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1. Marketing-strateqija | planiranje

1.1 Marketing

= je upravljacka funkcija, funkcija managmenta, koji
organizira | usmjerava sve poslovne aktivnosti tvrtke na
procjenu I pretvaranje kupovne snage potrosaca u
efektivnu potraznju za odredenim uslugama ili
proizvodima.

= Za dovodenje proizvoda ili usluga do krajnjeg korisnika,
radi ostvarivanja profita ili postizanja drugih ciljeva koje je
tvrtka postavila.

= MarketinSko ponasanje | nacin misljenja potrebni su

svakoj tvrtki, bez obzira na veliCinu i vrstu poslova kojom se
bavi



Proces marketinga sastoji se od tri faze :
» |dentifikacija potreba klijenta

= promocija proizvoda I usluga

= zadovoljenje potreba potrosaca

1.2. Marketing -strategija

Da bi bila u potpunosti sigurna u postavljanju novih
ciljeva, tvrtka mora poduzeti temeljita ispitivanja viastitin
mogucnosti te ispitivanja trzista.

Ispitivanje se sastoji iz dvije posebne faze:

- prognhoza trzista

- procijena jakih i slabih strana tvrtke



= 1.2.1. Analiza trzista obuhvaca :

» analizu konkurencije - sadrzi pregled ponasanja |
rezultata poslovanja konkurentskih firmi u proteklom
periodu

» potencijala trzista - prije ulaska na nova i Sirenja na stara
trzista potrebno je detaljno poznavanje konkurencije

» konkurencije za resurse - za svaki novi pothvat potreban
je novac — kapital da bi se mogla nabaviti oprema |
materijal za proizvodnju odgovarajucih dobara,
obzirom na veliku osjetljivost gradevinarstva na kretanja
u privredi, otezano je dugorocno planiranje gradevinske
tvrtke (adaptacije novonastalim situacijama)

» klijente - informacije o klijentima, potencijalnim kupcima
trebaju biti pouzdane i iscrpne



o 1.2.2. Jake strane i slabosti poduze ¢a

Svako ispitivanje novih trziSta treba povezati s jednakim
ISpitivanjem same tvrtke,Sto obuhvaca :

v’ organizacijsku strukturu - u obliku obiteljskog stabla, koja
predstavlja strukturu organizacije managmenta,ulazak
na nova trzista pruza priliku da se testira kvaliteta
sadasnjih managera tvrtke

v' sektore financiranja i operativne kontrole - ne treba vrsiti
bez prethodne pripreme | odredivanja pravaca razvoja,
ovi sektori su radno intenzivni | nisu skloni prihvacanju
brzih promjena.



v' tehni€ko iskustvo i fiziki resursi- dobri manageri u
gradevinarstvu moraju biti i dobri inzenjeri,svaka
promjena u politici tvrtke mora biti zasnovana na zdravoj
podlozi, na iskustvu

v analiza ukupnog poslovanja i pojedinih poslova tvrtke —
za ocjenu financijske snage tvrtke gledaju se financijski
pokazatelji kao Sto je dobit na kapital, profit na ostvareni
obrt, obrt kapitala, rast angaziranog kapitala, aktiva i
pasiva firme, vrijednost zaliha..

v" trendovi koji mogu iskriviti prognoze - kada je na izloZzen
nacin dana prognoza potraznje i konkurencije te je
IzvrSena analiza Sansi i rizika ulaska na nova trzista,
zajedno s procjenom jakih i slabih strana organizacije,
time je uglavnom formulirana reviziona politika tvrtke



1.3.Deset koraka za izradu godisnjeg marketing plana  tvrtke :
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1.INTERNA PROCJENA TVRTKE

« Strategija je predvidena — planirana akcija ili niz akcija
koje imaju dalekosezne efekte na sposobnost tvrtke za
postizanje postavljenih ciljeva

* Financijsko stanje treba obraditi kroz sljedece
preglede: financijske rezerve, izvori novih financijskih
sredstava, krediti i dugovi, likvidnost | novcani tok, profit i
dohodak po zaposlenom, rast prometa | dohotka.U
pogledu financijskog stanja treba analizirati jake | slabe
strane firme u svakoj od prethodne tri godine

