= JE TEMELJ ZNANSTVENIH METOD, ZBIRANJA, REGISTRIRANJA,
ANALIZIRANJA (PRODAJE, NABAVE, POTROSNJE)

"OBLIKOVANJE POLITIKE PODJETJA

=PRIDOBIVANJE IN UGOTAVLJANJE DRUZBENIH POTREB, KUPNE
MOCI, VELIKOSTI, RAZVOJ NOVIH PROIZVODOV

=JE POZORNOST RAZISKAVI PVOTROSNIKA, KONKURENCE
uZA PODJETNIKE VELIK STROSEK



KAJ RAZISKUJEMO?

m |ZDELEK ALI STORITEV (znacilnosti, embalaza,
blagovna znamka,moznost prodaje, uporabnost,

= UGOTAVLJAMO:

® Znacilnosti domacega in tujega trga
® Merimo potencialni trg

B Analiziramo prodajo in trzni delez

® Proucujemo trende poslovanja in politiko trzenjskega
spleta

® Predvidevamo (kratkorocno, dolgorocno)



VRSTE IN METODE TRZNIH
 RAZISKAV

~ ® RAZISKOVANJE ZA MIZO (desk research)-
metode internega raziskovanja,

® RAZISKOVANJE NA TERENU (filed research)
— metoide eksternega raziskovanja

= KOMBINACIJA INTERNIH IN EKSTERNIH
SVAVAR] 2\



Metode internega raziskovanja

|
® V lastnem podjetju (nabava, prodaja, razvoj)

B Posluzujemo se informacij statisticnin zavodov, bank,
gospodarske zbornice

® Uporaba: matematicno statisticnih postopkov
® Analiza je kakovostna in koliCinska
® Raziskave za mizo so sekundarne raziskave



Raziskovanje na terenu

|
B Zbiramo informacije in podatke neposredno na

terenu od potrosnikov, dobaviteljev,
zastopnikov, konkurence, serviserjev,

® / eksternimi metodami dobimo primarne
podatke,

® |etoda se imenuje “primarna raziskava”



Za konkretno raziskavo
| opravimo:

|
® Popolno poizvedovanije (vendar ne preveliko

stevilo potencialnih anketirancev)

® Delno poizvedovanije (reprezentativno in
poljubno)



Reprezentativno poizvedovanje

B Slucajno (nakljucno izbrani anketiranci)

® Kvotno (izvajamo po dolocenih znacilnosti opazovanih ali
anketiranih oseb po vzorcu (npr. vse zenske, zajemati mora
enak odstotek zaposlenih in nezaposlenih v neki celotni
populaciji) oznake so: starost, izobrazba, dohodek,
zaposlenost.

" Prednosti slucajnega izbiranja: potrebujemo seznam vseh
zazelenih oseb — verjetnost moznih napak lahko statisticno
Izracunamo.

" Prednosti kvotnega: zadostuje nam ze manjsi vzorec, moramo
pa zajeti vse najpomembnejse oznake (demograske podatke)



Raziskovanja delimo se:

|
B Pgiholoska, kvalitativna, kvantitativna, statisticna in

druga.
B Zajemajo : sprasevanja (dejstev in pobud),
opazovanja ( s sodelovanjem ali brez sodelovanja

objekta, opazovanje v notranjem ali zunanjem okolju
podjetja), poizkusne postopke, motivacijske postopke.

® Pomembne so primarne informacije (dejstva, vedenje,
misljenje, stalisca, motivi) kar pridobimo z metodo
opazovanja.



Metode po vsebini raziskovanja:

- ® Demoskopske a) interne (enostavne- analiza kupcev,
potrosnikov z metodo tabeliranja; matematicno-
statisticne- analiza gibanja prebivalstva, dohodkov,
cenovna, elasticnost povprasevanja); b) eksterne
(metode sprasevanja- po vsebini, casu, nacinu;
opazovanja- s sodelovanjem ali brez p0|zkusa
kvalitativne, kvantitativne)

® Ekoskopske a) metoda zbiranja, b) ekonometrijska
(analiza, vrste odjemalcev, output input metode..)



