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Predstavitev je avtorsko delo

PowerPoint predstavitev je avtorsko delo, ki je varovano z Zakonom
o avtorskih in sorodnih pravicah . Predstavitve brez predhodnega
dovoljenja avtorja in organizatorja ni dovoljeno razmnoģevati,javno
objavljati, posredovati tretjim osebam ali distribuirati na drug naļin.
Krġitvebodo kaznovane v skladu z zakonom .

Avtor in ekipa organizatorji Ġolepodjetniġtva09



Inovacija ali dobra poslovna 
ideja ne zadoġļa za uspeh!
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Kdaj je poslovna ideja tudi dobra
trģna priloģnost? 

Poleg odliļnega izdelka mora izpolnjevati vsaj 
dva osnovna pogoja:

Åjasna uporabna vrednost za uporabnika,

Ådovolj veliko potencialno trģiġļe.
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SPOZNAJTE TRG,
da ne boste sprejemali napaļnih 
odloļitev.
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Spoznajte trg

Å Na trg je potrebno vstopiti naļrtno.

Å Analiza in raziskava trga je eden 

najzahtevnejġih in najpomembnejġih delov 

poslovnega naļrta.

Å Dobro poznavanje trga in okolja je kljuļnega 

pomena pri vseh nadaljnjih odloļitvah v 

podjetju.

Å Lahko vam prihrani marsikatero napaļno 

odloļitev in nepotrebne stroġke.
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Raziskave ïpomoļ pri odloļitvah

Å Od ocene prodaje proizvodov je odvisna 
vrsta podjetniġkih odloļitev(obseg 
proizvodnje, koliko kapitala potrebujemo, 
delovna sila...)

Å Proizvodnja in prodaja (kaj, koliko, za 
koga, kje). 

Å Pravi pristop za nastop na trgu ali pa 
vas obvaruje pred napaļno odloļitvijo in 
prihrani nepotrebne stroġke.
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SPOZNAJTE TRG,
da boste imeli najboljġe:

Åponudbo
Åcene in distribucijo
Åkonkurenļne prednosti
Åslogan in celostno komunikacijsko podobo (CKP)
Åpromocijske materiale, spletne strani, sejemske nastope
Åkomunikacijsko strategijo.

To vam bo omogoļilo uļinkovit vstop na trg.
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Tri kljuļna podroļja, ki jih moramo natanļno
raziskati in analizirati:

Å obseg trga, 

Å konkurenca,

Å potencialni kupci.

Spoznajte trg
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Odgovori, ki jih moramo poiskati
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Kakġna je ponudba na trgu, kdo so glavni igralci? 
Kaj ponujajo? 
Kakġni so trendi v izbrani panogi?
Kdo so kupci vaġih izdelkov/storitev?
Ali je na trgu dovolj potencialnih kupcev?
Kaj je inovativnega pri vaġi podjetniġki ideji?
Zakaj bi nekdo kupil vaġ izdelek/storitev?
V ļem ste boljġi od konkurence?



Kako do odgovorov?

Å Ne potrebujete dragih raziskav.

Å Marsikaj lahko storite sami s pomoļjo 
obstojeļih podatkov na trgu, samo zbrati jih je 
treba, pravilno razvrstiti in analizirati.
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Raziskave so moļno orodje
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Kvalitativno raziskovanje

Ånamizno raziskovanje (analiza razliļnih statistiļnih 

podatkov, podatkov z interneta, analiza ģe izvedenih 

raziskav, poroļilé)

Åskupinske diskusije

Ånavidezno nakupovanje

Åintervjuji

Åopazovanje

Kvantitativno raziskovanje

Åtelefonsko, spletno, terensko anketiranje 

Åosebni intervjuji

Åsamoizpolnjevanje vpraġalnikov 

Åmonitoring



Å osnova je doloļitev trģnega problema

Å opredelitev ciljev raziskave

Å doloļitev metode raziskovanja

Å za izvedbo potrebujete dober vzorec

Kako se lotiti raziskav
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OBSEG TRGA

Osnovni so statistiļni in drugi podatki, ki so 
izhodiġļe pri izdelavi ocene trģnega 
potenciala.

Primer: 

gostota prebivalstva, ġtevilo

gospodinjstev, ġtevilo delovno aktivnega

prebivalstva, kupna moļ po regijah,

ġtevilo hiġ (ļe imate izdelke za hiġo),        
ġtevilo stanovanjé

Kje do podatkov: 

Statistiļni urad RS, Poġta Slovenije, razna 
zdruģenja, lastno opazovanje, strokovni 
ļlanki, interneté 
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Analiza panoge - preden vstopite v panogo:

Å uspeġnost panoge, 
Å tehnoloġki napredek, 
Å donosnost,
Å zaposlenost,
Å gibanje cen, 
Å obseg prodaje panoge v zadnjih petih letihé
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Å doloļite potencialno letno rast celotnega trga 
za vaġ proizvod ali storitev,

Å prouļite glavne dejavnike, ki vplivajo na rast 
trga in vaġe poslovanje:

- trendi v panogi,
- trendi v premikih prebivalstva,
- trendi v politiki,
- trendi v druģbeno-ekonomskem okolju,
- spremembe v zakonodaji,
- okoljske ali tehnoloġke spremembeé
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Kako do teh odgovorov?

Å Poslovni imeniki (IPIS, GViN, i-BON,
PIRS...) - ocenite trende rasti panoge na osnovi 
preteklih podatkov.

Å Postavite se v vlogo uporabnika in poiġļite po 
internetu ponudnike izdelka / storitve.

Å Pogovori z morebitnimi distributerji, zastopniki,
prodajnimi predstavniki in kupci so lahko
koristni pri doloļanju trģne velikosti in trendov. 

Å Ļlanki.

Å S korelacijo skuġamo ugotoviti povezavo med 
preteklo prodajo in spremenljivkami, ki vplivajo 
na prodajo. 
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ÅKdo so vaġi najveļji tekmeci in njihovi trģni  
deleģi?

ÅZelo veliko boste izvedeli, ļe analizirate 
konkurenco.

ÅMetoda navideznega nakupovanja - obiġļite 
prodajalne / poslovne enote vaġe konkurence.
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Åkaj ponuja konkurenca (tudi substituti)
Åkako ponujajo konkurenļni izdelek/storitev in po 
kakġni ceni, 
Åkoliko ponudbe je ģe na trgué

Ļe imate inovativen izdelek/storitev, poiġļite 
substitut.
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UĻIMO SE OD KONKURENCE
Å Primerjajte konkurenļne proizvode ali storitve 

na podlagi:
Å cen,
Å lastnosti,
Å dodatnih ugodnosti,
Å kakovosti.

Å Ugotovite prednosti in slabosti konkurenļnih 
izdelkov / storitev.

Å Primerjajte pristop konkurence do strank, 
distribucijske poti, njihove marketinġke 
aktivnosti.

Å Preglejte prihodke konkurenļnih podjetij in 
gibanje njihovega dobiļka.

Å V ļem ste lahko drugaļni.
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PRIMER

Podjetje je vrsto let 
razveseljevalo kupce z 
novoletnimi smreļicami, 
okraski in pustnimi kostimi.

Ker je trģenje tega postajalo 
vedno teģje in manj donosno, 
se je odloļil, da bo poskusil 
nekaj novega.

Odloļil se je, da bo prodajal 
oknaé



Obseg prihodkov panoge proizvodnje oken v zadnjih 
letih v Sloveniji strmo raste.

ANALIZA PANOGE


