Kako lahko hitro in enostavno napiSemo razumljiv trzenjski nacrt?

Z dobro izdelanim trzenjski ggom si zariSemo konkretne smernice, kaj od triéinjs
dejavnosti pdakujemo in kako bomo merili njihov uspeh. Marsikdannenja, da
trzenjskega nata ne potrebuje vendar je takSno misljenje lahdwamno. Saj poznate
angleski pregovor: »Failing to plan is plannindaib«?

Kako se torej lotiti pisanja trzenjskega narta?

Najprej moramo ugotoviti, kdo so naSe potenciatrenge. Na ta korak vse prevpogosto
pozabimo in se raje postamo prodajnim orodjem. Da bi lahko pripravidiinkovit trzenjski
natrt, moramo dobro vedeti, kdo so naSe stranke,ikaglgo in kaj jih spodbuja k nakupu.
Poglavitno je, da ugotovimo, kaj so osnovni nagioirebitne stranke za nakupno aiilev.

Si zeli prepréiti bole¢ino, izgledati bolje, obogateti, postati bolj pultljena ali kaj drugega?

Trzenjski nagovor

Nagovor je vse tisto, kar bo bistvena vsebina npfdajnih pisem, oglasov, spletnih strani,
broSur ipd. Opisane naj bodo predvsem naslednje.tem

- problem, ki ga ima naSa morebitna stranka,

- dokaz, da je problem peren zahteva takojSnje reSevanje,

- razlago, zakaj je naSe podjetje edino, ki ta prodihko &inkovito resi,

- opis Koristi, ki jih bomo z reSitvijo prinesli strki,

- primeri reSitev in izjave strank, ki smo jim re$lioblem,

- razlaga cen in ptanih pogojev,

- naSe jamstvo, s katerim prenaSamgivael tveganja nakupa na svoja {de

Tehnike in mediji

V tem delu né&rta naj bodo opisane vse trzenjske tehnike ali jédljih bomo uporabljali za
pridobivanje interesentov. Oceniti moramo, katetentke so primerne za nasSo ciljno skupino
in s katerimi je mozno najceneje priti do rezultato

Cilji

V tem delu napovejmo, kaj bomo dosegli in kdajji@#j bodo kratko opisani, stvarni,
izvedljivi, merljivi in naj imajo rok, do kateregdn bomo dosegli. Zelo pomembno je, da se
vsi vpleteni v trzenje poistovetimo s cilji. Zate matujmo s¢asom, ki ga bomo porabili za
razlago in slikovit oris ciljev in njegovih koristaposlenim.

Posebej izpostavimo kkuae cilje, ki so prevod klignih dejavnikov uspeha. OpiSimo jih
natargno in merljivo, tako da bo moge takoj ugotoviti, ali se izpolnjujejo ali ne.

Proraéun

V tem delu opiSimo predvideni znesek irtimakako smo ga iztanali. Prordun je potem
potrebno prerazdeliti na tehnike trzenja, ki srhazbrali.

Povzeto iz prirénika Direktor — Zelo enostavendia vodenja.



