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POVZETEK

Diplomaska naloga obravnava teorijo in prakso izdelave trZzenjskega nacrta kot
osrednjega del poslovnega nacrta ter razvijanje nove ponudbe podjetja Intorius
d.o.0., ki sloni na CAD-CAM nacrtovanju in proizvodnji. V uvodnem delu je
predstavljen obravnavani problem, namen in cilj diplomske naloge, metode dela in
predpostavke ter omejitve pri obravnavanju problema. Temu sledi teoretiCni del, ki
na kratko pojasnjuje, kaj je trzenjski pristop, CRM, trzenjski nacrt, Zivljenski cikel
izdelka, trzenjski splet 7P ter 8-stopenjski model procesa razvijanja. Teoriji sledita
poglavji, kjer je opisano trenutno stanje v podijetju in izdelan nov trzenjski nacrt.
Zadniji sklop pa zajema razvijanje nove ponudbe podjetja Intorius d.o.0., s katero bo
podjetje izvedlo uspesen prodor na trg.
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- CAD-CAM
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ABSTRACT

The thesis deals with the theory and practice of developing a marketing plan as a
central part of the business plan and developing a new offer of company Intorius
d.o.o., based on CAD-CAM production system. The first part presents the problem,
the purpose and the goal, the methods of work and the assumptions and limitations
in dealing with the problem. This is followed by a theoretical part, which briefly
covers what is the marketing approach, the CRM, the marketing plan, the product
life cycle, the 7P marketing platform, and the 8-step model of the development
process. Theories are followed by chapters describing the current state of the
company and creating a new marketing plan. The last part of the thesis involves the
development of a new offer by Intorius d.o.o., with which the company will
successfully penetrate the market.
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1 UvoD

11 OPREDELITEV ~ OBRAVNAVANEGA PROBLEMA IN
TEORETICNIH IZHODISC

Vsa podjetja danes poslujejo v dinami¢nem okolju s hitrimi in v€asih tezko
predvidljivimi spremembami. Ce ho&ejo podjetja v tem okolju obstati, morajo biti
sama dinamicna in slediti spremembam na trgu.

Globalizacija svetovnega gospodarsta postavilja podjetja v danasnjem Casu v
povsem drugacen poloZzaj, kot so ga ta imela Se pred stabim desetletiem. Danes se
podjetja nahajajo v dinami¢nem okolju s hitrimi, pogostimi in tezko predvidljivimi
spremembami. V kolikor Zeli podjetje v tem okolju preziveti, se od njih zahteva hitro,
pravoCasno odzivanje in prilagajanje na spremembe v organizacijskem, razvojnem,
marketinSkem in tehnolodkem smislu. Podjetja ogromno vlagajo v ohranitev trznega
deleza in ohranjanje stika s konkurenco. Zaradi tega se na trgu neprestano
pojavljajo spremenjeni, izboljSani, dopolnjeni in povsem novi proizvodi, medtem ko
se stari umikajo s trga. Od uvedbe proizvoda na trg se prodaja obi¢ajno postopoma
povecCuje, doseze vrhunec in nato pricne ugasati. Z izboljSavami proizvoda je
mogoce podaljsati zivliensko dobo in s tem odloziti ugasanje prodaje.

Uvajanje proizvoda na trg je zahteven in dolgotrajen proces, ki je povezan z visokimi
vlozki ¢asa in denarja. Na trgu prezivijo le podjetja, ki inovirajo in prilagajajo svoje
proizvode zahtevam kupca.

V podjetju Intorius d.o0.0. se je po podrobni analizi trga ugotovilo, da na trgih s
ponudbo kvalitetnih pohistvenih proizvodov povprasevanje presega ponudbo. Na
osnovi tega se je leta 2016 odlocilo trgu ponuditi visoko kvalitetne proizvode, pri
Cemer je Se posebej izstopalo modemo oblikovanje samih izdelkov. Vendar je bilo
podjetje zaradi napacne trzenjske strategije prisilieno izdelati nov poslovni nacrt in
prestopiti v popolno prenovo nacina celotnega poslovanja, tudi v proizvodnji. V
diplomskem delo je podrobno predstavljen nov trzenjski nacrt kot osrednji del
novega poslovnega nadrta z vklju¢enim CAD-CAM! nacértovanjem in proizvodnjo.

1 CAD-CAM - Celoten proces od zasnove do proizvodnje, ki je avtomatiziran s pomocjo
povezave med CAD in CAM

CAD - Computer Aided Design (tudi: Computer Aided Drafting) - racunalnisko podprto
nacrtovanje (ali racunalni$ko podprto konstruiranje)

CAM - Computer Aided Manufacturing - racunalnisko podprta proizvodnja

Denis Mrgole: Razvijanje nove ponudbe pohistva Intorius d.o.o. Stran 1 od 65
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1.2 NAMEN IN CILJ DIPLOMSKEGA DELA

Namen in cilj diplomskega dela je prikaz teoretiCnih spoznanj s podrogja trZzenjskega
nastopanja, predstavitev podjetja Intorius d.o.o. ter zanj izdelati nov trZzenjski nacrt
kot osredniji del poslovnega nacrta.

Glede realizacije tega nacrta je v nalogi podrobneje predstavljen pristop k razvijanju
nove ponudbe podjetja Intorius d.o.o. kot celothega trZzenjskega spleta 7P in v
katerem je izpostavleno racunalniSko podprto nacértovanje in proizvodnja
(CAD/CAM). Z novo razvito ponudbo naj bi bil dosezen cilj pozitivnega poslovanja
podjetja Intorius d.o.0. pod svojim imenom kot blagovno znamko.

Cilj diplomske naloge:

opredeliti trzenjski pristop z vkljuéenim CRM?, trzenjsko raziskovanje in planiranje,
trzenjski nacrt, Zivljenski cikel izdelka, trzenjski splet 7P® in 8-stopenjski model
procesa razvijanja*,

e predstavitev in analiza podjetja Intorius d.o.o.,

e izpostaviti pomanjkljivosti iz preteklega poslovanja in predvideti izboljSave in

e razviti novo ponudbo podjetja, ki bo splonela na CAD/CAM.

1.3 PREDVIDENE METODE ZA  DOSEGANJE CILJEV
DIPLOMSKEGA DELA

Diplomsko nalogo sem razdelil na dva dela, in sicer na teoreti¢ni in praktic¢ni del.

Metodi raziskovanja, ki sem ju uporabil v teoreticnem delu naloge sta:

¢ metoda kompilacije, s katero sem povzel opazovanja, staliS€a, sklepe in
rezultate avtorjev,

¢ metoda deskripcije, s katero bom opisal dejstva, pojave in procese v trzenju.

V praktiénem delu je uporabljena analiticna metoda, saj sem raz€lenili stroSkovni del
poslovanja. Z deduktivno metodo sem na osnovi teoreti¢nih izhodiS¢ priSel do
lastnih zaklju€kov o0 svojem novem pristopu na trgu.

V zaklju¢ku sem z metodo sinteze zdruzil glavne ugotovitve praktiChega dela v
povezavi s teoreti¢nimi izhodis¢i.

2 CRM - Customer Relationship Management (an.) - upravljanje odnosov z vsakim kupcem
posebej

3 7P - Product, Price, Place, Promotion, People, Processes, Physical evidences (an.) -
frzenjski splet: proizvod, cena, prodajne poti, trzenjsko komuniciranje, procesi, ljudje, fiziéni
dokazi

4 Razvijanje v 8 stopnjah (po Kotlerju): zbiranje idej, ocenjevanje idej in izbor najboljse med
njimi, razvijanje koncepta izdelka in njegovo testiranje, razvoj trzenjske strategije, poslovna
analiza, operativno razvijanje (razvoj), dokoncna uvedba na trg; takSen pristop uvaja tudi
nova izdaja ISO 9001:2015

Denis Mrgole: Razvijanje nove ponudbe pohistva Intorius d.o.o. Stran 2 od 65



ICES - Visja strokovna Sola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

1.4

Predvidene predpostavke in omejitve pri obravnavanju problema

Predvidene predpostavke pri obravnavanju problema:

predpostavljal sem, da v podjetju ni bilo praviinega celovitega trZzenjskega
pristopa;

predpostavljal sem, da bo podijetje Intorius d.0.0. z novo ponudbo, razvito na
oshovi skrbno izdelanega trzenjskega nacrta, na trgu konkurenénejSe;
predpostavljal sem, da je na trgu z visoko konkurencoe samo stalno razvijanje
prava poslovna strategija.

Predvidene omejitve pri obravnavaniju so sledece:

strokovne literature, domace in tuje, za izvedbo teoretiCnega dela je dovolj,
potrebno jo je le preudarno izbrati in smiselno pravilno uporabiti;

v prakticnem delu sem uporabil kombinacijo strokovne literature ter interne vire
Intorius d.o.o., pri tem so nekateri podatki poslovna skrivnost in zato niso
uporabljeni;

poleg podatkov, ki so poslovna skrivnost, sem se soo€il z omejitvami, kot sta
razpoloZljivi €as in predvsem potrebno znanje in izku$nje.

Denis Mrgole: Razvijanje nove ponudbe pohistva Intorius d.o.o. Stran 3 od 65
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2 OPREDELITEV OSNOVNIH POJMOV Vv
TRZENJSKEM NASTOPANJU

2.1 TRZENJSKI PRISTOP IN CRM

TrZzenje je ena najpomembnejSih usmeritev v vsakem podjetju. Od tega, kako
uspesno je trzenje, je neposredno odvisna uspesnost podijetja. Po Kotlerju je trzenje
druzbeni in vodstveni proces, ki omogoca posameznikom in skupinam dobiti to, kar
Zelijo in potrebujejo tako, da ustvarijo, ponudijo in z drugimi izmenjujejo produkte, Ki
imajo vrednost (Kotler, 1996, str. 13).

TrZenje je proces, ki sestoji iz analize, nacrtovanja, izvedbe in nadzora, ki zajema
izdelke, storitve in ideje. Cilj je dosezen takrat, ko sta obe vpleteni strani zadovoljni.
Glede na to, da trzenje predstavlja proces razumevanja in uresniCevanja potreb
kupcev ter pokriva vse aktivnosti, ki so potrebne, da do prodaje sploh pride in da
prodaja in nakupovanje v podjetju postaneta uspeSna, obsega trzenjski proces
izvajanje aktivnosti s cikli€¢nim ponavljanjem, ki so (Dulc, 2017, str. 4):

e raziskovanje in planiranje,

e razvijanje,

e prodaja in trzno komuniciranje,

e distribucija in

e poprodaja.

Koncept trzenja temelji na ugotavljanju potreb obstojecih in potencialnih kupcev in
preusmeritvi proizvodnje na takSne izdelke in storitve, ki te potrebe v celoti
uresniCujejo. Temeljni problem podijetja danes ni ve€, kako proizvesti nek proizvod
ali ponuditi storitev, temve¢, kako naijti kupca zanj. UspeSna podjetja so tista, ki
zadovoljjo porabnikove potrebe ekonomiéno, wustrezno in z ucinkovitim
komuniciranjem. Kupec je v vsakem podijetju klju¢nega pomena za prezivetje na
trgu. Upravljanje odnosov s kupci (CRM) je poslovna usmeritev podjetja in nacin
razmi$ljanja v podjetju, ki pozornost osredoto¢a na odnose s kupci in ne toliko na
same izdelke. Prepoznavanje, spremljanje in zadovoljevanje njihovih potreb ter
Zelja, omogoc€ajo podjetju vzpostavitev in ohranjanje vzajemnega dolgoro¢nega
odnosa, ki prinasa tako podjetju kakor tudi kupcu korist in zadovoljstvo. Da podietje
to doseze mora prilagoditi celotno organizacijo, procese, aktivnosti in ponudbo
kupcem (Kovaci¢, 2004, str. 6)

CRM je prilagajanje kot sposobnost hitrega odzivanja na spremembe v potrebah
deleznikov oziroma kot sposobnost podjetja zagotavljati kupcem vse, kar zahtevajo,
ob vsakem Casu, na Zeleni nacin in kjerkoli to Zelijo. Da pa je podjetje sposobno
ugoditi tovrstnim Zeljam in potrebam svojih kupcev, potrebuje prave informacije. Te
informacije pridobi skozi trzensko raziskovanje, kar podjetju omogocajo napredne
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informacijske tehnologije. S pomocjo tehnolodkih orodij si torej podjetje ustvari
znanje, ki mu sluzi za oblikovanje pravih oziroma ucinkovitih odlocitev pri nadaljnjem
poslovanju. Ravhanje odnosov s kupci torej vpliva na povecevanje dohodkov ter
zmanjSevanje stroSkov, kar poslediéno privede do pove€anja dobiCkonosnosti
podjetja kot je predstavljeno na sliki 1 (Kovaci¢, 2004, str. 7).

| Pridobivanje novih strank I
Neposreden
| Povecanje dohodkov od ze obstojecih strank I vpliv na
dohodek
| Razvoj novih produktov l Povecanje
dohodkov
I Povecanje zavedanja blagovne znamke l
Posreden
| Povecanje zvestobe strank I |:> vpliv na |
dohodek
| Dvig zadovoljstva strank I :
Povecanje
dobi¢konosnosti
| IzboljSanje produktivnosti l Neposredno ﬁ
Znizanje
| Porazdelitev stroskov | stroskov
Znizanje
~ stroskov
| Krajsanje ¢asa razvoja produktov ]
Posredno
| Zmanj3anje strankine odvisnosti od podpore I znizanje
stroskov

| Zmanjanje napak v izvedbi storitve l

Slika 1: Vpliv CRM na povecanje dobic¢konosnosti podjetja
(Vir: Kovaci¢, 2004, str. 7)

2.2 TRZENJSKO RAZISKOVANJE IN PLANIRANJE

Trzenjska raziskava je sistemati¢éno nacrtovanje, zbiranje in analiza rezultatov, ki se
nanasajo na doloCene, za podjetja pomembne trzenjske razmere, ter poro€ajo o
rezultatih (Kotler, 1996, str. 130).

Za pridobivanje trzenjskih informacij, ki je klju¢nega pomena za trzenjsko
ucinkovitost podjeja, je v podjetju potrebno vzpostaviti trzenjsko informacijski sistem
(TIS) za boljSe oblikovanje ponudbe, izbiranje trga in boljSe na¢rtovanje trzenja. TIS
sestavljajo oprema, pripomocki in postopki za zbiranje, razvrs€anje, analiziranje,
oceno in razpefavo ustreznih, pravo€asnih in to¢nih informacij pri poslovnih
odlocitvah v trzenju (Kotler, 1996, str. 126).
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Trzni Trzenjsko
managerji L Okolje
Prepoznavanje Notranji .- | Trzenjsko
informacijskih podatki “.'.".l obvescanje | .
y potreb [ Ciljni trg
Analiza
Trzne poti
Nacrtovanje
Konkurenca
Izpeljava : S AN SR ;
Anal. zapodporo  |.*.".".| Trzenjsko [ Javnost
Nadzor || trzenjskim “.0..| raziskovanje | .
; 4 odlo¢itvam R sibanja v
nformac] S [ makrookolju

TRZENJSKE ODLOCITVE IN KOMUNIKACIE

Slika 2: Predstavitev trzenjskega informacijskega sistema
(Vir: Kotler, 1996, str. 126)

UcCinkovito trzenjsko raziskovanje poteka v petih stopnjah (Kotler, 1996, str. 149):
e opredelitev problema in ciljev raziskave,
¢ nacrtovanje raziskave,
e zbiranje informacij,
e analiza informacij,
e predstavitev rezultatov.

Znacilnosti dobrega trznega raziskovanja so znanstvenost, ustvarjalnost, raznolikost
metod, oblikovanje modelov, upostevanje razmerja med stroSki in vrednostjo
informacij, zdrav dvom in etiénost. Raziskava trga je prva stopnja v trzenjskem
procesu in je osnova za pripravo trzenjskega nacrta, sprejeti trzenjski nacrt, ki
vsebuje naslednje dele: povzetek, trenutno trzenjsko stanje, analizo poslovnih
priloznosti in vprasanij, cilje, trzenjsko strategijo, priCakovan izkaz uspeha in nadzor.
Trzenjski nacrt je izhodiS€e za zaCetek razvijanja, ki je osrednji del trzenjskega
procesa (Kotler, 1996, str. 110 in str.149).

