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YŀƧ ǊŀȊƛǎƪŀǾŀ ǘǊƎŀ ƧŜ Χ ƛƴ ƪŀƧ ƴƛ

Orodje za kontinuirano spremljanje trga
ÅǇƻŘǇƻǊŀ ǎǘǊŀǘŜǑƪŜƳǳ ƻŘƭƻőŀƴƧǳ
ÅƛŘŜƴǘƛŦƛŎƛǊŀƴƧŜ ƴƻǾƛƘ ƛƴ ƻōǎǘƻƧŜőƛƘ ǇǊƛƭƻȌƴƻǎǘƛ
Åpregled in ocena konkurence

Vsakstrukturiran ƴŀőƛƴpridobivanjapodatkovo trgu
in konkurenci,ne oǘǊȌŜƴƧǎƪƛƘprocesih.

5Ŝƭ ǇƻǎƭƻǾƴŜƎŀ ƴŀőǊǘŀ
Åidentificiranje trgov in potencialnih kupcev
Åidentificiranje konkurence
ÅȊƳŀƴƧǑŜǾŀƴƧŜΣ ƻǇǊŜŘŜƭƛǘŜǾ ƛƴ ǊŀȊǾǊǑőŀƴƧŜ ǘǾŜƎŀƴƧ
ÅǇǊŜǇƻȊƴŀǾŀƴƧŜ ƴƻǾƛƘ ǇǊƛƭƻȌƴƻǎǘƛ
ÅǇƻŘƭŀƎŀ Ȋŀ ŘƻƭƻőŀƴƧŜ ǊŜŀƭƴƛƘ ǇǊƻŘŀƧƴƛƘ ŎƛƭƧŜǾ
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¦ƎƻǘŀǾƭƧŀƴƧŜ ǇƻǘǊŜō ƛƴ ȊƳƻȌƴƻǎǘƛ

Åidentifikacija ciljnega trga

Årealna ocena virov, ki so nam na razpolago

ÅőŀǎΣ ŘŜƴŀǊΣ ȊƴŀƴƧŜ

LǎƪŀƴƧŜ ƛƴ ǇǊŜǳőŜǾŀƴƧŜ ǎŜƪǳƴŘŀǊƴƛƘ ǾƛǊƻǾ

ÅǇǊƛŘƻōƛǾŀƴƧŜ őƛƳ ǾŜő ǇƻŘŀǘƪƻǾ 

ÅǳǇƻǑǘŜǾŀƴƧŜ ǊŀȊƭƛƪŜ ƳŜŘ ǇƻŘŀǘƪƛ ƛƴ ƛƴŦƻǊƳŀŎƛƧŀƳƛ

ÅǇǊŜƎƭŜŘ ōƻŘƻőŜ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎŜ

hŘƭƻőƛǘŜǾ
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Pregled zbranih podatkov 

Åkombinacija primarnih in sekundarnih virov

tƻŘǊƻōƴŜƧǑŀ ƻǇǊŜŘŜƭƛǘŜǾ ŎƛƭƧƴŜƎŀ ǘǊƎŀ

Åsmiselna razvrstitev kupcev v segmente

ÅǎƪǳǇƴŜ Ȋƴŀőƛƭƴƻǎǘƛ ǇƻǎŀƳŜȊƴƛƘ ǎŜƎƳŜƴǘƻǾ

ÅǇǊŜƎƭŜŘ ŘŜƭŜȌƴƛƪƻǾ
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Identifikacija segmentov ciljnega trga
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Opredelitevposameznihsegmentovciljnegatrga

ÅKdo so ƪƭƧǳőƴƛkupci in ƪŀƪǑƴƛso nabavni procesi

Ådemografija

Ågeografska opredelitev

ÅKateri so optimalni prodajni kanali

Åveleprodaja, maloprodaja

Åzastopniki, partnerskaƳǊŜȌŀ

ÅIdentificiranjeƻŘƭƻőŜǾŀƭŎŜǾ

ÅRazlogi za ƻŘƭƻőƛǘŜǾ

Åcena, kakovost, dobavni rok

Åpodpora, ƛȊƻōǊŀȌŜǾŀƴƧŜΣstoritev

Åpoznanstva, Ǉƻƭƛǘƛőƴƛpritiski
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Trenutno stanje trga in projekcija

