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       ŠOLSKI CENTER




             PREDAVATELJ:
Višja strokovna šola Novo mesto

                   JANEZ DULC univ. dipl. ing.strojn.
SEMINARSKE VAJE - 2

TEMA:                                                        




         PREDMET: TRŽENJE V ORGANIZACIJI                 MARKETING V STROJNIŠTVU
NASLOVI:

A/ POLOŽAJ TRŽENJA V ORGANIZACIJI
ali

B/ TRŽENJSKI PROCES

ali

C/TRŽENJSKI NAČRT

ali

D/ POLOŽAJ IN ORGANIZACIJA TRŽENJA V VAŠI ORGANIZACIJI
ali

E/ ANALIZA TRŽNIH PRILOŽNOSTI

ali

F/ ANALIZA KONKURENCE

ali

G/ ANALIZA IN IZBOR TRŽENJSKE STRATEGIJE

ali

F/ ANALIZA IN IZBOR PRODAJNIH POTI, DISTRIBUCIJE

ali

H/ OBLIKOVANJE TRŽENJSKEGA SPLETA

Rešuje se ena naloga po lastni izbiri!

Za naloge, razen po D/, izhajate iz situacije MAS d.d.:

Za naloge, razen po D/, izhajate iz situacije MAS d.d.:

Podjetje MAS d.d. Novo mesto (izmišljeno)  se ukvarja z obdelavo kovin z odrezavanjem. V svoji proizvodnji ima sodobno računalniško vodeno strojno opremo in povezano s CAD in drugo programsko opremo v računalniško vodeno tovarno. Zaposlenih ima 300 ljudi, od tega polovico srednjega strokovnega kadra za izvajanje proizvodnega procesa, druga polovica zaposlenih ima višjo in visoko izobrazbo in je zaposlena v neproizvodnem delu poslovnega procesa,  40 inženirjev je zaposlenih v razvoju. 

Proizvodni in prodajni program je razdeljen v tri dele :

a. izdelava specialnega- namenskega rezalnega orodja za lesno obdelovalno industrijo in trg

b. izdelava specialnih- namenskih strojnih delov za lesno in strojno industrijo (suporti,  podajalne naprave, vpenjalne priprave, …)

c. lastni patentirani proizvod – univerzalni lesno-obdelovalni stroj za hobi dejavnost.

V preteklem poslovnem obdobju je družba ustvarila promet v višini 2.690.000.000,00 SIT, pri tem predstavljajo 31% prihodka materialni stroški, 53,3% v prihodku so stroški zaposlenih; skupaj 11,1%, vsak po 3,7%, od prihodka predstavljajo: amortizacija, trženjski stroški in ostali stroški; 4,6% od prihodka pa je dobiček.

Po posameznih programih je delež celotnega prihodka in delež dobička glede na prihodek sledeče:

a. program orodja ustvari 50% celotnega prihodka, delež dobička v tem programu je 3,5%

b. program strojni deli ustvari 30% celotnega prihodka, delež dobička v tem programu je 6,5%   

c. program univerzalnega stroja ustvari 20% celotnega prihodka, delež dobička v tem   programu je 4,5%.

Ciljni trgi in tržni deleži po programih so sledeči:

a.    v Sloveniji: – industrija: 70% tržni delež,  - trgovina: 20% tržni delež;

       v Z. Evropi: – v industriji: 1,5% tržni delež dosežen skozi dolgoročno pogodbo s 5  

                              velikimi kupci - proizvajalci pohištva;

b.    v Sloveniji: – industrija: 40% tržni delež,  -trgovina: 20% tržni delež;

       v Z. Evropi: – v industriji: 1,5% tržni delež  

c.   z lastnim- patentiranim večnamenskim lesno-obdelovalnim strojem za hobi dejavnost    

      imamo v Sloveniji v prodaji na drobno konkurenco s podobnim izdelkom iz tujine, na   

      področju električnega ročnega orodja za lesno hobi dejavnost naš izdelek predstavlja po   

      prometu  približno 10% tržni delež.  

A/ POLOŽAJ TRŽENJA V ORGANIZACIJI

Odgovorite na naslednja vprašanja:

1. Kakšna bi bila vloga, položaj in organizacija trženja v taki organizaciji?

2. Kaj bi obsegal strateški načrt za MAS d.d.?

3. Opišite verigo: dobavitelj-podjetje-distributer – kupci  v MAS d.d.!

4. Kakšen pristop – koncept nastopa na trgu bi imelo podjetje MAS d.d. za posamezne programe?

5. Kaj bi bila vloga sistema zagotavljanja kakovosti v MAS d.d.?

B/ TRŽENJSKI PROCES
Organizacija MAS d.d. želi znotraj programa c) izboljšati uspešnost poslovanja, ker izgublja tržni delež, dobiček se zmanjšuje. Skupina za trženje je dobila nalogo, da pripravi načrt preoblikovanja programa c). 