2.3 TRZENJSKI NACRT

Trzenjski nacrt je po svoji obliki pisni dokument, na osnovi katerega se izdelajo
ostali deli poslovnega nacrta. Trzenjski nacrt ima dve ravni. S strateSkim trzenjskim
nacrtom se izdelajo sploSni trzenjski cilji in stategija, ki temeljjo na analizi
trenutnega trznega stanja in trznih priloznostih. Takti¢ni trzenjski nacrt pa prikaze
posebne trzenjske taktike za doloceno obdobije, vkljuéno z oglaSevanjem, prodajno
politiko, cenami, prodajnimi potmi, storitvami, itd (Kotler, 1996, str. 92).
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Pred priCetkom izdelave novega trZzenjskega nacrta je potrebno pripraviti kratek
povzetek glavnih nacrtovanih ciljev v podjetju. Izdelava samega nacrta se pri¢ne z
vrednotenjem in analizo potencialnega trga, analizo obnaSanja kupcev in drugih
zainteresiranih strani na trgu, konkurence, predstavitev podatkov o distribuciji in
makrookolju. V trzenjskem nacrtu je potrebno opredeliti lastno trzno usmeritev in
znacilnosti izdelka, vkljuéno s prednostmi, slabostmi in tehni€nimi posebnostmi
izdelka. V nacért je potrebno vklju€iti tudi cilje povezane s koli¢ino prodaje, dobicka,
ki ga Zelimo dosecCi z novim trZzenjskim na¢rtom. Podrobno se predstavi trzenjski
pristop, ki se bo uporabil za doseganje zastavljenih ciliev. Zelo pomembna je
izdelava programa delovanja (Kaj bo narejeno? Kdo bo naredil? Koliko bo stalo?
Kdaj bo narejeno?). Na koncu napovemo finanéni rezultat naérta in prikaz nadzora
le tega (Dulc, 2017, str. 11).

Trzenjski nalrt je dokument, ki se po dolzini razlikuje, obsega ne manj kot pet in ne
vec€ kot 50 strani. Naceloma ima formalno zgradbo, vseeno pa je lahko uporaben kot
formalen ali neformalen dokument.

2.4 ZIVLJENSKI CIKEL IZDELKA

Globalizacija svetovnega gospodarsta postavlja podjetja v danasSnjem c&asu v
povsem drugacen polozaj, kot so ga ta imela Se pred slabim desetletiem. Danes se
podjetja nahajajo v dinami¢nem okolju s hitrimi, pogostimi in tezko predvidljivimi
spremembami. V kolikor Zeli podjetje v tem okolju preziveti, se od njih zahteva hitro,
pravo€asno odzivanje in prilagajanje na spremembe v organizacijskem, razvojnem,
marketinSkem in tehnoloSkem smislu. Podjetja ogromno vlagajo v ohranitev trznega
deleza in ohranjanje stika s konkurenco. Zaradi tega se na trgu neprestano
pojavljajo spremenjeni, izboljSani, dopolnjeni in povsem novi izdelki, medtem ko se
stari umikajo s trga.

Izdelki in trgi imajo svoje zivljenjske cikluse, ki zahtevajo v nekem dolo€enem ¢asu
spremembo trZzenjskih strategij. Vsaka nova potreba ima svoj Zivljenski ciklus, ki
dozivlja stopnje nastajanja, pospeSevanja rasti, zmanjSevanje rasti, zrelosti in
upadanja. Vsaka tehnologija, ki se pojavi, da bi zadovoljila to potrebo, ima prav tako
svoj zivljenski ciklus. Posamezne oblike izdelka v okviru dane tehnologije tudi kaze
svoj ZCI°, prav tako pa tudi blagovne znamke znotraj neke oblike izdelka. Razvoj
prodaje mnogih izdelkov sledi krivulja S, ki gre navadno skozi Stiri stopnje ali
obdobja ZCl, katere so (Kotler, 1996, str. 378):

¢ faza uvajanja,

e fazarasti,

e faza zrelostiin

5 ZClI - Zivijenjski cikel izdelka
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e faza upadanja.

Na sliki 3 je poleg (modre) krivulje ZCl predstavliena tudi krivulja, ki ponazarja
nastajanje dobika skozi vse &tiri faze ZCl. Na zadetku pri samem uvajanju
prihodek od prodaje ne pokriva vseh stroSkov, zato podijteje posluje z izgubo; pri
dolo&enem obsegu prodaje (prag rentabilnosti) negativni izid poslovanja preide v
pozitivnega in podjetje posluje z dobi¢kom. Le-ta se lahko po doloenem €asu
ob zmanjsani koli¢ine prodaje in nizjih cenah ter visjih stroskih poslovanja zopet
spremeni v izgubo, zato mora podjetje pravoasno pripraviti novo ponudbo.

Prihodki

Prihodki in dobicek

I

I

I
Dobigek :
|
I
I
I

|
|
/——\
Cas

Razvoj Uvajanje Rast Zrelost Upadanje Ukinitev

I |
I |
I |
I |
I |
I |
I |
I |
I |
I |
I |

|
I |
I |
1 1

Slika 3: Zivljenjski cikel izdelka
(Vir: Hanc, 2010, str. 10)

2.4.1 Fazauvajanja

Faza uvajanja se priéne, ko se izdelek pojavi na trgu. Kupci izdelka e ne poznajo,
zato mora podjetje vlagati v trzno komuniciranje izdelka velika sredstva. Za fazo
uvajanja je znacilno po€asna rast in minimaleni dobiCki, ko se izdelek vkljuci v
prodajne kanale. Na tej stopnji se mora podjetje odloCiti med strategijo hitrega in
podasnega posnemanja smetane, hitrim ali poasnim prodorom. Ce je izdelek pri
tem uspesen vstopi v naslednjo fazo rasti, v drugem primeru pa podjetja slab izdelek
umaknejo s trga.

2.4.2 Fazarasti

Faza rasti nastopi po uspes$ni fazi uvajanja izdelka na trg. V tej fazi kupci izdelek ze
poznajo, zato prodaja in trzni delez strmo naras€ata. Posledicno raste tudi dobicek.
Stroski trznega komuniciranja so v tej fazi $e vedno visoki, proizvodni stroski na
izdelek pa se zmanjSujejo na racun povecCane proizvodnje. Podjetje izboljSuje
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lasnost izdelka in osvaja nove trge. Cena se zaCne pocasi zniZzevati, vendar se
dobicek povecuje zaradi rasti prodaje.

2.4.3 Faza zrelosti

Faza zrelosti predstavlja vrh prodaje — obseg prodaje ima najve&jo vrednost. Stevilni
konkurentje zacnejo proizvajati podobne ali celo enake izdelke in navadno med
seboj konkurirajo s ceno. Trzni delez se pricne zmanjSevati zato podjetje pri¢ne
intenzivho iskati nove strategije, da bi obnovilo rast prodaje, ob isto€asnem
spreminjanju trga, izdelka in trzenjskega spleta. Dobi¢ek je Se vedno visok in
podjetje ga navadno vlaga v razvoj novega izdelka, ki bo zamenijal obstojeéi izdelek,
ko bo ta v fazi upadanja.

2.4.4 Fazaupadanja

Faza upadanja je zadnja faza Zivljenjskega cikla izdelka, ki lahko traja zelo dolgo ali
kratko. Stroski poslovanja so v tej fazi visoki, prodaja se zmanjSuje, zato je dobic¢ek
negativen. Ne glede na razloge za zaton izdelka mora podjetje postopoma prenehati
S proizvodnjo in umakniti izdelek s trga in ga nadomestiti z novim.

Vsi izdelki ne gredo skozi zivljenjski ciklus v obliki krivulje S. Nekateri gredo skozi
stopnje v zaporedju rast-upadanje-zrelost, pri drugih pa je opazna cikli¢no-reciklicna
oblika, nekateri pa v obliki valovite krivulje. Obstaja ve& ducat oblik ZCI, vkljuéno s
tistimi, ki opisujejo slog, modo in modne muhe. ZCl je bolj rezultat izbranih trznih
strategij kot pa zgodovine celotne prodaje, ki bi bila neodvisna od izbranih trznih
strategij. Podjetja morajo poskusati predvideti nove znacilnosti, ki jih trgi zelijo.
Dobicke dobijo tisti, ki dovolj zgodaj ponudijo nove prednosti, ki imajo za kupca neko
vrednost. UspeSno trzenje temelji na ustvarjalnem videnju razvojnega potenciala
trga (Kotler, 1996, str. 379).

2.5 TRZENJSKI SPLET 7P

Pri zagotavljanju potreb cilinega trga in pri uresniCevanju strateskih ciljev podjetja si
pomagamo s trzenjskim spletom. V moderni trZenjski teoriji je trZzenjski splet
kljuénega pomena. Da podjetje sledi svojim trZzenjskim ciliem na ciljinem trgu, mora
uporabljati niz trzenjskih instrumentov, ki sestavljajo trzenjski splet. Trzenjski splet
poznamo in lahko ponazorimo tudi kot sistem 7P°®, na sliki 3 Pri tem sistemu je
pomembno, da vsak P najbolj ucinkovito prilagodimo svoji poslovni dejavnosti in
Zeleni trzni poziciji. Vsak P predstavlja izhodiS€e za naCrtovanje trzenjske strategije,

6 7P - Product, Price, Place, Promotion, People, Processes, Physical evidences - proizvod,
cena, prodajne poti, trzenjsko komuniciranje, procesi, ljudje, fizicni dokazi
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olajsa izvedbo operativnega nacrta trzenja in je nasploh orodje v rokah vsakega
podjetnika, ki Zeli biti konkurencen, edinstven in drugacen od svojih konkurentov.

Trzenjski splet 7P je sestavljen iz (Dulc, 2017, str. 10):

1. proizvod — ugotovimo potrebo po proizvodu in zagotovimo njegovo
edinstvenost,

2. prostor — kje bomo izdelek ali storitev prodali kupcu ter distribucijske in
prodajne poti,

3. cena — oblikujemo za izdelek in/ali storitev na podlagi stroskov
proizvoda/storitve in njegovi vrednosti za ciljni trg,

4. promocija — s promocijskimi sredstvi vzpostavimo zavedanje o prisotnosti
proizvoda ali storitve na trgu in se predstavljamo ciljni javosti,

5. ljudje — med njih Stejemo zaposlene, ki prispevajo pri gradnji lojalnosti
kupcev,

6. postopek oz. proces — kako poteka nastajanje in posredovanje izdelka in/ali
storitve, kar vpliva na oblikovanje blagovne znamke,

7. fiziéni dokazi — odraza znadilnosti, vrednosti in znacaj podjetja (kar kupec
vidi slisi in obduti: zgradba, oprema in zunanja ureditev).

Na sliki 4 je predstavljen sistem nastopanja na trgu s trzenjskim spletom 7P ob
upostevanju nacel nove dobe trzenja - CRM (upravljanja odnosov z vsakim kupcem
posebej). V fazi raziskovanja podjetje (bodoci) ponudnik na trgu razis€e svoj ciljni trg
tako, da ga razdeli na posamezne segmente in po moznosti na posamezne kupce.
V praksi je to izvedljivo, ko je podjetije ze na trgu in npr. skozi svoje poprodajne
aktivnosti skrbno zbira podatke o vsakem kupcu posebej in si ustvarja baze
podatkov v trzenjskem informacijskem sistemu (TIS). Sele ob upostevanju tak$nih
podatkov iz raziskav o vsakem kupcu posebej se v fazi planiranja pristopi najprej k
oblikovanju novega trzenjskega spleta in potem tudi k njegovemu razvijanju (Dulc,
2017, str. 10).
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TP-jev trZenjskega spleta z dodano bazo trzenjskih podatkov in ciljnim trgom razsirjenim natrg posameznih
odjemalcev kot odgovor na skrbno raziskane potrebe, Zelje, pri¢akovanja in pripravljenost kupcev

PROZVOD Trtenjski  TRZNOKOMUNICIRANJE
Raznolikost  izdelkov splet PospeSevanje prodaje
Kakovost, Oblka, Lasinosk . Oglasevanje
Blagovne znamke . Prodajno osebje
Embaliranje, Velikost e Odnosi z javnostmi
Siorive, Jamstvo Neposredne frzenje
Vmitev neprodanih  izdelkov . 1 )

Cena iz cenika Prodajne po
Popusé Pokrie trga
ZniZanja Serimani
Placini rok Lokacie
Kredini pogop Zaloge
Transport
Trg posameznih odjemalcev
Ustvariainost Metode in koncept trzenia b
Mokviranost Trienjsko raziskovanie L EEmELET
Pripadnost Sisiemi merena zadovoisiva Zgradbe
Komunikavnost Poprodsine akivnoss g‘p'““‘a
Odgovornost Sislorni kakovosh nanja urediev
Odnos do ckofa

Slika 4: Trzenjski splet
(Vir: Dulc, 2017, str. 11.)

Vsaka poslovna dejavnost ima vsak P izrazen na drugacen nacin in pomen vsakega
P-ja je v razliénih dejavnostih in trgih drugacna, zato je zelo pomembno, da skozi
trzenjski splet dodobra spoznamo dejavnost in trg, na katerem delujemo (Dulc,
2017, str. 10).

Pomembno je, da se vzporedno z razvijanjem proizvodov izvaja tudi razvijanje vseh
ostalih elementov celotnega trzenjskega spleta (7P), ki ga organizacija pripravlja za
svoj nastop na trgu. Ta proces mora biti sestavni del SirSega trzenjskega procesa,
torej kot logi¢na posledica v izvajanju programa iz trzenjskega nacrta (slika 5).
(Dulc, 2017, str. 14)
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TRZENJSKO RAZISKOVANJE in
NACRTOVANJE

TRZENJSKINACRT

NOVIH PRODAIE in TRZENJSKEGA —
PROZVODOV | | DISTRIBUCKE | | KOMUNICI GENE PROCESOV | | poyceany LD
RANJA

Slika 5: Razvijanje kot osredniji del trzenjskega procesa
Vir: Dulc, 2017, str. 14

Proces razvijanja je osrednji del trZzenjskega procesa, gre za celoten proces
razvijanja, testiranja in uvajanja novega proizvoda na trg. Preden podjetje zacne z
razvijanjem, je potrebno izpeljati mnozico vnaprej planiranih in koordiniranih
aktivnosti v procesu trzenja. Enako kot nov proizvod oz. vzporedno s tem se s strani
istega tima v trzenjskem procesu izvaja tudi razvijanje ostalih elementov trzenjskega
spleta 7P. Povsod gre za stopenjski proces z vmesnimi medsebojno povezanimi
kontrolnimi to€kami. (Dulc, 2017, str. 14)

2.6 8-STOPENJSKI MODEL PROCESA RAZVIJANJA

Na sliki 6 je predstavljeno osemstopenjsko razvijanje po Kotlerju (in ISO 9001:2015)
kot nadaljevanje trzenjskega procesa potem, ko je bilo predhodno izvedeno
trzenjsko raziskovanje in izdelan trzenjski nacrt. Med vsako stopnjo razvijanja se
izvede kontrolna toCka. Napredovanje v naslednjo stopnjo je omogoCeno samo
tistim reSitvam, ki najbolje ustrezajo konénemu cilju projekta po vnaprej doloc¢enih
kriterijin za vsako stopnjo. Na koncu razvijanja mora biti dokonéno pripravljena za
uvedbo na trg tista reSitev, s katero se bo v vseh pogledih najbolje doseglo cilje, ki
so bili postavljeni pred zacetkom razvijanja in doloCeni v trzenjskem nacrtu.
(Dulc, 2017, str. 15)
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Povzetek |
Trenutno trZenjsko stanje |
Cilji
Trzenjska strategija |

TrZenjski I
nacrt

Programi delovanja

Predvideni izkaz uspeha ‘
Nadzor
v
RAZVIJANJE,
TESTIRANJE IN OCENJE- OBLIKOVA- )
UVAJANJE ISKANJE VANIE -NJEIN TRZENJSKA
NOVIH H IDEJ DES TESTIRANJE STRATEGHA
PROIZYODOV KONCEPPTA
DOKONGNA TESTIRANJE
UVEDBA NA RAZVOJ ’ POSLOVNA
NATRG TRGU IZDELKA ANA

Slika 6: Proces razvijanja po stopnjah — izhajanje iz trzenjskega nacrta
Vir: Dulc, 2017, str. 15

2.6.1. Model procesa razvijanja v osmih stopnjah

Nov proizvod pred uvedbo na trgu nastane v veC razvojnih stopnjah. Kotlerjev
teoreti€ni model raz€lenitve procesa razvijanja novega izdelka je razdeljen na 8
stopenj, kjer je vsaka stopnja sestavljena iz vrste aktivnosti (Kotler, 1996, str. 322):

e zbiranje idej,

e ocenjevanje idej in izbor najboljSe med njimi,

e razvijanje koncepta izdelka in njegovo testiranje,

e razvoj trzenjske strategije,

e poslovna analiza,

e razvoj izdelka,

¢ testiranje natrgu,

e uvedba na trg.

