SHHOLND JTJ"‘bLf OVodenjesorganizacijzahteyva:
Hnl«ugeu 2Mjerorganizaci|ipodjetja in zantevamizaposienin —
SKUEIRZVOoastvon.
NOVOBTN stvarjalnost nova znanja o Stroki;
rloom astavljeno politiko prilagajati sodobnim razmeram
= _____;.rf ovanja,
F,,f =Veco fieksibilnost ali prilagodijivost,
== hOHSé obviadovanje znanja (poiskati, zavarovati, porazdeliti,
~ povecati'in izkoristiti),
* clovesko ustvarjalnost in sposobnost ter

® Ustrezno organizacijsko kulturo.
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l\/l (IEgEmeEn Eolltlka‘o‘rgamzagugh*

Zen|es

Org«IrII/« e —temelj cloveske druzbe n C|V|I|zacue

Orgrlrn/« fjotvorijo ljudje, skupine,
Jrl\/rlf Sl ,posameznlkl

— =0 anlzacua dosega zastavljene cilje

— e p—

-s;t Organlzacua pridobitna, nepridobitna, javna-
~ zasebna, proizvajalna-storitvena.

ﬁ
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OIEnizaciolobyladujejo managerji, strokovnjaki'za
ooJIovorI je In'vedenje ljudr,
I\/I ane ment- vrsni, srednji, nizji

; 1_-:_:;,-\“ Hnanagement nadzirajo lastniki ali v njihovem
= imenu upravijalci

Upravljanje, mngt in izvajanje so tri temeljne in
razmejene vioge v organizaciji.
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\VIENEGE! entam:ﬂ pnagem.}"

el e entjevioge, ki temeljl na zaupanju,

VIEIEl gar 'moraje Imeti: zadostna znanja o vodenju
[iosIovedeniu, eticni-zanesljivi, verodostojni,

= ee} enl, da mu zaupajo lastniki, nadrejeni in

= p_deIavm

“ Manager ima dojno viogo: kot poslovodnik obvladuie
organizacijo in kot vodja vodi zaposlene.

i



-

®l9VIeOVEn|ererganizacie

R = — ——

Clljl i ogefelglizlds iZhajaje'iz Vizije, poslanstva in
STHotToV: é |

Gllji= orabm se da absolutno in primerjalno. meriti
=alip ;eSOJatl ki s0:smiselni, dosegljivi in spodbudni

-r-F""-
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i

:-.;'_ -S‘ ategiie za dosego ciliev (inoviranje, proizvajanje,
trzenje)
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OoylzieloVElgs ,rggg'ggqije

o~ —

UFF‘JF‘I’IOJ& oravila, deliteviaela in pnstomosh
WIOGESES lr ovezovanje)

SIE ds; fmancna materialna, delo, znanje)
6t a Gvanje organizacije je temeljna naloga

man Inagerjev
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SUINETTE] Neaejavnost -manW

\E! Er'rov fiEinsnevanie

Urgle lrlJ povezovanje

HOJ ) @ﬁenje [N vodenje

| _;; -—F enje Inipresojanje, spremljanje delovanja

= - Organizacije

- ¢ VSE TE DEJAVNOSTI TEMELJIJO NA
ODLOCANJU




EEY 0002|210 nformacije (zbiranje, podatkov z
VEENINGS Poraba zmoznosztiiza pridobivanie
infoflele ]. |

= aﬂje moznih odlocitev
=1 fA ahzwanje dobrih in slabih strani teh odlogitev
~ & Prednostno razvricanie odlocitev

* |zbiranje In udejanjanje
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Poigigellges ja!*

RULITBRO}(IZVajaini management)
Al Ivno 'Srednjl management)
Inrlurr\f 6 (vrsm management)
-"“_u::ri e @ po deduktivni poti(s snovanjem , redetanjem

_-.:--

== “inizbiro prve zadovoljive odlocitve

—

—

* (QOdlocanje je zadovoljivo, ne maksimalno ali
optimalno.
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Posloyedeldlf racionalnein dlrektlvno,
\/orlanj'“-' 2 interesno in participativno:

HoJ 0) @denje temelji na kvantitativnin informacijah in
'cnlh merilih uspesnosti

-""..-—

"':5_1_ ‘Vodenje se opira na kvalitativne informacije,
~ kvalitativna sodila in primerjalno presojanije.