POSTOPEK TRZNE RAZISKAVE

B PRIPRAVLJALNA STOPNJA (opredelitev
trznih raziskav; plan raziskave- cilji, viri
informacije, izbira metode, organizacija
izvajanja, cas, stroski)

m |ZVAJALNA STOPNJA (zbiranje, urejanje,
obdelava, analiza informacij, priprava porocila)



FAZE TRZNE RAZISKAVE

® OPREDELITEV PROBLEMA

= NACRTOVANJE

= /BIRANJE INFORMACIJ

= ANALIZA INFORMAC
® PREDSTAVITE REZU

J
LTATOV

= TRZENJSKE ODLOC

TVE



OBLIKE IN NACINI PRIDOBIVANJA
 PODATKOV

® ANKETA — POMEMBNOST (nacin postavljanja
vprasanj; vsebina anketnega listica; vsebina
podatkov, ki jih zbiramo; vsebino podatkov
glede na anketirance; predmet na katerega se

podatki nanasajo; cas izvedbe; diskretnost do
osebnosti anketiranca.



OBLIKE IN NACINI PRIDOBIVANJA
" INFORMACIJ:

|
> INTERVJU

Neposreden pogovor

Nacrten pogovor

Pogovor naj ima dolocen cilj
Pogovor usmerja tisti, ki intervjuja

Med partnerji demokraticno sodelovanje, elasticen,
nemoten

> Problem realno obravnavan in kompleksno zajet

YV V V V VY VY



intervju

| .
> Priprava

> Dolocitev teme pogovora
> Seznanitev s problemom in ciliem pogovora
> Motiviranje za sodelovanje

> Usmerjanje in spodbujanje k navajanju podatkov,
izrazanju stalisc

> Razprava in iskanje soglasne resitve
> Oblikovanje in kontrola sklepov
> Rezultat je odvisen od kakovosti zastavljenih vprasan|



POLITIKA PODJETJA

TEMELJNA POLITIKA — (dolgorocni vplivi zunanjega okolja- trzisce in
panoga, zivljenjski cikel, tehnoloski razvoj, kratkorocni vplivi- konjuktura,
moda- usmeritve v krajevnem in regijskem okoljem)- obdobje 5 do 10 let

RAZVOJNA POLITIKA — (srednjerocne usmeritve programi, sredstva)
OBDOBJE 3-5 LET

TEKOCA POLITIKA - ( letne dejavnosti, naloge, gospodarjenie s sredstvi)-
OBDOBJE 1 LETO

VIZIJA - kaj smo, kam gremo, kaj hoCemo, v kaj verjamemo, kako se
vedemo.

SMOTRI - kateri so najbolj temeljni cilji podjetja, kako merimo uspesnost
podjetja



NABAVNO POSLOVANJE

® Podjetje, ustanova, institucije morajo biti primerno oskrbljeni z
materialnimi sredstvi

® Predpogoj financna sredstva

" Pridobiti material, surovine ob najnizjih stroskih , prevoza,
skladiscenja ter posredovanja do proizvodnje

®  Stroski za nabavljene surovine ali izdelke ali storitve presegajo
60% celotnega prihodka, so 3x vecji kot strosek zivega dela ali
dodane vrednosti

® Ne posvecajo jim dovolj zavzetosti



STRATEGIJE V NABAVNEM
- TRZENJU

|
® Nacrtovanje (potreb materiala, obsega

proizvodnje, zalog)
® Pravocasno oskrbovanje
® Obvladovanje kakovosti
® Analiziranje vrednosti

® Nabava je odvisna od znacilnosti
organiziranosti podjetja, ustanove



STOPNJE NABAVLJANJA

~ ® PREDVIDEVANJE, SPOZNAVANJE POTREB
= OPREDELITEV POTREBE

= OPREDELITEV ZNACILNOSTI PROIZVODA
® |SKANJE DOBAVITELJA
= PRIDOBIVANJE PONUDB

= OCENJEVANJE PONUDB IN IZBOR DOBAVITELJA
m |ZBOR POSTOPKA ZA NAROCANJE

= OCENJEVANJE PRAVILNOSTI IZBIRE




IZVAJANJE NABAVE

|
- ® ZANESLJIVOST DOBAVE

" CILJ MANAGEMENTA: ekonomski: znizanje cen materiala,
hitrejSe obracanje zalog, nizji stroski; neekonomski: odnosi z
dobavitelji, redne dobave, enakomerna kakovost

NENEHNA SKRB ZA OBVLADOVANJE STROSKOV
SODELOVANJE PROIZVODNJA - TRZENJE
ZANESLJIVO NAPOVEDOVANJE PRODAJE

USMERITVE VODIJO K VECJI UREJENOSTI,
PRODUKTIVNOSTI RAVNANJA Z MATERIALNIMI
SREDSTVI.