Zbiranje idej je zelo pomemben korak in ga ne moremo preputiti naklju€ju. Zbiranje
idej je potrebno v podjetju skrbno planirati na podlagi razli¢nih virov:

e potrebe in Zelje kupceyv,

e s pomocjo raziskav izdelka,

¢ na podlagi konkurencnih izdelkov,

e 7 upostevanjem zakonodajnih zahtev (tehni¢nih predpisov),

e zizboljSanjevanjem obstojecih izdelkov,

e s prepoznavanjem neizpolnjenih potreb trga, itd.

Denis Mrgole: Razvijanje nove ponudbe pohistva Intorius d.o.o. Stran 13 od 65



ICES - Visja strokovna Sola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

Klasifikacija idej lahko prispeva k boljSi organiziranosti pri zbiranju idej in k boljSi
preglednosti zbranih idej. Namen stopnje zbiranja idej je najti ¢im vecje Stevilo idej, v
naslednjih stopnjah pa je klju¢no zmanj3evanje idej (Kotler, 1996, str. 325).

Ocenjevanje idej je naslednja stopnja pri kateri se sreCamo z razli¢nimi oblikami
tveganj. Izogniti se moramo dveh vrst napak:
e napaka zaradi pripustitve in dololitve ideje za obetavno, &eprav nima
moznosti razvoja in dokon¢ne uvedbe ter
e napaka zaradi ovrzbe ideje ali izloCitve dobre ideje, ki ima moznost razvoja in
dokon¢ne uvedbe.
Napake pri ocenjevanju idej o novih izdelkih lahko zmanjSamo z upostevanjem
objektivnih kriterijev. V smislu iskanja prodajno zanimivih novih izdelkov se $tevilo
idej zmanjSuje (Kotler, 1996, str. 327).

Naslednja stopnja je razvijanje koncepta izdelka in njegovo testiranje, kjer
zanimive ideje o izdelkih pretvorimo v koncepte izdelkov, ki jih je mozno testirati.
Koncept izdelka je predelana razliica ideje, izrazena z izrazosloviem porabnika. V
tej fazi razvoja zadoSC€a opisna predstavitev izdelka, zavedati pa se je potrebno, da
Z natanjcnejSo predstavitvijo ideje o novem izdelku dobimo boljSo oceno nivoja
zanimanja porabnikov za izdelek. V tej fazi zelimo s strani kupcev pridobiti mnenje o
izdelku in pri tem ugotoviti ali je koncept izdelka dovolj privlaten (Kotler, 1996, str.
328).

V fazi razvoja trzenjske strategije izdelamo nacrt trzenjske strategije, ki vsebuje
(Kotler, 1996, str. 334):

e opis velikosti, sestave in obnaSanje ciljnega trga, nacrtovano pozicioniranje,
prodajo, trzni delez in nacrtovani dobi¢ek za prvih nekaj let po uvedbi
izdelka;

e v drugem delu je povdarek na nacrtovani ceni izdelka, strategiji distribucije,
enoletnem proracunu za trzenje;

o tretji del se nanasSa na prodajo in dobi¢ek na dolgi rok in na strategijo
trzenjskega spleta.

Poslovna analiza je naslednja faza po pripravi koncepta izdelka in strategije
trzenja. V tej fazi se za€ne vrednotenje predlaganega izdelka za podjetje. Potrebno
je pripraviti nacrt prodaje, stroSkov, dobicka in oceniti, ali so pricakovanja v skladu s
cilji podjetja. S pomoc¢jo napovedi prodaje mora podijetje ugotoviti ali bo obseg
prodaje izdelka dovolj velik, da bo prinesel zadovoljiv dobi¢ek. V kolikor se izkaze,
da bo podjetje brez tezav doseglo prag rentabilnosti, se podjetje odlo€i za razvoj
izdelka (Kotler, 1996, str. 338).

V fazi razvoja izdelka podjetje koncept pretvori v fiziCen izdelek. Do te stopnje je
izdelek obstajal kot besedni zapis, 3D model, skica, itd. Nova stopnja pa pomeni
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pripravo fizicnega izdelka. Na tej stopnji se pokaze, ali je idejo o izdelku mogoce
pretvoriti v izdelek v tehni€nem in komercialnem smislu. Podjetje pripravi fiziCnho
razli¢ico koncepta izdelka, v upanju, da bodo kupci v prototipu zaznali klju¢ne
znacilnosti koncepta, da bo pri normalni uporabi v normalnih pogojih izdelek deloval
brezhibno ter da bo mogoce izpeljati proizvodnjo v okviru predvidenih sredstev. Pri
oblikovanju prototipa je potrebno zagotoviti vse funkcionalne znacilnosti izdelka in
upostevati tudi psiholoSke vidike fizicnih znakov samoega izdelka (Kotler, 1996, str.
338).

Testiranje na trgu sledi po izdelavi prototipa. Test se opravi pri porabnikih, ki
potekajo na vec razli€nih nacinov, od tega, da kupci pridejo v laboratorije, do tistih,
ko vzorce presku$ajo na svojih domovih. Po prvih pridobljenih rezultatih testiranj, ko
podjetje oceni, da je delovanje izdelka v funkcionalnem in psiholoSkem smislu
zadovoljivo, izdelek opremi z blagovno znamko, embalazo in zaCetnim programom
prodaje in trzenjskega komuniciranja, da bi ga testirali v okolju, ki je za kupca pristno
(Kotler, 1996, str. 339).

Uvedba izdelka trg je zadnja faza razvoja novega izdelka. Podjetje se soodi z
uvedbi izdelka na trg moramo dolociti ¢as vstopa izdelka na trg, dolociti ali bo
podjetije uvedlo izdelek v enem kraju, okroZju ali na celotnem domacem ali
mednarodnem trgu, doloditi cilino skupino moznih kupcev ter doloditi akcijski nacrt
za uvedbo novega izdelka na trg.

2.6.2. Model procesa razvijanja danes

Model procesa razvijanja danes ni bistveno drugaten od Kotlerjevega 8-
stopenjskega modela procesa razvijanja. Velika sprememba je v tem, da je velik
napredek pri razvoju IT tehnologije omogodil, da se veliko vsebin, ki so se v€asih
izvajale v operativnem razvijanju (razvoju) izdelka, danes izvajajo viSje v stopniji
razvijanja koncepta izdelka. Model procesa razvijanja izdelka in vzporedno vseh
drugih elementov trzenjskega spleta je tudi danes sestavljen iz naslednjih osmih
stopen;:

e zbiranje idej,

e ocenjevanje idej in izbor najboljSe med njimi,

e razvoj koncepta izdelka in njegovo testiranje v racunalniskem okolju,
e razvoj trzenjske strategije,

e poslovna analiza,

e operativno razvijanje (razvoj) izdelka,

e testiranje natrgu,

e uvedba na trg.
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Slika 7: Proces razvijanja v 8 stopnjah po Kotlerju
Vir: Dulc, 2017, str. 13

Na sliki 7 je predstavljen pristop k razvijanju, kot ga predstavlja avtor, svetovni guru
trzenja, Philip Kotler v svoji bibliji o trzenju (Marketing Management) in je povzet tudi
ze v tocki 8.1 (Planiranje in obvladovanje delovanja) in potem tudi 8.3 (Snovanje in
razvoj ...) v novi izdaji standarda 1ISO 9001:20157 (Koubek, 2015, 187).

Nujno je potrebno razlikovati med razvijanjem (trzenjskega) spleta, razvijanjem
proizvoda in razvojem izdelka: razvijanje proizvoda je mnogo SirSi proces, razvoj
izdelka je le njegov ozji del, ko se razvije tisti del proizvoda (v industriji je to izdelek),
ki nastaja neposredno v glavnem (izvajalskem) procesu. Za nastop na trgu s
konénim proizvodom je potrebno k izdelku dodati Se veliko drugih aktivnosti.
Popolnoma enako in vzporedno z razvijanjem proizvodov se mora razvijati tudi vse
ostale elemente celotnega trzenjskega spleta (7P), ki ga organizacija pripravlja za
SVOj nastop na trgu.

Osrednja in za uspeh na trgu najbolj pomembna stopnja v procesu razvijanja in
uvajanja proizvoda na trg je danes razvijanje in testiranje koncepta proizvoda. To je
najpomembnejSi del razvijanja, zahtevnejSi je od (operativhega) razvoja izdelka.

7 Mednarodni standard: Sistemi vodenja kakovosti — Zahteve; standard je prevzet tudi kot
evropski in slovenski standard (SIST EN ISO 9001:2015).
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Izvaja se s pomocjo virtualnega inzenirstva. Med mnoZico idej in konceptov is¢emo
najprimernejSe za dokonc¢ni razvoj, tu ze izvedemo npr. tudi ocenjevanje tvegan;j
glede varnosti proizvoda, kot to npr. dolo¢ajo tehni¢ni predpisi. (Dulc, 2017, str. 18)

O virtualnem inzenirstvu pogosto govorimo kot o delu razvijanja (proizvodov) z
uporabo sodobne informacijsko-komunikacijske tehnologije (IK tehnologije oz. IKT).
Poleg sodobnih orodij za raCunalniSko konstruiranje in modeliranje imamo Ze nekaj
Casa v inZenirstvu na razpolago tudi veliko programskih orodij za analiziranje in
preskuSanje. Sodobna IK tehnologija je omogodila, da se je teziS€e procesa
razvijanja (novega) proizvoda (tudi npr. razvijanje tehnolodkih procesov) iz
nekdanjega osrednjega dela: aplikativnega (operativhega) razvoja premaknilo v
mnogo zgodnejSo fazo razvijanja: v oblikovanje in testiranje konceptov, takoj za
zbiranjem in ocenjevanjem idej.

Danes imamo povsod okrog sebe dostop do mnozice cenovno sprejemljive opreme
za pomo¢ razvojnim inZenirjem. Imamo npr. mnoZico ponudb za 3D tiskanje in
njegovo uporabo tako v razvijanju proizvodov kot tudi Zze v proizvodnji. Ob tem pa je
Se mnogo drugih tehnik in tehnologij, ki omogocajo, da se danes v zelo kratkem
C¢asu in ob relativno nizkih strodkih podrobno analizira in testira posamezne
koncepte novega proizvoda; lahko se ga prototipno ali celo vzoréno izdela in testira.
Se mnogo bolj pomembna za uspe$nost, uginkovitost in ekonomiénost razvijanja pa
so vsa druga (predvsem programska) orodja. Ta omogocajo, da na bodocih moznih
reSitvah proizvodov (idejah, konceptih) v zelo zgodnji fazi razvijanja izvajamo
razlicna testiranja in analize. Ta zagotovijo, da v mnozici moznih reSitev za nov
proizvod opravimo selekcijo in na osnovi verodostojnih in strokovno utemeljenih
ocen, analiz in presku$anj, vse brez fizicnega izvajanja le-tega, v nadaljnje
razvijanje preidejo samo najboljSe resitve.

Virtualno inzenirstvo pomeni veliko revolucijo v razvijanju novih proizvodov.
Omogoc¢a, da ze v zelo zgodnji fazi razvijanja, ko obdelujemo Se vel idej —
konceptov, vsako od njih z majhnimi stroski in v kratkem ¢asu podrobno proucimo.
Tako prepre€imo, da bi dobre ideje zavrgli kot neprimerne za nadaljnje razvijanje.
(Dulc, 2017, str. 18)
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3 PODJETJE INTORIUS D.O.O.

3.1 STRATESKA MAPA PODJETJA

Intorius d.o.0. je mlado inovativho podjetje ustanovljeno marca leta 2016. Podjetje
izdeluje kvalitetno notranje pohistvo, zagotavlja hitro dobavo ter se prilagaja
potrebam kupcev. Z lastnim strokovnim znanjem zadovoljuje zahteve naro¢nika od
oblikovanja, izdelave projekta, proizvodnje pri kooperantu ter dobave izdelka. S
kvalitetnimi, kupcu prilagojenimi izdelki, je podjetije naSlo svojo trzno niSo s
specifiénimi proizvodi v Siroki in veliki konkurenci.

S svojo ponudbo je podjetje Intorius d.0.0. najmocneje prisotno na slovenskem trgu,
ter pocasi prodira na velik evropski trg, kjer ima veliko konkurence, predvsem iz
Italije, Svedske, Nemgije in Portugalska. Kupci so pretezno podjetja, ki se ukvarjajo
z oblikovanjem notranjih prostorov in izdelke podjetja Intorius d.o.o. vkljuCujejo v
svoje prostorske reSitve.

Prednost podijetja je v kvalitetni proizvodnji, celostni ponudbi in hitri dobavi. V
podjetju je trenutno zaposlena samo ena oseba, ki za potrebe poslovanja posluje s
petimi kooperanti na podrocju izdelave in distribucije.

Poslanstvo podietja Intorius d.o.0. je v celovitem razvijanju ter prenosu znanj in
osvajanju novih tehnologij ter njihovi uporabi pri reSevanju problemov povezanih z
notranjim pohistvom. Podjetje se zaveda nujnosti kombiniranja izdelave kon¢nih
izdelkov s hkratnim neprekinjenim vlaganjem v razvoj le-teh.

Vizija podjetja je, da v Sloveniji postane vodiino na podrocju izdelave visoko
kvalitetnega notranjega pohistva po meri in postopoma povecuje prepoznavnost tudi
na notranjem trgu Evrope. Bodoc€i razvoj podijetja ne vidimo v mnozic¢ni proizvodnii,
ampak v nadgradnji obstojeCe proizvodnje za kupce, ki si Zelijo nase kvalitetne in
unikatne proizvode.

3.2 TRENUTNO STANJE NA TRGU

Podjetje Intorius d.0.0. je na trgu prisotno od marca 2016. Trenutno je v podjetju
zaposlena 1 oseba. Od ustanovitve podjetja je bila trzna niSa podjetja prodaja
kvalitetnega pohistva viSjega cenovnega razreda. Prodaja se vrSi preko lastne
spletne strani in arhitektov, ki v svoje notranje bivalne reSitve vkljuCujejo nase
produkte.

Podjetje trenutno potencialim kupcem ponuja vecje Stevilo klubskih mizic, stranske
mizice in omaro. Vsi izdelki so narejeni iz kvalitetnih materialov s skrbno natanéno
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rocno obdelavo. Vedji del proizvodov ja narejenih iz lesa, ponuja pa tudi izdelke iz
kovine in stekla.

Podjetje Intorius d.o.0. od ustanovitve posluje z lastnim kapitalom. Zaradi dolgih
rokov in neplagevanja poslovnih partnerjev je podjetje zaslo v finan¢ne tezave. Ker
se trenutno podjetie nahaja v rdelih Stevilkah in nima kapitala za izvajanje
trzenjskega komuniciranja kot podpore prodaji in Siritvi prepoznavnosti znamke
Intoris, je poslovanje trenutno zelo oteZzeno.

Na podlagi dosedanjih izkuSenj in poznavanje potreb trga se je podjetje Intorius
d.o.0. odlocilo trgu ponuditi novo ponudbo z izdelki, katere si bodo lahko kupci
prilagajali po lastnih potrebah in Zeljah. Od uvedbe nove ponudbe s konkurenénimi
cenami in popolno prilagodljivostjo v nacrtovanju in tudi v proizvodnji si podjetje v
letu 2022 obeta prihodke okoli 300.000 €.

3.3 ANALIZA POSLOVANJA V PRETEKLOSTI

Vsako podjetje sledi sploSnemu gospodarskemu nacelu, da s svojim poslovanjem,
temeljeCem na lastnem znanju in delu, ustvariti Zelene rezultate poslovanja in
znotraj njih tudi dobiCek, ki omogo€a nadaljnje razvijanje. Pri tem mora biti &im
manjSa poraba dela in maksimalna stopnja dodane vrednosti, ki je zashovana na
znanju, inovativnosti, prilagodljivosti Zeljam in potrebam kupcev. S takim nacinom se
podjetje lahko prilagaja spremembam in stalno izboljSuje svoje poslovanje. Analiza
svojega poslovnega izida in uspesnosti omogoca neprestano ugotavljanje, kaj bi bilo
mozno v podjetju Se izboljSati in na kakSen nacin.

Prihodki predstavljajo pozitivno stran v izidu poslovanja podjetja. Prihodke lahko
obravnavamo kot poslovne in finan¢ne, ki Stejejo za redne prihodke, in druge
(izredne prihodke). Poslovne prihodke ustvarimo s prodajo proizvodov. Ugotavljamo
jih na podlagi zaraCunane prodaje, ko kupec prejme blago in racun in ne na osnovi
njegovega placila. Financ¢ni prihodki izhajajo iz finan¢nih nalozb. Odhodki so stroski
materiala in dela, zunanijih storitev, amortizacije, oglasevanja itd.. Odhodki skupaj s
prihodki oblikujejo poslovni izid podjetja v dolo€enem obdobiju. (lgli¢ar in Ho&evar,
1997, str. 55).

