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Trziste i konkurencija
Cilj analize trzista je:

= Definisati ciljnu grupu potrosaca, njihove potrebe
i navike

= Definisati geografsko trziste na kom zelite da
nastupite

= Proceniti sadasnje godisnje potrosnje
posmatranih proizvoda na posmatranim trzistima

= Proceniti kretanja traznje u buduénosti (Sta utice
ili ¢e uticati na traznju)

= Prikazati sadasnje snabdevace posmatranih
proizvoda (usluga) — konkurenciju



Istrazivanje
trzista

ISTRAZIVANJE TEHNIKE:

BLOK TRZISTA:

4

® QOcenite veli¢inu i ® Istrazivanje (Casopisi, www...)
7ig ® Fokus grupe
STRANA rast trzista
® QOcenite trzisno . An.kete |
1 ucedce pojedinih . Tajanstveni k.upac
konkurenata ® Eksperimenti
s

Baze podataka



Stalna mreza

kupaca -
Cilina grupa -Stalna mreza kupaca ¢ini grupu lojalnih kupaca, koji
kupaca .
redovno svoje potrebe za odredenom vrstom
proizvoda / usluga zadovoljava kod vas.
BLOK « Ukoliko je saradnja sa stalnim kupcima regulisana
ugovorom, potrebno je opisati uslove saradnje
4 (prava i obaveze kupca i prodavca), uslove plac¢anja
(valute-rokove za odlozeno placanje, kolic¢inske
STRANA rabate, druge pogodnosti koje nudite stalnim
) kupcima).

* Prevelika zavisnost od pojedinih kupaca cini vase
poslovanje rizicnim, zato je bitno istraziti i
predstaviti mogucénosti supstitucije kupaca -
ukljucivanja novih, odnosno zamene postojecih
kupaca.
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Ciljna grupa
kupaca

BLOK

4

STRANA
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Trziste je potrebno podeliti na segmente kupaca sa slicnim
potrebama ili osobinama, odnosno grupe koje ¢e verovatno
pokazati slicno ponasanje prilikom kupovine, kako biim bolje

prilagodili ponudu.

1.

GRUPISANJE U
KLASTERE, TJ. GRUPE
SLICNOG TIPA

Demografska
(godine, pol, porodica...)

Geografska

Psihografska
(pripadnost drustvenom
sloju, stil zivota,
karakteristike li¢nosti)

2.

POZICIONIRANJE

Diferenciranje
(razlikovanje)
proizvoda/usluga u
odnosu na
konkurenciju

5.

CILJANJE

Ocena
atraktivnosti
segmenata i
izbor jednogili
vise na kojima ce
kompanija
nastupiti




Segmentacija B
i istrazivanje Potrosna dobra Industrijska dobra
- biznis kupci

® demografija: starost, pol, ® demografija: veli¢ina
BLOK profesija, prihod... kompanije, sektor,
4 ® geografija: zemlja, region, lokacija...
grad, urbano/ruralno... ® ponasanje pri kupovini:
® Zivotni stil: nova biznis centralzovana/
STRANA generacija, tehnomanijaci, decentralizovana, ugovori
4 ljubitelji o¢uvanja zivotne sa dobavljac¢ima...
sredine... -

situacioni Faktori: hitnost

® ponasanje pri kupovini:
odnos prema brenduy,
cena...

? Ovdgovorite na pitanja Kako kupci razmisljaju?
O i Sta ih motivise da kupuju?

potrebe, velicina nabavke...



Izbor ciljnog
segmenta
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Izvrsite izbor trziSnog segmenta
na osnovu sledecih kriterijuma:

1. 2.

Kupovna mo¢ Velic¢ina i rast
segmenta

Ciljevi i resursi Strukturalna

kompanije atraktivnost
segmenta




Trzisno

e s e s ® |dentifikujte relevantne potrebe potrosaca ili probleme
pozicioniranje ® Definisite trziSne segmente dovoljne velicine
® Dizajnirajte atraktivhu ponudu proizvoda/usluga
® Diferencirajte se u odnosu na konkurenciju
BLOK ® Usmerite se ka subjektivnoj percepciji kupaca
[ ]

Osigurajte zadovoljstvo kupaca i nakon kupovine

4

STRANA
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Podrucja za diferencijaciju

\ ¥ ¥

Proizvod ‘ Imidz ., Osoblje

Usluga Kanali



Trziste
nabavke ® U proizvodnim i trgovinskim firmama predstavlja

najveci deo troskova

® Potrebno je objasniti karakteristike trzista nabavke u
BLOK smislu:

4 » Prikaza materijala koji ¢e se nabavljati,
= Prikaza cena po kojima ¢e se materijali

kupovati
STRANA v ey e 1
= Prikaza liste sadasnjih i potencijalnih
! dobavljaca.

® Kad god je moguce, prikazite karakteristike
tabelarno:
= cene
= kvalitet koji isporucuju
= pouzdanost
= uslovi placanja...



Analiza
konkurencije

® Direktni konkurentni su oni koji prodaju iste

BLOK proizvode istim kupcima kao i vi

4

® Indirektni konkurenti su oni koji prodaju druge

STRANA proizvode koji zadovoljavaju iste potrebe.

8

Kroz analizu dodite do odgovora na sledeca pitanja:

? « Ko su vasu konkurenti (direktni i indirektni)?

Zasto kupci kupuju kod njih?
Koje su njihove jake i slabe strane?
o Sta moZete da naucite od njih?



Konkurentska

prednost
Inovacije i unapredenja proizvoda
BLOK ® Potpuno nov - inovativan proizvod
4 ® Proizvod sa usavrsenim performansama
® Novi nacini primene starih proizvoda
STRANA ® Uvodenje dodatnih funkcija i pogodnosti
9 ® Stilizovane verzije

® Poboljsanje pakovanja

Nizi troskovi

® Efikasnost poslovanja

® Superioran biznis model

® Obuhvatanje vise faza u lancu vrednosti



PROGRAM

Korak po korak

je razvijen sa ciljem ekonomskog L
socijalnog osnazivanja start-up firmi
i socijalnih preduzeca, gde kroz
razlicite pakete edukativne,
finansijske i mentorske podrske
Erste Banka u saradnji sa
partnerima zeli da vas ohrabri i
podrzi da pokrenetei/ili
unapredite svoje biznise i svojim
poslovanjem stvorite bolje radno i
Zivotno okruzenje.

Zelimo da svi zajedno budemo
partneri na vasem putu uspehaida
zajednicki stvaramo nove prilike i
nova radna mesta!

ERSTE é korakpokorak

Bank

Banka broj 1 za vas biznis



OBRAZOVNI PROGRAM

su pripremile i sprovode ga organizacije

o busincss '
INNOVATION
oroGrams

ENECA
Business innovation programs Razvojni centar Kragujevac EcoNomic Expert Community Association
www.bips.no rbcentar.org WWW.eneca.orq.rs

u saradnji sa
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