VAETERCE LS

= NATANKO OB CASU- JUST IN TIME ( v zelo
urejenem okolju, sprotno oskrbovanje, brez
nepotrebnega Cakanja, zamud pa tudi kopicenja
zalog. Odnos do dobaviteljev: tesno sodelovanie,
dobave tudi veckrat dnevno, deli odgovornost z
odjemalcem;Kakovost: pravilo nic napak, le 100 %
kakovost ne ogroza proizvodnje; dobavni roki
najkrajsi, odnos do sodelavcev: management skusa
doseci soglasje pred uvedbo sprememb.




IZVAJANJE NABAVE

= 7A VSAK SLUCAJ - JUST IN CASE je zmernejsi koncept, obnese se v
manj urejenih okoljih, dokaj pogostih izpadov ni mogoce prepreciti, zmerne
zaloge so amortizer, na prvi pogled je koncept popustljiv nedosleden, v
resnici pa isce najgospodarnejso srednjo pot med urejenostjo oskrbe za
vsako ceno ter redno oskrbo podietja.

" Odnos do dobaviteljev: uporaba vec dobaviteljev, tudi izigravanje
dobaviteljev med seboj; kakovost: izkusnje kazejo obicajno in predvideno
raven izmeta; dobavni roki: razumno dolgi, varnejsi; odnos do sodelavcev:
management odreja , uvaja postopke, ne ozira se na sodelavce, kasneje
skrbno spremlja in nadzorUJe izvajanje

" Podjetje 0z. management lahko izvaja katerikoli koncept glede na njihovo
presojo in dejavnost v podjetju.



MODEL ZA ANALIZIRANJE
ZMOZNOSTI NABAVLJANJA

= POLOVZAJ DOBAVITELJA NA TRZISCU GLEDE NA POMEMBNOST
= DELEZ NABAV V PRODAJI DOBAVITELJA GLEDE NA VELIKOST

" STIRI KATEGORIJE ZNACILNOST NABAV: kriticni dobavitelji(vodilni
polozaj na trziscu, obseg nabav za dobavitelja ni pomemben), nekriticni
dobavitelji ( dOVO|j alternativnih dobaviteljev, znanja o proizvodu niso
kriticha, obseg nabav ni pomemben za dobavitelja); pomembni dobavitelji
( vodilni polozaj na trziscu, obseg nabav je odlocilen); obvladovani
dobavitelji ( so tudi alternativni dobavitelji, obseg nabav je pomemben,
znanja o proizvodu niso kriticna)



UREJENOST NABAVLJANJA

- ® PREDNOSTI OSREDINJENJA NABAVLJANJA:

® Vecje koliCine dajejo prednost pri pogajanjin o cenah
B Znizevanje transportnih stroskov

® Ni odstopanja kakovosti

® Boljse komuniciranje, tesnejsi, dolgotrajnejsi odnosi
B \ecja opora dobaviteljev, razsikave, razvoj

® Manjsi stroski

® | azje nacrtovanje



UREJENOST NABAVLJANJA

|
= PREDNOSTI RAZDELJENEGA NABAVLJANJA:

® Razdelitev tvegan;

B VecC tekmovanja med dobavitelj

® \eC proznosti, manj odvisnosti od enega dobavitelja
® Moznost za razvo] manjsih dobaviteljev

® Manj materialne in moralne odgovornosti do odvisnih
dobaviteljev



UKREPI ZA POENOSTAVITEV
- NABAVLJANJA

|
® Razporejanje narocil, vnaprej doloceni pogoji
Za narocanje

® Razpisi za dobave

® Dolgorocne pogodbe z dobavitelji (aneksi)
® Nabavljanje brez vhodnih zalog

® Urejenost nabavljanja
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