V nadaljevanju je predstavljena analiza poslovanja v preteklosti za podijetje Intorius
d.o.o. od zaCetka poslovanja do danes.
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Tabela 1: Analiza poslovanja podjetja v preteklosti

2016 2017

Postavka Vrednost Vrednost
Poslovni prihodki 17.200 7.800
Finan&ni prihodki 0 0
Drugi prihodki 15.320 9.850
Celotni prihodKi 32.520 17.650
Poslovni odhodki 23.270 15.750
Finan&ni odhodki 0 0
Drugi odhodki 12.400 3.400
Celotni odhodki 35.670 19.150
Dobicek oz. izguba iz poslovanja -3.150 -1.500

(Vir: Interno gradivo podietja Intorius d.0.0.)

Podjetje Intorius d.o.o. se je v prvih dveh letih poslovanja soo€alo z veliko placilno
nedisciplino poslovnih partnerjev, slabo izdelano trzenjsko strategijo in previsokimi
nabavnimi cenami izdelkov in si je tako v prvem letu ustvarilo 3.150 € izgube iz
poslovanja. To je privedlo do padca prihodkov leta 2017 za skoraj 45 %, saj podjetje
ni imelo zadostnega kapitala za trzno komuniciranje s potencialnimi kupci. Podjetje
je skupaj v prvih dveh letih poslovanja ustvarilo 4.650 € izgube.

3.4 SWOT ANALIZA

SWOT? analiza je ena izmed nabolj uporabljenih metod za raziskavo notranjega in
zunanjega trzenjskega okolja. Vsako podjetie mora razmisiti o svojih strategijah,
delovanju in ciljih. Kar je Se vceraj veljalo za zmagovito poslovno nacelo, lahko
zaradi hitrih sprememb v okolju naenkrat zastara.

Za izvajanje SWOT analize in doseganja njenega namena pa je potrebno dobro
poznavanje tako trenutnega polozaja podjetja na trgu, kot tudi razmer v podjetju
samem. Te lastnost najbolje predstavimo s SWOT analizo podijetja, ki prikazuje
prednosti in slabosti, ki izvirajo iz samih sposobnosti podjetja ter priloznosti in
nevarnosti, ki so posledica sprememb v okolju podjetja.

Ko analiziramo zunanje okolje govorimo o analizi priloznosti in nevarnosti (OT).
Glavni namen spremljanja okolja je, da lahko podjetje hitro zazna nove trzenjske
priloZznosti ter se jim prilagodi. Nekateri dogodki v zunanjem okolju pa lahko

8 SWOT - Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats (an) — analiza:
e notranjega trZenjskega okolja (prednosti in slabosti,
e zunajega trZenjskega okolja (priloZnosti in nevarnosti)

Denis Mrgole: Razvijanje nove ponudbe pohistva Intorius d.o.o. Stran 20 od 65



ICES - Visja strokovna Sola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

pomenijo nevarnost za podjetje in sicer v obliki zmanjSanja prodaje ali dobic¢ka. Da
se podjetje laZe spoprime z negativnimi vplivi mora pripraviti nacrte za nepredvidene
okolis€ine. Ko so dolo¢ene glavne nevarnosti in priloZznosti, lahko oceni privlaénost
te dejavnosti (Dulc, 2017, str. 6).

Pri analizi notranjega okolja pa govorimo o analizi prednosti in slabosti (SW). Pri
analizi ugotovimo katere enote podijetja oz. v katerih delih podjetja delujemo dobro
in kje slabo. S tem ugotovimo kaj je potrebno izboljSati, da bomo delovali boljSe in s
tem omogoCili uspednejSe delovanje celotnega podjetja. Vse enote v podjetju
morajo biti med seboj povezane, ker s tem omogocijo, da se med seboj izboljSujejo
(Dulc, 2017, str. 7).

V nadaljevanje je predstavljena SWOT analiza za podijetja Intorius d.0.0.:

S — Strengths - prednosti:
e hitra odzivnost,

e lastno strokovno znanje,

e lasten razvoj,

e visoka kakovost izdelkov,

e dobro poznavanje trga Slovenije in tujine (predvsem EU);

W - Weaknesses - slabosti:
e slabi finanéni viri,
e majhno Stevilo zaposlenih,
e brez lastne proizvodnje zmogljivosti,
e relativno visoke cene izdelkov,
¢ neobladovanje Sirine ciljnega trga;

O - Opportunities - priloznosti:
e zanimanje drugih podjetij za sodelovanije,
e pripravljenost drugih prodajalcev za sodelovanije,
o veliko povpraSevanje;

T — Threats - nevarnosti:
¢ velika konkurenca na trgu,

¢ prihod nove konkurence s podobno ponudbo,
e gospodarska kriza.

Ko ugotovimo svoje notranje prednosti in slabosti in zunanje priloZnosti in slabosti,
lahko oblikujemo svoje strategije:

S-O strategije:
e nadaljevati z razvojem novih izdelkov,
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e pridobiti sovlagatelje,
e razsiriti ponudbo izdelkov,
e uvedba novih prodajnih kanalov v podjetju;

W-O strategije:
e organizirati proizvodne in druge dele procesa,
e zagotoviti ustrezna finan¢na sredstva,
e pridobiti poslovne prostore,
e pridobiti nove sodelavce;

S-T strategije:
e Diti korak pred konkurenco,
¢ slediti razvoju novih tehnologij;

W-T strategije:
e notranja ureditev proizvodnije,
e prehod na nove tehnologije.

3.5 CILINI TRGI IN TRZENJSKA SEGMENTACIJA

Potencialni ciljni trgi podjetja Intorius d.o.0. za prodajo kvalitetnega notranjega
pohistva predstavljaja notranji trg Evropske unije. Podjetje ima trge razdeljene na

Vv v

primarne ter sekundarne. Primarno trziS¢e podijetja Intorius d.o.o. je Slovenija, kot

sekundarni cilini trg pa je trzis€e Evropske unije (prevladuje predvsem trzisCe
Avstrije, Nemgije, Anglije, Spanije, Italije in Francije):

Na podlagi raziskave trga in dosedanjih izkuSenj je podjetje doloCilo svoje trge.
Razlogi za izbor Slovenije kot primarno trzis¢e so:

e poznavanje trziSca,

e predvideni sejemski nastopi,

e lazje poslovanje in

e majSe jezikovne bariere.

Izdelki podijetja Intorius d.o.0. so zaradi svoje kvalitete zanimiv za domadi, kot tudi
za zahteven bolj oddaljen tuji trg.

Podjetje bo leta 2018 v celoti spremenilo nacin nacrtovanja in proizvodnje ter
prodaje izdelkov. Z novim trzenjskim spletom 7P bo doseglo nov S$irSi segment
kupcev, tako na domacem, kot na tujem trziScu.

Nov ciljni segment kupcev so pravni sobjekti (predvsem manjSa podjetja in
samostojni podjetnik) (80% prodaje) in fizicne osebe (20% prodaje). Novi izdelki
bodo zanimivi predvsem za notranje oblikovalce in arhitekte, ki bodo lahko nase
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izdelke v celoti prilagodili svojim prostorskim reSitvam za vsakega individulanega
kupca posebe;j.

3.6 POZICIONIRANJE NA TRGU

Vsaka trzenjska strategija temelji tudi na pozicioniranju podjetjia na trgu.
Pozicioniranje je postopek oblikovanja ponudbe in podobe podjetja z hamenom, da
v oCeh ciljnih kupcev pridobi neko vidno mesto z dolo&eno vrednostjo. Pozicioniranje
zahteva od podjetja, da dolodi, koliko in katere razlike bo uporabilo za svoje ciljne
kupce (Kotler, 1996, str. 307).

Vsako podjetje se mora odlo€iti koliko podrodij vkljuciti v pozicioniranje, ki ga nato
predstavi svojim ciljnim kupcem. Veliko trznikov zagovarja poudarjanje ene same
prednosti. Ce podijetje vztraja pri eni sami in jo tudi izpolni, bo v tem pogledu postalo
najbolj znano in ostala v spominu kupcev. S poveCevanjem Stevila koristi podjetje
tvega, da jim kupci ne bodo verjeli oziroma da bo pozicioniranje na trgu nejasno.
Napake, ki se pojavljajo pri pozicioniranju, so lahko preSibke (kupci imajo nejasno
predstavo o blagovni znamki) ali premoé&ne (kupci si predstavljajo, da gre za drag in
prestizen izdelek) pozicioniranje, nejasne (pogosto spreminjanje pozicioniranja in ali
prevelikega Stevila trditev o prednostih) ali dvomljive (kupci neradi verjamejo
trditvam) (Kotler, 1996, str. 308).

Na volje je sedem strategij pozicioniranja (Kotler, 1996, str. 311):
e na osnovi lastnosti,
e na osnovi prednosti,
e na osnovi uporabnosti,
e na osnovi uporabnika,
e na osnovi vrste izdelka in
e na osnovi kakovosti/cene.

Podjetje Intorius d.o.0. uporablja pozicioniranje, ki povdarja razmerje med
kakovostjo in ceno, ter edinstvenost proizvodov.

3.7 OPREDELITEV NOVEGA TRZENJSKEGA SPLETA 7P

Trzenjski splet 7P je teoreti€no predstavljen pod tocko 2.5. V nadaljevanju bom
predstavil/opredelil nov trzenjski splet 7P, vsak P posebej za podjetje Intorius d.o.o.:

3.7.1 Proizvod

Podijetje Intorius d.0.0. bo z novo ponudbo na trgu ponudilo edinstvene, moderne ter
predvsem unikatne kose pohistva. Jedro bodo predstavljale vse vrste miz za
notranjo in zunanjo uporabo. Vsi izdelki bodo toéno prilagojeni konénemu kupcu.
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Obliko izdelka bo kupec izbral iz ponudbe, prilagodil pa bo lahko velikost, material
ter konéno povrsinsko obdelavo. Tako bo kupec dobil visoko kvaliteten izdelek po
lastni meri.

3.7.2 Prostor — prodajne poti

Ob uvedbi nove ponudbe podjetja Intorius d.o.0. si bo izdeleke mozno ogledati
preko spletne strani www.intorius.com ali v katalogu pri notranjih oblikovalcih in
arhitektih.

3.7.3 Cena

Cena je odraz kakovosti izdelkov podjetja Intorius d.o.0.. Do sedaj so bile vse
prodajne cene zelo visoke in izdelki niso bili dostopni vsem. Z novim poslovnim
nacrtom in uvedbo CAD-CAM nacrtovanja in proizvodnje pa bodo izdelki dostopni
vsem. Cene izdelkov bodo primerljive s konkurenénimi in ne bodo previsoke.
Podijetje Intorius bo cene prilagodilo svojemu cilinemu trgu. Cena izdelka bo odvisna
od velikosti izdelka, izbranega materiala in konéne povrsinske obdelave.

3.7.4 Promocija

Trzenjsko komuniciranje je kljuénega pomena, da vzpostavimo zavedanje o
prisotnosti proizvoda na trgu in se predstavljamo ciljni javosti. Podjetje Intorius d.o.o.
bo svojo promocijo temeljilo na atraktivni, moderni spletni predstavitvi, kjer bodo
proizvodi predstavljeni “v Zivo”, obiskovalcem spletne strani bo omogoceno lastno
oblikovanje proizvodov. Spletna stran bo predvsem namenjena oblikovalcem
notranjega ambienta, ki na trgu konénim kupcem ponujajo svojo storitev v
oblikovanju konc¢nih resitev urejanja bivalnih prostorov s pohistveno opremo in
raznimi posebnimi dodatki k standardni pohistveni opremi. Druge oblike trzenjskega
komuniciranja (oglaSevanje, promocija ...) bodo usmerjene k dopolnjevanju osnovne
predstavitve podjetja in njenega programa na spletu. Cilj vseh oblik trzenjskega
komuniciranja bo dvigovanje prepoznavnosti blagovne znamke pri oblikovalcih in
kon¢nih kupcih. StroSki trzenjskega komuniciranja bodo skrbno nadzorovani a
planirani vnaprej, saj bo rast prodaje in uspeh na trgu v veliki meri odvisno
predvsem od ucinkovitosti trzenjskega komuniciranja.

3.7.5 Ljudje

Trenutno je v podjetju Intorius d.0.0. zaposlena samo ena oseba. Svoje znanje
nenehno nadgrajuje z izobrazevanji, kar je zagotovo pomembno za sledenje
trendom in ohranitev konkurenénosti. Zaradi omejenih finan¢nih sredstev bo
poslovni nacrt, ki bo narejen na osnovi trzenjskega nacrta, prilagojen tako, da bo
lahko na zaCetku vso delo opravila ena oseba.
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3.7.6 Postopki oz. procesi

S prenovljeno ponudbo in uvedbo CAD-CAM nacrtovanja in proizvodnje se proces
pricne, ko kupec izbere obliko izdeleka in vse ostale parametre izdelka, ter v roku
pla¢a izbran izdelek (predplacilo). Ker bo stranka lahko sama izbrala velikost, barvo
in material izdelka, ne bo mogoc&e imeti izdelka na zalogi, ampak se jih bo izdelovalo
po naroCilu. Po prejetem naroCilu s predplacilom se bo izdelek konstruiralo po
zahtevah kupca. Proizvodnja bo potekala pri kooperantu. Le ta bo na podlagi
CAD/CAM povezave izdelal izdelek. Ko je izdelek fizino izdelan iz ustreznega
materiala in z izbrano kon¢no obdelavo, se kvaliteto izdelave preveri iz strani
podjetja Intorius d.o.0. in nato zapakira v ustrezno in predvsem pa varno embalazo
za transport. Po 10 dneh od narodila je izdelek pripravljen in se ga v sodelovanju z
logisti€nim podjetjiem TNT poSlje do kon¢énega kupca.

3.7.7 Fiziéni dokazi

Moderno in programsko dodelana spletna stran igra zelo pomembno viogo v
predstavljanju podjetja za ucinkovito prepoznavnost med bodo€imi kupci. To bo
oshova za uspesno poslovanje. Predstavitve in katalogi bodo izdelani v sodelovanju
z izkuSenimi grafi¢nimi oblikovalci. Podjetje Intorius d.o.o0. uporablja pozicioniranje
na trgu, ki poudarja kvaliteto in edinstven design svojih izdelkov. K temu bodo
prilagojeni tudi vsi ostali elementi fizicne podobe (poslovni prostori, oprema,
embalaza, dokumneti, osebje ...)

Denis Mrgole: Razvijanje nove ponudbe pohistva Intorius d.o.o. Stran 25 od 65



ICES - Visja strokovna $ola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

4 NOV TRZENJSKI NACRT KOT OSREDNJI DEL
POSLOVNEGA NACRTA PODJETJA INTORIUS D.O.O.

Poslovni nacrt je pisni dokument podjetja, ki sistematicno opredeljuje cilje
nacCrtovanega posla in pri tem opredeli usmeritev, nacin, kako te cilie dosedi.
Poslovni naért je inStrument, ki podjetniku ali podjetniski skupini omogoca
nacrtovanje poslovnih aktivnosti od ideje do njene uresnicitve. Poslovni nacrt ima tri
namene (Kotler, 1996, str. 92):
e prvi¢: namenjen je izdelavi strategije in njenemu posredovanju na visje ravni
managementa;
e drugi€: opraviCuje zahteve proracuna;
o tretjic: je inStrument za nadzorovanje tekoCega razvoja in za vna$anje
popravkov pri izvajanju naérta.

V nadaljevanju je predstvaljen nov trzenjski nacrt podjetja Intorius d.0.0. kot osrednji
del poslovnega nacrta podjetja. Predstavljen je slovenski (in evropski) trg in
konkurenca na trgu, cilji podjetja, trzenjska strategija podjetja, program delovanja,
predviden izkaz uspeha in nadzor.

4.1 POVZETEK TRZENJSKEGA NACRTA

Podjetje Intorius d.o.o0. oblikuje in izdeluje po zeljah in zahtevah kupca kvalitetno
notranje pohistvo, zagotavlja hitro dobavo ter se v celoti prilagaja potrebam kupcev.
Z lastnim strokovnim znanjem zadovoljuje zahteve naroénika od oblikovanja,
izdelave projekta, proizvodnije ter dobave izdelka. V podjetju Intorius d.o.o. je kupec
vedno na prvem mestu. Cilji podjetja so v prvem letu poslovanja od uvedbe nove
ponudbe na trg ustvariti 135.000 € prihodkov od prodaje in nato imeti 30 % letno rast
prihodkov.

