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POVZETEK

Trzenje se zaradi modernih trendov razvoja neprestano spreminja, nov nagin
razmisljanja pa zahteva takojSnjo informacijo. Z razmahom interneta se je povecal
tudi omrezni trg. Bliskovit razvoj komunikacijskih tehnologij in interaktivnih omreZzij
omogoc€a neomejen dostop in uporabo ogromnih koli¢in informacij in podatkov.
Internet tako postaja sodobno sredstvo trzenja, ki se ga ne smemo izogibati, ¢e
Zelimo biti v koraku s ¢asom in prodati ve¢ izdelkov obstojeCim in novim kupcem. V
Zivljenju rastemo samo, Ce se neprestano razvijamo, Zivljenje pa nas prisili na
nenehne spremembe.

Za spletne iskalnike je najpomembnejSa kljuéna beseda oz. fraza, po kateri se najde
nasa spletna stran, za katero je pomembna dobra interna optimizacija. Vendar pa ni
dovolj le, da nas najdejo, saj je prvih nekaj sekund odlocilnih, ali bo obiskovalec
ostal na nasSi spletni strani. Zato je kljuénega pomena priviacna oblika,
funkcionalnost, uporabnost in dostopnost nase spletne strani. Nanjo moramo gledati
z zornega kota obiskovalca, ker bomo le tako lahko ocenili in dopolnili
pomanijkljivosti.

Informacije so tako postale na dosegu nekaj tipk. Naro¢anje izdelkov/storitev lahko
opravimo kar iz domacega fotelja. Primerjamo lahko cene, kakovost, usluge ...

Podjetja se tako hitreje prilagajajo trznim pogojem in poslujejo z nizjimi stro$ki,
sprotno lahko obnavljajo spletno stran z novimi informacijami in sledijo
spremembam. Kupcem nudijo razna svetovanja in izobraZzevanja ter s tem
pridobivajo na zaupanju.

Vendar pa so potrosniki vajeni drugacnega nacina trzenja, in ker je navada Zelezna
srajca, je treba precej truda vloziti v spreminjanje le-te.

KLJUCNE BESEDE

e Internet
e Spletna stran
o TrZenje

e PotroSniki



ABSTRACT

Marketing due to modern trends are constantly changing. A new way of thinking
requires immediate information. With the expansion of the Internet has increased, as
well as the network market. Rapid development of communication technologies and
interactive networks provides unlimited access and use massive amounts of
information and data. The Internet becomes a modern resource marketing, which
we should not avoid, to the extent that we want to be in step with the times and we
want to sell more products to existing and new customers. In life we grow only if it is
constantly developing. Life compels us to constant changes.

For search engines is the most important keyword or phrase according to which
finds our website which is important to good internal optimization. However, it is not
enough only to find us. The first few seconds it is decisive whether the visitor stayed
on our website. It is therefore crucial for attractive design, functionality, usability and
accessibility of our Web site. On it we need to look at the angle of view of the visitor,
because we only can assess and complement deficiencies.

Information are making at your fingertips a few keys. Ordering the products/services
you can do from your home contents. Comparing prices can be, quality, service.

The company is thus faster to adapt to market conditions and operating with lower
costs. Online, you can restore the site with new information and keep abreast of
changes. Buyers offer various counselling and education, and there by gaining in
trust.

However, consumers are used to a different way of marketing and because it wont
die hard, it takes considerable effort to invest in change.

KEYWORDS
e Internet
e Web site
e Marketing

e Consumers
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1 UvOoD

1.1 PREDSTAVITEV PROBLEMA

Ce so potrosniki pred ¢asom informacije iskali pretezno v tisku, je danes
glavni vir informacij splet, vendar pa za podjetje zgolj prisotnost ne zadostuje.
Poskrbeti mora za to, da se pojavi med najvisjimi zadetki v spletnih brskalnikih
s kljuénimi besedami, ki jih zakupi, imeti mora izdelano poslovno vizijo in
strategijo. UposStevati mora doloCene tehni¢ne napotke in obvladati
marketinSke prijeme. Zunanja podoba spletne strani mora vsebinsko
izpostaviti pregledne informacije za uporabnike. Spletna stran o podjetju pove
veliko, zato morajo biti tovrstni projekti zastavljeni pametno in z dolgoro¢no
vizijo. Nenehno moramo stremeti k inovacijam in nadgradnjam ter z raznimi
akcijami, nagradnimi igrami, natecCaji pritegniti nove obiskovalce in obdrzati
redne uporabnike. Vodenje spletnih projektov je ena najpomembnejsih
marketindkih dejavnosti podjetja in zato morajo biti zastavljeni premisljeno.

Problemi in prihodnost spletnega trgovanja so navade in obicaji potrosnikov, Ki
jih je zelo teZzko spreminjati. Nakupovanje v navadnih trgovinah vecini ljudem
prinada uZitek, zato bi bilo smiselno usmerjati vecji napor v spreminjanje
navad in obiCajev. Kljucni problem je tudi, kako obdrzati dobrega kupca
oziroma pridobiti novega v Casu, ko je trg nasien z raznimi ponudniki.
Pomembna je dobra organizacija v procesu prodaje prek spleta, biti pa
moramo tudi izvirni in se postaviti v vlogo kupca. Predstavitev na spletu mora
biti priviaéna, dostopna in prakti¢na. Kako naj bo nase spletno trzenje oziroma
marketing boljSi od drugih? Najprej moramo dolociti cilj nasega spletnega
trzenja, ki naj bo zasnovan za dvig dobiCka, lahko pa tudi za uveljavitev
oziroma vzdrzevanje ugleda nase blagovne znamke.

V €asu gospodarske krize je pomembno, da se znajo podjetja prilagajati trgu
in da upostevajo potrebe svojih kupcev. Prisotnost na spletu je zato na trgu
lahko dolo¢ena prednost pred konkurenco.

Razvijajo se novi trendi z razli¢nimi spletnimi skupnostmi, kot so Facebook,
Youtube ..., ki bodo v prihodnosti odigrale pomembno vlogo pri razvoju
storitev. Bistveno je, da se podjetja zaCnejo zavedati, da ni dovolj, ¢e se
osredotocijo zgolj na eno podrodje spletnega trzenja. Le aktiven in strateski
pristop lahko podjetju prinese konkuren¢no prednost in uspeh na trgu.

1.2 PREDSTAVITEV OKOLJA
V diplomskem delu bomo proudili prednosti in slabosti ter pomanjkljivosti pri

spletnem poslovanju. Namen bo predstaviti uporabnosti spletnega trzenja.
Kaksne rezultate lahko dosezemo? Cilj naloge je ugotoviti, ali trZzenje prek
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spleta povea zadovoljstvo kupcev in posledi€no obseg dobitkonosnosti
prodaje. Opisali in predstavili bomo novo dobo elektronskega trZzenja, nov
nacin dojemanja trga in nov nacin za sluzenje denarja v omrezju. Predstavili
bomo, kako informacijska tehnologija vpliva na svet trzenja in kako ljudje
sprejemajo informacije ter na podlagi teh sprejemajo odlo€itve. Splet je danes
glavni vir raznih informacij. Spletno trZzenje je priprava in vzdrZevanje spletnih
strani za doseganje velje prodaje ali ugleda. Podjetja tako Zzelijo s tem
nacinom doseci svoje stranke. Kako prepri€ati potencialne naro¢nike oziroma
kupce? Kaj morajo podjetja storiti, da pritegnejo stranke? Kako oblikovati
spletno stran in izpostaviti kljuéne informacije za potroSnike? Kako prilagoditi
vsebino na spletni strani glede na ponudbo in povprasevanje in kako
odgovoriti na ¢im veC potreb potencialnih strank? Kako vzdrzevati stike z
uporabniki, pritegniti nove oziroma obdrzati redne?

1.3 METODE DELA

Pri izdelavi diplomskega dela bomo podatke ¢rpali iz domace in tuje strokovne
literature ter spleta. S krajSo anketo prek elektronske poste bomo prisli do
informacij o zadovoljstvu kupcev, njihovih navadah, izkunjah ... SkuSali bomo
pridobiti kar najve¢ podatkov o uporabnikih, ki se odlo¢ajo za tovrstni nakup in
trzenje.
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2 RAZVOJ INTERNETA

Razvoj elektronskega poslovanja se je zacel z razvojem racunalniskih omrezij
in interneta, zdruzevanjem informacijske in telekomunikacijske tehnologije ter
standardom za racCunalniSko izmenjavo podatkov, katerega zacetki segajo v
leto 1968. Takrat Se ni bilo slutiti, s kakSno hitrostjo in kako intenzivho bo
razvoj informacijske tehnologije in telekomunikacij vplival na spremembo
nacina zivljenja in poslovanja. RacunalniSka tehnologija, ki je bila v zacetku
namenjena le raCunalniSkim strokovnjakom in znanstvenikom, je z leti postala
veliko bolj uporabna in prijazna. S€asoma je postala nepogresljiva tudi za laike
(Jerman Blazi¢, 2001, str. 13).

Slika 1: ARPAnet omreZie

(Vir: http://123martina.wordpress.com 2009/06/01/3-razvoj-interneta/)

Prvi zacetki interneta so se pri€eli v ZDA za potrebe obrambnega ministrstva.
Nastalo je prvo omrezje ARPAnet. V zaCetku 90. let so se pojavili prvi
komercialni ponudniki dostopa do omrezja — interneta. Zaradi potrebe po bolj
ucinkovitem prikazovanju informacij se je leta 1989 pojavil HTML-jezik, ki je
omogocal napredno oblikovanje in deljenje dokumentov — spletnih strani.

Pojavili so se prvi spletni iskalniki in brskalniki. Leta 1995 je postal svetovni
splet najhitreje razvijajoCa tehnoloSka novost v zgodovini ¢Elovestva. V
danasnjem c¢asu poleg brskanja po spletnih straneh prek interneta tudi
komuniciramo, telefoniramo, izmenjujemo datoteke, oblikujemo multimedij,
izmenjujemo mnenja ...

