orp311 MOJE PODJETJE — TrZenje?

Nacrt trZenja je pomemben del poslovnega nacrta, saj opisuje nacin distribucije (prodaje) , doloc¢anje
cen in promocije proizvodov oziroma storitev. V njem so oznacene natancno dolocene napovedi za
proizvod ali storitev, s ¢Cimer se kaZe predvidena dobickonosnost poslovnega podviga.

Predvsem prodajno nacrtovanje opravimo vsako leto v naprej.

Nacrt trZenja torej opisuje, kako bo podjetje doseglo predvideno prodajo. Prikazati mora podrobne
projekcije prodaje in celotno trzenjsko strategijo, politiko prodaje in ponujanja storitev, cenovno
politiko, nacin distribucije in strategijo oglasevanja, ki jih bo podjetje uporabljalo za dosego
predvidenega trznega deleza. Tore KAJ, KAKO, KDO, KDAJ, ....

Naceloma bomo skusali prodati nekaj, kar trga zanima in kupci Zelijo.
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Dobickonosno trzisce je torej tisto, kjer imajo ljudje ali podjetja zelje ali potrebe, ki jih do sedaj Se
nihce dovolj dobro ne zadovoljuje.

V letnem nacrtu pojasnimo predvsem:

Katere skupine kupcev oziroma kateri trzni segmenti obstajajo, kot nase ciljne skupine?

Katere storitve ali izdelke oz. s kak$nimi dejavnostmi lahko pokrijemo potrebe teh ciljnih skupin?
So te skupine dovolj velike, da so lahko dobickonosne?

Kako bomo identificirali posamezne morebitne kupce v teh skupinah in kako bomo z njimi navezali
stik?

Katere lastnosti proizvoda ali storitve (cena, kakovost, nacin dostave, nacin dobave, garancijo), bomo
poudarili za zagotavljanje prodaje?

Ali bomo uporabili kak$ne inovativne ali nenavadne trzenjske pristope, ki bodo povecali dojemljivost
kupcev?

Kje bomo proizvod ali storitev zaceli vpeljevati (lokalno, regionalno ali globalno)?
Kaksen trzen delez potrebujemo, da bomo dosegli tocko preloma?

tekmecev je v teh segmentih in kaksne njihove slabosti lahko izkoristimo?

Dolocanje cen

Mnogi podjetniki pravijo, da nameravajo prodajati boljsi proizvod po niZji ceni kot njihovi konkurenti.
To naredi slab vtis zaradi dveh razlogov. Prvic, ¢e je njihov proizvod tako dober kot pravijo, potem
imajo o sebi zelo slabo mnenje, kar se tice sposobnosti prodaje. V resnici pravijo, da bodo morali
ponuditi boljsi proizvod po niZji ceni kot konkurenca. Drugi¢, zacetniki stroske obicajno podcenjujejo.
Ce zacnete z nizkimi stroski in cenami, imate malo manevrskega prostora. Cene je mnogo teje
povisati kot znizati.
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Cenovna politika je ena pomembnejsih odlocitev, ki jih boste morali sprejeti. Cena mora biti ravno
prava, da prodrete na trg, obdrZite trzni polozaj in dosezete dobicek. Pojasnite torej, kako bo cena, ki
jo boste dolocili, Se vedno omogocila naslednje:

Da bo trg sprejel vas proizvod ali storitev
Da boste ohranili in po moznosti povecali trzni delez kljub konkurenci,
Da bo podjetje Se vedno izkazovalo dobicéek.

Ce nameravate svoje proizvode prodajati ceneje kot konkurenca pojasnite, kako boste to naredili in
Se vedno dosegali dobicek. Denimo z vi$jo ucinkovitostjo v proizvodnji in distribuciji, nizjimi
delovnimi, administrativnimi in materialnimi stroski, ipd.

Najhitreje to naredimo s kalkulacijo v letnem nacrtu.

Prodajna tehnika in mediji

Opisemo metode, ki jih bomo uporabljali pri prodaji in distribuciji ter trzenjske tehnike ali medije, ki
jih bomo uporabljali za pridobivanje interesentov. Ce smo upostevali nasvet in izbrali ciljno skupino, s
katero je mozno zlahka in poceni komunicirati, bomo ta del hitro zakljucili.

Hitro lahko ocenimo, katere trZenjske tehnike in mediji so primerni za naso ciljno skupino in s
katerimi je moZno najceneje priti do interesentov. Ce nam uporaba doloéene trzenjske tehnike ali
medija prinasa obC¢utno ve€ interesentov in s tem kupcev kot druga, je pametno draZjo tehniko
prilagoditi ali v celoti opustiti. To so na primer oglasi na televiziji.

Oglasevanje in promocija

Odlociti se moramo za nacine, ki jih bomo uporabljali:

Udelezba na sejmih,

Oglasevanje v specializiranih ¢asopisih in revijah,
Oglasevanije z direktno posto,

Priprava opisov proizvodov in promocijske literature,
Sodelovanje z oglasevalskimi agencijami,

Oglasevanje na socialnih omrezjih,...

Vse nasteto povzroci stroske, te v letnem nacrtu vkljucimo s stroske storitev in
jih, koncno, prevalimo na kupce.