Na 126 miljard € velikem Evropskem trgu, bo podijetje Intorius d.o.0. svojo trzno
priloznost iskalo s prilagajanjem vsakega izdelka kupcu (oblika, velikost, material,
barva, itd.), kratkimi dobavnimi roki, hitro odzivnostjo in fleksibilnostjo. Pomembni
dejavniki uspeha bodo nizki fiksni stroSki podijetja. Prav tako bo podjetje v prvih treh
letih samo skrbelo za trzenjsko komuniciranje. Vse skupaj bo pripomoglo k
optimizaciji stroSkov poslovanja.

Kljuéni dejavnki uspeha podjetja Intorius d.0.0. bodo predstavljali kupcu prilagojeni
kakovostni proizvodi, cenovna konkurenénost in kvalitetna poprodaja.
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4.2 TRENUTNO TRZENJSKO STANJE

Na trgu pohidtva v Sloveniji prevladujejo cenejsi, nekakovostni izdelki, ki niso plod
slovenskega znanja in izdelave. V Sloveniji pa se je povprasevanje po kakovostnem
pohistvu v zadnjih letih povecal za 7,5%, zato se je podjetje Intorius d.o.0. odlocilo
na trg dati novo ponudbo kvalitetnega pohistva s konkurenéno prednostjo
prilagajanja vsakega izdelka kupcu, kratkimi dobavnimi roki, hitro odzivnostjo in
fleksibilnostjo.

Slovenija je v primerjavi z evropskim trgom malo trziS¢e in se spopada s hudo
konkurenco v regiji. Italija in Avstrija sta dezZeli s tradicijo v pohiStvenem sektorju,
katerim Slovenija tezko konkurira. Na evropskem trgu so glavni proizvajalci pohistva
Italija, Nemgija, Zdruzeno kraljestvo, Francija in Spanija, ter v manjsi meri Poljska.
Je pa v danasnjem globalnem svetu konkurenca prakti¢no geografsko neomejena.
Na nivoju Evropske unije podjetja v pohistveni industriji ustvarjajo skoraj
126 miljard € prihodkov od prodaje in 38 miljard € dodane vrednosti.

Trenutno trzno stanje predstavlja podatke o trgu, izdelku, konkurenci, distribuciji in
makrookolju (Kotler, 1996, str. 104). V podjetju Intorius d.o.0. podrobne analize
trenutnega trznega stanja vseh petih sklopov ne morem prikazati, ker podjetje
trenutno ne prodaja svojih izdelkov, ampak ima vir prihodkov drugje, ki pa niso
predmet diplomske naloge.

4.3 CILJI

Podjetje, da ne tava v temi in ne ve kaj zeli dosedi in kam Zzeli priti, si mora jasno
zastaviti cilje in za uspe$no poslovanje stremeti k doseganju le-teh. Za doseganje
zastavljenih ciljev bo podjetje Intorius d.o.0. z novo ponudbo produktov moralo
narediti:

¢ razviti novo ponudbo (proizvode in vse ostale elmente trzenjskega spleta 7P)
skladno z vsemi usmeritvami in odloCitvami v trzenjskem nacrtu,

e zagotavljati visoko kakovost v celotnem poslovhem procesu, Se posebej v
proizvodnem delu,

e z dobrim trZzenjskim komuniciranjem uspesno lansirati na trg novo ponudbo,

e ustvariti dobro specifi€no prodajno in poprodajno mrezo (po nacelih CRM),

e imeti zadovoljne kupce,

e ustvariti zadovoljivo dodatno vrednost izdelka in

e pridobiti zadovoljiv trzni delez na domadem trgu in nato vstopiti na trg
Evropske unije.
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Podjetje Intorius d.o.0. Zeli v drugem kvartalu leta 2019 na trgu predstaviti novo
ponudbo izdelkov. Ponudba bo obsegala 10 jedilnih miz, 10 klubskih miz in 5
stranskih miz. Cilj podjetja Intorius d.o.o. je prikazana v tabeli 2:

Tabela 2: Letna koli¢ina prodanih izdelkov

LETO1 LETO 2 LETO 3 LETO 4

Cena jedilne mize (€) 1.100 1.100 1.100 1.100
Letna koli¢ina prodanih jedilnih 100 130 169 220
miz

Cena klubske mize (€) 500 500 500 500
Letna koli¢ina prodanih klubskih 40 52 68 88
miz

Cena stranske mize (€) 250 250 250 250
Letna koli¢ina prodanih 20 26 34 44
stranskih miz

Letna koli¢ina prodanih izdelkov 160 208 271 352

(Vir: Lastne ocene)

4.4 TRZENJSKA STRATEGIJA

Za zacCetek izvajanja trzne strategije je potrebno najprej priceti oskrbovati domaci
slovenski trg. Podjetje Intorius d.o.0. si najve¢ obeta od prodaje preko notranjih
oblikovalcev in arhitektov. S postopnim pridobivanje kupcev v Sloveniji se bo
povecal tudi dobi¢ek v podijetju, ki se bo stratesko vlozil v §e dodatno promocijo
izdelka najprej v Sloveniji in nato v drzavah Evropske unije s spletnim oglaSevanje in
pridobivanjem kupcev. Zaradi postavljenega in uvedenega sistema v Sloveniji; ter
oblikovno in tehnoloSko dovrSenih izdelkov, bo kasnejSi prodor na notranji trg
Evropske unije malenkost lazji. Ob prodoru na notranji trg Evropske unije se bo
spletna stran ustrtezno predstavila tudi za SirSe makrookolje.

Podijetje Intorius d.0.0. bo prodrlo na trg s spremenljivimi in promocijskimi cenami, ki
bodo podobne konkuren¢nim. Cena se bo oblikovala po konkurenénih proizvodih,
kar omogoca dober prodor na trg z izdelki, ki bodo bolj kvalitetni od konkurencnih.
Cena izdelka bo vsebovala brezplaéno dostavo tako v Sloveniji kakor v celotni
Evropski uniji.

Da bo prodaja kar se da uspesna, je potrebno prenasati informacije o produktih
potencialnim kupcem. S tem bo podjetje pomagalo kupcu do lazje in hitrejSe
odlocitve, zato bo oglasevanje potekalo predvsem preko skrbno oblikovane in stalno
posodabljane spletne strani z vsemi elementi sodobnega komuniciranja z okoljem.
Glede na moznosti bo trzenjsko komuniciranje preko spletne strani podjetja
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dopolnjeno 8e z drugimi oblikami trZzenjskega komuniciranja, ki bodo ustrezno
prilagojene osnovni obliki:

po elektronski posti,

preko razli¢nih socjalnih medijev,

z video predstavitvami izdelkov,

preko e-postnega oglasevanja,

preko Google Adwordsa in Google remarketinga,

na vozilu podijetja,

na oglasnih sporocilih na specifi¢nih spletnih straneh,
preko slovenskih medijev,

s katalogi, letaki in plakati.

PospeSevenja prodaje bo potekalo z razliénimi akcijskimi cenami, sejemskim
popustom in brezplaéno dostavo tako v Sloveniji kakor v celotni Evropski uniji.

4.5

PROGRAM DELOVANJA

V programu delovnja (operativnem nacrtu za izvajanje trzenjskega nacrta) moramo
odgovoriti na osnovna vprasanja: kaj, kdo, kdaj, kako.

4.5.1 Kaj bo narejeno

Potrebno je dolociti kako bo:

v celoti razvit ustrezen trzenjski splet 7P,

izdelana in uvedena dovr$ena spletna stran,

uvedeno CAD/CAM nacrtovanje proizvodov in proizvodnja.
organizirana proizvodnja pri kooperantu,

organizirana kontrola in priprava odpreme,

organizirane ostale oblike trznega komuniciranja po sprejeti strategiji in
organizirana prodaja, distribucija in poprodaja.

4 5.2 Kdo bo naredil

Za uspesSno uvedbo nove ponudbe podietja Intorius d.0.0. na trg bo:

celotni trzenjski splet 7P razvilo podjetje Intorius d.o.o.

izdelava spletne strani narejena v sodelovanju s programer;ji in oblikovalci,
uvedba CAD/CAM nacdtovanja proizvodov in proizvodnje izvedena v
sodelovaniju s kooperantom, ki bo izdelke tudi izdeloval,

kontrola in priprava odpreme organizirana in izvajana v sodelovanju s
kooperantom,

organizirana distribucija v sodelovanju s podjetjem za transport,
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trzno komuniciranje preko socialnin omreZij, elektronski posti, katalogih,
letakih in plakatih bo razvilo in izvajalo podietje Intorius d.o.0.,

trzno komuniciranje preko ostalih trznih kanalov bo razvil in izvajal poslovni
partner, ki je specializiran za oglaSevanje in

razvita, organizirana ter izvajana prodaja in poprodaja s strani podjetja
Intorius d.o.o0..

4.5.3 Kdaj bo narejeno

Za uspesSno uvedbo nove ponudbe podijetja Intorius d.0.0. na trg bo:

izdelava spletne strani potekala v ¢asu testiranja prototipov,

uvedba CAD/CAM nacdtovanja proizvodov in proizvodnje izvedena v €asu
razvoja izdelka (izdelavi prototipa),

kontrola in priprava odpreme razvita in uvedena v ¢asu razvoja izdelka,
razvita in testirana distribucija v ¢asu testiranja prototipov,

za trzno komuniciranje preko socialnih omrezij, elektronski posti, katalogih,
letakih in plakatih vse pripravljeno v €asu testiranja prototipov, ter se bo
zacelo izvajati z lansiranjem ponudbe,

za trzno komuniciranje preko ostalih trznih kanalov vse pripravljeno v €asu
testiranja prototipov, ter se bo zacelo izvajati z lansiranjem ponudbe in
organizirana prodaja in poprodaja v €asu testiranja na trgu in pred samo
uvedbo nove ponudbe na trg.

4.5.4 Koliko bo stalo

Za uspesno realizacijo programa delovanja bo podjetje Intorius d.o.o. za:

4.6

izdelavo spletne strani namenilo 10.000 €,

uvedbo CAD/CAM nactovanja proizvodov in proizvodnje namenilo 5.000 €,
trzno komuniciranje preko socialnih omrezij, elektronski posti, katalogih,
letakih in plakatih namenilo 3.000 € in

trzno komuniciranje preko ostalih trznih kanalov namenilo 3.000 €.

PREDVIDEN IZKAZ USPEHA

Poslovni izid je razlika med prihodki, ki jih dolo¢imo kot vsoto vseh zmnozkov med
prodajnimi cenami in koli¢inami, in vsoto stroSkov tistih poslovnih u€inkov, s katerimi
prihodek ustvarjamo v obravnavanem obdobju. V kolikor so prihodki visji od
odhodkov podjetje deluje z dobickom, v kolikor pa so odhodki visji od prihodkov, pa
podjetje deluje z izgubo.
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Poslovni izid lahko podjetje ugotavlja meseéno, Cetrtletno, polletno in letno. V tabeli
3 je predstavljen predviden izkaz uspeha v € za podjetje Intorius d.0.0. za prve Stiri
leta poslovanja od uvedbe nove ponudbe na trg.

Tabela 3: Predviden uspeh podijetja Intorius d.o.0.

Leto 1 2 3 4

Prihodki od prodaje 135.000 | 175.500 | 228.400 | 297.000
Stroski materiala in izdelave 55.000 71.500 93.060 | 121.000
Strosek distribucije 5.000 6.500 8.000 9.500
Fiksni stroski 30.000 40.000 55.000 70.000
Trzenjski stroski 20.000 25.000 28.000 35.000
Dobicek iz poslovanja 22.000 29.500 41.340 58.500
Dobi¢ek pred obdavditvijo 12.350 29.500 41.340 58.500

(Vir: Lastne ocene)

Za podjetje Intorius d.o.0. je predvidena leta rast 30 %, kar je razvidno iz gornje
tabele o predvidenem izkazu uspeha. Podjetje v prvem letu iz dobi¢ka pokriva Se
izgubo iz poslovanja v preteklih letih. PodrobnejSa razClenitev strukture prihodkov in
stroSkov je podana v poslovni analizi v to¢ki 5.3 te naloge.

Stroski materiala so bolj podrobno predstavljeni v tocki 5.3.2. Fiksni stroSki
sestavljajo stroski raCunovodskega servisa, stroske dela zaposlenih, zavarovanje,
razvoja in ostalih stroSkov nastalih v poslovanju podijetju. Pod trzenjske stroSke so
vikju€eni samo stroski trznega komuniciranja. Ostali trzenjski stroski (raziskovanje,
razvijanje, prodaja, distribucija, poprodaja) so vkljueni kot fiksni strosek v stroSku
zaposlenih.

Podjetje bo v prvem letu poslovanja, kljub pokrivanju izgube iz preteklosti v viSini
4.650 € in stroSku razvoja in uvedbe nove ponudbe 5.000 € poslovalo pozitivho s
17.350 € dobi¢ka. V naslednjih letih pa dobi¢ek v podjetju samo rastel in znaSal v
Cetrtem letu poslovanja od uvedbe nove ponudbe na trg 56.440 €.

4.7 NADZOR

Nov trZzenjski nacrt v podjetju ne bo dosegal nobenih ucinkov in uspehov, v kolikor
ga podjetje ne bo ucinkovito izvajalo in to tudi nadzorovalo. Nadzor se bo vrsil na
mesecni ravni, kjer se bo redno spremljalo:

e izvajanje programa delovanja iz trZzenjskega nacrta,

e uspesnost poslovanja podjetja kot celote,

e ustreznost razvoja posameznega elementa trzenjskega spleta,

e uspesnost in stroSke prodaje in trzenjskega komuniciranja,

e kakovost in stroSke v proizvodniji,

e zadovoljstvo kupcev.
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V kolikor se ne bo upostevalo novega trzenjskega nacrta, se bo ustrezno ukrepalo.
V podjetju bo pripravljen tudi osnutek nacrta v primeru nepri¢akovanih sprememb ali
Skodljivih dogodkov za podjetje. Sprotno se bo analiziralo rezultate in odzive kupcev
ter se bo temu primerno posodobilo trzensjki nacrt v kolikor bo potrebno.

5 RAZVIJANJE NOVE PONUDBE PODJETJA
INTORIUS D.O.O.

5.1 ISKANJE IN OCENJEVANJE IDEJ

Iskanje idej za nov izdelek in celotno ponudbo, ki bo izdelek spremljala, ne smemo
prepustiti nakljucju, in se pri¢ne s kup&evimi potrebami in zahtevami. Ideje so tisto,
kar sprozi proces razvijanja v podjetju. Preden se zacne postopek iskanja idej, je
dobro poznati nekaj smernic glede zelenega razvoja podjetja v prihodnosti. Iskanje
idej je kljuéna faza v razvijanju novega trzenjskega spleta 7P in temelji na
vpradanjih: za koga, kdaj, koliko, kaj in kako proizvajati in oskrbovati kupce. Vec idej
kot zberemo, vecja je moznost da bomo prisli do res dobre ideje, saj v primeru da
imamo le eno idejo, niti ne moremo vedeti ali je dobra ali slaba, ker se je ne da z
ni¢emer primerjati.

Ideje za nove izdelke in druge elemente iz trzenjskega spleta prihajajo iz notranjih in
zunanjih virov. Notranji viri so strokovnjaki znotraj podijetja, ki jih je vsekakor manj
kot zunanjih. Zunanji viri pa so konkurenti, kupci in uporabniki, sejmi, zavodi,
patentna dokumentacija, razstave, strokovna in druga literatura, itd. Najpomembneje
je, da lahko tudi podjetje samo pride do zelo dobrih idej, e svoje zaposlene
spodbuja k temu (Kotler, 1996, str. 323).

V podijetju Intorius d.o.0. se je zaradi negativhega poslovanje pojavila potreba po
novi ponudbi. Za razvoj nove ponudbe se je podjetie odloCilo predvsem zaradi
dosedanijih izkuSenj, potreb trga in novega nacina dolo€anja proizvodov in njihove
proizvodnije.

Na iskanje idej v razvoju nove ponudbe je vplivala:
e privlatna cena,
e odliéna kakovost,
¢ nacin proizvodnje,
e dolga Zivljenska doba,
e sodobno oblikovanje,
e inovativnost,
e potrebe trga,
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e moznost in nacin prodaje,
e teoreti¢no znanje,

e finan¢no planiranje in

e moznost prodaje.