ROSIOVOUEN]E
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Tamal| rr- Szaupan|u innadziranju,
Cleifighd f. al |zacue obravnava kot delovno silo

Jlf} Ani 50 le tisti interesi zaposlenih zapisani v
= lovni pogodbl dolznost zaposlenih je disciplinirano
== -é" ’vanje V. prid organizaciji
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VOUETIE

IEME! a z Aupaniu in sodelovaniu,
Qurelgiele ) Glane organizacije kot udelezence, jih
yeleli 4 anjem in 0sebnim zgledom, vrednotam

-;. =50 E‘Tavm Imajo pravico do svojih interesov (pri
"&elovnem razmerju in osebno).

* Interese je potrebno usmerjati in usklajevati s cilj
organizacije.
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Hog Enje- e!avnos ‘Sk _awh,

OFO'!] —

NENTIBIN[or SMOCIENne stranl)

<om,)ropr (kratkorocno usklajevanje brez pravil)

r efﬁ 10 anju (merjenju koristi)

eTavanJu (snovanju koristi za vse vpletene)
r|tost| (‘tih sporazum v primernih okoliscinah)
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VIETIETEN! p‘resgj@Le; J"

i

SENIEIOgEIVSE M\ organizaci|i (nadzwanje
disele I,)II(IH“ , nagrajevanje, sankcioniranje).

Nez; r -nbje |6 povezano z merjenjem,
— *Zal 21| anje Sipresojanjem

__-

’ft Vecma napak — cloveski faktor (vendar ne zavestne
~ ininamerne posledica naravnanosti okolja, vrednot,
eticnosti)



VIEUNOIE] Kulturayetike

ZZNIEdNoIeise e vredno prizadevat
SOImaterialne ininematerialne (duhovne)
C‘o or-:-'-f; ‘oblike obnasanja ljudi

u tura organizacije In okolja

L Trajm S0 tudi vzorci obnasanja, znacilnio za
posamezne Kulture.



(Cullivnee)
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JENEEIRaljerustvarila cloveskal druzba's fizicnim in
LIsileg) rl om jjual;

OoJr_«_ ¢ aterlalna kultura (proizvodna sredstva)

_:.ﬂ__.l V‘hé kultura (dosezki znanosti, umetnost,
niziranje druzbenega zivljenja, obicaji, morala,

i
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etika)
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AUliiraorganizacije. J—_‘.
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S0 orm/lglctr" cdnotezornavade, znatinosti
feforsle Ir Tazmeru med sodelavm

Jg HIO/O[ | nazori, vrednote podijetja

Efikae veda kilobravnava nacela o dobrem in
_i _—_' _;Y' e m

T

——
= Meraia obsega pravila za odlocanje in ravnanje v
- skladui z etiko.
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HOOMVIJE j 3 krivic napacno. ravnanje
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—
_|—I-F'

___r-—

*’*‘F-Eebrode nost
- Izpopolnjevane v vrlinah in znanju
* neskodljivost




SPSIOVE ”J? o)) ckovega dostojanstva

M OSIOST

]')rrl\/]( g'ﬁ S




NEGEIErFEt

Tagrigljes usiy feve
RONOS (ssl @Spostovanje)

Horro«r Zjive jost (dologoréni uspeh, spostovati eticne
Vredno é)

ﬂ-—;ﬁ-_ ..-I.""" . -

*Vztrajnost
~ & Jasen pogled napre]
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Etienipreizaus = alijelodlocitev-dejanje zakonito?

