


Kaj je pri nacrtevanju trzenja
pPolrebno upostevati?

+ Stavilo izdelkoy na trgus

*Slokalne posebnostitrga;

*20ejstvo; da poiraziicnin prodajnin peteh trzimo zelo
[azIIche IZdelke:

lie'segmente;UpoSstEVamo; kot predpostavke pri
pripravirtiZzen|skegaispleta.



nstrumenti trzenjske
politike/trzen|ski splet

£|zdelekistoriteV.

= Cena

“Hiizne poti/distribucijski kanali/prostor,
“judje

*SKomunikacija s trgemiin promaocija

* PIOGES|

2OKolElizicnidokaz



1. Izdelek/storitev v knjiznem
zaloznistvu




Kljuena vprasanja pri pripravi
tizenja izdelka:

#2komu e namenjen izdelek; ki ga trzimo;

#-kaj sonjegovetemeljne znacilnosti;

#>ka| soinjegovilglavnitkenkurenti in v:.cem se odinjihiloci;

#2aliiZ njim odpiramoneVe. trizne nise ali posegamo V. ze obstojece;
#ekatere izaelke zelimoiz njim nademestiti alilizpodrinit;

*3kaj sonjegoeve: glavine prednostr;

* viKaksenicenovnilrazred spada;

#5lta;



Mozni pristopi:

# Avioer: Z Uporabo piar tehnik, spletnih in druzbenih
medijeviaviorja spremenimo V. blagevno znamko; pri
[emi|e kljucnoraviorjevoisodelovanje In zmoznost
medijskeganastopana.

S P0SamezZennasioyv: prar/goverice o naslovu; spletni
druzbenifmeai.

* Z0IfKS, NIZ-SOREANINIKNA|IG, program: spletni in tiskani
Katalog].



2. cena:

£ Knjige; namenjene impulzivnemu nakupu, morajo
IMElitemu primero;ceno. Izkusnje kazejo, da
Znotra| dolecenegal razpona cena ne vpliva
POMEMBNAG Na nakup (razpon 3-9 evrov?)

B KN[igan; ki'sornamenjene direktnil prodaji, je
PrimemoViSokar cena Pememnen nakupni razlog.



3. trzne poti/distribucijski kanali v
slovenskem zaloznistvu:




Pomembno:

*SAVIOrSKe pegedne morajo pokrivati vse vrste
prodajnin poti.

*2\/saka prodajna pot pokriva razlicen segment
KUPCEV:

*Cene, fonmat; oblikovanie, izor knjiznih zanrov i
[Z90r0glasevalskinieroai| mora biti prilagoejen vsaki
POSAMEZNI Predani poti



Iiizne poti in trzenjska orodja:
£ Knjigarne: katalogr, piar, druzbeni in mnozicni
medi.
S Knjiznrkiue: kataloegr, telefonska prodaja.

*Hrgoevskilcentri: prodajnitkatalogi centrov.
=Specializirane: trgovine: druzbeni mediji.



Iiizne poti in trzenjska orodja 2:

“IPriedaja od vrat do vrat: katalogi, makete, mnozicni
medi.
Slielefonska prodaja: katalogi, mnozicni mediji,piar.
gest: klasicna pisna sporocila, katalogi.
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Nljucha

4, ljudje:

prasanjas

SReMmUlje knjiga ezirema infermacijski izaelek
AMmen|en

SRO0"SC

KUPCINIKAo  Uporanniki ezirema bralci?

clikderpotenciaini

N
9e GeNg,Primernnay:
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5. llemeljna pravila trzenjske
kemunikacije s knjiznim trgom:

#2 Zavajanje kKUpcey: e neproeduktivno.
* Clljfkomunikacije; s\trgom |e prodatilizdelek.
*>Uppraba zargonskihiizrazoyv: odbija kKupce.

2 BOIrenno)se) e ucitiizZ Iizkuseniiinianalizirati uspesna in
NEUSpesna prodalna sporocila.

*3DolzInarpredajninisporeciimora biti prilagejena kupcem.
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