Podjetje Intorius d.0.0. je svojo novo ponudbo razvilo na podlagi izkuSenj iz
preteklosti in analizi novih idej. V prvi fazi se je odloCilo za pove€anje prodajnega
programa na vse vrste miz, ter opustitev prodajnega programa omar. Nova ponudba
izdelkov se bo v celoti prilagajala Zeljam in potrebam kupcev. Vsak izdelek bo imel
podan design (obliko) izdelka, kupec bo lahko izbral konéno obliko, material in
konéno povrsinsko obdelavo med Ze podanimi opcijami, ter sam izbral velikost
izdelka po lastnih potrebah (predpisane bodo priporodljive velikosti izdelkov). Glede
na novo ponudbo je bilo potrebno na novo razviti tudi vse izdelke in nacin
proizvodnje, saj obstojeci izdelki ne ustrezajo novemu nacinu.

Z idejno zasnhovo nove ponudbe se je Ze osnovno oblikovala vizualna konéna
razli€ica nove linije izdelkov. lzgled novih izdelkov bo prilagojen tako, da ne bo tezav
pri razli¢nih velikostih in materialih.

5.2 OBLIKOVANJE IN TESIRANJE KONCEPTOV

Nova ponudba pohiStva v podjetju Intorius d.o.0. je oblikovana tako, da sloni
proizvodnja na numeri¢no krmiljenih strojih (CNC), racunalniSko podprtem
nacrtovanju (CAD) in racunalnisko podprti proizvodniji (CAM).

Ker zeli podjetje Intorius d.o.0. z novo ponudbo pohistva dati na trg kompleksne
izdelke, narejene po zahtevah kupca (oblika, material in velikost) s kratkimi
dobavnimi roki in ugodno ceno, je CAD/CAM sistem proizvodnje edina prava izbira.

5.2.1 CAD/CAM sistem nacrtovanja in proizvodnje

CAD je izraz za raCunalniSsko podprto konstuiranje in pomeni proces, pri katerem
konstukter pri snovanju in nacrtovanju izdelka uporablja ro¢unalniSke in programske
sisteme. Ta proces lahko tudi opiSemo kot pretvarjanje razlicnih zahtev in
specifikacij v celovit opis izdelka, ki v popolnosti izpolnjuje vse postavljene zahteve
in specifikacije. Konstrukter v tem procesu doloca funkcijo izdelka in njegovo obliko,
material, iz katerega bo narejen, in vse druge njegove lastnosti. Posredno z vsem
tem dolod€i tudi nacin izdelave. Pri razvoju izdelka se konstukter opira predvsem na
(Hanc, 2010, str. 42):

e izkuSnje, pridobliene pri ze izvedenih reSitvah in izpeljankah izdelka,

popravkih ali spremembah,
e informacije iz priro¢nikov in standardov,
e uporabljene numeri¢ne analize (npr. metodo konénih elementov),
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interna pravila, predpise in uveljavljene prakse v podjetju ter
lastno intuicijo.

Osnovne naloge sistema CAD lahko rezdelimo na §tiri funkcionalna podro&ja (Hanc,
2010, str. 42):

Geometrijsko modeliranje je matemati¢ni opis geometrije predmeta. Sodobni
sistemi CAD temeljijo na prostorski predstavitvi izdelka - 3D modelu. Ta ima
svojo obliko in zgradbo, ki jo dol¢a zaporedje preprostih prostorskih
gradnikov. Gradnike dodajamoali odvzemamo, kar pomeni, da
modelopidemo s pozitivnimi ali negativnimi elementi. Pri modeliranju
zahtevnih oblik si pomagamo s prostimi povrdinami, kjer z uporabo tock,
krivulj in drugih elementov ustvarimo zelo kompleksne resitve.

Z inZenirskimi analizami reSujemo konstrukcijske probleme pri snovanju in
konstruiranju izdelkov. Z njimi ugotavljamo napetost in deformacije v izdelku,
ki so posledica obremenitev med njegovim obratovanjem, toplotne
obremenitve in prenos toplote ter analiziramo dinami¢no vedenje sistema.
Pregled in ovrednotenje konstrukcije je preverjanje in odstranjevanje napak.
NajpreprostejSe je preverjanje dimenzij in toleranc izdelka, ki zmanjSuje
moznost dimenzijskih napak. Naslednji korak je preverjanje kolizije pri
sestavljenih izdelkih, s katerimi analiziramo moznost, da dve komponenti
zasedata isti prostor. Posebna oblika analiz so kinemati¢ne analize, s
katerimi simuliramo gibanje sestavljenih mehanizmov. Z njimi izdelamo
predstavitev delovanja mehanizma in ugotavljamo moznost trka z drugimi
komponentami.

Avtomatizirano risanje pomeni izdelavo risb iz modela CAD in baze
podatkov. Iz modela CAD izdelamo delavniSke, sestavne in servisne risbee z
ustreznimi pogledi, detajli in dimenzijami ter oblikujemo ustrezne kosovnice.

Izhodi konstrukcijskega procesa sistemov CAD so razli¢ni dokumenti (Hanc, 2010,
str. 43):

3D modeli posameznih sestavnih delov in sestav,
vse vrste risb,

konstrukcijska kosovnica izdelka,

rezultati numeric¢nih analiz in simulacij in

programi za racunalnisko vodene obdelovalne stroje.

Za delovanje sistema CAD/CAM so zelo pomembne povezave med posameznimi
elementi (prikazano na sliki 8). Te nastanejo pri sestavljanju sestavnih delov v
sklope, pri uporabi skupnih geometrijskih elementov (povrsin, gradnikov) ali pri
povezovanju posameznih parametrov z algebrai¢nimi enaCbami. Povezovanje
razliénih objektov sicer lahko olajSa delo in omogoca hitrejSe spremembe, vendar
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mora uporabnik poznati in razumeti povezave med posameznimi objekti in temu tudi
prilagoditi nacin dela (Hanc, 2010, str. 43).
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A — —p Matematiéne relaclje
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Slika 8: Povezave in odvisnosti med objekti v sistemu CAD/CAM
(Vir: Hanc, 2010, str. 43)

SolidWorks je zelo razSirien programski paket za racunalniSko podprto
konstruiranje in inZenirske analize. Uporablja se tudi v enostavnejsih simulacijah in
inzenirskih analizah. V osnovi zajema 3D modelirnik, modul za sestavljanje in modul
za sestavljanje tehniéne dokumentacije. SolidWorks slovi kot zmogljiv in enostaven
programski paket, ki je bil prvi¢ predstavljen leta 1993, je parametri¢ni, volumenski
modelirnik, ki temelji na gradnikih. Poleg 3D modeliranja posameznih delov in
njihovih sestavnih delov lahko s SolidWorks-om avtomati¢éno izdelamo 2D
delavniske risbe in nacrte. Ker SolidWorks deluje nad enotno bazo, se katerakoli
sprememba upoSteva v vseh pogledih. SolidWorks ni samo program z MCAD
programsko opremo, vendar ima tudi simulacijska orodja, orodja za upravljanje s
podatki, orodja za vizualizacijo, itd. SolidWorks ima komunikacijsko orodje
eDrawings (elektronske risbe), ki omogoc¢ajo sodelovanje preko elektronske poste.
Zaradi tega se zelo poenostavi komunikacija in izmenjava 2D in 3D informacije ob
podpori velikega Stevila konfiguracij kosov in sestavov. SolidWorks je edini strojniski
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CAD program, ki omogoca kontrolo nad znacilkami v ve¢ telesih hkrati. Konstrukter
s tem pridobi najviSjo stopnjo nadzora nad svojo konstrukcijo in s tem moznost na
pravoCasno reagiranje na probleme v nacrtovanju pred procesom izdelave.

CAM je izraz za racCunalniSko podprto proizvodnjo, kar pomeni uporabo
ra¢unalnidkih sistemov pri naCrtovanju, upravljanju in kontroli operacij proizvodnega
sistema z neposredno ali posredno racunalniSko povezavo. S sistemom CAM na
podlagi geometrije izdelka, tehnoloSkega postopka in izbranih obdelovalnih
parametrov izdelamo program, s katerim upravljamo numeri¢no krmiljenje — NC
obdelovalne stroje (prikaz na sliki 9) (Hanc, 2010, str. 43).

Obdelovalna naloga

Y Y 4
Geometrija Tehnologija obdelave Zaporedje obdelave
A4 Y Y
INFORMACIE O INFORMACUE O IZVRSILNA
GEOMETRUI TEHNOLOGU! INFORMACUA

\/

RACUNALNIK

Seznam orodij
Doloéitev poti
Porazdelitev rezov
Kontrola kolizije
Potek obdelave
Vrednost obdelave
lzdelava traku, DNC

5 Y v

List za pripravo Luknjan trak, DNC
proizvodnje prenos

List za operaterja

Slika 9: Princip racunalniSkega programiranja NC strojev
(Vir: Hanc, 2010, str. 44)

Pomemben del sistemov CAD/CAM so baze podatkov, saj so od njih odvisne
Stevilne funkcije sistema. V bazi podatkov sistema CAD/CAM so shranjeni
uporabniski modeli, nacrti, sestavi in alfanumeri¢ne informacije (seznam materiala,
kosovnice, besedila, itd.). Vsebino podatkov lahko razdelimo v tri sklope (Hanc,
2010, str. 44):
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e podatki, potrebni za pravilno delovanje sistema CAD/CAM,
e podatki s predlogami ali osnutki za delo uporabnikov in
e podatki, ki so rezultat procesa razvoja ali konstrukcije izdelka.

5.2.2 Oblikovanje konceptov

Podjetje Intorius d.o.0. bo za svoje potrebe izdelave izdelkov v novi ponudbi
uporabljalo program SolidWorks CAM 2018, ki je popolnoma integrirana tehnologija,
ki zdruzuje procese nacrtovanja, oblikovanja ter proizvodnje v enem sistemu.

Novi izdelki v ponudbi podjetja Intorius d.o.0. se bodo v celoti prilagajali potrebam in
Zeljam kupcev. Podjetje bo kupcem ponudilo mozZnosti oblike izdelka, kupec pa si bo
sam prilagodil dokonéno obliko in velikost (podana bo priporo€ljiva velikost izdelka
po standardih), material in barvo izdelka. V nadaljevanju je narejen slikovni prikaz
izdelave koncepta klubske mizice, stranske mize in jedilne mize v programu
SolidWorks.
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Slika 10: Stranski ris klubske mize z merami v mm
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
S SOLIDWORKS 4 Me 6% View et ook Window Wep Sketch2 of Part * @ searn souowoRssHep Q+| 2 - - B X
[/ -O-N-1| & D BR Mrror Entes i ]
Ehotiet D1 0 A 2, S S B8 e - VB oy Z|.5.
- ®-® M- - v . 28 prove Entities "

Features | Sketch | Evaluste | DimXpet

S eERie[e

& Dimension @ i)
v B
value | Leaders | Other ii
10
sive ~d L5
[ | i
Al =
<NONE>
Sotrance/Preciton ~
) [one S
£ (12 Document 5
Primary Ve >
Dieskec
Pl 10.00me :
Olmension Text 7
P
(]
=
s
EE=
| °[t¢ X
o viu T
[T Model | Motion Study 1|
the properties of the select one o tties and then create a new dimens.. T4imm  9127mm Omm  UnderDefined  EditngSketch? | © MMGS - ®

Slika 12: Dimenzijski prikaz zarez na stranici klubske mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 13: Prikaz zarez na prvi stranici klubske mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 14: Prikaz zarez na zgornji ploS¢i klubske mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 15: Prikaz zarez na drugi stranici klubske mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 16: I1zdelan 3D model klubske mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 17: Osnovni prikaz zgornje plosce stranske mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 18: Prikaz izrezanih krogov na zgomiji plos¢i stranske mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 19: Prikaz polozaj in dimenzija nog stranske mizice
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 20: Prikaz velikosti nog na stranski mizi
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 21: Izdelan 3D model stranske mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 22: Prikaz zgornje plos¢e jedilne mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 23: Prikaz izrezanih povrsin na plosci jedilne mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 24: Prikaz odprtin in izdelanega robu za vstavljeno steklo na jedilni mizi
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 25: Konéni prikaz 3D izdelane zgornje povrSine jedilne mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 26: Prikaz dimenzij kaljenega stekla za jedilno mizo
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 27: Prikaz dimenzij nog jedilne mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 28: 3D prikaz nog za jedilno mizo
ir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 29: 3D prikaz vseh sestavnih delov jedilne mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 30: Izdelan 3D model jedilne mize
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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5.2.3 Testiranje konceptov

Podjetje mora Zze na samem zacletku dobiti odgovore na vpradanja, ali je nova
zamisel ustrezna za podjetje, ali je v skladu s cilji, s strateSkimi nacrti in
razpoloZljivimi sredstvi. Zamisli se ocenjuje zlasti glede na moZznosti proizvodnje,
prodaje, nabave in seveda glede na finanéne mozZnosti. Ker je ideja nove ponudbe
Ze znana, se jo bo analiziralo z metodo pendoriranega indeksa, ki je razvidna iz
tabele 4. V prnem stolpcu so navedene aktivnosti, ki so potrebne za uspesen
izdelek. V naslednjem stoplcu te dejavnosti ovrednostimo glede na njihovo
pomembnost. Sledi ocenitev sposobnosti podjetja po teh dejavnostih. Na koncu
zmnozimo uteZi (A — raven pomembnosti) in oceno sposobnosti (B). Na koncu te
zmnozke sestejemo in dobimo splosno oceno sposobnosti podjetja za uspesno
uvedbo nove ponudbe izdelkov na trg (Kotler, 1996, str. 327).

Pri testiranju konceptov nove ponudbe podjetja Intorius d.0.0. bom uporabil grobo
testiranje in testiranje s pomoc¢jo ponderiranega indeksa po Kotlerju.

Pri grobem testiranju sem na prvem mestu ocenjeval ali bodo izdelani koncepti
izpolnjevali postavljene cilje glede prodaje in s tem cilje dobitka. Ker so izdelani
koncepti povsem prilagojeni potrebam vsakega posameznika ocenjujem, da bo
obseg prodaje dovolj visok za doseganje ciljev prodaje in s tem doseganjem ciljev
dobi¢ka. Ker se mize uporabljajo skoraj v vseh prostorih in ker prodaja kvalitetnih
unikatnih kosov pohistva raste in je priCakovati, da bo v naslednjih letih Se rasla, je
moznost za rast prodaje velika. Na drugem mestu sem ugotavljal ali bodo izdelani
koncepti v novi ponudbi povecali ugled podijetja pri kupcih. Menim da bo, saj bodo
izdelki visoke kvalitete in povsem prilagojeni zeljam posameznega kupca. Sledilo je
ocenjevanje potrebnega kapitala. Ocenjujem, da bo pri razvoju takSne ponudbe
potrebno vloziti 5000 €. Potrebna finan¢na sredstva za pokrivanje zaCetnih stroSkov
bodo zagotovljena iz lastnih virov lastnika podijetja. Pri ocenjevanju o proizvodnem
in trzenjskem znanju v podjetju sem ugotovil, da je znanja glede zaCetnega trzenja
dovolj. Podjetje nima organizirane lastne proizvodnje, zato se bo proizvodnja
izvajala pri kooperantu, ki je stalni poslovni partner od ustanovitve podjetja. Do sedaj
Z njimi ni bilo nobenih tezav in v podijetju Intorius d.o.o. se pri¢akuje, da bo to
podjetije kos tudi izdelavi izdelkov iz nove ponudbe. Zadnji kriterij grobega
ocenjevanja je ocenjevanje moznosti za prodajo izven Slovenije. Ocenjujem, da bo
le-ta mozna s kvalitetno distrubucijo, katera se bo v ustrezni kvaliteti in primerni ceni
pridobila iz ponudbe na trgu.

Ko so koncepti nove ponudbe presli model grobega ocenjevanja, pa jih ¢aka Se bolj
natan¢no ocenjevanje s pomocjo ponderiranega indeksa, ki je prikazan v tabeli 4.

Denis Mrgole: Razvijanje nove ponudbe pohistva Intorius d.o.o. Stran 48 od 65



ICES - Visja strokovna Sola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

Tabela 4: Ocenejevanje zamisli o novi ponudbi podjetja Intorius d.o.0.

ZAHTEVE GLEDE USPEHA RELATIVNA RAVEN OCENA (A x B)
IZDELKA POMEMBNOST (A) SPOSOBNOSTI
PODJETJA (B)
Sposobnost trzenja 0,20 0,90 0,180
Moznost raziskav in razvoja 0,20 0,80 0,160
Znanje zaposlenih 0,20 0,90 0,180
Osebnosti podjetja in dobro ime 0,10 0,50 0,050
Sposobnost financiranja 0,10 0,70 0,070
Proizvodnja 0,10 0,30 0,030
Moznost za rast 0,10 0,80 0,080
Moznost prodaje izven Slovenije 0,05 0,90 0,045
Skupaj 1,00 0,795*

*Ocenjevalna lestvica: 0,00 — 0,40 slabo; 0,41 — 0,75 zadovoljivo; 0,76 — 1,00 dobro.