Internet se je prebijal skozi razlicna obdobja. V sedemdesetih letih kot
raziskovalno orodje tehni¢nih elit, v osemdesetih letih z bolj raznolikimi motivi
in oblikami uporabe, sredi devetdesetih je bila doba tranzicij, od takrat naprej
pa doba izrazite komercializacije. Pojavila so se spletna podjetja in spletno
oglaSevanje.
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Slika 2: Zacetki interneta
(Vir: http://123martina.wordpress.com/2009/06/01/3-razvoj-interneta/)

Cloveku je internet prinesel hiter dostop do informacij. Dostopnost v razvitem
svetu je zelo visoka; sredi leta 2008 je internet v povpreéju uporabljalo 22
odstotkov celotne svetovne populacije, vendar pa ga v manj razvitih predelih
Severna Amerika. RazSirjenost interneta je tesno povezana z razvitostjo
gospodarstva in materialnem stanjem v posameznih predelih.

Slika 3: Internet za starejSe
(Vir: http://123martina.wordpress.com/2009/06/01/3-razvoj-interneta/)

Helena Prezelj: TrZzenje s pomocjo spleta stran 4 od 45


http://123martina.wordpress.com/2009/06/01/3-razvoj-interneta/
http://123martina.wordpress.com/2009/06/01/3-razvoj-interneta/

B&B — Vi§ja strokovna $ola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

Proizvajalci so se spomnili tudi starejSe generacije, invalidov oziroma
bolezensko prizadetih ljudi. Glavni cilj projekta je izboljSati racunalniSko
pismenost za lazje vklju€evanje v informacijsko druzbo. Ta generacija, ki se
poCasi umika iz aktivnega delovanja, predstavlja kar 20 odstotkov
prebivalstva, od tega jih je precej premoznih. Razvili so posebne programe in
izdelke, razvite posebej zanje, saj so kljub gospodarski krizi zanje zlata jama.

Z razvojem telekomunikacij je povezan tudi razvoj interneta v Sloveniji.
Podatke o dostopnosti in rabi interneta lahko najdemo na slovenskem
iskalniku RIS,' kjer lahko dobimo informacije o $tevilnih raziskavah in
zanimivostih iz sveta informacijske tehnologije. Tako je v prvem Cetrtletju 2011
imelo dostop do interneta 72 odstotkov slovenskih gospodinjstev, to je za 4
odstotke ve¢ kot pred enim letom. Najbolj razSirjena je Sirokopasovna
povezava, npr. ADSL in VDSL, ki jo uporablja kar 31 odstotkov gospodinjstev.
Kabelski dostop uporablja 25 odstotkov uporabnikov, opti€ha omrezja 15
odstotkov in fiksno brezZicno povezavo 9 odstotkov gospodinjstev. Delez
tistih, ki za dostop uporabljajo mobilni ozkopasovni dostop, je 20 odstotkov in

prav toliko je uporabnikov Sirokopasovne povezave.

Top strani (RIS obiskanost 2010)

Mesecni doseg

# Spletno mesto (populacija)

1 Google1 55%
2 Google.com 54%
4 24ur.com 42%
5 YouTube.com 37%
6 Gmail.com 34%
7 Microsoft2 30%
8 Wikipedia.org 29%
9 Siol.net 29%
10 Facebook.com 28%

Slika 4: Podatki RIS-a
(Vir: http://www.ris.org/index.php?fl=2&lact=1&bid=11408&parent=13)

Danes je internet najvecje omrezje raCunalniskih omrezij na svetu. Uporabimo
ga lahko za zbiranje informacij, predstavitev podjetja, izvajanje trznih raziskav,
lahko pa prispeva k ve€ji produktivnosti poslovanja in omogoca trzenje v
navidezno resnicni trgovini. Internet je najvedji vir informacij, omogoc€a pa tudi
zabavo. Poleg ve¢ sto miljonov dokumentov je v internetu veC tisoC

' RIS - Raba interneta v Sloveniji.
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elektronskih Casopisov, dnevnikov in revij, prav tako pa vec tiso¢ radijskih in
televizijskih postaj. Mnogi Casopisi ali revije so ve€predstavni, torej vsebujejo
poleg besedila Se sliko in video, nekateri pa imajo tudi elemente
interaktivnosti, to je povratne informacije s strani bralca, gledalca, poslusalca
ali udelezenca (PreSern, 2000, str. 185).

Vendar pa razvoja s tem Se zdale€ ni konec. Po raziskavah se je Stevilo
Sirokopasovnih povezav v zadnjem letu povelalo za skoraj 50 odstotkov.
Razlika se niti ne opazi takoj, vendar ko dobro pomislimo, nam internet s
Sirokopasovno povezavo prinasa kar nekaj sprememb. Povezava je placljiva v
mesecnih zneskih in vseskozi dostopna, zato se na internetu zadrzujemo veé
in s tem pregledamo veliko ve¢ vsebin. Z vidika oglaSevanja je vsebina
bogatejSa in bolj interaktivha ter s tem privlacnejSa za uporabnike. Spletne
aplikacije so ob neomejenemu dostopu postale zares uporabne. Obenem se
lahko brska po spletu, gleda video, poslusa glasbo ali se pogovarja po MSN-
ju.
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Slika 5: Namen uporabe spleta v %
(Vir: http://www.ris.org/db/27/12523/Raziskave/70)
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Zadnji podatki MOSS-a® za leto 2012 kaZejo, da v Sloveniji uporabniki
interneta (v starosti od 10 do 75 let) najpogosteje zahajajo na splet z
namenom dostopanja do novic prek iskalnikov, poslu$anja glasbe, bancnih
storitev, spremljanja spletnih oglasov, izobrazevanja, iskanja podatkov iz
telefonskega imenika, iskanja turisticnih informacij, informacije o borznih
indeksih in na koncu z namenom nakupovanja.

3 PREDSTAVITEV NA INTERNETU

Moto sodobnega trzenja je, e te ni na spletu, ne obstajas. Internet je kot
izvrstno, ¢e ne najboljSe poslovno orodje, in pravzaprav nuja za vsa podjetja
ter kljuénega pomena za preboj na trg. Ce Zelimo dosedi svoje stranke, jih
znati zadovoljiti s potrebnimi informacijami in s tem prepri¢ati potencialne
naro¢nike, moramo biti prisotni na spletu. Imeti moramo natanéno zacrtane
cilje in strategijo za doseganije teh ciljev. Kako zaceti poslovati prek interneta,
kako pridobivati nove kupce oz. kako prodati ve¢ Ze obstoje€im? S tem, ko
smo prisotni na internetu, smo predstavljeni svetovni spletni javnosti, ki deluje
24 ur na dan, 7 dni v tednu in 365 dni v letu. PrinaS8a nam nove stranke,
privabi poslovne partnerje iz tujine, poveca prepoznavnost nasega podjetja in
ne nazadnje poveca obseg nadega dela.

r ( & odprema [
- SPLETNA " MAILING
TRGOVINA « POSLOVANJE

_ . \ obvescCanje
;

Slika 6: Predstavitev na internetu
(Vir: Lasten)

2 MOSS — Merjenje obiskanosti spletnih strani.
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3.1 DEFINIRANJE CILJEV

Preden pricnemo z iskanjem najugodnejSega ponudnika za izdelavo spletnih
strani, moramo identificirati potrebe nasega podjetja in prouciti moznosti za
realizacijo. Sele na podlagi ugotovitev se lahko opredelimo, kaj so primarni cilji
nasega podjetia na internetu (spletna prodaja, podpora strankam,
promoviranje ali gradnja blagovne znamke), kaj naj bi predstavljala spletna
stran za naSe podjetje, katere bodo naSe cilijne skupine in kakSna bo nasa
strategija za doseganje zastavljenih ciljev. Ali bo to samo enostavna
predstavitev naSega podjetja ali bo celostna ponudba s podporo strankami,
kjer bodo na voljo vsi izdelki in vse storitve. VpraSati se moramo, zakaj naj bi
nekdo sploh obiskal naso stran in mogoCe opravil nakup, zakaj naj bi se
odlo€il za ponovni obisk? Ali bo Siril pozitivno mnenje o nasi spletni strani? V
prvi vrsti moramo poskrbeti za zadovoljstvo strank.

Jasno morajo biti zastavljeni tudi marketinski cilji, saj predstavljajo s svojo
obliko in vsebino direkten komunikacijski kanal med podjetiem in uporabniki.
Da projekt sploh lahko izvedemo, potrebujemo podporo managementa in
Clanov posameznih podro€ij v podjetju, kot so vodje marketinga, prodaje,
proizvodnje, informatike ...

3.2 1ZBIRA PONUDB IN IZVAJALCA

Podrobno opredeljene potrebe nam bodo pomagale pri izbiri najboljSega in
najprimernejSega ponudnika za izdelavo nase spletne strani. lzvajalec mora v
ponudbi navesti vse cene, tudi z morebitnim izobraZzevanjem in letnim
nadomestilom za vzdrzevanje. Dogovoriti se moramo o nacinu placila, roku
izvedbe, garanciji in na€inu reSevanja morebitnih sporov. Na podlagi prispelih
ponudb se potem odlodimo za najprimernejSega izvajalca, ki mora biti
zanesljiv in bo kvalitetno ter pravoCasno opravil Zeleno storitev. Vendar
moramo biti pri izbiri previdni. Kljub cenovno ugodnim ponudbam preverimo
izvajalca in njegove kompetence.

3.3 DOMENA

Kak8na domena je zanimiva za naSe podjetje? Smiselno je uporabiti ime
nasSega podjetja in ga zakupiti, dokler nas ne prehiti nasa konkurenca. Ta
denar je ena najboljSih investicij, ki jo bomo naredili. Domena je na$ internetni
naslov oziroma nase internetno ime.

Domena mora biti kratka, da se jo lazje vpiSe in tudi zapomni. Po moznosti naj
bi bila povezana z naSo dejavnostjo, enostavna za Crkovati in zapisati ter brez
podvajanja.
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4 |ZDELAVA SPLETNE STRANI

Ko je zasnovan celoten nacrt spletne predstavitve, se lahko priénejo pogovori
in oris projekta. Material je treba spraviti v ustrezen format in obliko, ki je
primerna za objavo na internetu. Poskrbeti moramo Se za morebitne prevode,
fotografije, prepise tekstov in lektoriranje. Na podlagi posredovanega
materiala, grafi¢ne podobe, dogovorjene strukture in pridobljenih informacij se
izvajalec loti izdelave spletne predstavitve.

Priporoéljivo je, da je izvedba modularnega znacéaja, ki ga je mozno dopoilniti
in nadgraditi ter prilagajati v skladu z nasimi potrebami in zeljami. Pametno je
aktivno sodelovati pri sooblikovanju konéne podobe predstavitve in spremljati
dogajanje na nastajajoci spletni strani, da ne pride do prevelikih odstopan.

