MUJ MARKETINGOVY PLAN

Firma: Rok:

Sluzby a

produkty: . . . . L .
Vypiste konkrétni seznam produktt a sluzeb, které nabizite. Je néco, co se

letos chystate uvést na trh, nebo se na to chcete zvlast soustredit?

Poslani:
Zkuste formulovat jednou vétou, co délate a jaky to ma smysl. Nesnazte se

vytvorit slogan, ale vyjadrit dlivod, proc jste se rozhodli podnikat, co chcete na
svété zménit a co vas motivuje.

Vize:
Jak vidite svou firmu za 3-5 let? Co bude jinak? Jaké sluzby a jakym

zakaznikim budete poskytovat? Kolik budete vydélavat? Kolik hodin denné
pracovat? Budete mit zaméstnance? Jak bude vase podnikani fungovat?

Hlavni cil: . o o - o )
Jeden plan = jeden hlavni cil. Cil by mél byt jasné specifikovany, méfitelny,

dosazitelny, motivujici a terminovany. Nejlepsi je ho vyjadrit v penézich, tedy
jako cilovy zisk nebo obrat.

Dilci cile: L ] o -
Hlavni cil mGzete doplnit dalSimi parametry, které vam ho pomohou
dosahnout (napf. navstévnost webu, pocet telefonickych poptavek, velikost

objednavky). | dil¢i cile musi byt méfitelné a terminované.

Idealni klient: Popiste, kdo ma v idedlnim pripadé kupovat vase vyrobky a sluzby, a na koho
se chcete ve své komunikaci obracet. Svou cilovou skupinu specifikujte do
detail(l. Jsou to muzi nebo Zeny? Kolik je jim let? Kde travi dovolenou? Kam
chodi? Na ¢i nazor daji? Co od vas potrebuji? Co je trapi? A co by si naopak
prali? Vas idedlni klient nikdy neni firma, ale ¢lovék, ktery v ni pracuje.
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Silné stranky:

Slabé stranky:

Silné stranky jsou pozitivni a mizete je ovlivnit.
Jsou to faktory, které predstavuji vyhodu oproti
konkurenci a umoznuiji ziskat misto na trhu
(napf. odborny certifikat, zkusenosti, praxe...).

Slabé stranky jsou negativni a mizete je ovlivnit.
Predstavuji mista, kde ma vase konkurence
navrch (napf. horsi vzhled vyrobkd, vysoké
naklady, spatna dopravni dostupnost prodejny...)

Prilezitosti:

Hrozby:

PrileZitosti jsou pozitivni a nezavisi na vas. Jde
o vnéjsi udalosti a externi vlivy, které ocekavate
a které mohou ovlivnit vase podnikani (napf.
pravni Uprava, zména chovani zdkaznikd, trendy
na trhu, nova technologie...).

Hrozby jsou negativni a nezavisi na vas. Jsou to
jevy, které primo nezpUlsobujete, ale presto
mohou vase podnikani ohrozit (napfr. zvyseni
DPH, vstup konkrétni konkurence na trh, nizsi
kupni sila obyvatel kvdli krizi...).

Strategie a
taktika:

Strategie je strucna véta, ktera popisuje cestu, kudy se chcete dostat

k vytéenému cili. Pomohou vam vyse specifikované silné a slabé stranky,
prileZitosti a hrozby. (Napt. Uprava webovych stranek pro snazi vyhledavani
na konkrétni klicova slova, Zvyseni cen, Spoluprace s novinari...). Strategii si
rozdélte na jednotlivé konkrétni kroky neboli taktiky (napf. v dubnu obesleme
stavajici zadkazniky s nabidkou, v kvétnu navazeme spolupraci se SEO
specialistou, v ¢ervnu oslovime autora znamého podcastu...).

Rozpocet:

Rozepiste si jednotlivé polozky taktiky a ke kazdé napiste ¢astku, kterou za ni
hodlate celkem za rok utratit. VSechny ¢astky na konci sectéte.

Kontrola:

Tady si konkrétné napiste, které parametry hodlate sledovat a jak ¢asto (napf.
obrat a zisk 1x tydné, navstévnost stranek a mira opusténi 1x mésicné...)
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