ANE orlloc tev- dejanje uravnotezeno, spodbuja fair
oI«n / jel] se?

r"'-’d\_ .'-.—

SNo mnenje bom imel o sebi? Bom ponosen
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SlCHERSOulIa pokant=u J—"
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GIBVEKa Se ravna e potistem pravilu, za katerega
0] noral apostane splosno veljavno, zakon

gpIenel fsprejetl odlocitev po nekem sodilu, ki velja
!.r.; n za njegove najblizje

|cne S0 le odlocitve, ki upostevajo Cloveka kot
Smoter, ne pa sredstvo za dosego ciljev.
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Pollilgenefefl Zﬁ@j&:‘ =

JflOVf'f]J'-‘ VizZijal, Smotrin il

Dejel riganizacije (programi; razvijanje,
movlraﬁz =

e 5’[ (|bravi|a procesi, povezovanje, sredstva)

-

Iadovanje organizacije

|
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IMoclell eellil; fe“'?)'rgmai‘z?_él’cije“’.'.b

IENIE!iimodel /Vizija, strategija, cilji, doseganje
ey

r)rO(‘f—&» il ‘model /interesn vpliv, programi

QEC mzacue nosilci- skrbniki, nacrtovanje, sredstva/

karnl mode! /dalj$e ¢asovno obdobje, srednjerocno
obdobje razvojni projekti -ustvarjan|e, razporejanje
IN poraba sredstev/.
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Poliiliul N B@M

I r«IJn«I IEMEYhe

Injéror* :., razvolna
Nl i) é 'a tekoca politika
J\J* 512 h]e politike
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VABEENIZEN:

Jogm«lrlrm Leoretichi pri
Hrrlgm«lrlrr 8 raktlcm pristop
amwﬁu 4Stopov



FielZ rJr clﬁj po udelezencm
I r;'_ () zdelkov storitev
=) sno trzenje in trzenje med organizacijami

o
1='__ =

"f* +ébavno prodajno trzenje med organizacijami

—
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AOIICEDI en]a:E;*

VAdIOIZEV el "pOSamezmkov V organlzacijo,
Of¢Jzlfl ze r* Glj|Z 0rganizacijo

DEVIIEV ela med organizacijami je trzenje
: .:----'-\Fe vljajo materiale, izdelke, za svoje delovanje in

jo'rmzvajanje
. I5rodajajo
* Organizaci|i se odlocijo, katere dejavnosti opravljati
In katere oskrbovati od drugih.
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Prafleel ;- nosameznin dejavnosti (proizvodnje) v
mnom# imanj razvite dezele (enostavna oblika je

BINIPOSi- -dodelavni posli)
-Iu_f\ g ai'ci vstopajo nepremisljeno (kriza)

LJF’ ejemnikiin dajalci outsourcinga
- * Dolgorotna koristnost



S)ifelie J Jze_rgjg.[_ged ergamW

Jrrrlrégua"‘ D01 Za ASEJO Cilja
T rzanjé kmovanje alo'sodelovanje

5_ Ve 36 strategij trzenja (raziskava trzia,
[idehivanje informacij

——
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—l";_.-

— g_ment|ranje trzisc demografsko,
poslovno,nabavno)
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SZBABUBINESS {0 BUSINESS povezuje poslovanje
ifziglrelicd e med organizacijami (proizvodne,
el 7 veleprodaje in maloprodaje.

SB2C- Busmess to Customer povezuje organizacije in

f’ﬁtmsnlke

: _ '_ Vet se ukvarjamo z B2C kot B2B, ceprav je obseg
povezave v B2B veliko veciji kot B2C
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VAVETIGIVEE povEZAY, trzenja, Sestavmh deloviin
SUreVin mr ‘ena B2C povezava

r\vrorc;e |Isk| proizvajalec ponuja vec transakcij B2B
= --__-.=-—gg up pnevmahk vetrobranskega stekla, izpusnih

'; " Cevi za svoja vozila, vozilo konéa pri potrodniku B2C

——

_l-'__'-_-—

- |e'ena transakcija.
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/ /oj DO0Etjai=Kvalitativine |zoljéave V' povezavi z
10 oorl’*ﬁ , Nilpa rast nujna za doseganje

ojg.