Na koncu projekta preidemo v fazo testiranja, kjer se izvede tudi morebitno
izobraZzevanje. Projekt je zaklju¢en s podpisom primopredajnega zapisnika in
postavitvijo strani na spletni streznik. V nadaljevanju je potrebno redno
vzdrZzevanje in azuriranje ter prilagajanje novim standardom, ker se bodo
obstojeCi obiskovalci vrac¢ali na stran le v primeru, da bodo nasli vedno sveze
in aktualne teme.

SLABA + | DOBER NEKAJ ZASLUZKA

TEHNOLOGIJA MARKETING

Slika 7: Razli¢ni pristopi spletnega poslovanja
(Vir: Rolih R., Kako dobickonosno poslovati prek intemeta, str. 14)

4.1 OBLIKOVANJE SPLETNE STRANI

Neprivlaéna in nefunkcionalna spletna stran nam ne prinese pri¢akovanih
uspehov. Uporabnik se v prvih nekaj sekundah odlodi, ali bo ostal ali pa raje
poizkusil sre€o drugje. NajpomembnejSi je prvi vtis, ki ga dobi. Naslov igra
najpomembnejSo vlogo, saj obiskovalcu najprej pade v o€i. Pritegniti mora
pozornost in poudariti bistvo. Zaradi sodobnega, neu¢akanega obiskovalca je
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smiselno postaviti enostavno in pregledno spletno stran, ki nam omogoca kar
se da hitro odzivnost, ker s tem pridobimo prednost pred konkurenco.
Pretiravanje pri oblikovanju nam potro$nike samo odzene.

Pomanijkljivosti, nestrokovna podpora, nepravilno delovanje in nezmozZnost
vzdrzevanja ter nadgrajevanje so posledice nepravilno izbranega izvajalca. Se
zdale€ ni vseeno, ali bomo izdelavo zaupali amaterju ali pa izbrali neko
izkuseno podjetje, ki bo delo opravilo res strokovno. Seveda mu moramo
jasno opisati nada pricakovanja in opredeliti svoje potrebe. Priporocljivo je
tudi, da &im bolj natanéno definiramo Zelene funkcionalnosti in priblizno
strukturo spletne strani, da kasneje ne pride do nesoglasij ali celo do
prekinitve sodelovanja. Bolj ko bomo aktivni v procesu nadrtovanja spletne
strani, boljSi kon¢ni rezultat lahko pricakujemo, ker sami najbolj poznamo
podjetje, razmere na trgu, konkurenco ... Izvajalec bo potem laZje spravil nase
ideje in zelje v primerno obliko na internet, saj internetna stran ne sme biti le
predstavitev nasega podjetja, ampak nam mora prinasati dobicek.

4.1.1 OBLIKOVNA PODOBA

Spletna stran mora biti oblikovno privlaéna ter barvno in slikovno usklajena.
Uporabnik mora dobiti ob&utek, da jo je naredil nekdo, ki ima smisel za dizajn.
Pozorni moramo biti na temeljne elemente, kot so oblikovha podoba,
navigacija, nacCin podajanja vsebine, uporabnost in interaktivnost.
Neprofesionalna podoba lahko nakaze, da je podjetje ravno takdno. Vendar pa
je Se tako dobro oblikovana in tehni¢no dovrSena spletna stran brez vrednosti,
¢e ne vsebuje relevantne in aktualne vsebine, ki bo prepricala obiskovalce, da
se bodo nanjo v prihodnosti tudi vra¢ali. Seveda mora biti stran tudi unikatna,
saj predstavlja nase podjetje.

™ Gmail - F /| () EkoSem - - \[2) Najdisi- » '~ Poglejte, | » 't Wonderfu » '[N NEPREMI » | 54 Hotmail | » ' /{9 Moje delc » '@ MojaAnk. » [ wwwicek » \ (D B&B, d.c » ' 1 ekosem ‘q,‘ o T S
C i | © ekosemsi/si/domahim @x A

1) Tastran je v jeziku: | anglescina v | Jo Zelite prevesti? | Prevedi | | Ne Moznosti - |

Anton Urbanija

Pod hribom 35,

1235 Radomlje

t/f: 00386 1 7227799
mobitel: 00386 41785903

il

g

, 1048
20102011

Slika 8: Kon¢na podoba spletne strani
(Vir: http://ekosem.si/si/doma.html)
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Kljuéna je vsebina, saj je le od nje odvisno, ali bo imela veliko obiskovalcev ali
ne. Biti mora tudi pregledna, hitra in dostopna. Besedila morajo biti jasna in
razumljiva. Vsebina mora omogocati hitro iskanje informacij, da ne ftrati
dragocenega Casa nakupovalcev. Nakazati mora nasSo najugodnejSo oz.
najprivianejSo ponudbo in omogociti &im bolj enostavno nakupovanje.
Oblikovalec mora temeljito premisliti, kako bo pripravil predstavitev podjetja
svetovnemu spletu, saj bodo stranke le tako dobile pravo predstavo in se bodo
z veseljem vracale.

4.1.2 FUNKCIONALNOST

Funkcionalnost, ki naj bi jo spletna stran imela, je odvisna od zelja in ciljev, ki
jih nameravamo doseCi. Na spletne strani lahko implementiramo Stevilne
module, ki lahko bistveno povecajo uporabnost in interaktivnost strani, kot npr.
spletna trgovina, aktualne novice, komentiranje ¢lankov, galerije slik, anketa,
forum ...

Razne povezave morajo obiskovalce spodbuditi, da bodo kliknili na
brezplacne c¢&lanke in podobno ter s tem pridobili koristne informacije.
Opozarjati jih moramo tudi na prodajne akcije, ugodnosti ...

Potrosniki Zelijo izkoristiti dosegljivost podjetja izven obi¢ajnih delovnih wur.
Dobrodosli so nasveti in pomo¢ uporabnikom, razni priro€niki in podatki o
proizvodih ter katalogi s ceniki. Vendar so jasnost, razumljivost in enostavnost
na prvem mestu.

OsredotoCiti se moramo na konkretne prednosti in reditve z uporabnimi
informacijami. S trznimi raziskavami pridemo do mnenj nasih strank, da lahko
ovrednotimo na$e storitve. Redno tudi obve§€¢amo o akcijah, novih proizvodih
ali storitvah in poskrbimo za posebne ugodnosti za na3e stalne stranke.
Poskrbimo tudi za promocijo proizvodov in storitev ter najavo novitet.

Na koncu se moramo zavedati, da ne prodajamo izdelkov, ampak koristi, ki jih
te prinasajo.

4.2 OPTIMIZACIJA SPLETNE STRANI

Optimizacije spletne strani pomeni izboljSanje vidljivosti nase spletne strani na
iskalnikih in s tem poveCanje prometa ter ve€jo prepoznavnost. Zato si
moramo ze v samem zacetku zagotoviti ¢im visji poloZaj na iskalnikih. Visje
kot se pojavi naSa spletna stran, ve€¢ obiskov imamo. Dobra pozicija na
spletnih iskalnikih je kljucnega pomena za uspeh. Osnova je vsekakor dobra
vsebina, ki zadovolji uporabnika. Raziskave so pokazale, da vecina
uporabnikov (80 odstotkov) pregleda le nekaj naslovov na prvi strani iskalnika.
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Ker pa podjetia z dobro optimizacijo zasedajo prva mesta na seznamu
zadetkov, avtomaticno izpadejo kot vodilna v panogi. Torej je to odlicha
priloznost za grajenje blagovne znamke.

Vsak iskalnik ima potem svoja pravila razvr§€anja zadetkov: najveckrat po
kljuénih besedah,® ki so povezane z na$im podjetiem; po novicah; slikah;
videih ... In kako se povzpeti na vrh seznama zadetkov? V slovenskem jeziku
dokaj preprosto, ker smo majhen narod, zatakne se pri besedah v angleSkem
jeziku, ki se Siroko uporabljajo in je skoraj nemogoce pridobiti dobro pozicijo,
razen ¢e smo za to pripravljeni veliko placati.

Klju¢ne besede so lahko samoumevne, ki se neposredno navezujejo na nas
izdelek oz. storitev. Lahko tudi analiziramo kljuCne besede konkurentov,
pregledujemo spletne forume ali uporabimo orodja, kot je Googlov pomocnik,
ki predlaga daljSi seznam povezanih besed.

Optimizacija spletnih strani je dinamicen proces, ki zahteva stalno prilagajanje
spletnih vsebin.

Analiza vase

spletne strani Izbor kljucnih besed

Ocenjevanje in
spremljanje
napredka

SEO

proces by COMMA

Priprava
socialnih zaznamkov
in socialne mreze

“On-Site” optimizacija
in priprava vsebin

Priprava in prijava
novic ali élankov

Prijava v imenike strani
in prijava zemljevida strani

Slika 9: Optimizacija spletne strani
(Vir: http://www.comma-it.com/optimizacija/)

3 Klju¢ne besede — so besede, po katerih potencialni kupci najveckrat iS€ejo izdelke
oz.storitve.
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4.3 PROMOCIJA SPLETNE STRANI

Internet je multimedij, ki ga moramo za svojo predstavitev ¢im bolje uporabiti.
Da lahko govorimo o uspesnosti spletnega projekta, moramo privabiti ¢im ve¢
obiskovalcev, ki predstavljajo naso ciljno populacijo. Skrivnost uspeha na
internetu pa je v konéni fazi povezana tudi s poznavanjem psihe nasih kupcev
in temu je prilagojena spletna stran.

Za povecano vidnost moramo v prvi vrsti naSo spletno stran vpisati v nekaj
najbolj znanih slovenskih iskalnikov, zaradi Cesar se bo posledi¢no kaj kmalu
pojavila tudi na Googlu. Za dodatno promocijo lahko poskrbimo tudi prek
oglasevanja s spletnimi pasicami ali z vzpostavitvijo sponzoriranih povezav na
najbolj obiskanih iskalnikih. Ena temeljnih pogojev uspesnosti nase spletne
strani je tudi njena pozicija na iskalnikih, potrebno pa je redno vzdrzevanje
spletne strani, ki naj se kaze v podajanju relevantnih in aktualnih informacij.

Z naraS€anjem uporabnikov interneta naras¢a tudi spletno poslovanje in
upravljanje z informacijami, zato je spletno oglasevanje eden najuginkovitejsih
orodij za promacijo podjetja in njegove ponudbe. Rezultati so merljivi in
zagotavljajo hiter vpogled ter omogoc&ajo pravocasno ukrepanje.