Opišite, s čim se bo projektni team ukvarjal  v posameznih korakih trženjskega procesa:

1. analiza trženjskih priložnosti

2. raziskovanje in zbiranje ciljnih trgov

3. oblikovanje trženjskih strategij

4. načrtovanje trženjskih programov

5. organiziranje, uresničevanje in nadzor trženjskega napora

C/ TRŽENJSKI NAČRT
Kot programski  (izdelčni ) vodja za program a)  ali  b) v organizaciji MAS d.d.  ste zadolženi za izdelavo trženjskega načrta, ki bo prinesel povečanje tržnega deleža – prodaje na slovenskem trgu iz 20% na 30% in v naslednjem letu dvignil dobiček iz 5 na 8%  od  celotne ustvarjene prodaje. 

Opišite posamezne elemente trženjskega načrta, ki ga morate izdelati:

1. povzetek

2. trenutno trženjsko stanje

3. analiza poslovnih priložnosti in problemov

4. cilji

5. trženjske strategije

6. program delovanja

7. predviden izkaz uspeha

8. nadzor

D/ POLOŽAJ IN ORGANIZACIJA TRŽENJA V VAŠI ORGANIZACIJI
Po predhodnem zgledu  (A,B,C) opišite svojo organizacijo (izmišljeno ali dejansko) in opišite – predstavite:

1. velikost, dejavnost, proizvodni program

2. organiziranost

3. položaj programa na trgu

4. dobavitelji, kupci,  distributerji

5. način –koncept nastopa na trgu

6. položaj, vloga, organiziranost trženja v organizaciji

7. sistem TQM v organizaciji

E/ ANALIZA TRŽNIH PRILOŽNOSTI

Kot vodja odbora za trženje za program C) v MAS d.d.: »NAREDI SAM« opišite – izvedite PSPN analizo, to je:

1. Notranjo analizo = analizo prednosti in slabosti

2. Analizo zunanjega okolja = analizo priložnosti in nevarnosti.

F/ ANALIZA KONKURENCE

Predstavite, kateri naj bi bili glavni konkurenti družbi MAS d.d. na programu »NAREDI SAM« na slovenskem trgu. Analizirajte jih (vsaj tri!) po značilnostih, kot so: 

1. velikost podjetja, 

2. cilji, 

3. tržni delež, 

4. kakovost izdelkov, 

5. trženjske strategije in 

6. ostalo, kar je potrebno za razumevanje njihovih namenov in obnašanja. 

Predstavite analizo konkurence v tabelarični in matrični obliki!

G/ IZBIRA TRŽENJSKE STRATEGIJE

Kot vodja odbora za trženje za program C) v MAS d.d.: »NAREDI SAM« izvedite analizo in zapišite trženjsko strategijo:

1. Izvedite segmentacijo trga: razdelite trg glede na vrsto ponudbe in porabnike, izdelajte izdelćno/tržno mrežo

2. Izberite ciljni trg
3. Prikažite pozicioniranje na ciljnem trgu (matrika: kakovost / cena)
4. Izberite in opišite strategijo nastopa na ciljnem trgu (tržni vodja, izzivalec, sledilec,   

      zapolnjevalec vrzeli)

F/ ANALIZA PRODAJNIH POTI, DISTRIBUCIJE

Kot vodja odbora za trženje za program C) v MAS d.d.: »NAREDI SAM« izvedite analizo in izberite način prodaje in distribucije: prodajne poti kot instrument trženjskega spleta in ki predstavljajo različne dejavnosti, ki se jih loti podjetje,  da bi izdelek postal dostopnejši za ciljne porabnike. 

1. Izvedite nabor možnih prodajnih poti

2. Izvedite oceno – analizo posameznih možnih prodajnih poti

3. Izberite najboljše prodajne poti za obravnavani primer

H/ OBLIKOVANJE TRŽENJSKEGA SPLETA

Za družbo MAS d.d. na programu c):«NAREDI SAM« razdelaj in opiši trženjski splet 4P:

1. Izdelek

2. Cena

3. Prodajne poti

4. Trženjsko komuniciranje

NAVODILO  

1. Naloga je samostojna, vsak slušatelj samostojno obdela eno od nalog A do H!

2. Naloga – vaja se izdela v pisni obliki (vsak slušatelj minimalno: naslovna – predstavitvena stran in 3 strani A4).

3. Podatki o organizaciji v nalogi D/ so lahko resnični ali pa namišljeni, morajo pa biti realni!

4. Podatki o trgu, konkurenci, …, v nalogah v povezavi s programom “NAREDI SAM” in družbe MAS d.d. se morajo smiselno ujemati s sicer namišljenimi podatki v uvodni predstavitvi vaje! Slušatelji lahko na osnovi lastnih raziskav in analiz dejanskih razmer te podatke tudi korigirajo!

NALOGO ODDATE NAJPOZNEJE PRED PRISTOPOM K PISNEMU IZPITU!