(Vir: Lastne ocene; prirejeno po Kotlerju, 1996, str. 327)

Konéna ocena zamisli je 0,795. Ce pogledamo na ocenjevalno lestvico, kaj to
pomeni, vidimo, da pade ocena zamisli v razred dobro. Ker je predlagana nova
idejna ponudba podjetja dobro opravila testiranje, je v podjetju Intorius d.o.o.
sprejeta odlocitev o nadaljevanju razvijanja.

5.3 POSLOVNA ANALIZA

Se preden podjetje zaéne z dokonénim razvojem nove ponudbe, mora s poslovno
analizo ugotoviti kakdne so trzne moznosti. Najprej je potrebno oceniti prodajo,
stroSke in dobicek, nato pa oceniti ali se sklada s pri€akovaniji in cilji podjetja.

5.3.1 Napoved prodaje

Vedina podjetij zelo tezko oceni prodajo v prihodnosti Ze za obstojede izdelke. Se
toliko tezje je oceniti, e gre za povsem nov izdelek. Vsako podjetje mora, preden
vstopi na trg z novim izdelkom, kaj Sele s celotho ponudbo, predvideti prodajo in
ugotoviti, ali bo dovolj visoka, da bo prinesla zadovoljiv dobi¢ek. Poznamo razlicne
metode napovedovanja prodaje, ki jih lahko razdelimo na dve osnovni: kvantitativhe
in kvalitativne metode (Rusjan, 1999, str. 58-60).

Kvalitativnhe metode imenujemo tudi tehnike presoje, nestati¢ne ali neznanstvene
tehnike. V vecini so povezane z strokovnim mnenjem ali samo intuicijo. Te tehnike
se uporabljajo, ko nimamo podatkov o preteklosti. Vsem tehnikam kvalitativhe
metode je skupno, da temeljijo na €loveski presoji. Med njih uvr§€amo:
¢ Ocena vodstva podjetja (Vodstvo podietja izdela oceno o predvideni prodaiji.)
e Metoda delfi (Po posti se anonimno s pomocjo ankete anketira razlicne
strokovnjake, ki so o rezultatih anket obveS&eni. Ponavlja se toliko Casa,
dokler se ne doseze nek konsenz vseh udelezenih v anketi.)
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e Ocena prodajnega osebja (prodajalci so v stiku s kupci in poznajo njihove
Zelje)

e Anketiranje kupcev (Kupce se anketira o tem, kolikSne koli¢ine izdelkov
nameravajo kupiti v prihodnosti. Ta metoda pride v postev, ko podjetje ne
prodaja neposredno kon¢nim porabnikom in imajo zato malo kupcev.)

e Analogija z drugimi drzavami in podobnimi izdelki (Prodajo poskuSamo
napovedati na podlagi prodaje v drugih drzavah, oziroma s pomocjo pretekle
prodaje podobnega izdelka.)

e TrZne raziskave (Prodajo se napove na podlagi intervjujev, pisnimi anketami
ter telefonskimi anketami in podobno.)

Kvantitativne metode so matemati¢ni modeli, ki so zasnovani na podatkih iz
preteklosti. Ker pri lansiranju novega izdelka ali ponudbe teh podatkov nimamo, te
metode ne pridejo v postev. Metode temeljijo na tem, da prodajo v prihodnosti lahko
napovemo na podlagi prodaje v preteklosti.

Ker gre v podjetju Intorius d.0.0. za povsem novo ponudbo izdelkov, se ne more pri
nacrtovanju prodaje uporabiti prodaje v preteklosti. Ker bodo cene podobne cenam
mizarjev v Sloveniji, sem pri testiranju koncepta izdelka o prodajnih koli¢inah miz v
telefonskem pogovoru povprasal deset vedjih slovenskih mizarjev, deset notranjih
oblikovalcev in 20 arhitektov. Mizarji imajo stalne stike s kupci, dobro poznajo trg,
zelje in potrebe kupcev, vpliv cene na prodajo, itd. Na podlagi pridobljenih informacij
sem ocenil prodajne koli¢ine za prvo leto na 160 kosov, v kolikor bo podjetje izvajalo
ucinkovito trzno komuniciranje. V podjetju Intorius d.o.o. nacrtujejo, da bo prodaja
lastnih izdelkov iz nove ponudbe v naslednjih letih, zaradi ve€anja ucinkovitosti
trznega komuniciranja rasla. Nacrtovana prodaja za prve Stiri leta je (podrobno
prikazana v Tabeli 5):

e 1.leto =160 kosov,

e 2.leto =208 kosov,

e 3.leto =271 kosov in

e 4. leto =352 kosov.

5.3.2 Ocena stroskov in dobicka

Ko ima podijetje narejeno napoved prodaje (letne koli€ine prodanih izdelkov), je
smiselna izdelava projekcije stroSkov. Pri tem se je potrebno posvetiti tudi stroSkom
povezanih z razvojem, ki nastanejo pred fazo komercializacije. Sestavil sem tabelo
(tabela 5), v kateri so prikazani naCrtovan obseg prodaje, stroski ter dobitek od
prodanih izdelkov z uvedbo nove ponudbe pohistva na trg, za dobo petih let. Vsi
zneski so podani v €.
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Tabela 5: Nacrtovani prihodki od prodaje, stroski in dobiéek v €

LETO 0 LETO 1 LETO 2 LETO 3 LETO 4
1. Prihodki od prodaje 0 135.000 175.500 228.400 | 297.000
2. Proizvodnji stroski 0 -55.000 -71.500 -93.060 -121.000
3. Distribucijski stroski 0 -5.000 -6.500 -8.000 -9.500
4. Kosmati dobicek 0 75.000 97.500 127.340 | 166.500
5. Stroski razvoja -5.000 -3.000 3.000 -3.000 ~3.000
6. Stroski trznega 0 -20.000 -25.000 -28.000 -35.000

komuniciranja
7. Splosni stroki 0 -30.000 -40.000 -55.000 -70.000
8 'E:I‘:th prispevek za -9.650 22.000 29.500 41.340 58.500
9. Dodati prispevek za

kritje 0 0 0 0 0
10. Gisti prispevek za kritje -9.650 22.000 29.500 41.340 58.500

(Vir: Lastna analiza; prirejeno po Kotlerju, 1996, str. 337)

5.3.3 Prihodki od prodaje

Prihodek od prodaje je izraun na podlagi sestevka vseh zmnozZkov cen in koli€in po
razli¢nih proizvodih in tipih. Cena uporabljena v izraCunu je povprec¢na cena izdelka

(cena bo odvisna od materiala,
Predvidena je 30% rast prodaje.

velikosti

Tabela 6: Prihodek od prodaje po tipih izdelka v €

in kon¢ne povrSinske obdelave).

LETO 1 LETO 2 LETO 3 LETO 4
Cena jedilne mize 1.100 1.100 1.100 1.100
Letna koli¢ina prodanih jedilnih miz 100 130 169 220
Prihodki od prodanih jedilnih miz 110.000 143.000 185.900 242.000
Cena klubske mize 500 500 500 500
Letna koli¢ina prodanih klubskih miz 40 52 68 88
Prihodki od prodanih klubskih miz 20.000 26.000 34.000 44.000
Cena stranske mize 250 250 250 250
Letna koli¢ina prodanih stranskih miz 20 26 34 44
Prihodki od prodanih stranskih miz 5.000 6.500 8.500 11.000
Prihodki od prodaje 135.000 175.500 228.400 297.000

5.3.4 Proizvodni stroski

(Vir: Lastna analiza)

Proizvodni stroSek prodanih koli¢in dobimo tako, da seStejemo stroSke izdelave
izdelka, materiala in embalaze. Ker podjetje Intorius d.0.0. zaenkrat $e nima lastne
proizvodnje, izdelke izdeluje kooperant.
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Tabela 7: Letni proizvodni stroSki prodanih koliin v €

LETO 1 LETO 2 LETO 3 LETO 4
StroSek materiala jedilne mize 250 250 250 250
Strosek izdelave jedilne mize 150 150 150 150
StroSek embalaze jedilne mize 40 40 40 40
Skupni strosek jedilne mize 440 440 440 440
Letna koli¢ina prodanih jedilnih miz 100 130 169 220
Letni proizvodni stroski za jedilne mize 44.000 57.200 74.360 96.800
StroSek materiala klubske mize 130 130 130 130
StroSek izdelave klubske mize 70 70 70 70
StroSek embalaze klubske mize 20 20 20 20
Skupni strosek klubske mize 220 220 220 220
Letna koli¢ina prodanih klubskih miz 40 52 68 88
Letni proizvodni stroSki za klubske mize 8.800 11.440 14.960 19.360
StroSek materiala stranske mize 50 50 50 50
StroSek izdelave stranske mize 40 40 40 40
StroSek embalaze stranske mize 20 20 20 20
Skupni strosek stranske mize 110 110 110 110
Letna koli¢ina prodanih stranskih miz 20 26 34 44
Letni proizvodni stroSki za stranske mize 2.200 2.860 3.740 4.840
Letni proizvodni stroski 55.000 71.500 93.060 121.000

5.3.5 Distribucijski stroski

(Vir: Lastna analiza)

Districucijski stroski zajemajo stroSke transporta izdelkov do kupca in zna$ajo:

e 1leto=5.000 €,
e 2leto=6.500 €,
e 3leto=8.000€in
e 4leto=9.500 €.

5.3.6 Kosmati dobicek

Ce od prihodkov od prodaje odstejemo proizvodne stroske prodanih koligin, dobimo
kosmati dobicek. Kosmati dobicek naj bi bil po uvedbi nove ponudbe pozitiven in naj

bi znasal:
e 1leto=75.000 €,
e 2leto=97.500 €,
e 3leto=127.340€in
e 4leto=166.500 €.

5.3.7 Stroski razvoja

Stroski razvoja nove ponudbe podjetja Intorius d.o.0. bodo v letu O (pred uvedbo na
trg) 5000 €. V to so vklju€eni stroSki izdelovanja prototipov 2000 € in izdelava
zacetne spletne strani 3000 €. V vseh naslednih $tirih letih se bo za izdelavo novih

produktov namenilo po 3000 € letno.

Denis Mrgole: Razvijanje nove ponudbe pohistva Intorius d.o.o.

Stran 52 od 65




ICES - Visja strokovna Sola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

5.3.8 Stroski trznega komuniciranja

Stroski trznega komuniciranja zajemajo stroSke trznega komuniciranja. Podjetje
Intorius d.o.0. bo velik del kosmatega dobicka viagalo v trzenjsko komuniciranije,
kateri se veCa s prihodki od prodaje. Podjetje bo v trzno komuniciranje vlozilo:

e 1leto=20.000 €,

e 2leto=25.000 €,

e 3leto=28.000 € in

e 4leto=235.000 €.

5.3.9 Splosni stroski

Splodni stroski zajemajo dohodek zaposlenih v podjetju in stroSke obratovanja
podjetja. Splosni stroski bodo znasali:

e 1leto=230.000 €,

e 2leto =40.000 €,

e 3leto=55.000 €in

e 4leto=70.000 €.

5.3.10 Bruto prispevek za kritje

Bruto prispevek za kritje je v letu pred komercializacijo negativen, saj ima podjetje
stroSke brez prihodkov. V tem letu je bruto prispevek za kritje negativen (5.000 € za
razvoj nove ponudbe in 4.650 € za pokritje izgube iz preteklosti). Bruto prispevek za
kritje je:

e Oleto =-9.650 €,

e 1 leto=22.000 €,

e 2 leto=29.500 €,

e 3leto=41.340€in

e 4leto=58.500 €.

5.3.11 Dodatni prispevek za kritje

Dodatni prispevek za kritje je razlika med izvedenim prihodkom (dodatni dohodek od
drugih izdelkov, ki je nastal zaradi vklju€itve novega) in izgubljenim dohodkom
(zmanjSan dohodek od drugih izdelkov zaradi vkljuc€itve novega). Ker bo podjetje
Intorius d.o.0. na trg dalo celotno novo ponudbo, ne bo imelo dodatnega prispevka
za kritje.

5.3.12 Cisti prispevek za kritje

Ko od bruto prispevka za kritjie odStejemo dodatni prispevek za kritje, dobimo Cisti
prispevek za kritje. Ker podietje Intorius d.o.o0. dodatnega prispevka za kritje nima, je
Cisti prispevek za kritje enak bruto prispevku za kritje.
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5.4 OPERATIVNI RAZVOJ

Ko koncept novega proizvoda uspedno prestane poslovno analizo, ga v fazi razvoja
dokonéno razvijemo v fiziCni izdelek. Do tega trenutka je izdelek obstajal le kot
besedni zapis, risba, elektronski zapis ali grobi prototip. Do sedaj so bili stroski
relativno majhni, dokonéna razvojna stopnja pa za sabo potegne tudi visoke stroske.
Na tej stopni se pokaze ali bo naSo idejo, ki smo jo Ze tudi ocenili kot sprejemljiv
koncept, mogoc&e pretvoriti v izdelek v tehni€nem smislu in nato Se v proizvod v
komercialnem smislu.

V kolikor se koncept da izdelati, se v razvojnem procesu razvije ena ali vec fizi¢nih
razli¢ic koncepta izdelka, kot prototip(i) izdelka. Prototip naj bi potrdil, da bodo kupci
zaznali kljuéne znacilnosti izdelka, ter da bo izdelek v normalnih pogojih deloval
brezhibno. Ko imamo izdelan izdelek, mora prestati teste funkcionalnosti, ki poteka v
okolis¢inah, kakrSne so v laboratorijih in na terenu. S testiranjem zagotovimo varen
in ucinkovito delovanje izdelka. Po testiranju se zaCne redni proizvodni proces
oziroma uvajanje na trg (povzeto po Dulc, 2017, str.25-26).

Podjetje Intorius d.0.0. je vecina operativhega razvoja naredilo Ze pri oblikovanju in
testiranju konceptov. Oblikovno se je koncept izdelka izdelal v programu Solidworks,
kar je Ze osnova za proizvodnjo (glej tocko 5.2.2). V tej fazi se bo izdelal prototip, ki
bo enak konénemu izdelku. V podjetju Intorius d.o.o0. nacrtujejomo, da bomo za vse
tri prototipe (klubska, jedilna in stranska miza) potrebovali 14 dni, ki jih bomo izdelali
v sodelovanju s kooperantom (poslovni partner kateri bo tudi kasneje izdeloval
izdelke podjetja Intorius d.0.0.). Prototip bo narejen na CNC stroju CMS TRIAX 5.

PSsoupworks | D-H-B-8-9-RleEa- Yubska miza DIFL* @ e T o W [ J Y
G B g Besow @ 8% Hw @ ] %
catvoea O poobes (B toneacue | P B @ bn D) e R
nided ey ROl
. @ bounaaycut .« - (W shen B e

v R T 06 -2

STeETER

e

~ (@ Cut-Brtrudel
N ) Sketen3

> [[@ Cut-Brtruded

>
W0 Model | Motion Study T

s
[SOLIDWORKS Student Edition - Acsdemic Use Only Editing Part MMGS - ®

Slika 31: 3D prikaz klubske mize iz lesa
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 32: 3D prikaz jedilne mize iz lesa
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)
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Slika 33: 3D prikaz stranske mize iz lesa
(Vir: Lastno modeliranje v programu SolidWorks)

Ko bodo prototipi narejeni, se bo izvedel funkcionalni in vzdrzljivostni test v podjetju.
Vedjih nastalih stroSkov zaradi testiranja ne bo, saj bo testiranje trajalo le en teden,
Ce seveda ne bodo odkrite napake. Ko bomo v podjetju s prototipi zadovoljni, se
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bodo prototipni izdelki testirali tudi v uporabniSkem okolju. Vse tri prototipne izdelke
se bo dalo trem razli¢nim uporabnikom, katere se bo po dveh tednih vprasalo ali
imajo kakrdnekoli pripombe ali teZzave. Tak3no testiranje lahko sluzi kot u€inkovit
pripomocek trznega komuniciranja, vendar obstaja tveganje, saj lahko slabo
opravljeno testiranje izdelek prikaze v negativni luci.

Po fizi¢ni izdelavi izdelka (prototipa) se bo pripravila vsa tehni¢na dokumentacija, ki
definira proizvod in vse njegove sestavne dele in materiale. Tehni¢na dokumentacija
bo vsebovala tudi embalazo izdelka, nacin manipulacije, transport, vzdrzevanje
proizvoda, izraCune, analize, preskuse in tehni¢no risbo izdelka.

