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NASLOVNA STRANA 
(ISTAKNUTI LOGOTIPI ORGANIZATRA I PARTNERA TAKMIČENJA)


SADRŽAJ:
1. EXECUTIVE SUMMARY(SAŽETAK)
Ovajdio je sažetakglavnihciljeva, preporukaistavkikaopregledzavišemenadžerekojitrebaju da pročitajuiodobru marketing plan.
2. SITUATION ANALYSIS(ANALIZA STANJA)
2.1. CURRENT MARKET SITUATION(TRENUTNO STANJE NA TRŽIŠTU)
Premaovojanalizi marketing menadžeriraspravljajucjelokupnotržište, određujukojećedijelovetržištaciljatiteobezbjeđujuinformacije u vezitrenutnogstanjakompanijenatržištu.
2.2. MARKET DESCRIPTION(OPIS TRŽIŠTA)
Detaljnimopisivanjemodređenogdijelatržišta, komercijalistipružajukontekstza marketing strategijuidetaljneakcioneprogramekojisuraspravljani u daljemplanu.
2.3. PRODUCT REVIEW(PRIKAZ PROIZVODA)
Prikazproizvodatreba da sadržiglavnestavkezasveproizvodekompanije.Informacije se mogusortiratipoproizvodu, pokupcuilipotržištu.
2.4. COMPETITION REVIEW(PRIKAZ KONKURENCIJE)
Svrhaprikazakonkurencijejeste da prepoznaglavnekonkurente, ustanovinjihovostanjenatržištuiukratkoopišenjihovestrategije.
2.5. DISTRIBUTION REVIEW(PRIKAZ DISTRIBUCIJE)
U ovomdijelukomercijalistinavodenajbitnijekanaledistribucije, pružajuuvidsvakogtogkanalaidiskutuju o novimrazvojimaitrendovima.
2.6. SWOT ANALYSIS(SWOT ANALIZA)
SWOT analizakompanijeobuhvatacjelokupnoviđenjefirme, odnosnonjenesnage, slabosti,prilikeiprijetnje. 
2.6.1. SWOT EXPLANATION(OBJAŠNJENJE SWOT ANALIZE)
Snage (Strengths) – Interne snagekompanijekojedrugikonkurentinemaju.
Slabosti (Weaknesses) – Internielementikompanijekojimoguusporiti rad kompanije da uspije u ostvarenjusvojihciljeva.

Prilike (Opportunities) – Eksternielementi/mogućnostikoje se javljajukaovelikeprednostizakompaniju da ostvarisvojeciljeve.

Prijetnje (Threats) –Eksternineočekivnanielementikojimogunaškoditisamomdijelovanjufirme.
3. OBJECTIVES AND ISSUES(CILJEVI I PREPREKE)
Ciljevikompanijetreba da budujasniiodređeni da bi menadžerimoglipratitinapredovanjei, ukoliko je potrebno, poduzetiodređenemjere da bi firma ostalanatržištu. Također, ovajdioobjašnjavaproblemekojimoguuticatinastrategijumarketingainjenuimplementaciju. 
4. MARKETING STRATEGY(MARKETINŠKA STRATEGIJA)
Marketinškastrategijaobuhvata pet sekcija; pozicioniranje, strategijaproizvoda, strategijacijene, strategijadistribucije, strategijamarketinškekomunikacijeiizbormedija.
4.1. POSITIONING(POZICIONIRANJE)
Pozicioniranjekoje se baziranajasnimrazlikamapodržanimodstraneodgovarajućestrategijemožepomoćikompaniji da stekneprednostnadkonkurentima. 
4.2. PRODUCT STRATEGY(STRATEGIJA PROIZVODA)
4.3. PRICING STRATEGY(STRATEGIJA CIJENE)
4.4. DISTRIBUTION STRATEGY(STRATEGIJA DISTRIBUCIJE)
4.5. MARKETING COMMUNICATION STRATEGY(STRATEGIJA MARKETINŠKE KOMUNIKACIJE)
4.6. MEDIA SELECTION(IZBOR MEDIJA)
5. MARKETING RESEARCH(MARKETING ISTRAŽIVANJE)
U ovojsekciji, menadžmenttreba da objasnikakoće marketing istraživanjebitikorišteno da podržirazvoj, implementacijuievaluacijustrategijaiakcionihprograma.
6. MARKETING ORGANIZATION(ORGANIZACIJA MARKETINGA)
Odjelza marketing trebabitiorganizovanpremafunkciji, premageografiji, proizvoduilipotrošaćuilikombinacijinavedenog.
7. ACTION PROGRAMS(PROGRAMI DJELOVANJA)
Akcioniprogramitrebajubitikoordiniranisaresursimaiaktivnostimadrugihodjelauključujućiproizvodnju, finansijeikupovinu.
7.1. IMPLEMENTATION PLAN(PLAN IMPLEMENTACIJE)
8. BUDGET (BUDŽET)
Budžetimadvijeglavneuloge: projekcijaprofitabilnostiipomoć u planiranjutroškovaisvihoperacijavezanihzaakcioneprograme. 
9. CONTROL(KONTROLA)
Kontrolapomažemenadžmentu da odrediiocjenirezultatenakonšto je plan implementiran, da identifikujeproblemeipreduzmeodgovarajućeakcije.
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