4.4 PRIMER NAKUPA PREK SPLETA
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Slika 10: Primer spletnega nakupa
(Vir:
https://mail.google.com/mail/u/0/?hl=sl&shva=1#inbox/13676c68d3e776c8)
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Odlocili smo se za nakup letnih pnevmatik prek spleta. V iskalnik smo vnesli
dimenzijo in dobili kar nekaj uporabnih povezav, nato smo primerjali cene med
posameznimi ponudniki. PriSli smo do najugodnejSega. Sledila je Se izbira
najprimernejSega proizvajalca. Primerjali smo teste kakovosti in dobili
primerno kakovost za ugodno ceno. Sledilo je narocilo, ki je potekalo zelo
preprosto. Na voljo so bila tudi razli¢na placilna sredstva. Po treh dneh so nas
poklicali, da je paket v odpremi in kdaj smo na voljo za prevzem.

Nakup je potekal tekoCe in hitro. Spletna stran POPGOM je privlacna,
pregledna in enostavna za iskanje. Po nekaj dnevih smo na e-naslov dobili
vpraSalnik o naSem mnenju, ki smo ga tudi izpolnili. Vsekakor je bil nakup prek
spleta pozitivna izkusnja. Menimo, da se snovalci omenjene spletne strani
zavedajo, kako pomembna je funkcionalnost in preglednost spletne strani.
Vedo, kako pomembna so mnenja uporabnikov, ker samo na tak nacin lahko
izboljSajo svojo ponudbo.

5 NACRT TRZNE STRATEGIJE

Z izdelanim naértom trzenja podijetje pridobi informacijo o nastopu na trgu, o
pomembnih ciljnih skupinah in primernih medijih za doseg svojih potencialnih
strank. Kako napisati nacrt trzenja? Biti mora razumljiv in enostaven ter hkrati
strokoven, saj bo vseboval cilje in naloge za uspesno in ucinkovito izpeljavo
marketinSke akcije. Predstavljati mora hiter pregled celotne vsebine projekta.

Kako bomo dosegli predvideno prodajo?
Dolociti se mora naslednje:

» cene, ki bodo sprejemljive za kupce in nam bodo povecale trzni delez
ter dobicek,

» prodajne poti — metode prodaje in distribucija,

» Kkoristi in lastnosti produktov,

» trZzno komuniciranje — neposredno trzenje, oglaSevanja, pospesSevanja
prodaje ...
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CENA

|

PRODAJNA POT

|

LASTNOSTI IN KORISTI
|ZDELKA/STORITVE

|

TRZNO KOMUNICIRANJE

Slika 11: Shema trZenja
(Vir: Lasten)

5.1 ANALIZA KUPCEV

Najprej je potrebno ugotoviti, kdo so naSi potencialni kupci, kateri dejavniki
vplivajo na nakup, kaj in kdaj kupci kupujejo in kakSne so njihove potrebe. Za
vsak izdelek/storitev je treba opisati ciljni trg (segmentacija po geografskih,
demografskih in psiholoskih kriterijih). Ta raziskava nam bo pokazala
donosnost posameznih segmentov, kar bo vplivalo na nasSe nacrtovanje.
Neprecenljivo vrednost predstavljajo povratne informacije zadovoljnih oz.
nezadovoljnih strank. Prav na podlagi teh podatkov lahko nase poslovanje
izboljSamo in si pridobimo zaupanje uporabnikov. Ljudem je treba postreci z
uporabnimi in pri¢akovanimi informacijami, pri tem pa je internet pomembno
orodje za informiranje in raziskovanje trga.

5.2 ANALIZA STANJA

Analiza trzenjskega stanja podjetia nam daje odgovore, kje se podjetje
trenutno nahaja. Na osnovi teh podatkov opredelimo prodajo:

» kljuéni proizvodi in delez, ki ga predstavljajo v prodaiji,
» ocena trendov v poslovnem okolju,
» analize dogajanj na trgu,
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uporabljene strategije na posameznih trgih,

prodaja v preteklem obdobju in projekcija za bodo¢nost,
trzni delez,

spremljanje gibanja stroskov.

YV VYV

5.3 ANALIZA KONKURENCE

Kdo so nasi konkurenti? V ¢em so oni boljSi od nas in v éem mi od njih? Zakaj
se kupci odlo&ajo ravno za na$e izdelke in uporabljajo naSe storitve? V ¢em
se razlikuje nase podjetje od konkurentov?

O svojih konkurentih (sedanjih in potencialnih) je koristno vedeti ¢im vec.
Naredimo primerjavo, v ¢em smo boljSi in kje so naSe Sibke toCke. So to
lokacija, nizke cene, servisne storitve, pester sortiment, svetovanje, boljSa
kakovost, daljsi garancijski roki ...

5.4 TRZNE STRATEGIJE

Trzne strategije pomenijo sestavni del oz. pot za doseganje realno
zastavljenih ciljev. Na strategijo trzenja vpliva ve¢ dejavnikov:

e strategija nizkih stroskov (avtomatizacija, nizki stroski dela, velike
serije, ¢im manj napak ...),

o strategija diferenciacije (blagovna znamka, patent, inovacija, pozitivni
ugled ...),

e strategija osredotocenja (omejene serije, geografsko podrodje ...).

5.4.1 PRODAJNE CENE

Prodajne cene praviloma oblikuje trg. Predvidena je maksimalna cena, ki jo je
trg Se pripravljen sprejeti. UpoStevati je treba tudi strukturo stroSkov, cene
konkurence, ponudbo in povprasSevanje, ekonomske razmere, sezonske
razmere, obseg Zelene prodaje, placilne pogoje, elasti¢nost povprasevanje ...
V oCeh kupca cena odraza vrednost proizvoda oz. storitve.

Cena na nove proizvode je praviloma viSja in daje vtis ekskluzivnosti. S
pojavom konkurence in nizanjem povpraSevanja se cene praviloma znizajo.
Podjetje lahko zaradi hitrejSega prodora na trg postavi tudi nizjo zacetno ceno
od konkurence, Ce obstaja velika cenovna elasti¢nost povprasevanja.

5.4.2 MODELI| OBLIKOVANJA PRODAJNIH CEN

Kako se oblikujejo prodajne cene? UposStevati je treba razlicne dejavnike
stroSkov, elasti¢nost cen, sestavo trga, povprasevanje ... Modeli se delijo:
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GLEDE NA VRSTO PROIZVODOV

Vpliv glede na vrsto proizvodov se kaze predvsem v tem, komu je
proizvod namenjen. Ce je to konéni porabnik, lahko nastavimo visjo
ceno in si tako hitreje povrnemo nalozbo, vsaj dokler se ne pojavi
konkurenca. ZaCetna viSja cena nam tudi omogoca kasnejSe pocenitve
(razprodaje).

Pri proizvajalnih sredstvih moramo biti pri postavljanju cen veliko bolj
previdni, ker narocCilo dobi le najcenejsi ponudnik, saj so kupci takih
proizvodov veliko bolje obveS¢eni o cenah na trgu.

GLEDE NA POVPRASEVANJE

Cene se oblikujejo glede na povprasSevanje — vecje kot je, viSje so
lahko cene in obratno. S tem so seveda povezani tudi stroski, ki
ostajajo enaki ne glede na prodajo.

GLEDE NA STROSKE

Prodajne cene se oblikujejo glede na strodke. Izradunati moramo
stroSek na enoto in temu prilagoditi ceno. Vseskozi je treba spremljati
nihanje stroskov, ki se spreminjajo glade na trzne razmere.

GLEDE NA TEKMECE

Prodajne cene so tudi odvisne od cen na$ih tekmecev, ki Ze obstajajo
na trgu s podobno ali enako ponudbo. Ne glede na stroSke in
povprasevanje cen ne spreminjamo, ¢e se ne spremenijo tudi pri nasih
tekmecih in obratno. Torej so naSe cene Se kako odvisne od cen naSe
konkurence.

CENOVNO DISKRIMINIRANJE

Prodajne cene se lahko razlo€ujejo po €asu, koli€ini, vrsti kupcev ...
Govorimo o razlicnih cenah za istovrstne proizvode. Imamo tako
imenovane koli¢inske popusta — ve€ je ceneje — vpliv carine na
nekaterih obmodjih, sezonsko blago, cene glede na vrsto kupcev ...

5.4.3 POVECANJE PRODAJE S POMOCJO REFERENC

Referenca je lahko eden odlocilnih dejavnikov, ki vpliva na nakup dolo¢enega
izdelka ali storitev, zato jo je pametno dodati na nasSo spletno stran. S tem
smo dodali in povecali Stevilo povezav. S pomocjo referenénih podjetij smo
prisli tudi do novih povezav in pridobili pomembne tocke, ki pozitivno vplivajo
na uvrs€anje nase spletne strani v iskalnikih.
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5.4.4 SWOT-ANALIZA SPLETNEGA TRZENJA

SWOT-analiza* oz. v slovenski terminologiji uporabljen izraz PSPN,” je ena
najbolj popularnih in koristnih analiz, ki ovrednoti in analizira stanje na trzis¢u.

PREDNOSTI: SLABOSTI:
v/ enostaven dostop do trga - relativno visoka zaCetna
v' sprotno obnavljanje investicija
informacij - nezaupanje strank
v bolj$e informiranje — - varnost — nevarnost
globalizacija - pomembno strateSko
v' cenejSe, hitrejSe oglasevanje planiranje
v' brez tezav merimo uspesnost - strokovnost kadra za
v' udarna in azurna vsebina upravljanje
v' neomejen dostop - olajSano delo konkurenci
v' prihranek ¢asa, denarja - lahko se zmanjSa stik med
v"merljivost uspesnosti sodelavci
v lazje iskanje informacij - zavajajoCe ogladevanje
v pot do nakupa oddaljena - globalizacija

samo z enim klikom

PRILOZNOSTI: NEVARNOSTI:

v ustvarjanje prihodkov - napadi na ra¢unalnik ali

v' pospesevanje prodaje omrezje

v’ trzna priloZznost - kraja podatkov

v' vec svobode — manj - podatki na internetu ostanejo
nevarnosti za vedno

v" moznost, da spremeni nase - nepooblas&en dostop do
Zivljenje podatkov

v’ priloZznost za dodaten - zavajajoCa vsebina
zasluzek - ekonomska prihodnost

v ohranjanje in pridobivanje - zasvojenost in odvisnost od
novih stikov interneta

v" dejavnosti od doma - virusi

v" v polni meri izkoristimo vse - Zzlorabe
trzne poti - zanesljivost tehnologije

Slika 12;: SWOT analiza
(Vir: Lasten)

* SWOT - Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats.
®> PSPN — prednosti, slabosti, priloznosti, nevarnosti.
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V pomo¢ nam je pri odlo€itvah, katere programe opustiti, kam usmeriti
poslovanje ...