ÅVelikost trga v prihodnjih 5 letih

Å¢ǊȌƴƛ ŘŜƭŜȌΣ ƪƛ Ǝŀ ƴŀƳŜǊŀǾŀǘŜ ŘƻǎŜőƛ
Åpo segmentih

ÅǇƻ ƎŜƻƎǊŀŦǎƪƛƘ ŜƴƻǘŀƘ όƻōőƛƴŀΣ ŘǊȌŀǾŀΧύ

ÅPredvidena rast άǾŀǑŜƎŀέtrga v prihodnjih 3 letih

ÅGlavni dejavniki (pozitivni, negativni)

Åtrendi v dejavnosti

ÅŘǊǳȌōŜƴƻ-gospodarska gibanja

Åregulatorno okolje

Ådemografska gibanja

ÅRazlaga morebitnih odstopanj med preteklimi in
predvidenimi prihodnjimi stopnjami rasti
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Konkurenca na trgu
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wŜŀƭƛǎǘƛőƴŀ ƻŎŜƴŀ ǇǊŜŘƴƻǎǘƛ ƛƴ ǎƭŀōƻǎǘƛ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎŜ

tǊƛƳŜǊƧŀǾŀ ƪƻƴƪǳǊŜƴőƴƛƘ ƛƴ ƳƻǊŜōƛǘƛ ƪƻƴƪǳǊŜƴőƴƛƘ 
izdelkov glede na:

ÅǘǊȌƴƛ ŘŜƭŜȌ

Åkakovost izdelka ali storitve, ceno, razmerje med 
enim in drugim

Åpovezano storitev (vsi B2C procesi) in poprodajno 
podporo

ÅƻǎǘŀƭŜ ǎǇŜŎƛŦƛőƴŜ ƭŀǎǘƴƻǎǘƛ
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ÅRazmislek o dodani ali ustvarjeni vrednosti za stranko,
ko ta kupi όǾŀǑvs. ƪƻƴƪǳǊŜƴőŜƴύizdelek ali storitev

ÅPregled trenutnih prednosti in slabosti ter ƳƻȌƴƛƘ
razlogov neizpolnjevanja zahtev in potreb kupcev

ÅOpredelitev tistih poslovnih in prodajnih procesov
konkurence, ki bi lahko vodili do ƛȊōƻƭƧǑŀǾpri vas

ÅtǊƛǇǊŀǾŀ ǇǊƻŦƛƭƻǾ ƪƻƴƪǳǊŜƴőƴƛƘ ǇƻŘƧŜǘƛƧ

ÅǘǊȌƴƛ ŘŜƭŜȌΣ ǇǊƻŘŀƧŀ ƛƴ ŘǊǳƎƛ Ŧƛƴŀƴőƴƛ ǇƻƪŀȊŀǘŜƭƧƛ

Åƴŀőƛƴόƛύ ŘƛǎǘǊƛōǳŎƛƧŜ

Å(proizvodne) zmogljivosti

ÅUgotovite, kdo so vodilni ponudniki po posameznih 
kriterijih (kakovost, cena, zmogljivost, viri)
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PESTςPolitical, Economic, Social,Technological

Åpregled in ocenjevanje ciljnega trga glede na 
zunanje dejavnike

Åpred SWOT analizo

SWOT ςStrenghts, Weaknesses, Opportunities, Threats

Åorodje za razumevanje kompleksnih situacij

ÅƴŀőǊǘƻǾŀƴƧŜ

Åocenjevanje konkurence

ÅǘǊȌŜƴƧŜ

Årazvoj (poslovanja ali izdelka)

ÅǇƻǊƻőŀƴƧŜ
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Strenghts(prednosti)