Fi_: @] je nujen, brez razvoja aktivnosti stagnirajo,

= podjetje zamre, ugasne.
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Ugorelgglsdiltie Rl @l novega, izboljsanega,
rlfrorérlnr\r ga

Fie /\/Us”f 'izdelkilin storitve v skladu z zahtevam,

: 9_9&53@ ml na trziscu

: | +1ed* ti trznim trendom
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BVEIE|Enoevosti= vecanje funkeionalnosti, znizevanje
SISOV mh ecanje konkurencne prednosti.

ole nw j podjetja povecati obseg povprasevanja in
Qwa ﬁ}e dobicka.



Us mérjaa C eg@:

Clljne que E porabnikoy

SPECITCHE ’Iastnosu IN potrebe okolja v katerem so
llooue lkl

= urecna ponudba izdelkov ali storitev
3' 1 tem distribucije

o N2 acrtovana rast in struktura panoge

* Raziskovalna dejavnost
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Siflinv oe jetja-ﬂ@artriiééah

Horréon« trokovna in' Specificna znanja
ZAENES odrocla poslovnih funkcij podjetja.

Za L esnost izvedbo internacionalizacije mora biti
= 00C tje v/ fazi ustrezno velike rasti ali v fazi zrelosti.

lll-'_

f ora piti prepoznavno in uveljavljeno na domacem
: trgu, realne moznosti, ter prepoznano priloznost.
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Dafevmligss ite\m@ru_ji-trg-_)—"

NEBICENC 10 tidomacega trga
noJrrénﬁ konkurenca
Clojgdoe arske spremembe

i
‘-—.

vhlkl S0 pogojeni z velikostjo podjetja, kvaliteto

i—’—-;‘-? = ;pgslovanja doseganjem poslovnih rezultatov

# Ustvarjanje zadostne dodane vrednosti in dobicka
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Slaleg||e

rZenju- tradicionalnos
eJIeyan|e. - |

—

-

-r_e"dpostavk'a je'postaviti dobavitelje kot
2KtiviE partnerie, kina esnovi znanj o trziscu in
oclj_@_'_" Uravnavajo trzno ponudbo in odjemalce
K §'§iVnega partnerja in jih navede na kupovanje

\

— g __,..—n.

= ponudba na osnovi ustreznosti potrebam
djemalca (mnozicni proizvodi)

lII-I



INZEN|EPr01ZVodey.med erganm

Dzl oorrr. NIKifnIse pasivalt

Homame [€ povezanost, soodvisnost in
SOUEION n'e med udelezenci v trzenju

= j'ﬂ-"'_'

= | bna |e sestavina strategije trzenja

N| MOoZNo prenasat koncepte in modele trzenja
~ nediferenciranih mnoziénih potrosnih izdelkov v
trzenje storitev in MOT

_"ﬁF_"
-.-r':"“
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Iniclivielt I«IIno ) odjemalcey:
r)O\/rs”s‘r{ 4 @sameznlku

Uv __ anje integriranih trznih programoyv




UJoo_\;@ b Janje N delovanje trznikov
Iz :n]e naj postane bolj produktivno in ekonomicno
Tij_l Stroski povecujejo gospodarnost

e

Zivliensiki cilkli izdelkov postajajo krajsi

==
—_—
- .ﬂ'""'

=
—

- ::Jl.
¥ )



—— ——am—

aJno onkurecnost ne zadosca vee osrediniti'se
el ovg» N Keristne proizvode
ﬁdjemalcev se hitro spreminjajo

= urentl VSe hitreje posnemajo uspesne proizvode

q
Zz)
[lel

—-n-—"
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_-rj__f%iﬁgma usmeritev na odjemalce ni dovol]
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Flishiss bvv-t@y' -..-h"

ROIIENTONOIEsTovall trajnejsa razmerja med
clggziyic) =| In‘odjemalci (odvisni'drug od drugega)

01,_) 0 Snovanje proizvodov (obema se obeta
= -.'-.Aa K urencnost vV prihodnje)

——
—_—

1';-—-

: Sedelavno Integrativno razmerje med obema,
"~ razumeti potrebe, zahteve na nabavnem in
prodajnem podrocju.