Prednosti in slabosti se nanaSajo na notranje dejavnike, na katere lahko
vplivamo in se jim prilagodimo, priloZznosti in nevarnosti pa so zunanji
dejavniki, na katere Zal nimamo vpliva.

Vsekakor moramo analizo vzeti resno in se prilagajati. 1zogibamo se
nevarnostim, odpravimo pomanjkljivosti, izkoristimo priloznosti in gradimo na
prednostih.

Prednosti lahko pozitivho vplivajo na dosego nas$ih ciliev. Nanasajo se
predvsem na prodajo, nabavo, marketing, raziskave ... Seveda pa naSe
prednosti lahko Se pove€amo z nenehnimi izboljSavami in vlaganji v
tehnologijo, kakovost, distribucijo ...

Slabosti_oz. Sibka podrocja skuSamo ¢im prej odpraviti ali jih obrniti sebi v
prid. Najprej se lotimo najbolj kriti€nih, ki dolgoro€no 3kodijo nasemu podjetju,
na nekatere pa nimamo vpliva in nanje preprosto pozabimo.

PriloZnosti, kot so novi trzni trendi, spremembe ..., pozitivho vplivajo na nase
poslovanje. Odvisne so predvsem od ekonomskega polozaja, zakonodaje,
politicnih odlocitev, konkurence ... Pregovor pravi, da priloznost zamujena ne
vrne se nobena, zato moramo paziti, da jih ¢im hitreje opazimo in izkoristimo.

Nevarnosti_nam predstavljajo negativni vplivi, na katere Zal nimamo vpliva.
Lahko se le prilagajamo ali celo zamenjamo vrsto posla. Najvec¢jo nevarnost
nam predstavlja sprememba zakonodaje, politika, neplacniki ...

5.4.5 PREDNOSTI IN NEVARNOSTI ZA KUPCE

Spletna trgovina ima svoje prednosti in slabosti tudi za kupce. Med prednosti
lahko uvr§€¢amo »neomejen« dostop in delovni €as, prihranek pri Casu
(izognemo se raznim gne€am v trgovinah), vecje udobje ... Podatki so jim
vedno na voljo, prav tako razne primerjave med razli€nimi ponudniki. Dobra
spletna stran vsebuje tudi odgovore na pogosta vpraSanja in mnenja
uporabnikov.

Slabosti so lahko veliko nezaupanje potrosnikov, ko je treba pri spletnem
nakupu vpisati svoje osebne podatke in Stevilko kreditne kartice (posluzujejo
se placila po povzetju), bojazen, da blaga nikoli ne dobijo, predvsem pri
nakupih prek meja, tezave pri zamenjavi poSkodovanega blaga, vCasih jih
odvrnejo od nakupov tudi previsoki stroski posiljanja.
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Potrosniki so glede te vrste nakupov 3e dokaj neza$citeni. Zakonodaja Se
vedno ni na strani oSkodovancev, poleg tega je zelo tezko izslediti lazne
spletne strani in ustrezno ukrepati.

5.4.6 TRZNO KOMUNICIRANJE

Trzno komuniciranje so vse aktivnosti, ki potekajo z namenom vzpostavitve
komunikacije z obstojeCimi oz. potencialnimi strankami. Obsega ponudbo
izdelkov ali storitev, pogoje trzenja (kot so cena, plagilni roki, popusti,
garancije ...), trzne poti in trzno komuniciranje. Podjetja na ta nacin sporoc¢ajo
0 svojem obstoju, ponudbi in prednostih nasih produktov ter Zelijo prepri¢ati
kupce k nakupu. Poenostavljeno je to oblika informiranja, prepri€evanja in
vplivanja na ciljno javnost. S trznim komuniciranjem pridemo do novih strank,
odziv je hitrejsi, zmanjSajo se stroski poslovanja in poveca se prepoznavnost
podjetja.

Ucinkovito trzno komuniciranje je skupinsko delo strokovnjakov z razli¢nih
podrocij. Sodelujejo trzniki, grafiéni oblikovalci, psihologi, sociologi ... Seveda
morajo za uspesno trzno komuniciranje poskrbeti tudi vsi zaposleni. Uspesno
komuniciranje dosezemo le, ¢e upostevamo interese podjetja in potroSnikov.

»Pot do uspeSnega marketinga je enostavna. lzberite pravo sporodcilo,
uporabite prave medije in ciljajte na pravi trg.«

» Dan Kennedy
(Vir: Rolih R., Kako dobi¢konosno poslovati preko interneta, 2000)

5.5 CILJI PODJETJA

Kaj podjetje pri¢akuje, da bo doseglo s svojo prisotnostjo na spletu? Da bo
povecalo prodajo svojih izdelkov in storitev, da izboljSa odnose s strankami,
da poveca ugled blagovni znamki, da postane dostopnej$a, hitrejSa izmenjava
informacij ... Spletno trZzenje mora biti v prvi vrsti zasnovano tako, da zadovolji
nase uporabnike, da nam zagotovi dvig dobicka in vzdrzuje ugled naSe
blagovne znamke.

Dolodimo nekaj ciliev naSega spletnega trzenja:

% Ustvarjati dobiCek je poglaviten cilj, ker nam v nasprotnem primeru
predstavitev niCemur ne sluzi. Sluzimo lahko s prodajo lastnih izdelkov
ali pa prodajamo izdelke drugih proizvajalcev, ki nam bodo plagali
provizijo od vsakega prodanega izdelka.

s Cilj je lahko, da z enostavno, dovrSeno graficno podobo nase spletne
strani izboljSamo sliko podjetia v ofeh kupca in hkrati pri€aramo
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profesionalen vtis, s tem pa tudi prednost pred konkurenco. Z jasno in
razumljivo vsebino naj bi bilo kupcu takoj jasno, kakSne koristi se mu
obetajo od nasih izdelkov.

7
0.0

Cilj je tudi niZzanje stroSkov poslovanja. Prihrani se lahko pri vseh
marketindkih materialih, kot sta tiskanje in poSiljanje broSur ter pisem.
Prav tako lahko nasa spletna stran vsebuje kataloge s slikami in
raznimi filmi prakti¢éno brez stroSkov.

7
0.0

Cilj je lahko tudi pomagati kupcem, Ce imajo tezave, npr. z izdelki nase
prodaje oz. konkurencnih trgovcev. PotroSniki bodo veseli rubrike
»odgovori na najpogostejSa vpraSanja«, kjer bodo lahko dobili
marsikatero razlago oziroma pojasnilo na zastavljena vprasanja.

6 TRZENJSKA ORODJA

Kljuénega pomena za krepitev zaupanja in dolgoroCnega sodelovanja med
podjetiem in stranko je pravilna komunikacija ter uporaba internetne
tehnologije. Spletna stran mora biti zasnovana tako, da ponuja uporabnikom
kar najveC koristnih informacij, dobrih ponudb, ucinkovitih besedil, garancij,
enostavno nakupovanje in ustvarjajo zaupanje. Vendar pa podjetja vse prevec
uporabljajo le li€no izdelane spletne strani, ki potencialnih in obstojecih kupcev
ne pritegnejo k vnoviénemu obisku ter v kon&ni fazi tudi k nakupu.

6.1 SPLETNI ISKALNIKI IN IMENIKI

»Moj bog! Google ve, kaj svet holel«

John Battelle
(Vir: Rolih R., TrZzenje s pomodjo spletnih iskalnikov, 2007)
TR 3 w&gj

Iskanje Google Kik na sredo

Oakmvanie’ Passl| Pradatmpa
‘‘‘‘ T — /e sinjate, da lahko uporabljamo piskotke. RN Vet o ter

Slika 13: Spletni iskalnik Google
(Vir: https://iwww.google.si/webhp?hl=sl&authuser=0&tab=iw)
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Leta 1994 je na internetu kraljeval Yahoo in na prestolu ostal leto in pol, nato
se je pojavilo kar nekaj novih iskalnikov vse do leta 1999, ko se je na vrh
povzpel Google, katerega vladavina traja Se danes. Zakaj mu je uspelo? Ker
je preprost za uporabo, hiter in ker uporabnikom prinese izredno kakovostne
rezultate.

V spletnih iskalnikih je baza ogromnega Stevila spletnih strani, ki imajo nalogo,
da najdejo ¢im bolj relevantne spletne strani glede na vpisano kljuéno besedo.
Tako nam pomagajo do Zelenih informacij in nam prihranijo dragocen ¢as.
Iskalniki nam med prve zadetke (iskane informacije) vedno izpiSejo le
najboljSe strani oz. strani, na katere kaze veliko povezav. Ve€ je povezav,
vecja je verjetnost, da je stran uporabna. Kupci lahko prek iskalnikov Google,
Yahoo. Najdi.si itd. hitreje in ceneje pridejo do podjetja oz. izdelka, ki ga
i5¢ejo. So ena najbolj uporabnih aplikacij interneta. Pri iskanju informacij je
pametno uporabiti ve€ razlicnih iskalnikov.

6.2 NEPOSREDNO E-POSTNO KOMUNICIRANJE
Ker je e-posta najbolj popularna in najbolj razsirjena internetna aplikacija, je

precej ucinkovita zaradi velikega Stevila uporabnikov. Je brezplaéna,
takojsnja, ustvarja neposredne odzive, gradi lojalnost do kupcev ...

B vvancail - Yahoo! Mah = s e
[wEAIRS
a] Ta stran je v jeziku: | anglestina - | Jo #elite prevesti? | Prevedi | | Ne | | Moznosti - |

[B] ® #i.# - | Sanout | Optons ~ | Help -

YAaHOO! MAIL

€« C i O usmg5mailyahoo.com/n.