ÅƪƻƴƪǳǊŜƴőƴŜΣƪǳƭǘǳǊƻƭƻǑƪŜΣvodstvene, ŦƛƴŀƴőƴŜΣznanje,
ƛȊƪǳǑƴƧŜΣljudje, rezerve, procesi, sistemi, ITΧ

Weaknesses(slabosti)

ÅƪƻƴƪǳǊŜƴőƴŜΣŦƛƴŀƴőƴŜΣdenarni tok, roki, pritiski,
zanesljivost podatkov, őƭƻǾŜǑƪƛviri, zanesljivost nabavne in
prodajne verige, doseg, prisotnostΧ

OpportunitiesόǇǊƛƭƻȌƴƻǎǘƛύ
ÅƴƻǾƛ ǘǊŜƴŘƛΣ ǑƛōƪŜ ǘƻőƪŜ ƪƻƴƪǳǊŜƴǘƻǾΣ ǘŜƘƴƻƭƻǑƪƛ ǊŀȊǾƻƧΣ ƴƻǾƛ 
ǘǊƎƛΣ ǊŀȊǑƛǊƛǘŜǾΣ ǊŀȊǾƻƧ ƴƻǾƛƘ ƛȊŘŜƭƪƻǾκǎǘƻǊƛǘŜǾΣ ŜƪƻƴƻƳƛƧŜ 

ƻōǎŜƎŀΣ ǎŜȊƻƴǎƪƛ ŀƭƛ ƳƻŘƴƛ ǾǇƭƛǾƛΧ

ThreatsόƎǊƻȌƴƧŜύ
ÅǾǇƭƛǾƛ ƛȊ ƻƪƻƭƧŀ όƴǇǊΦ ǇƻƭƛǘƛőƴƛύΣ ǇƻǾǇǊŀǑŜǾŀƴƧŜΣ ƛȊƎǳōŀ ƪƭƧǳőƴƛƘ 
ƭƧǳŘƛΣ ƴƻǾŜ ǘŜƘƴƻƭƻƎƛƧŜΣ Ŧƛƴŀƴőƴŀ ǾȊŘǊȌƴƻǎǘΣ ŘǊǳƎƛ ǾǇƭƛǾƛΧ
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ÅPovzetek lastnosti izdelka/storitve, zaradi katerih se 
ōƻŘƻ ƪǳǇŎƛ ƻŘƭƻőƛƭƛ Ȋŀ ƴŀƪǳǇ ƪƭƧǳō ƪƻƴƪǳǊŜƴŎƛ

ÅLŘŜƴǘƛŦƛƪŀŎƛƧŀ ǾǎŜƘ ǾŜőƧƛƘ ƪǳǇŎŜǾΣ ƪƛ ǎƻ ǎŜ ǇǊƛǇǊŀǾƭƧŜƴƛ 
ŀƭƛ Ǉŀ ǎƻ ǎŜ ȌŜ ȊŀǾŜȊŀƭƛ ƪ ƴŀƪǳǇǳ

ÅbŀǇƻǾŜŘ ǘǊȌƴŜƎŀ ŘŜƭŜȌŀ ƛƴ ǇǊƻŘŀƧŜ Ǿ ŜƴƻǘŀƘ ƛƴ Ǿ ϵza 
naslednja tri leta

ÅtǊƛƪŀȊ ǇƻǾŜȊŀƴƻǎǘƛ Ǌŀǎǘƛ ǇǊƻŘŀƧŜ ƛƴ ǘǊȌƴŜƎŀ ŘŜƭŜȌŀ Ȋ 
rastjo v dejavnosti, pri kupcih, ter s slabostmi in 
prednostmi konkurence 
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ÅtǊŜǇƻǾǊǑƴŀ ǇǊŜŘǎǘŀǾŀ ƻ ǘŜƳΣ ƪŀƧ ƛǑőŜƳƻ
Å±ƴŀǇǊŜƧ ǇǊƛǇǊŀǾƭƧŜƴŀ ǾǇǊŀǑŀƴƧŀ