I| ILIR ii_'-!"-
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NoVeNTiZia miselnost J‘-"

i

M OUBIVEIEN]SKINiN interesnin
T améljm 18 teoriji organizacijskih sistemov teori

Usiifl ﬂtve N dejavnosti organizacije kot rezultante
e __I_ﬁso_v udelezencey

= % Snovati razmerja blizja partnerstvu
® Posli ne nastajajo na osnovi cene, ampak skupnih
stroskov poslovne resitve
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STIOVEN|E Stre eguﬂz_gﬁjaﬁ

Hrlrloowrlrp tliogelgii
Homémoas managerjev, strokovnjakoy, trznikov
r<or1Jrh,eu presegajo stroske

E H_J:*e a’n]e stroskov in koristi je vezano na obéutek

_";._—-l- - :E"'_ - 2
il o R
_—_.-'_?‘_—;_.

e



\if in'fom ACI

Os=orll (sl rsugovor —
VAOTEENIZEC jtrzn|k| trzne potl) [e 97% osebnihinile
SYANEDSENINIViroy

VEdizur n mir'm Viri pa 80% osebnih in 20%
= E0SE snih Virov Informaci|




el e

liZENEmed organizacijami poteka v omejen
f<on;<||r~‘r , malostevilni udelezenci, zbiranje
ol j b0|j neposredno kot v potrosnem trzenju

siicne N demografske raziskave nadomestijo
A J

L bt
._II. i "

-ll" 1m \.,l i

S

orie aux- 0) %ijgm_ﬁkolja-)"

—

zb|ranje podatkov o odjemalcih in konkurentih.
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"'wur\ 10 ma@jﬂge{ek-reﬂsﬁ-"
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ozl 79\/:|*"’ﬂ‘"' 139,
Qur” eru - 60%

r’ow ﬁvanje 23%
AL S ovanje 4%

_"‘ Potek raziskave obsega: opredelitev nalog, naért
raziskave, zbiranje informacij, analiziranje,
tolmacenje, priprava porocila.




208 Jms raziskay v trzenju mg@i—_.,
aEnizaciemi

Clljriz gelldefeigl par nerjev so/malostevilne in
WOITOMZNENE

/erjjl __i_elez infermacij o trziscu

=) :.’ra2|skavam| trzisC pomembno vlogo trzne
«f‘ilskave organizaci| ter prodaja interesentom za
== Skromno ceno

* Pomembna vloga sekundarnih virov
(imeniki,adresatji, informacij poslovnih zdruzen,
revije ipd)

:.-
S
_._.



| an]e potreb izhaja iz trajnih vrednot

Ofr'. SE odraza]o v: pojavnih znakih kultur odjemalcev, v
dol _.5 )izl jesem, tesnem in zaupnem sodelovanju.

d..-.r_.-

'L:"

da zaredkrivanje ima po traicionalni miselnosti dobavitelj

== 0 j‘da ‘dajeta tako dobavitelj, kot odjemalec
== ﬁ- esno odkrivanje prihodnjih potreb koristi obema oidvisno od

=D jep Jin p

-~ zmoznosti dobavitelja in interesov odjemalca

_ * Moznost izboljsave proizvodov dobavitelja in boljse uporabe
proizvodov: v procesih odjemlaca.