P
13112011

Slika 14: Yahoo mail

(Vir: http://us.mg5.mail.yahoo.com/neo/launch)

Do e-naslovov najlazje pridemo, e uporabnikom v zameno ponudimo kaj
koristnega in uporabnega z raznimi akcijami. S pomocjo e-poste kot
ucinkovitega trznega orodja lahko vzpostavimo trajen dialog z uporabniki.
Obves¢amo jih o novostih, ponudbah, popustih in jih nagradimo za njihovo
lojalnost. Vendar pazimo na pravo frekvenco poSiljanja in ne pretiravajmo.
Tako imenovani pametni poslovneZi radi poSiljajo e-maile kar vsepovprek, ker
bi radi na hitro zasluZili, a to prinasa le kratkotrajen dobi¢ek. Pravi naslovniki
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so le ljudje, ki nam prostovoljno posredujejo naslov oz. ga vpiSejo v razne
obrazce na naSi strani. Pri tem moramo paziti, kako bomo navezali stik. Biti
moramo kratki, jedrnati in razumljivi. Najpomembnejsi je stavek v »zadevi«, ki
je najprej viden in prvi pokazatelj o nasi resnosti in namenu.

PoroCilo o uspesSnosti in odzivu na naSo akcijo nam bo pomagalo pri
nacrtovanju nadaljnjih akcij. Podatki kazejo, da je trzenje prek elektronske
poste ena najucinkovitejSih metod, ki pa je v Sloveniji Se premalo uporabljena.

6.3 E-MESECNIKI

E-mesecnik lahko opredelimo kot e-Casopis ali e-publikacijo. Izdajajo ga lahko
posamezniki ali pravne osebe in izhajajo po nekem toéno doloCenem
zaporedju. Posilja se jih narocnikom, ki so se prijavili prek obrazca na spletni
strani podjetja. Uvr§€amo jih v okvir neposrednega trZzenja z e-posto,
oglasevanjem, pospesSevanjem prodaje in odnosov z javnostjo. Pri
oglasevanju se posluzujemo objavljanja oglasov, ki informirajo o ponudbi in
novostih. S pospedevanjem prodaje se prepletajo v smislu raznih akcij,
nagradnih kuponov, nateCajev, tekmovanj. Z odnosi z javnostjo pa se
prepletajo vsebine, namenjene vsem obiskovalcem.

€ 5 C M © wwwezdravie.com/si/etc/emesecn [STAEY
ezdrav.ie Jeknrrru-na"-@dom.sl zdeiok tezava,

Pot 4o zaravega Evljenial

Domaov | Hovice | Forumi | e.Meseénik | Pogostavprasanja | Slovaréki | e.Pokta

Alergiis
Bologing

Uporabniki eZdrayja se lahko odloijo in narotijo na eMesecnik, s
Dihala im box sak mesec obvesceni o aktualnostih s
Wota
Lasio
0 doiencku
Okutbe
Osrednje tnceve
Propaviia
Prohlad in gripa
Paihologiia
Sediia

« skrbite za svoje zdravje in zdravie svojh bliZnjih
« iktete stiokowno preverjene informacije o zdraviu
« vam vsak mesec prinaga strokovne, uparabne vsebir

fjajo Krkini strokovnjaki - zdravniki in
im znanjam zagotavijajo
a

ek trokovno preverjen macij
« jo aktualen. sa) so Krkini strokowjaki pouzeni o novostih in
zadnjih dognanjih s podracja zdravia

o-Mesoénik

Vai e-naslov:

L M e tresccoi 1}
T

Ste tukajs ezdravie

lahk

i o brez omejitev sodelovali
Posvetovalnici na teh spletnih straneh

Qdjava e.Mes:
&

%o naroteni \ " »
— a i 2 gum o . —
= 7 s _ , 25
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Slika 15: E-mesecénik
(Vir: http://www.ezdravije.com/si/etc/emesecnik/)

6.4 ELEKTRONSKE PUBLIKACIJE

Elektronske publikacije obsegajo razne ankete, formularje, porodila, kvize,
priro¢nike, voscilnice, Cestitke, broSure, kataloge, izobraZevalni material ...
Publikacija je vsak tiskan izvod, namenjen uporabnikom, ki jih informira,
promovira in prodaja proizvode ter storitve podijetij.

Helena Prezelj: TrZzenje s pomocjo spleta stran 23 od 45


http://www.ezdravje.com/si/etc/emesecnik/

B&B — Vi§ja strokovna $ola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

I <Katalogisi | Aktuaini pro + oo Gl
« C i O e-katalogisi B N

Obvedane o novih katalogh preko RSS | delniarhiv | | kontakt

ﬁ E-KATALOG!

[T POHISTVENI

E-KATALOGI PONUDNIKOV

Avto-Moto (1)

Easopisi in publikacije (10)
Darila (1)

Dom in vrt (60)

log Pohistveni Hofer - letak Aktualne

Lepota in zdravje (15)
ponudbe

Oblatila in obutev (16)
Okolje (16)
Otroiki svet (6)

isti v
Brdo

Rove i Y prcenne oo (19
£ =8 g — o Tehnika (26)
N =y Turizem (7)
el &\ Y Zwila In trgova (48)
J T ) ey
L, ) e
-

2029
13112011

Slika 16: E-katalogi
(Vir: http://e-katalogi.si/)

6.5 SOCIALNA OMREZJA

Ena izmed socialnih omreZij je Facebook, ki podjetiem ponuja eno izmed
moznosti trzenjskega komuniciranja s posamezniki S svojim profilom ali
stanjem na Facebooku se ima uporabnik moznost predstaviti ali samo
sporoCiti da obstaja. S svojo prisotnostjo Zeli podjetje sporoditi, da sledi
trenutnim trendom v druzbi, da gre v korak s ¢asom in podpira inovativnost.

Ustanovitev poljubne skupine je vezana bodisi na panogo, v kateri je slednje
prisotno, bodisi na izdelek ali storitev, ki jo to podjetje ponuja uporabnikom. V
okviru takSne skupine skuSa podjetje zdruzevati posameznike, ki so za
podjetje izrednega pomena. Za skupine je znacilno, da so aktivne, saj se bodo
uporabniki le v tem primeru vra€ali nazaj na stran in jo morda priporo€ili
prijateljem, sorodnikom, znancem ... Skupina v okviru omrezja Facebook je za
podjetje lahko res neprecenljiv vir informacij. Lahko se uporablja tudi na interni
ravni podjetja, in tako zdruzuje svoje zaposlene. S tem poglobi odnose med
zaposlenimi in celo izboljSa pripadnost samemu podjetju. S tem se veca
kakovost in u€inkovitost timskega dela ter izboljSa medsebojna komunikacija
zaposlenih.

Omrezje Facebook ponuja svojim uporabnikom tudi funkcijo povabila na
dogodek. V primeru, da v podjetju nacrtujemo npr. dan odprtih vrat, razna
zniZanja, predstavitve ali odprtje nove trgovine, lahko eno izmed poti za
promocijo uporabimo funkcijo predstavljenega omrezja. Enostavno opiSemo
dogodek in druge pomembne informacije, dodamo slike in logotip ter
povabimo vse ali samo izbrane s svojega seznama. Prednost tega orodja je
enostavno in hitro poSiljanje ter tudi moznost povratne informacije o udelezbi
ali neudelezbi. Organizatorju dogodka je tako precej olajSana celotna priprava
projekta.
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Slika 17: Socialno omreZje Facebook
(Vir: http://www.facebook.com/)

Facebook ponuja svojim uporabnikom tudi trzenje s pomocjo aplikacij. 1zdela
jo lahko vsak, ki ima ustrezno raCunalniSko znanje. Vsebina je obi¢ajno
zabavne narave. Uporabniku se mora ponuditi nekaj novega in ga hkrati
motivira za nadaljnjo redno uporabo. Biti mora edinstvena, zanimiva in
predvsem uporabna, ker s tem pridobi na priljubljenosti in poskrbi za ved;ji
nabor kandidatov, ki so lastniku aplikacije na voljo za trzenje svojega podjetja,
blagovne znamke, storitve ...

Temelj trzenjskega komuniciranja s pomoc¢jo spletnega socialnega omreZzja je
moznost ogladevanja, vendar je ta funkcija plaéljiva. Pri tem ni ni€ prepus€eno
nakljucju, saj za to poskrbi oglasevalski sistem, ki vsili oglas uporabnikom v
obliki pokonénih pasic. Pri tej vrsti oglasevanja je postopek oblikovanja oglasa
hiter, preprost in cenovno ugoden. Najprej se vnese spletni naslov strani, ki jo
Zelimo oglaSevati, vsebino in sliko oglasa. Potem se dolo€i ciljno skupino
oglaSevanja tako, da se uporabnike segmentira, npr. po starosti, spolu,
izobrazbi ... Nato se dolo¢i minimalni znesek, ki ga je oglasevalec pripravljen
placati za posamezen klik. Vi§ji kot je oglaSevalski proracun, pogostejsi je
prikaz oglasa uporabnikom omrezja.

6.6 QR-KODA - mobilna spletna stran

QR-koda vsebuje URL-naslove spletnih strani in je namenjena predvsem
uporabnikom pametnih mobilnih naprav. S kamero se posnhame o0z. odCita
kodo in naprava potem sama prebere URL-naslov in ga tako ni treba
prepisovati z raznih plakatov, letakov, vizitk ...

Vse vec je uporabnikov tako imenovanih pametnih mobilnih telefonov in s tem
se povecCuje tudi mobilno brskanje po spletu. Mobilne spletne strani so
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prilagojene tako oblikovno kot funkcionalno s sinhronizacijo, navigacijo in
minimizirano obliko strani. Pri iskanju kontaktov je zelo priljubljen klic na klik,
saj nam ni treba pretipkavati telefonskih Stevilk.

(=] o [m]
§0> g O B O w
A

Slika 18: QR-koda
(Vir: https://www.google.si/searchl)

7 LASTNA RAZISKAVA

Na internetni strani mojaanketa.si/surveys/results/206092307/ smo uporabili
predlogo spletne ankete. Oblikovali smo vprasanja, ki so nam sluZila za lastno
raziskavo o uporabi interneta in nakupnih navadah uporabnikov. Vprasanja so
bila sestavljena ¢im bolj preprosto za izpolnjevanje. Anketa je pridobljene
(izpolnjene) podatke avtomatsko obdelala in podala kon¢ne rezultate z grafi.

V spletni anketi je sodelovalo 65 udelezencev, od tega samo 10 moskih in kar
55 Zensk s povprecno starostjo 32,1 leta. Odgovarjali so na 15 vprasanj o
uporabi in nakupnih navadah prek interneta.