Å{ƭŀōŀ ƛȊōƛǊŀ ǊŜŦŜǊŜƴőƴƛƘ ƳŀǘŜǊƛŀƭƻǾ
ÅStarost materiala, podatki o viru

Å½ŀƴŀǑŀƴƧŜ ƴŀ Ŝƴ ǾƛǊ ǇƻŘŀǘƪƻǾ
ÅTudi pri zaupanju vrednih virih premalo

ÅtǊŜŎŜƴƧŜǾŀƴƧŜ ƭŀǎǘƴƛƘ ȊƳƻȌƴƻǎǘƛ
Å¢ǊƛƧŜ ƪƭƧǳőƴƛ ǇŀǊŀƳŜǘǊƛ

ÅNereprezentativni vzorci
Å±ǇǊŀǑŀƭƴƛƪƛ ōǊŜȊ ƻŘƎƻǾƻǊƻǾ ƴŜ ǇƻƳŀƎŀƧƻ

ÅbŜǳǇƻǑǘŜǾŀƴƧŜ ƛȊǎƭŜŘƪƻǾ ǊŀȊƛǎƪŀǾŜ
ÅYƻ ȌŜƭƛǘŜ ǎƭƛǑŀǘƛ ŜƴƻΣ ǊŀȊƛǎƪŀǾŀ Ǉŀ ǇǊŀǾƛ ŘǊǳƎƻΧ
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ESOMAR, (2007) Market 
ResearchHandbook, 
Fifth Edition, Chichester, 
John Wiley&Sons.

Trenutno verjetno najbolj 
ƛȊőǊǇƴƻ ƎǊŀŘƛǾƻ Ǿ ŜƴŜƳ 
ƪƻǎǳΧ
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Åhttp://ec.europa.eu/eurostat ςpodrobna statistika 
ŘǊȌŀǾ őƭŀƴƛŎ ƛƴ ƪŀƴŘƛŘŀǘƪ
Åhttp://www.imfstatistics.org ςŦƛƴŀƴőƴŀ ǎǘŀǘƛǎǘƛƪŀ LaC 
Åhttp://unstats.un.org ςǎǘŀǘƛǎǘƛőƴƛ ƻŘŘŜƭŜƪ h½b
Åhttp://www.stat.si ςǎƭƻǾŜƴǎƪƛ ǎǘŀǘƛǎǘƛőƴƛ ǳǊŀŘ
Åhttp://www.researchinfo.com ςzbirka virov
Åhttp://www.oanda.com/fxhistory - baza podatkov o 
ǾŀƭǳǘƴƛƘ ǘŜőŀƧƛƘ Ȋŀ ǎƪƻǊŀƧ ǾǎŜ ǎǾŜǘƻǾƴŜ ǾŀƭǳǘŜ ƻŘ ƭŜǘŀ 
1990 dalje
ÅΧΦ ςƻŘǾƛǎƴƻ ƻŘ ǇƻŘǊƻőƧŀ ƛƴ ǘŜƳŜ

http://ec.europa.eu/eurostat
http://ec.europa.eu/eurostat
http://www.imfstatistics.org/
http://www.imfstatistics.org/
http://unstats.un.org/
http://unstats.un.org/
http://www.stat.si/
http://www.stat.si/
http://www.researchinfo.com/
http://www.researchinfo.com/
http://www.oanda.com/fxhistory
http://www.oanda.com/fxhistory
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ÅDefinirajte svoje potrebe in zahteve
ÅhǇǊŜŘŜƭƛǘŜ ǎǾƻƧ ǇǊƻǊŀőǳƴ
Å¦ƎƭŜŘ ƛƴ ǇǊƛǇƻǊƻőƛƭŀ
ÅKakovost storitve
ÅOpredelite kazalce
ÅOpredelite trajanje
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LƳŀǘŜ ǾǇǊŀǑŀƴƧŜΚ

Na voljo smo vam na e-naslovu info@spisek.si

mailto:info@spisek.si