_
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SEYIEN e e-tﬂéia

SEQITIENIE An|e trzisca obsega razvrééanje PO CIljin
orgelrn/« Gije Ei(potrene, zelje)
Flel /vra nje PO potrebah in zmoznostihh odjemalcev

“Raz rscanje po izbranih sodilih in merilih

e
—-:'_:_‘;_._.,.—
-

ypl iva na vse naslednje stopnje v nacrtovanju trzenja

R = — ——
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SBan eﬂtlraTe‘jmyostepeM makro Iy
JITHIORS

Ve Aro nacnnostl organizacij odjemalcev
aran@ strosk| NizKi, sekundarni podatki

== TO enovite skupine odjemalcev v eni
g—‘? i

drzaw tezavno, zamudno, drago.
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VIERTORSE! Uﬁﬂ[& -ﬁ

e ——— —— S

Jérnogr«u**' ‘podatki

Zf)z) JE OSI‘ean stiki z odjemalci nise potrebni
Vighigife acu javna statistika, banka podatkov)

| ;-f.—-Zif""; \7nbst strodki: dokaj enostavno in hitro, malo

o
i
o =

1=.—--

—— fstroskov
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Mmro segmentiranje-znacilnost
Sone .

—
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Sa—
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ZATECl NS Os ovanja ‘okoliscin, nabavnikoy,
Jrr«mgufﬂ

/n Ifjfzt potrebna podrobnejsa znanja o odjemalcih
Vi Jﬁormacu stiki z odjemalci, osebno dogovarjanje
gft Zahtevnost zelo zahtevno, dolgotrajno, visoki stroski



Pgellogii ikﬂwentiraniah

STRVIIG 10stciljnega osredotocen|a — znizuje stroske
SOMInic «anja

Omoa e a snovanje usmerjenih sporocil na osnovi
= ae k=

e
. = _‘

el

= Q’djemalec e tisti, ki usmerja trzne procese
~ * Jeosnova za opredelievanje podatkov
* Presoja prejetih povprasevan| zazelenih segmentov
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HEVELPodiobnoeigiedena obvladovanje prOJektov
/mr)/noJ dopustne stroske
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= B la S0 dobra, vendar tezko dosegljiva, merljiva

O 'rja podporo in sodelovanje drugih organizacij
(prodaje, proizvodov)
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ZECINOSH00/EMaICEV: (panoga, regija; razvitost,
VEIIKOSTO ganlzacue Vrsta odjemalcey;

Siitfel kl dejavniki: nakupne kolicine, pogostost,
=0p! sanje ob ponovnih nakupih, polozaj dobavitelja
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. vedenjskl dejavniki: tveganje, znanja, pomen
nakupa, stroski
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el IIrIO» J/0SEsstopnja razvoja organizacije,
Jr‘ spoznanjemzdelku
e

a dobawtelju stalisca v odlocanju do
_* cla J_telja

omen nakupne odlocitve: cena, kakovost, izvedba
storltve

* Znacilnosti: osebne, stopnja izobrazenosti,
pricakovanja
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MitETiinimerileza,segmentir

DENIOYraskis panoga, regije, gospodarska
eAIIOStVElkost podjetia, Vrsta odjemalca
ROSI0VT ai tehniGna, proizvodna, finanéna merila
- -____:-_fck de na usposobljienost odjemalcev, po viogi

T e

fm'zvajalm uporabniki, preprodajalci

s Nabavni: po urejenosti: centralizirano-
decentrahzwano, po vplivih-centrih moci, po novosti
nakupa
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DIIETENCIrAnost = moznost razvrscanja odjemalcey v
nomogif eISkupine

Cj arnost Vecja poraba In dovolj virov- resursov
= -_-T-,_-_f-j_ eija direktni stroski sorazmerni Z obsegom

5‘ ranja, ebdelave primarnih informacij,

. Vellkost In dosegljivost — posredne, neposredne In
utecene trzne poti
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ZjfEnetiiZISC I partnerjey vt | -
fIEaierganizacijami- —
Orgfurn/« 1jgZire odjemalce IN‘dobavitelje
A onrrlnjé 1\poznavanie panog trznih partnerjev
Inro aacue 0 znacilnosti drzave