Helena Prezelj: TrZzenje s pomocjo spleta stran 26 od 45


https://www.google.si/search?q=qr+koda&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ei=D2iqUeqfOMXStAaCtYDwBg&sqi=2&ved=0CAcQ_AUoAQ&biw=1366&bih=681
http://www.mojaanketa.si/surveys/results/206092307/

B&B — Vi§ja strokovna Sola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

1. Na anketo so odgovarjali pretezno zaposleni, 25 odstotkov
Studentov in 3 odstotki vodilnih delavcev — direktorjev.

Kaj ste po poklicu?

m Student

M Zaposlen
Direktor

B Gospodinja

I Brezposeln

Graf 1: Podatki o zaposlenosti
(Vir: Anketa)

2. Sodelujoc€i anketiranci imajo pretezno srednjeSolsko izobrazbo, 29
odstotkov viSjo in 12 odstotkov visoko Solo 0z. magisterij.

Kaj ste po izobrazbi
3%2%

M Osnovna Sola
M Srednja Sola
Visja Sola

M Visoka Sola

4 Magisterij, doktorat

Graf 2: Podatki o izobrazbi
(Vir: Anketa)
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3. Najve€ uporabnikov zasluzZi na leto od 10.000 do 15.000 evrov,
najmanj pa nad 25.000 evrov.

Letni prihodki uporabnikov

40 %

30%

20%

mV%
10%
O% 1 1 T T

>5000€ 5000-10000 €10000-15000 15000-25000 < 25000 €
€ €

Graf 3: Podatki o letnih prihodkih
(Vir: Anketa)

4. Udelezenci ankete zivijo pretezno v urbanem naselju, nekaj man;j v
predmestju, najmanj pa na dezeli.

Kraj bivanja

H Urbano naselje
M Predmestje

DeZela

Graf 4: Kraj bivanja
(Vir: Anketa)
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5. Na vpra8anje, za katera podrocja udelezenci uporabljajo internet,
jih je 13 odgovorilo, da za iskanje informacij za potrosSnjo, 12 za
branje spletnih Casopisov, 7 za nakupovanje blaga ali storitev,
najvec, kar 19, za branje/poSiljanje e-poste in 14 za zabavo.

Za katera podrocja se uporablja
internet

35%

30%

25%

20% -

15% -

10% -

S EE

0% - : : : : mV%

Graf 5: Podrocja uporabe interneta
(Vir: Anketa)

Elektronska posSta je torej odlicno trzenjsko orodje, Ce je
uporablieno pravilno. Ko si zgradimo svojo e-adremo®, ki bo
vsebovala na$e ciljne uporabnike, smo si zagotovili donosen email
marketing, ki nam bo lahko zagotavljal odli¢ne rezultate.

® E-adrema — Email lista
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6. Kako najdete nove spletne strani?
Uporabniki i8Cejo nove spletne strani najvec po spletnih iskalnikih
in posredovaniju prek elektronske poste, pa tudi pri nakljuénem
brskanju, prek medijev in na priporocilo znancev.

Spletni iskalniki

vedno 38 s 58,5 % "Spletni iskalniki"

pogosto 18 27,7 % najbolj pogost odgovor

redko 5 & 7,7% Jje "vedno". Najmanj

nikoli 4 & 6,2% Ppogost odgovor je
"nikoli".

Elektronska posta

vedno 18 27,7 % "Elektronska posta"

pogosto 19 s 29,2 % najbolj pogost odgovor

redko 25 s 38,5% je ‘'redko". Najmanj

nikoli 3 1 4,6 % Ppogost odgovor je
"nikoli".

Mediji (TV, revije...)

vedno 10 &= 15,4 % "Mediji (TV, revije ...)"

pogosto 23 s 35,4 % najbolj pogost odgovor

redko 27 s 415% je ‘'redko". Najmanj

nikoli 5 & 7,7% pogost odgovor je
"nikoli".

Spletne pasice

vedno 2 1 3,1% "Spletne pasice"

pogosto 9 W 13,8 % najbolj pogost odgovor

redko 31  — 47,7 % je ‘"redko". Najmanj

nikoli 23 35,4 9% pogost odgovor je
"vedno".

Nakljucno brskanje

vedno 11 &= 16,9 % "Nakljucno brskanje"

pogosto 33 s 50,8 % najbolj pogost odgovor

redko 18 27,7 % je "pogosto". Najmanj

nikoli 3 1 4,6 % Ppogost odgovor je
"nikoli".

Priporocila znancev

vedno 2 1 31% "Priporogila znancev"

pogosto 36 == 55,4 % najbolj pogost odgovor

redko 24 == 36,9 % je "nogosto”. Najmani

nikoli 3 1

4,6 % pogost odgovor je

"vedno".

Slika 19: Iskanje novih spletnih strani
(Vir: Anketa)
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7. Kako pogosto se ljudje odlo¢ajo za nakup prek interneta?
Kar 41 odstotkov anketirancev se nikoli ne odlo€i za nakup prek
interneta. Ta podatek samo potrjuje veliko nezaupanje v spletne

nakupe.
Spletni nakupi
50% -
) H Dnevno
0% -
Tedensko
30% -
Mesecno
20% -
M Letno
10% - -
Nikoli
O% T T T T 1
Dnevno Tedensko Mesecno Letno Nikoli

Graf 6: Spletni nakupi
(Vir: Anketa)

8. Na vpraSanje, koliko naenkrat zapravite za nakup prek spleta, je
najpogostejsi odgovor (kar 40 odstotkov) ni¢, najmanj pogost pa do
10 evrov.

Zneski nakupov

m50-75 €
W 75-100 €
<100 €
H Ni¢

Graf 7: Spletni nakupi
(Vir: Anketa)
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9. Koliko uporabnikov interneta je v vasem gospodinjstvu?
NajveC uporabnikov interneta v posameznih gospodinjstvih je 7 in
najmanj 1. V povprecju sta 2,9 uporabnika na gospodinjstvo.

10. Na vpraSanje, koliko ¢asa preZivite za racunalnikom, jih je kar 49
odstotkov odgovorilo, da ve¢ kot 4 ure dnevno.

Cas za ra¢unalnikom

3% 3%

M > 1 ura/dan
M < 4 ure/dan
Nekaj ur tedensko
M Nekaj ur mesecno

M Drugo

Graf 8: Prezivet ¢as za racunalnikom
(Vir: Anketa)

11. Ali se strinjate, da postaja spletno trgovanje vedno bolj popularno?
Med 65 udeleZenci ankete je povpreCen odgovor 3,82 na skali od 1
do 5. Torej ve€ kot polovica se jih strinja, da postaja spletno
trgovanje vedno bolj popularno.

12. Kako pogosto kupujete produkte iz naslednjih kategorij?
Najpogosteje se odloCajo za nakup oblacil, daril, literature, obutve
in kozmeti¢nih pripomockov, pa tudi predmetov za dom in razne

storitve.
Oblacila
vedno 2 1 3,1% "Oblacila" najbolj
pogosto 18 s 27,7 % pogost odgovor je
redko 17 s 26,2 % "nikoli". Najmanj
nikoli 28  — 43,1 % pogost odgovor je
"vedno".

Helena Prezelj: TrZzenje s pomocjo spleta stran 32 od 45



B&B — Vi§ja strokovna $ola Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

Obutev

vedno 1 | 15% "Obutev" najbolj

pogosto 10 &= 15,4 % pogost odgovor je

redko 13 s 20%  "nikoli". Najman;

nikoli 41 . 63,1 % Ppogost odgovor je
"vedno".

Kozmetic¢ne izdelke

vedno 3 1 46 % "kozmeticne izdelke"

pogosto 10 &= 15,4 % najbolj pogost odgovor

redko 17 26,2% je "nikoli".  Najmanj

nikoli 35 53,8 % Ppogost odgovor je
"vedno".

Sportne rekvizite

vedno 0 = 0% "Sportne rekvizite"

pogosto 9 W 13,8 % najbolj pogost odgovor

redko 25 38,5% je "nikoli". Najmanj

nikoli 31 47,7 % pogost odgovor je
"vedno".

Literaturo

vedno 2 1 3,1% "Literaturo" najbolj

pogosto 11 & 16,9 % pogost odgovor je

redko 20 s 30,8 % "nikoli". Najman;

nikoli 32 49,2 % pogost odgovor je
"vedno".

Darila

vedno 0 = 0% "Darila" najbolj pogost

pogosto 17 s 26,2 % odgovor je "nikoli".

redko 17 s 26,2 % Najmanj pogost

nikoli 31 47,7 % odgovor je "vedno".

Predmete za dom

vedno 0 = 0% "Predmete za dom"

pogosto 12 18,5 % najbolj pogost odgovor

redko 22 33,8% Jje "nikoli". Najmanj

nikoli 31 47,7 % pogost odgovor je
"vedno".

Narocanje storitev

vedno 1 | 15% "NaroCanje storitev"

pogosto 10 &= 15,4 % najbolj pogost odgovor

redko 17 s 26,2 9% je "nikoli". Najmanj

nikoli 37  — 56,9 % Pogost odgovor je
"vedno".
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Tehni¢ne predmete

vedno 1 | 1,5% "Tehni¢ne predmete”

pogosto 10 = 15,4 % najbolj pogost odgovor

redko 19  mam 29,2 % je "nikoli". Najmanj

nikoli 35 53,8 % pogost odgovor je
"vedno".

Slika 20: Vrste nakupov
(Vir: Anketa)

13. Na vprasSanje, Ce sodelujete pri izpolnjevanju spletnih anket, je bil v
povpreCju odgovor 2,89 odstotka udelezencev pozitiven, kar
pomeni, da sodeluje dobra polovica anketirancev.

14. Ali sodelujete pri raznih nagradnih igrah?
Pri nagradnih igrah sodeluje presenetljivo malo anketirancev, manj
kot polovica, povprec¢no 2,32 odstotka, na lestvici od 1 do

15. Kaj je potroSnikom najpomembnejSi faktor pri izbiri e-trgovine, pri
¢emer je 1 najbolj in 13 najmanj pomembno

NajpomembnejSi faktor pri izbiri e-trgovine je cena, najman;j
pomembna je embalaza.