 Dobiveni, tj. izvrSeni poslovi -  ostvarena stopa rasta
poslova, njihova profitabilnost po sektorima trzista za
proteklin 3 - 5 godina. Broj, veliCina, duzina trajanja |
profit poslova po sektorima trzista | po ukupnom
godisnjem profitu



« Marketing aktivnosti - treba identificirati sektore trziSta
na kojima tvrtka radi,treba procijeniti stvoreni imidz firme
na razliCitim toCkama kontakta s potrosacem

e Qrganizacija, njena administracija i osoblja - u ovo
tocki treba obraditi nacin poslovanja, u prvom redu sa
stajalista fleksibilnosti organizacije, pregleda upravljackih
| operativnih vjestina, stupnja uspjesnosti planiranja,
starosti | broja osoblja u razliCitim sektorima po jedinici
prometa, proizvodne veze, sigurnosti na radu, evidencija

 Produktivnost rada — treba analizirati: trendove
produktivnosti, broj sati ljudskog rada po jedinici
proizvoda, koristenje materijalnih resursa, planirano |
stvarno utroseno vrijeme za izgradnju objekta,
uspjesnost u nabavi materijala i angaziranju proizvodaca



Obuka i istrazivanje - u ovoj toCki treba analizirati nivo |
uspjehe programa profesionalnog razvoja koji se provodi
unutar tvrtke u formi predavanja, seminara, slanja na
teCajeve i slicno

2.VANJSKA OCJENA FIRME

o

o
o
0

o

analizira se trziste na kojemu tvrtka posluje kroz :
Konkurencija
Ekonomski,socijalni i politicki faktori

Geografski faktori - detaljnije se razmatraju regije u
kojima tvrtka tradicionalno radi, zbog predvidanja
poslovanja u istim

TrziSna potraznja - ovaj segment sadrzi trendove
potraznje na lokalnom i nacionalnom nivou.



3. PREGLED POSTOJECIH | IDENTIFIKACIJA NOVIH
POSLOVNIH MOGUCNOSTI

o Uspjesno izvrsenje ovog koraka zahtjeva pazljivo
razmisljanje i prethodno planiranje. Ovo se narocito
odnosi na sjednice rukovodstva tvrtke gdje se donose
nove ideje. Radnje u okviru ovog koraka grupirane su u
cetiri uzastopne faze:

A. prikupljanje 1 analiza informacija i zakljuCaka do kojih se
doslo koracima 11 2

B. priprema sjednice za razmatranje novih ideja

C.pregled sektora trzista na kojima tvrtka posluje I profitom
za svaki sektor

D. identifikacija, 1z informacija prikupljenih u koracima 11 2.



4. PROCJENA BUDUCEG POTENCIJALA TRZISTA ZA
SVAKU IDENTIFICIRANU MOGUCNOST

Priprema plana u ovoj fazi sastoji se u tri sljedeca koraka:
- Ispitivanje postojecCih sektora trzista u pogledu
mogucnosti rasta poslovanja | profita

- procjena nedostatka novca za ostvarenje planiranog
rasta

- Ispitivanje novih poslovnih ideja

U ovom koraku cine se prvi pokusaji kvantificiranja
mogucnosti za svaki postojeci | potencijalni sektor po
pitanju rasta, zarade te rizika kojem se tvrtka izlaze.



. OCJENA SPOSOBNOSTI FIRME DA OSIGURA USPJESNO
POLOVANJE NA IDENTIFICIRANIM SEKTORIMA
objedinjavanje informacija koje govore o jakim i slabim
stranama tvrtke, opasnostima, mogucnostima i opcem
stanju trzista.

Ovo je kratak ali vrlo vazan korak koji sadrzi objektivnu
ocjenu vjerojatnog nivoa poslovanja | profita za svaki
sektor. To je etapa procesu planiranja na kojoj se
odreduju realno ostvarivi ciljevi. Ovaj korak sastoji se od
sljedecih dijelova:

postojeci sektori trzista

novi sektori postojecih trzista

nova trzista



6. RANGIRANJE OPCIJA NA OSNOVU POTENCIJALNOG
PROFITA,VLADAJUCIH UVJETA | POTREBNIH KLJUCNIH VJESTINA

e pokusSaj rangiranja opcija sa stajalista poslovnog rizika,
profita, vjerojatnosti uspjeha i potrebnih kljucnih vjestina