Na vseh izdelanih fizi€nih izdelkih (prototipih, ki bodo enaki konénim izdelkom) se bo
naredilo preisku8anje in ugotavljanje skladnosti z ustreznimi standardi. Preiskuse se
bo naredilo na BiotehniSki fakulteti na Oddelku za lesarstvo, kjer se vsa
preizkuanja izvajajo v skladu z zahtevami evropskih (EN) standardov, ki so hkrati
tudi nacionalni-slovenski (SIST) standardi. Testiranje ali preskuSanje je simulacija
realnih obremenitev v Zivljenjski dobi izdelka. Ta dejavnost neposredno odraza
kakovostno raven izdelka, skladnost izdelka s normativnimi akti in standardi.
Porocilo o presku$anju po standardih je sestavni del tehni€ne dokumentacije. Za
vsak proizvod bo na osnovi teh preskuSanj in sistema vodenja kakovosti, ki se bo
izvajal pri nacrtovanju in v proizvodniji, izdana izjava o skladnosti proizvoda in s tem
potrdilo upostevanje v izjavi navedenih standardov (slika 36).

V podijetju Intorius d.0.0. se bo namenjala pozornost tudi graficnem oblikovanju
embalaze, dolo¢ena sredstva se bodo namenila za izdelavo preproste, predvsem pa
vpadljive in varne embalaze za transport in manipulacijo izdelka. Tudi embalaza je
element fizi€ne podobe (dokaza) kot sedmi P iz trzenjskega spleta 7P. Na embalazi
bo oznaka z logotipom in sloganom podjetja.

Izdelek bo oznacen z izbranim imenom, ki bo zaokrozeval obliko izdelka. Kriteriji za
izbiro imena bodo: kratko, enostavno, lahko izgovorljivo, opazno, opisovati mora
videz in lastnost izdelka in mora biti primerno za razline oblike trznega
komuniciranja. Primer izbire imena za klubsko mizico v novi ponudbi: TRINEA. Ime
je sestavljen iz dveh delov: TRI — tri stranice klubske mize, NEA — izpeljanka iz
latinske besede linea (slo. Linija). Ime Trinea opisuje izgled klubske mizice, saj ima
na vseh treh stranicah izrezane Crte.

Najbolj pomembni del operativnega razvoja v podjetju Intorius d.o.0. bo
zagotavljanje kakovosti pri dobavitelju. S kooperantom kot poslovnim partnerjem se
bo podpisala pogodba, ki bo vsebovala predmet sodelovanja, roke, cene dobavne
pogoje, nacin poslovanja, nacin placila, zagotavljanje in obvladovanje kakovosti,
sodelovanje v razvoju, odgovornost v poprodaji, garancija za kakovost in pravne
dolo¢be. Pomembno je tudi dolociti tehni€no definicijo izdelka, kar pomeni zahteve
za posamezne dele in materiale. Na tej osnovi bo podjetje Intorius d.o.o. dolod€ilo
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tehnicno prevzemne pogoje, in bo na podlagi teh lahko potrdilo ali
zavrnilo/reklamiralo izdelan izdelek kooperantu.

Za vsak izdelek v novi ponudbi pohistva podjetja Intorius d.0.0. se bo izdelala tudi
spremna dokumentacija. Spremna dokumentacija bo vsebovala navodila za pravilno
uporabo s CiS¢enjem in vzdrZzevanjem uporabo, navodila za sestavo izdelka in
garancijski list ter tudi Izjavo o skladnosti, s katero bo proizvajalec potrdil skladnost
proizvoda z evropskimi standardi, po katerih so bili proizvodi preskuseni.
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Slika 34: Navodila za uporabo in vzdrZzevanje izdelkov

(Vir: Interno gradivo podijetja Intorius d.o.0.)
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Slika 35: Garanjcijski list
(Vir: Interno gradivo podjetja Intorius d.o.0.)
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INTORIUS

TITS S K sVl

INTORIUS, trgovina in storitve, d.o.o.
C. revolucije 2

4270 Jesenice

Slovenija / Slovenia

ID3t. /1D no.:
Tel. / Phons:
El.posta / E-mail:

Spletna stran / Web page:

IZJAVA O SKLADNOSTI

Dobavitelj (Suppliar):
Naslov (Address):
Tel. (Tel):

Email (Email):

89146274
+38640 412 382
info@intorius.com

www.intorius.com

INTORIUS, trgovina in storitve, d.o.o.
c. Revolucije 2, 4270 Jezenice, Slovenia

+38640 412 399

info@intorius.com

s polno odgevornostjo izjavljamo, da proizvod (we confirm that the following praduct):

Naziv proizvoda (Product name):
Tip (Type):
Leto izdelave (Vear of Makins):

Trinea Mahogany

Coffee table (120cm * 70cm * 35cm)

2016

ustreza zahtevam predpisov - standardom [is in accordance with the demands of regulations - standards):

« SISTEN 12521:2010  (pobissvo - Trdnost. trajnost i varnost - Zalteve 2a mize 2a domado wpocaba )
{Furniture - Strength, durabality and satety - Roguirements $or domessic aables)

« SIST-TS CEN/TS 15185:2006

(Podiityo - Ocenjevanje odpoansosn povriine peots obrabi)
(Pummisure - Assessment of the surfoce resistance %0 abeasson)

. SISTEN 15372:2008  (pohistvo - ‘Trdnost. wainost & varnost - Zaliteve za mize. ki neso za domalo upocbo)
{Furniture - Strength, durabality and safety - Reguirements for soo-donsestic tables)

« SIST EN 1730:2001 [ Pohisave - Mize - Preskusse metode 2a ugotaviange stabilacazi, trdnosti in trajacsi )
(Furmiture - Tables - Test methods for S detenmination of subdlity, streageh and durability |

Pooblasten podpis (Authorised Signature):

Ime in primek:

(Name and sunanse)

Denis Mrzola

Kraj in datum izdaje:

Slika 36: Izjava o skladnosti
(Vir: Interno gradivo podjetja Intorius d.o.0.)

{Place and dute of 1ssuc)

Jezemce, 11.3.2018
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V tej fazi razvoja izdelka se ponavadi izdela tudi komercialno dokumentacijo za
trzno komuniciranje in prodajo. Vsebuje tehni¢ni opis, slike, dobavne pogoje,
katalog, itd. V podjetju Intorius d.o.0. bo komercialna dokumentacija sestavni del
spletne strani.

5.5 TESTIRANJE NA TRGU

Ko ima podjetje zadovoljiv izdelek, se ga opremi z blagovno znamko oz. imenom,
embalazo in zaCetnim programom trzenja, nato se ga testira na trgu. Glavni namen
testiranja trga je ugotoviti, kako se kupci odzivajo na izdelek in koliko je trg v resnici
velik. Ostali nameni testiranja so Se ugotoviti, ali so razvite sestavine novega izdelka
v vseh pogledih primerne za uvedbo na trg, ali ustrezajo pri¢akovanjem kupceyv in ali
izbrani trzenjski inStrumenti ustrezajo.

Vsa podjetja se za testiranje ne odlodijo. Tista, ki se, morajo dolociti obseg in nacin
testiranja. Obseg je odvisen od viSine nalozb in tveganje projekta, ter ¢asovne
omejitve in stroSkov raziskave. Obstaja ve€ nacinov testiranja novega izdelka na
trgu, Ki jim je v primerjavi s trznim testiranjem prototipa skupno to, da ne potekajo v
nadzorovanih razmerah, temvecC je izdelek izpostavljen razlicno mocénim trznim
vplivom. Nacini testiranja se med seboj razlikujejo ali gre za izdelek Siroke potrosnje
ali za izdelek za poslovno rabo (Kotler, 1996, str. 340).

V primeru podijetja Intorius d.o.o. trznega testiranja produktov pred uvedbo nove
ponudbe na trg ne nacrtujem. Zacletno testiranje je predvideno sicer ze v
operativhem razvijanju s testiranjem prototipov pri izbranih uporabnikih.

Nova ponudba podijetja Intorius d.o.0. je inovativnha glede na obstuje€o konkurenco
in v kolikor bi podjetje porabilo preve¢ ¢asa za testiranje na trgu, lahko konkurenca
izkoristi poslovni model podjetja Intorius d.0.0. v svojo korist. Poleg tega bo podjetje
Intorius d.o.0. izdelovalo izdelke po narocilu in ne izdelke masovne proizvodnje,
vecje razlike v stroskih nebi imeli, Ce bi se podjetje odlocilo za testiranje trga in bi se
s tem izdelek/ponudba izkazala kot neuspesna. S testiranjem bi podjetje Intorius
d.o.o. porabil le dodaten Cas, ki pa ga Ze tako primankuje.

Podjetje Intorius d.o.0. bo izvajalo testiranje na trgu kot stalno aktivnost, ki se bo
izvajala kot poprodaja. Cilj bo ugotavljanje stopnje zadovoljstva kupcev in s tem
potrjevanje pravilnosti razvijanja ter potrebe po izboljSavah (ne samo na izdelku),
vendar na vseh elementih razvitega 7P.

Tako izvajane poprodajne aktivnosti (stalni kontakt s kupci in uporabniki) bodo
predstavljale tudi najboljSo in najbolj uc€inkovito obliko trzenjskega raziskovanja,
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katerega rezultati bodo osnova za nadaljnje razvijanje proizvodov in tudi vseh
elementov trzenjskega spleta 7P.

6 UVEDBA NA TRG

Pred uvedbo novega izdelka na trg, mora podjetje oblikovati strategijo njegovega
uvajanja, da bi se izognilo morebitnim oviram na trgu. Pri obikovanju strategije je
potrebno nacrtovati datum uvedbe na trg, geografsko podrocje uvajanja izdelka,
cilino skupino porabnikov ter nacin uvajanja izdelka na trg, ki mora biti usklajen s
strateSkimi cilji izdelka in cilji podjetja. Na podlagi tega Kotler poudarja $tiri
pomembna vpradanja (Kotler, 1996, str. 344 — 346):

1. Kdaj uvajati nov izdelek (dolocitev termina)?,

2. Kje uvajati nov izdelek (strategija geografske usmerjenosti)?,

3. Komu prodajati nov izdelek (potencialni kupci na ciljinem trgu)?,

4. Kako uvajati nov izdelek (strategija uvajanja na trg)?.

Sezona prodaje pohistva je spomladi in jeseni. Pomlad se bo ravno zacela, ko bo
podjetje Intorius d.o.0. kancalo razvijanje nove ponudbe. To bo pravi Cas za
vstopanje na trg. Konkurenca ze ponuja podobne izdelke, vendar ne na inovativni
nacin, kot jih bo podijetje Intorius d.o.o..

Podjetje Intorius d.0.0. se bo ob vstopu na trg povezalo s kooperantom, kateri bo
izdeloval vse izdelke v ponudbi. Za&etni ciljni trg bo Slovenija, kjer se bodo izvajale
in nadzirale ter analizirale tudi vse nacrtovane trzne strategije. Ko bo cilj prodaje v
sloveniji izpolnjen, bo podijetje vstopilo na notranji trg Evropske unije (trzenjska
strategija je opisana pod to¢ko 4.4).

V podjetju Intorius d.o.0. je lansiranje nove ponudbe na trg zadnja faza razvijanja,
vendar je to Sele zaCetek njegovega Zivljenja. V podijetju zato nacrtujemo povecanje
ponudbe izdelkov in njihovo izboljSanje, da bomo na ta nacin vedno ostali korak
pred konkurenco.

Poslovna uspeSnost in doseganje vseh ciliev bo dosezeno samo ob stalnem
razvijanju po principih, kot so predstavljeni v tej nalogi in opisani v obliki priprave
trzenjskega nacrta. TrZzenjsko nacCrtovanje in potem v nadaljevanju razvijanje se
zatne s ftrZzenjskim raziskovanjem. Poprodaja je pri tem najboljS8a oblika
raziskovanja. Vse to skupaj s prodajo in trzenjskim komuniciranjem ter distribucijo in
poprodajo predstavlja pravilni trzenjski proces. Na sliki 37 je takdno celovito trzenje
predstavljeno tudi grafi¢no.

Trzenjski proces je zaporedje izvajanja aktivnosti s ciklicnim ponavljanjem:
raziskovanje in planiranje — razvijanje — prodaja in trzenjsko komuniciranje —
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distribucija — poprodaja. Dobro organizirana in sistemati¢no izvajana poprodaja je
tako najboljSa oblika raziskovanja. (Dulc, 2017).

Trzenje se preveCkrat razume 3e samo kot naloga ustvarjanja, promocije in
posredovanja proizvodov kupcem in sicer ob uporabi razlicnih oblik prodaje in
trzenjskega komuniciranja. Vendar pa je trzenje veliko ve¢ od tega. Pravo trzenje je
proces od raziskovanja (iskanja vseh zahtev, potreb in priCakovanj na trgu — 7C),
preko razvijanja ter prodaje, podprte s trZzenjskim komuniciranjem in distribucijo do
poprodaje, kot imamo prikazano na sliki 37. V razvijanju je poudarek na razvijanju
celotnega trzenjskega speta 7P in ne samo na razvijanju proizvoda ali celo samo
izdelka. Pri tem upostevamo, da je izdelek rezultat proizvodnje oz. izhod iz
proizvodnega procesa. Da izdelek postane proizvod, kot izhod iz poslovnega
(trzenjskega) procesa, mu je potrebno dodati Se razli¢ne storitve. (Dulc, 2017).

RAZVIJANJE:

- Proizvadov - Product

- Cen - Price

- Prodaje in poprodaje - Place

- TrZenjskega komuniciranja - Promotion

TRZENJSKO - Ljudi - People
RAZISKOVANJE IN - Procesov - Processes
NACRTOVANJE - Fiziénih dokazov - Physical evidences
7C 7P
TRZENJSKI
PROCES
PRODAJA
in
POPRODAJA TRZENJSKO
KOMUNICIRANJE

@ DISTRIBUCIJA ;

Slika 37: Trzenjski proces
(Vir: Dulc, 2017, str. 5)
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7  ZAKLJUCEK

Glavni namen in cilj diplomske naloge je bil razviti novo ponudbo pohistva podjetja
Intorius d.o.o.. S pomoc¢jo prouCevanja teoretiCnih vsebin o trZzenju, analiziranju
trenutnega stanja podjetja na trgu, analiziranju trenutnega trZzenjskega stanja,
poslovne priloZznosti in nevarnosti, izdelave novega trzenjskega nacrta in razvijanje
nove ponudbe podjetja Intorius d.o.0. na podlagi CAD-CAM nacrtovanja in
proizvodnje nam je zastavljene cilje uspelo doseci.

V €asu globalizacije in vse hitrejSih sprememb na trgu se podjetja soocajo z vedno
novimi izzivi. Konkurenen boj na trgu je vse ostrejsi, kupci so bolj osves&eni in
trzne razmere vedno bolj zaostrene. Ce Zelijo podjetja preziveti v tak$nih razmerah,
si morajo poiskati svoje mesto na trgu. Za dolgoroen uspeh podjetij na trgu je
pomembno, da razmisljajo strateSko, saj se le tako Ilahko prilagajajo
nepredvidljivemu okolju.

Glavni del diplomskega dela je bil razvijanje nove ponudbe podjetja, ki je slonel na
Kotlerjevem modelu razvoja novega izdelka. Tezko bi izpostavil katerokoli fazo in
zanjo trdil, da je pomembnejSa od ostalih. Pri vseh je pomembna uporaba
strokovnih metod pri njihovem izvajanju, pri tem pa tudi in predvsem uporaba
“zdrave kmecke pameti”. Nobena teorija ni koristna, ¢e se jo ne razume pravilno in
ne uporabi tako, kot to narekujejo realne razmere in situacije v obravnavanih
primerih in okolju. Pravilni pristop se lahko pokaze ze pri zbiranju zamisli in se
nadaljuje pri ocenjevanju, testiranju konceptov, izdelavi poslovne analize,
operativhem razvijanju, testiranju na trgu in uvedbi na trg.

Danes je ne trgu veliko podjetij, ki se ukvarjajo z izdelavo pohistvenih izdelkov.
Uspehe zanjejo le tisti, ki so inovativni na svojem podroCju. Z novo izdelano
ponudbo bo podjetje Intorius d.o.0., ki se bo v celoti prilagodila potrebam kupcev,
konkurenéno na trgu. Cilj podjetja je postati vodilni ponudnik kvalitetnih, oblikovno
dovrSenih miz na slovenskem trgu in uspesno prodreti na Evropski trg, in glede na
trzenjski na¢rt ima vse moznosti za to. Za dosego cilja bo potrebno veliko truda, dela
in podjetniSke sreCe. Upam, da se bo podjetje Intorius d.o.0. na trgu znaslo tako
dobro, kot se je v mojem trzenjskem nacrtu.
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