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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 r az mn o g ejavi@ot i
objavljati, posredovati tretjim osebam ali distribuirati na drug nal .i n
Kr gi Ibostoekaznovane v skladu z zakonom .

Avtor in ekipa organizatorji Golpeodj et n09gt v a
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Inovacija ali dobra poslovna
|l dej a ne zadogl a

Ravnotezje komunikacij.




W Kdaj je poslovna ideja tudi dobra

trgna prilognost ?

Poleg odlilnega i1 zdel ka
dva osnovna pogoja:

Ajasna uporabna vrednost za uporabnika,

Adovol | veli ko potenci al
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SPOZNAJTE TRG,
da ne boste spreje
odl ol i tev.
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A Na trg je potrebno vst

A Analiza in raziskava trga je eden
naj zahtevnejgih I n naj|
posl ovnega nalrt a.

A Dobro poznavanje trga |
pomena pr.i vseh nadal | i
podjetju.

A Lahko vam prihrani mar :
odloli tev I n nepotrebn:
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Raziskave T pomol pri od

A Od ocene prodaje proizvodov je odvisna
vistapodj et ni gki h(obseg!| o] I t
proizvodnje, koliko kapitala potrebujemo,
delovna sila...)

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

A Pravi pristop za nastop na trgu ali pa
vas obvaruje pred napa
pri hrani nepotrebne st
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SPOZNAJTE TRG,
da bost e |

Aponudbo

Acene in distribucijo
Akonkuren| ne prednost.

Aslogan in celostno komunikacijsko podobo (CKP)
Apromocijske materiale, spletne strani, sejemske nastope
Akomunikacijsko strategijo.

To vam bo omogol il o ulinkovit
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Spoznajte trg
Tri kljulna podrolja, ki
raziskati in analizirati:

A obseg trga,
A konkurenca,
A potencialni kupci.
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Kakgna |Jj e ponudba na trgtl
Kaj ponujajo?

Kakgni so trendi v 1 zbrar
Kdo so kupci vagih 1 zdel k
Ali je na trgu dovolj potencialnih kupcev?

Kaj jJ e i1 novativnega pri \
Zakaj b nekdo kupil wvag

V. | em ste boljgi od konkt

VERLIS

i] e komunikac
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Kako do odgovorov?

A Ne potrebujete dragih raziskav.

A Marsikaj | ahko storite
obstojeli h podatkov na

treba, pravilno razvrstiti in analizirati.

VERUS

Ravnotezje komunikacij.




WA R g zi skave so mol no

Kvalitativno raziskovanje

Anami zno raziskovanje (anal i :
podat kov, podatkov z i1 nterne
raziskav, porolil e)

Askupinske diskusije

Anavidezno nakupovanije

Aintervju;ji

Aopazovanije

Kvantitativno raziskovanje

Atelefonsko, spletno, terensko anketiranje
Aosebni intervjuji
Asamoi zpol njevanje vpragal nnil

Ve F:{, us Amonitoring

Ravnotezje komunikacij.
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Kako se lotitl raziskav

A osnova je dololitev tr¢
A opredelitev ciljev raziskave

A dololitev metode razi sk
A za izvedbo potrebujete dober vzorec




Gol a podj e

16.06.2009 OBS EG TRGA

Osnovni so statistilni 1 n dru
i zhodigle pri izdel 3 =
potenciala.

Primer:
gostota prebival st v a2
gospodinjstev, gtevie
prebivalstva, kupna g
gtevilo hig (|l e 1 matgss
gtevilo stanovanjé 1,

Kje do podatkov:

Statistil ni urad RS
zdrugenja, |l astno
| anki, interneté

Ravnotezje komunikacij.
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Analiza panoge - preden vstopite v panogo:

A uspegnost panoge,

A tehnologki napredek,

A donosnost,

A zaposlenost,

A gibanje cen,

A obseg prodaje panoge Vv
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A dol ol i te potencial no | €
za vag proizvod ali stoao
A proulite glavne dejavni
trga I n vage posl ovanj e

- trendi v panogj,

- trendi v premikih prebivalstva,

- trendi v politiki,

-trendi v-ekbmomsikdmeokolu,

- spremembe v zakonodayji,

-okol Jjske ali tehnol o¢
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VERUS

i] e komunikac

A

Kako do teh odgovorov?

Poslovni imeniki  (IP1S, GVIN, -BON,
PIRS...) - ocenite trende rasti panoge na osnovi
preteklih podatkov.

Postavite se v viogo upor

internetu  ponudnike izdelka / storitve.

Pogovori z morebitnimi distributerji, zastopniki,
prodajnimi predstavniki in kupci so lahko
Kori st ni proi dol ol anj u

LI ank.i

Skorelacio skugamo ugotovit.
preteklo prodajo in spremenljivkami, ki vplivajo
na prodajo.

t

[

P



W UL | MO SE OD KONKUR

AKdo so vagi najvelji tel
del egi ?

AZel o veli ko boste izved:
konkurenco.
AMetoda navideznega nakupovanja-o b i g | i t «

prodajalne / posl ovne e




W UL | MO SE OD KONKUR

Akaj ponuja konkurenca (tudi substituti)

Akako ponujajo konkuren]
kakgni ceni ,

Akol i ko ponudbe je ge na

Le 1 mate i1 novativen 1| zde
substitut.
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A Primerjajte konkuren| ne
na podlagi:
A cen,
A lastnosti,
A dodatnih ugodnosti,
A kakovosti.
A Ugotovite prednosti in s
izdelkov / storitev.
A Primerjajte pristop konkurence do strank,

di stribucijske poti, nji'l
aktivnosti.
A Preglejte prihodke konkur
gi banje nji hovega dobi | k:
AV |lem ste |l ahko drugalni.

VERUS

otezje komunikac|




Podjetje je vrsto let
razveseljevalo kupce z
novoletni mi s
okraski in pustnimi kostimi.

Ker je trgenje tega ajJ al c
vedno tegje in mand S no
se jJje odlolil, da Kus
nekaj novega.

] al

Odlolil se je, da «
oknaeée :



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



