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       ŠOLSKI CENTER




              PREDAVATELJ:
Višja strokovna šola Novo mesto

                    JANEZ DULC univ.dipl. ing.strojn.
SEMINARSKE VAJE - 3

TEMA:                                                        



                     PREDMET: 

TRŽENJSKI NAČRT


           MARKETING V STROJNIŠTVU









    LETNIK:
   II.
NASLOV:

TRŽENJSKI NAČRT ZA NOVI PROIZVOD V NAŠI ORGANIZACIJI  in:



-POSLOVNA ANALIZA




-PLAN RAZVOJA 




-SPREMNI LIST RAZVOJA

1. UVOD-PREDSTAVITEV NAŠE ORGANIZACIJE – OBSTOJEČE STANJE

· status, firma, naziv, velikost

· kapital, promet, premoženje 

· dejavnost, program, zaposlenost

· ekonomski pokazatelji


· finančno stanje

· dobavitelj, kupci

· organiziranost, poslovne  funkcije, organigrami

· organiziranost in položaj trženja (trženjske funkcije) v organizaciji

· položaj organizacije na trgu

· vpliv organizacije na okolje

· povezava organizacije s poslovnimi partnerji
2. TRŽENJSKI NAČRT

	DEL
	NAMEN

	Povzetek
	Predstavitev kratkega pregleda predloga načrta



	Trenutno trženjsko stanje
	Predstavitev pomembnih podatkov o trgu, izdelku, konkurenci, distribuciji in makrookolju.



	Analiza poslovnih priložnosti problemov
	Prikaz glavnih priložnosti / nevarnosti, prednosti / in slabosti in problemov, s katerimi se srečuje izdelek.



	Cilji
	Prikaz ciljev glede količine prodaje, tržnega deleža in dobička, ki jih želi doseči načrt.



	Trženjska strategija
	Predstavitev splošnega trženjskega pristopa, ki bo uporabljen za dosego ciljev.



	Programi delovanja
	Odgovori na vprašanja: Kaj bo narejeno? Kdo bo naredil? Kdaj bo narejeno? Koliko bo stalo?



	Predviden izkaz uspeha 
	Napoved finančnih rezultatov načrta.



	Nadzor
	Prikaz nadzora načrta.




3. PLAN RAZVOJA NOVEGA PROIZVODA

NPR.:

· Cilji, roki razvojne naloge

· Definicija razvojne naloge

· Plan razvojnih aktivnosti

· PLAN ZAGOTAVLJANJA KAKOVOSTI V RAZVOJU

· (Izbira koncepta)

· (Izbira strategije)

· Tehnična definicija 

· Tehnična dokumentacija

·  Prototip

· PREVERJANJE RAZVOJA

· Tehnično prevzemni pogoji

· Tehnološka dokumentacija

· Kosovnice-materialni listi

· Kontrolna dokumentacija

· Komercialne pogodbe z dobavitelji

· Začetni vzorci

· Tipski preskus

· Tehnična mapa

· Spremna dokumentacija

· Komercialna dokumentacija

· PREVERJANJE RAZVOJA

· Testni proizvodi

· Ocenjevalni list

· Analiza trga

· PREVERJANJE RAZVOJA

· Serijska proizvodnja

TER

· Uporaba orodij za zagotavljanje kakovosti

Za izbrano strategijo izdelajte plan aktivnosti, prikažite posamezne aktivnosti v pregledni obliki s poudarkom na prikazu napredovanja razvoja in vključevanja orodij za zagotavljanje kakovosti ter kontrolnih točk, opišite posamezne aktivnosti, opredelite cilje, roke in nosilce posameznih aktivnosti!

4. SPREMNI LIST RAZVOJA 

Opredeljene aktivnosti nanizajte v zaporedju, prikažite roke in odgovorne osebe za realizacijo in preverjanje ter potrjevanje!

5. POSLOVNA NALIZA

Cilj trženjskega projekta je z novim proizvodom zagotoviti boljše rezultate v poslovanju.

Na osnovi definicije novega proizvoda in njene proizvodnje v vaši organizaciji boste iz tehnične in tehnološke dokumentacije izračunali lastno in prodajno ceno proizvoda, le to boste uskladili z rezultati trženjske raziskave o možnostih prodaje: količine in cene. Določili boste tudi druge elemente trženjskega spleta.

Določili – izračunali boste vse stroške poslovanja organizacije z novim proizvodom.

Sestavili boste bilanco uspeha vaše organizacije v naslednjem poslovnem letu ob uvedbi novega proizvoda.

NAVODILO  

1. Naloga je teamska; team sestavlja pet slušateljev, vsak od njih samostojno obdela del vaje in jo podpiše! Slušatelj prevzame tudi funkcijo člana razvojnega projektnega teama! 

2. Naloga – vaja se izdela v pisni obliki (vsak slušatelj minimalno 4 straniA4), sestavni deli – izdelki posameznih članov teama morajo biti medsebojno povezana celota.

3. Vsak član teama predstavi svoj del naloge, ustna predstavitev celotnega teama traja 15-30 minut.

4. Podatki o organizaciji so lahko resnični ali pa namišljeni, morajo pa biti realni!

5. Za izdelavo naloge kot vodilo in primer lahko uporabite gradivo iz osnov trženja (zapiski predavanj)!

6. Naloga mora nastajati na način in v rokih po predpisanem programu, ki je določen in objavljen za predmetno področje MAS!

7. Naloga mora biti izdelana in oddana v pisni in elektronski obliki v Word in PowerPoint datotekah!

