnych okazji

e udamy sie do domu lub pracy klienta

e bedziemy przyjmowac zamowienia z katalogu lub ze strony internetowe;j

Zgrupujmy nasze dziatania marketingowe

Stwodrzmy tabele lub schemat, ktéry da nam ogdlny poglad na to, jaka czes¢ budzetu na marketing
planujemy wydac na poszczegélne gatunki medialne. Na innej tabeli lub schemacie wpiszmy, ile czasu
planujemy poswiecic¢ kazdemu z tych gatunkéw. Mozna tez podzieli¢ kazda grupe na poszczegdlne
media. Oto kilka sugestii:

e ogtoszenia reklamowe (telewizja, radio, materiaty drukowane, publikacje na Internecie, strony
internetowe, biuletyny, wizytowki)

o reklama (napisy, papeteria, marki towaru, opinie klientéw, referencje)

e ogtoszenia (ksigzka adresowa biznesu, ksigzka telefoniczna, informator na Internecie, ksiega
adresowa zwigzkdw producentow)

e sponsorstwo (badania, imprezy w lokalnym srodowisku, organizacje dobroczynne, sport)

e sie¢ kontaktow (nalezy uzyskac informacje od istniejacych i potencjalnych klientéw oraz od
innych stron zainteresowanych w danej branzy, partycypowac w sieciach zainteresowan na
Internecie, oferowac porady na blogach, a takze przemawiac na spotkaniach publicznych oraz
spotykac sie z ludzmi z branzy przy okazjach biznesowych)

e promocje (wysytanie reklam pocztg, probki produktu, ,freebies”, kupony ze znizkami,
wyprzedaze, witryny)

o marketing wewnetrzny (znizki dla pracownikdw, premie za sprzedaz, nagrody za skierowanie
nowych klientéw)

Zaplanujmy problemy

Tak jak przy kazdym aspekcie prowadzenia firmy, przygotowania pomoga nam na stawienie czota
przeciwnosciom. Bez wzgledu na to, jak doktadnie zaplanowalismy strategie marketingu, zawsze moze
zdarzy( sie cos nieoczekiwanego. Aby sie przygotowad, mozna przemysleé pewne mozliwe
~niespodzianki” ktére moga sie zdarzy¢ i zapisac jak dawalibysSmy sobie z nimi rade.

Ponizej wyliczamy szereg trudnosci, napotykanych w marketingu, ktére mozemy przewidzied i im
przeciwdziatac:

e przepisy dotyczace opakowan, metek informacyjnych lub stwierdzen producenta
e zmiany w trendach i preferencjach klientow

e sprawy ochrony $rodowiska, majgce wptyw na nasz biznes

e negatywny wizerunek biznesu lub jego percepcja

e zmiany w gospodarce

¢ nowa konkurencja

e przepisy i standardy w marketingu

¢ marketing w warunkach recesji gospodarczej
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Ceny i strategia ustalania cen - ile powinnismy zadac?

Osobnym aspektem marketingu jest ustalenie wtasciwej ceny. Jesli cena jest zbyt wysoka, mozemy
zniechecic potencjalnych klientow; jesli jest za niska, mozemy zrobic¢ wrazenie, ze nasz produkt jest
kiepski lub ponizej standardu. Niektdre firmy specjalnie ustalajg bardzo wysokie ceny, aby ich klienci
uwazali, ze kupuja lepszy produkt lub ustuge. Inne firmy sprzedaja po cenach nieco tylko wyzszych niz
$rednia, aby by¢ w stanie zaoferowac wysokiej klasy obstuge klienta.

Przewidywania i cele dlugoterminowe

Jesli chcemy, aby nasza firma rozpoczeta dziatalnosc jako mata firma i pozostata mata firma, wyjasnijmy
to wyraznie w planie. Jesli celem dtugoterminowym jest stopniowy rozwdj, zdobycie rynku
miedzynarodowego lub sprzedaz praw do koncesji, réwniez nalezy to wyjasni¢ w planie. Nalezy podac
szczegotowe kroki, jakie zamierzamy podjac¢ w celu rozwiniecia biznesu oraz wyjasnic, jak
zmodyfikujemy strategie marketingowa aby osiggnac te cele.

Podajmy date nastepnego przegladu

Punkt ten bedzie przypomnieniem, jak czesto chcemy dokonywac przegladu planu marketingu.
Mozemy zadecydowac, ze plan bedzie zmieniany tylko wtedy, gdy bedzie miata miejsce zmiana w
warunkach biznesu. Zaangazowanie w doroczny przeglad pozwoli nam jednak na utrzymanie planu na
biezaco.
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