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|. Del Osnove trzenjske miselnosti
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Opredelitev trzenja

“Proces nacrtovanja in snovanja izdelkov,
storitev In idej ter doloCanja cene in odlocanja v
zvezl s trznim komuniciranjem in distribucijo”

“marketing”

“market”

— Trg surovin

— Trg strojev

— Trg dela

— Trg managerjev
— Trg izdelkov

— Trg podjeti
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“market”
VRSTE TRGOV:

— Trg surovin

— Trg strojev

— Trg dela

— Trg managerjev
— Trg izdelkov

— Trg denarja

— Trg deviz

— Trg podjeti
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MENJAVA

Blago < Denar
korist vrednost
win win
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Poslovni koncepti podjetja

Koncept proizvodnje

Koncept izdelkov

Prodajni koncept

Koncept trzenja

Koncept usklajenega trzenja

Druzbeno — odgovorni trzenjski koncept
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Koncept proizvodnje

Homogen proizvod (ni razlikovanja)
Velik obseg proizvodnje

Nizki fiksni stroski na enoto

Siroka distribucija

Nizka cena izdelka
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Koncept izdelkov

Dviganje kvalitete izdelka

|zdelati najboljso kvaliteto za vsako ceno
Zanemarjanje trga (potreb)

Tezave v prodaji
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Prodajni koncept

Neizkoriscene proizvodne zmogljivosti

Agresivna promocija

— Posta: Katalogi, posebne ponudbe
— ODbiski

— Telefonska prodaja

Povecevanje obsega prodaje
Pripomocki trzne komunikacije
Zascita kupca: pravica do premisleka

Trzenje I.



Koncept trzenja

Ugotavljanje potreb ciljnega trga
potrosnikov

— Potrebe: kar kupci zelijo, iSCejo, potrebujejo
Zadovoljevanje potreb kupcev
Usklajeno trzenje

Dobickonosnost
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Koncept usklajenega trzenja

Raziskava trga
Oglasevanje
Prodaja

Nabava
Proizvodnja
Zaposlovanje
Financiranje
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Druzbeno — odgovorni trzenjski
koncept

Zadovoljitev potreb kupcev
Vecanje blagostanja porabnikov
Zadovoljitev interesov druzbe
Varovanje okolja

Ustvarjanje dobicCka

Konfliktnost ciljev!

Primer: energetsko varcni gospodinjski stroji
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Zadovoljevanje potreb

Koristi od izdelka # zrtve zaradi nakupa
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Zadovoljstvo porabnikov

Razpolozljivost
Kakovost
Poprodajne aktivnosti

Porabnik je zadovoljen, Ce je dosezena
zadovoljitev enaka ali vecCja od priCakovane

Primer: “prvi servis dobite zaston)!”
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Konkurencna prednost

* Prednost pred tekmeci

e Veriga vrednosti
» Partnerstva z dobaviteli in distributer
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Celovito obvladovanje kakovosti

« Kakovost izdelka

« Kakovost poslovanja

e Vecje zadovoljstvo kupcev
e Lojalnost kupcev

* VecCjl obseqg prodaje

* Nizji stroski na enoto

* VISji dobicek
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Ohranjanje kupcev

Analiziranje vzrokov za izgubo kupca / trga

Obdrzati kupce : pridobiti nove kupce
Defenzivno : ofenzivno

Obdrzati dobickonosne kupce
Velik kupec # dobiCkonosen kupec
Stroske proizvodnje + strosek prodaje
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