Mesto Tocke
Cena 1 254
Hitrost dobave 5 373
Udobnost 7 426
Prihranek ¢asa 8 428

Veliko dodatnih informacij 555

Oglasovanye I

Slika 21: Faktorji pri izbiri e-trgovine
(Vir: Anketa)
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Graf 9: Faktorji pri izbiri e-trgovine
(Vir: Anketa)

MOSS je objavil slovensko statistiko uporabe interneta do konca leta 2012. V
Sloveniji vsaj enkrat na teden brska po internetu 70 odstotkov uporabnikov
med 10. in 75. letom pretezno za prebiranje e-poste, iskanje raznih informacij,
izobrazevanje, branje forumov in iskanje informacij o zdravju. Uporaba
interneta v gospodinjstvih je tako primerljiva z drugimi evropskimi ¢lanicami.
Vendar pa kljub visoki udelezbi prebivalstva na spletu $e vedno previaduje
nezaupanje v spletno trgovino. Se vedno se vse preve¢ potrosnikov le
informira o ponudbi in premalo odlo¢a za nakup, predvsem zaradi dvomov o
varnosti podatkov, ki jih je treba vnesti pri spletnem nakupu. Ljudje smo zaradi
vse vecdjih zlorab postali preobcutljivi, ko je treba vpisati nase osebne podatke,
Se posebno pa Stevilko placilne kartice. Poleg tega je nakup prek spleta v€asih
precej tvegan, ker gre lahko za lazna podjetja, nekateri niso pripravljeni
zamenjati blaga oz. vrniti denarja, blaga sploh ne odpo$ljejo ... Ceprav se
spletno trgovanje naglo Siri, zakonodaja Se vedno ne deluje dovolj u€inkovito,
da bi &¢itila potrosnike.

Ker pa v danaSnjem svetu nisi sodoben, ¢e ne uporablja$ interneta in
modernega nacina nakupovanja, se vse vec ljudi posluzuje te oblike. Kupci so
prevzeli nadzor in aktivno iCejo izdelke ali storitve, in tako sami najdejo
podjetja, ki jim nudijo natancno tisto, kar iS€ejo in potrebujejo. Spletno
nakupovanje postaja pravi trend. Izbrano blago nam je tako na dosegu z nekaj
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kliki in v realno kratkem €asu. Paziti moramo le, da izberemo zaupanja vredno
spletno trgovino.

V poplavi ponudnikov na trgu je Se kako pomembno, kako se lotimo trzenja
nasih izdelkov in storitev. Kako izbrati prave medije, ki bodo objavili nase
oglase? V prvi vrsti moramo dobro poznati na$ ciljni trg. Katere TV-oddaje
gledajo, katere radijske postaje poslusajo, kakSne revije berejo ....

Ko pridemo do seznama naSe ciljne skupine, enostavno izberemo nekaj
najboljdih za objavo oglasa. Podatek nase spletne ankete kaZe, da je trenutno
najboljda trzenjska poteza pravzaprav email marketing. Pravilno zasnovan
nam zagotavlja odli¢ne rezultate.

Kljuénega pomena pri pridobivanju novih strank in prednosti pred konkurenco
je kvalitetna predstavitev naSega podjetja na spletu in konkurenéne cene.
Stran mora biti pregledna, z dobro vsebino, enostavna, urejena, zaupanja
vredna ... Nalagati se mora hitro, da kupec ne zapravlja dragocenega Casa.
Le tako bo privabila obiskovalce, ki se bodo z veseljem vracali na naso stran
in o njej Sirili dober glas. Zadovoljstvo kupcev mora biti vedno na prvem
mestu. Vendar pa nam vse naSteto ne pomaga, ¢e nimamo dobre
optimizacije. Raziskave so pokazale, da se uporabniki zadrzujejo le na prvih
nekaj straneh, vse ostalo ostane neopazeno.

Ker pa ho€emo, da so nasi kupci cenjeni in nekaj posebnega, se jim moramo
na koncu vedno zahvaliti za njihov nakup, jim ponuditi $e kakSen dodaten
namig, skratka, povedati jim moramo, da bomo naredili vse, da bodo z nasimi
izdelki zadovoljni in da od nas lahko pri¢akujejo le najboljSe. Le tako nam
bodo ostali zvesti in o nas Sirili dober glas.

PotroSnikom so pri izbiri e-trgovine najpomembnejSe cena, preglednost
ponudbe in kvaliteta, nato udobnost in prihranek na Casu ter moZnost
primerjave med konkurenti. Najman;j jih zanimajo priporoc€ila, ogladevanja in
embalaza. Prek spleta se najvec porabi za oblacila, darila, literaturo, predmete
za dom, obutev in kozmetiko.

Spletna trgovina v prihodnosti postaja resna nevarnost klasi¢ni prodaiji.
Iskalniki (Najdi.si, Google, Yahoo ...) so spremenili_nakupno vedenje in
potroSniki tako hitreje pridejo do Zelenih informacij. Skoraj polovica
udeleZzencev ankete je za raCunalnikom ve¢ kot 4 ure dnevno, vendar jih od
tega Se vedno le 1/5 i8€e razne informacije za potro$njo. Kar 40 odstotkov se
jih 8e nikoli ni odlo€ilo za nakup prek spleta, Ceprav se vecina strinja, da
postaja spletno trgovanje vedno bolj popularno. Vendar se €asi spreminjajo in
posledi¢no tudi misljenje potroSnikov. V prihodnosti je priCakovati, da bo
spletno trgovanje (pri dolo€enih artiklih) precej spodrivalo klasi¢no prodajo,
predvsem zaradi pomanjkanja ¢asa potrosnikov. Nikakor pa ni pricakovati, da
bodo na internetu ponujeni vsi izdelki, ki so prisotni v tradicionalnem trznem
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okolju, predvsem zaradi pomanjkanja povpraSevanja, nekaj pa tudi zaradi
ustaljenih navad potro3nikov.

Seveda pa tehni¢no in grafi¢no dovrSena spletna stran prav ni¢ ne koristi, e
samo obstaja in je nihée ne najde. Pogosto se zgodi, da si podjetjie omisli
spletno stran, poiS¢e »najugodnejSega« oblikovalca in potem je s tem zadeva
zaklju€ena. Ni€¢ pa ne naredi za boljSo vidljivost, posodobitev ... S tem si je
organizacija nakopala le dodatne stroske, ki nikoli ne bodo povrnjeni in obrodili
sadov.

Podjetja, ki niso prisotna na spletu in vidna, s tem izgubljajo kupce, kar se
prav hitro pozna tudi pri obsegu in dobic¢konosnosti prodaje. Dobra spletna
predstavitev je lahko zelo donosen vir zasluzka, ¢e se je lotimo premisljeno.
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PRILOGA — ANKETNI VPRASALNIK

NAKUPOVANJE PREKO SPLETA

VLIJUDNO STE VABLJENI K SODELOVANJU V ANKETI O NAKUPOVALNIH NAVADAH PREKO
SPLETA.
Informacije za anketirance:

Spol ~
Starost &

NASTAVITVE ANKETE:

Resevanje ankete: Iz enega racunalnika je mozno odgovarjati veckrat
Prikaz vprasan;: VpraSanja so prikazana eno po eno

Tema (izgled) ankete:  Standardno

Jezik ankete: Sloven&cina

Geslo ankete: Brez gesla

VpraSanja

1. Kaj ste po poklicu?
.

Student
-

Zaposlen
[ _

Direktor
[ .

Gospodinja
-

Brezposeln

Izobrazba
Osnovna $ola
Srednja $ola
Visja Sola
Visoka Sola

2.

r
r
-
-
r

Magisterij, doktorat
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3. Vas letni prihodek

Manj kot 5000 EUR
5000 - 10000 EUR
10000 - 15000 EUR

15000 - 25000 EUR

I D D B

Vec kot 25000 EUR

4. Kraj bivanja

Urbano naselje
Predmestje

Dezela

5. Prosim oznacite, za katera podrocja uporabljate internet? (ve¢ moznih odgovorov)

Iskanje informacij za potros$njo
Branje spletnih ¢asopisov
Nakupovanje blaga in storitev

Posiljanje / prejemanje e-poste

D I B

Zabava (on-line klepet, multimedij...)

6. Kako najdete nove spletne strani?

vedno  pogosto  redko nikoli
Spletni iskalniki - r B -
Elektronska posta r ~ B -
Mediji (TV, revije...) [ |— r -
Spletne pasice r r - -
Nakljuéno brskanje I_ - r -
Priporocila = - - _

Znancev
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7. Kako pogosto nakupujete preko interneta?
Dnevno

Tedensko

Mesec€no

Letno

.
-
-
-
-

Nikoli

8. Koliko naenkrat zapravite za nakup preko spleta?

Do 10 EUR
10- 25 EUR
25-50 EUR
50 - 75 EUR
75 - 100 EUR

Vec kot 100 EUR

[ A i e B A

Ni¢

9. Koliko uporabnikov interneta je v vasem gospodinjstvu?

10. Koliko casa prezZivite za racunalnikom?

™ Manj kot 1 uro dnevno
™ Vet kot 4 ure dnevno
™ Nekaj ur tedensko

™ Nekaj ur mese¢no

r

Drugo

11. Ali se strinjate, da postaja spletno trgovanje vedno bolj popularno?

1 2 3 4 5
Senestrinjam ™ I~ I 7 I Se strinjam
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12. Kako pogosto kupujete produkte iz naslednjih kategorij?

Vedno Pogosto Redko Nikoli

Oblacila r r r -
Obutev r r - -
kozmeti¢ne izdelke B B r -
Sportne rekvizite [ |— B -
Literaturo N o r -
Darila r r r -
Predmete za dom r r r -
Zdravila in

zdravstvene N - — -
pripomocke

NaroCanje storitev N r B -
Tehniéne predmete [ |— B =

13. Ali sodelujete pri izpolnjevanju spletnih anket ?

1 2 3 4 5
nikolil I I T T vedno

14. Ali sodelujete pri raznih nagradnih igrah ?

1 2 3 4 5
nikolil I " " T vedno

15. Oznaéite pomembnost navedenih faktorjev pri izbiri e-trgovine (1- najbolj pomembno; 13 —
najmanj pomembno)

Cena

Velika in pregledna ponudba na enem mestu
Hitrost dobave

Udobnost

Kvaliteta

Jududidle

Enostavno narocanje in platevanje
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Neodvisnost od obratovalnega ¢asa
Primerjava med konkurenti

Veliko dodatnih informacij
Prihranek ¢asa

Oglasevanje

Priporocila drugih uporabnikov

il

Embalaza

16. Hvala za vase odgovore. Zelim vam lep dan!
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