= :.F)-e 'Ka vveliki meri v osebnih stikih

Sa—

gi"
=¥ Izblranje zZajema: ciline panoge, trzisca in trzne
partnerje
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J'-‘(Jm'-‘flrlf” 1|Elje zantevne]se
”'vnolmob storltev

rllagajanje storitev. med izvajanjem in
I'in. zeljami porabnikov
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20 oogoJ 0 t| Uporanbe
Hrlur 0 enosh posebnim potrebam, zeljam

— o-Stoy nja 'sodelovanja: izvajalec-uporabnik in po
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~ delezu delain materiala
Po vsebnosti dela in individualiziranosti
* Po vrstah odjemalcev
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SIIIESULEV S 256
Hrovvorh T novi, spremenjem zastareli)
trzne ponudbe: distribucija, cene,
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NEWOVEM |EIesnoVa Za do 'oca'nje trzenjskega spleta
(valivel nrl rograme oblikovanje strategi|, trznih poti,
oollrhu E enja)

| \/__J 1ﬁa kohcmska vrednostna, trzni potencial,
— ﬂﬂajna kvota
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SOUNIENZ2 Napeyedovan|eprodaier

Z2Nielozhene storitve: Objektivna, subjektivia,
el aske znatilnosti organizacije in storitev,
ZANEE |I 05t nabavnega trzenja

e rz@u-:e ¢ storitve: druzbeno- ekonomska,
- : sﬁrografska nakupnega obnasanja
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VEIEVNE=dEll (@nonimnitclant), ekspertne-
Jmonw vedencev trzniki podjetja, pricakovanja
Ofljf_r GV

* Cas ovne: povprecja prodaje v preteklosti,

E nallzwanje vplivov sprememb- cikli, sezonski,
| -? povprecki prodaje, matematicno modeliranje,

- kombinacija tehnik

® \/zorcni modeli
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SUEIEEN rodaj@‘trzeﬁjum

EWIEMIZKIN Stroskov, priviacnii cen; Veliki trzni
Z (vJ IKiTnapori; tveganja)

Jru.c_ee a dn‘erencwanja (ViS|e cene, Vis|i stroski,
— -*F_G emaIC|)

Strategua osredinjenja (boljsa donosnost,optimiranje
~ obsega - vija cena zaradi specializacije, zelje
odjemalcev diferencirane
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Voelfei

== R‘-HHCHI dejavniki(inoviranje,kooperacije, razvoj
Zmoznosti)

* Osnovne strategije (rast, vecji trzni delez,
konkurencne prednosti)
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Vel njﬁ} OVatiViE Organizacije

_eunlu@ L Inirazvijejormnoezico proizvodoy do
.Jro,)gg e sposobljenos’u za trzenje

*-:._:e ane ji e majhen del

—-—

--;t Znacﬂnostl tehnoloske sposobnosti, zagnanost,
~ Znanje, mreza informacij, podjetni, hitri,
eksperimentiranje, proznost, kratkorocna
naravnanost, ucenje na napakah
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Consalietiie rjiﬁfﬂ@{ﬂrjiw

Ust Eljr‘nf Lveljavijene, dovolj mocne organizacije

I|r10~ VEscine Vv trzenju, razumevanje potreb

oozl |ka o] za dobiCek kot za razvoj,

=0 :ﬂlnjenje na ceno-kakovost, dobri organizatorjj,

-—jffobfﬂadovanje mreze malih podjetnikov, ne tvegajo po
~— nepotrebnem, ukrepajo premisljeno, disciplinirani,

dolgorecno naravnani
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<l||r||rma; ‘ nologjja;, denar,motivacija, tveganje/

Jrrlmrllrrr erganizacije, urejenost, miselnost,
orOJaf ne: skuplne/

@raarn lzacuske /inovacije, nalozbe, obnasanje
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I eméljnr {onkurencna strategua zgodnjega sledilca,
Nénrﬁrmc preh|tevanje tekmecev

UJr\ anje trajnih povezav s trznimi partnet]i

== !iv?el]ave pobiranje ,smetana“ (odpor poslovnih

gi:_ * qo"artne riev)

® Konkurent za novosti zahteva dolgorocno
sprejemljive cene in pogoje
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