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Podjetnistvo

2. vaje
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|z materiala zgradite stolp, ki mora prosto stati na mizi.
Lahko ga nalepite na mizo, ne sme se naslanjati ali viseti.
Na vrhu mora biti slezov kolacek.
Material (razen kolacka) lahko prosto preoblikujete.
Casa imate 20 minut
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Nagrado dobi najvisji stolp. une ~aus (@)


http://www.youtube.com/watch?v=TCCjJtgXj-g
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Kdo konsistentno postavlja nizke
stolpe?
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Svezi diplomantje druzboslovja

“Equis ()
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Kdo konsistentno postavlja
visoke stolpe?
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Otroci iz vrtca
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Visina stolpav cm

Povpre¢je Studenti  Pravniki  Otrociiz  Arhitekti Manageriji
vrtca
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Zaka]?

Kje smo zgresili?
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Uspeh je odvisen od
Znanja
Kombinacije vescin

Stevila prototipov (ponovitev)
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Tradicionalni nacin razvoija

Nacrtovanje
Iskanje ,,prave” resitve

izvedba



e Empatija

e Kreativhost
 Sodelovanje

e Eksperimenti
 Narediin pokazi

Cilj: razviti in dati v uporabo resiteyv, ki najbolje
resi problem uporabnika
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Kako resimo problem, ki je
kompleksen, nedefiniran in ga
se nikoli nismo resevali?
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Kako zmanj$amo Stevilo nesrec
v laboratorijin?

Kako ljudi prepricamo, da se
bolj zdravo prehranjujejo?

Kako zasluziti vec s slovenskimi
gozdovi?
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DESIGN THINKING
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HIGH = LOW TECH

Watch what people really do
(not what they say they do.)
(Barney Roth 2006)
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Problem Opazovanje
Izbira resitve ldeje
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Nacin dela
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Univerza v Ljubljani
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lzdelki
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Kaj bo vas projekt do konca predmeta?
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Problem Opazovanje
Izbira resitve ldeje
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Opazovanje
/biranje podatkov
Analiza podatkov
Razumevanje uporabnika/kupca
Sprememba ideje (?7?)
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Cilj: na podlagi razumevanja
uporabnikov/kupcev prilagodimo/spremenimo
naso idejo (resitev). Razvijamo izklju¢no na
podlagi njihovih zelja in potreb.
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Opazovanje, zbiranje podatkov

* |skanje informacij:
— Internet
— Fotografije
— Zgodbe
 Spremljanje kupcev:
— Videografija
— Foto dnevniki
e Sodelovanje s kupci:
— Ankete, Intervjuji, fokusne skupine

4.
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Opazovanje

— Empatija

— Objektivnost

— Uporaba tehnologije

— Razvrscanje informacij




. Univerza ."."..".’:’."-'."l.-'\'r.‘.".'

=

EKONOMSKA
FAKULTETA

»wi Mmoo
d school

Kako opazujemo?

e Strukturirano

— Imamo specificna vprasanja

e Nestrukturirano
— Ne vemo kaj isCemo

— Belezimo dogajanje, naknadno iscemo kaj se je in
kaj se ni zgodilo
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Vaja 1

|z tarok karte sestavite kratko zgodbico (200
besed), ki bo opisala dogajanje na obeh slikah
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Kaj smo se naucili?

e Opazovanje z gledanjem:

— Imamo zelo malo informacij

-----

— Kako izboljsati zbrane podatke?
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Vaja 2

Ste turisticni agentje. K vam pride stranka. Vsaka
skupina ima na voljo 2 vprasanji, na koncu vsaka
skupina na podlagi odgovorov pripravi moje
idealne pocitnice.

Problem: Rabim pocitnice!
Brainstoriming

Intervju

Prototip
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Problem Opazovanje
Izbira resitve Ideje
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e Zberemo vse podatke in informacije z
opazovan|

e Ustvarimo vrsto moznih resitev problema

* Proces ima pravila in ga imenujemo
Brainstorming (pomembna je kolicina idej,
spodbujamo nenavadne ideje, ipd.)
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Janez se je v petek ob 14:00 z avtom odpeljal iz
Bezigrada na Vic in je za pot potreboval 40 min,
15 min pa je iskal parkirno mesto. Zakljucil je, da
ima Ljubljana na podrocju prometne ureditve
ocitno veliko tezav. Zelel bi si, da bi bila njegova
izkusnja s prometom v Ljubljani prijetnejsa.

S katerimi problemi na tem podrocju se dnevno
srecujete?
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Kateri izmed nastetih problemov je zate najbolj
perec?
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Kako bi lahko resili izbrani problem? Nastej ¢im
veC moznih ukrepov!

Na listek napisi vsaj 2 in podaj listek sosedu. Ko
dobis od soseda listek, napisi gor se 2 dodatna,
ki Se nista na listku.
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Domaca naloga

Opravite intervjuje z vsaj 10 ,,uporabniki” (podjetji, osebami) ki imajo
problem, ki ga reSujete.

Kaj so povedali? Se njihove zgodbe razlikujejo? Imajo zgodbe kaj skupnega?
Je vase razumevanje problema enako? Ste na podlagi tega, kar so povedali,

prepricani, da jim lahko prodate vaso resitev (idejo)? Kako boste vaso resSitev
nadgradili/spremenili na podlagi tega, kar so vam povedali?

Kdo izmed teh, ki ste jih intevjujali, so najverjetnejsi kupci? Katere so njihove
skupne znacilnosti (starost, spol, zasluzek, spremljanje medijey, ...). Pripravite
¢im bolj natancen opis vasega tipi¢nega kupca.

Predstavite, kako se je vas pogled na problem spremenil, sedaj ko razumete
kako drugi gledajo na ta problem. Obrazlozite (prej-potem).
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Domaca naloga

Sestavite foto dnevnik 2 tipicnih uporabnikov in 1 konkurenta.

Ustvarite gDocs dokument, ki bo vas dnevnik dela skupine.
Delite (share) ga z izvajalcem vaj. V gDocs vnesite vse
informacije, ki ste jih dobili na podlagi opazovanja
(razumevanja). O potencialnih kupcih pa tudi o konkurenci, o
materialih, surovinah, prostorih, ki jih potrebujete ipd. ipd.

Nato zapiSite vsaj 5 sprememb vase originalne ideje, ki ste jih
uvedli zaradi pogovorov s potencialnimi kupci (ker resitev
razvijate za njih in na podlagi njihovih zelja).
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6. Vaje — TRZENJE IN PRODAJA



Elementi trzenjskega spleta
(4 x P):

e J|zdelek (product).

e Cena (price).

e Prodajne poti (placement).

* Trzno komuniciranje (promotion).

|lzdelek Prodajne poti

Trzno
komuniciranje
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e Product (izdelek)

e Price (cena)

ZA STORITVE (7 x P)

e Place (prostor, kraj)

 Promotion (prompcija, pospesevanje prodaje)
* People (ljudje)

* Processing (procesiranje, izvajanje)

* Physical evidences (fizicni dokazi)



s
‘if Trzenje v malih podjetjih

e Zatrzenje malo ali 0 EUR

* [novativni pristopi — malo denarja, veliko
ucinka

* Trzenje ni prodaja!
— Oglas v Casopisu, a prodaja lahko se vedno O EUR
— Spletna stran Se ni prodaja



PRODAJNE POTI — “place”

N

POSREDNIK

"‘
PODJETJE

PRODAJA IZDELKQOV

v' v maloprodaji
v po posti

v’ preko telefona
v preko avtomata
v od vrat do vrat
v v veleprodaji

v preko interneta




J .
\‘{ TRZNO KOMUNICIRANJE — “promotion”

OGLASEVANJE POSPESEVANJE PRODAJE

v revije, Casopisi, v nagradne igre,

v TV, radio, v’ natecaji,

v internet, v’ vzorci,

v direktna posta, v kuponi,

v’ plakati. v sejmi, demonstracije...
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OSEBNA PRODAJA ODNOSI Z JAVNOSTJO

v'osebni stik. v ugodno javno mnenje,
v publiciteta.



Preudarni trzniki se trudijo,
da bi vzpostavili dolgorocno,
zaupanja vredno razmerje
po nacelu »dobim — dobis«
(WIN-WIN)
S Strankami, distributorji, trgovcei in dobavitelji.

STRANKA JE KRALJ!

-njihove zelje, potrebe, zadovoljstvo
- D.SCHOOL PRISTOP — “user oriented”
- trzni segmenti/cilni trg — s katerimi kupci bomo
poslovali in kaj oni pricakujejo od nas



ZAKAJ?

Nezadovoljni kupec:

4% nezadovoljnih kupcev se
pritozi neposredno podjetju.

Preko 90% nezadaovoljnih
kupcev ne zeli vec poslovati s
podjetjem.

Vsak nezadovoljni kupec bo
svojo izkusnjo posredoval v
povprecju 9 ljudem.

Zadovoljni kupec:

Pridobitev novega kupca
stane povprecno 4-5x vec kot
obdrZanje starih kupcev.

Zadovoljni kupcev so
pripravljeni placati ve¢€ za
produkt.

Vsak zadovoljni kupec bo
sv0jo izkusnjo posredoval v
povprecju 5 ljudem.
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Osnove za segmentiranje
Geografske:

* Regija, velikost mesta, gostota prebivalstva, klima...
Demografske:

e Starost, spol, velikost druzine, zivlj. ciklus, dohodek, poklic, izobrazba
Psihografske:

e Zivljenjski stil, druzbeni sloj, tip osebnosti
Vedenjske:

* Priloznosti, koristi, status porabnik, zvestoba BZ, pripravljenost na nakup, odnos do
izdelka




e CVor S
0 Have our dide. || s .
e s ] trze nJ €

»trzenjske dejavnosti, pri katerin
so Vv rabi neobicCajne taktike in
lokacije, dostikrat v nasprotju

z lokalnimi zakoni«

http://mww.buzzismedia.fr/index.php?Guerilla-marketing/2006/08






If it is where it be angs,
it was p ably
delivered by DHL.







Zakaj] gverilsko trzenje?

-ljudje smo vsak dan izpostavljeni okoli tisoC
oglasnim sporocilom

-porabniki so z reklamnimi sporocili preobremenjeni
iIn »navadnih« niti ne opazijo vecC

-primerno za mala podjetja, ki nimajo veliko $
-velik uCinek glede na vlozena sredstva



Pomembno!

- kdo je ciljna javnost in kaj podjetje je (kaj predstavlja)
!
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* |zdelajte promocijsko gradivo za vaso poslovno
idejo.

Domaca naloga

— Uporabite inovativne pristope.

— Shranite na gDrive.

— Prinesite na vaje.

— Letaki, plakati, spletne strani, stojnice
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