 Ovaj posao je najbolje izvrsSiti na sastanku direktora
tvrtke

/. DEFINIRANJE | USVAJANJE MARKETINSKIH CILJEVA

 Ovo planiranje treba biti detaljno za prvu godinu,manje
detaljno za drugu i samo provizorno za trecu, cetvrtu |
petu.Dijelovi obrade faze su:

A. postojeci sektori trzista
B. novi sektori postojecih trzista
C.nove poslovne ideje



8. PRIPREMA DETALJNOG PLANA POSLOVANJA RADI
OSTVARENJA CILIEVA

¢ Zadatak ove faze je da pripremi detaljne planove
poslovanja, kratak pregled aktivnosti usmjerenih na
postizanje dalekoseznih efekata, na sposobnost tvrtke
za ostvarenje ciljeva

9. STAVLJANJE MARKETINSKOG PLANA U IZVRSAVANJE
a) razmatranje | dogovaranje plana s kljucnim osobljem

b) dati ovlastenja rukovodiocima sektora za donosenje
finalnih detaljnih odluka

c) priprema plana kampanje i identifikacija vaznin dogadaja
| datuma



« d) priprema glavnog financijskog plana i predracuna
prinoda i rashoda sektora

* e) priprema plana obuke | dovodenje kadrova

10.PRACENJE | REVIZIJA PLANOVA SUKLADNO DANIM UVJETIMA
| OSTVARENJIMA

» Sama tvrtka pa | okruzenje u kojem posluje podlozni su
stalnim promjenama. Zato su planovi rijetko tocni, od 80
do 90 %, pa je potrebno njihovo stalno ,fino
podesSavanje”.
Marketing plan radi se na izlozen nacin krajem tekuce za narednu
godinu, kada se istovremeno pomice unaprijed za jednu godinu |
srednjorocni plan firme (npr. petogodisnji plan). Dobro je ostvariti
mjesecno pracenje i kontrolu gdje god je to moguce, bar na
neformalnom nivou.



1.4. Marketing i globalno planiranje

1.4.1.0rganizacija planiranja

Da bi aktivnosti koje treba poduzeti na polju marketing
planiranja bile efektivhe, ovaj posao treba povjeriti
odgovarajucoj osobi, starijem rukovodiocu u organizacijl

Da bi firma uspjesno reagirala na promjene u okruzenju
neophodna je fleksibilna organizacija

Marketing planiranja nije samo prikupljanje podataka,
vec je njegov glavni cilj unapredenje poslovanja tvrtke
Gradevinskoj tvrtki se preporucuje izbjegavanje licitacija
s velikim brojem konkurenata, vec je bolje da identificira |
generira nove poslove u duhu modernih marketing
principa



Tokom procesa planiranja marketing planer mora imati u
vidu sljedeca cCetiri pitanja:

- proizvode, usluge i poslovne aktivnosti koje se nude
klijentu

- cijene ili naknade za date proizvode | usluge

- nacin davanja ponude potencijalnom klijentu

- metodu I distribuciju proizvoda i usluga klijentu



1.4.2. Marketing planiranje , ovisno od veliCine tvrtke, u
praksi ima jedan od sljedeca tri oblika:

a) Veoma male tvrtke; za njih je dovoljan jednostavan
opci plan. Za njih nisu isplative Sire | slozene procedure.

b) Srednje | vece tvrtke: one sastavljaju takozvani opcCi-
globalni plan. Kljucna komponenta globalnog plana je
marketing plan, iz kojeg izlaze ostali dijelovi plana.

c) Velike tvrtke: koje rade na brojnim razliCitim trziStima,
sastavljaju plan za svaki sektor trzista



TipiCan marketing plan sastoji se od :

pregleda vanjskih faktora koji ¢e utjecati na poslovne
aktivnosti tvrtke

pregled internih dostignuca za odreden broj proteklih
godina

identifikacija | prouCavanje klijenata
odredivanje ciljeva za svaki sektor trzista

plan neophodnih aktivnosti za ispravljanje slabosti |
ostvarenje planiranih ciljeva.



o 1.4.3.Globalni plan

- obuhvatan, kontinuiran proces upravljanja s pogledom u
buducnost

U svakom globalnom sistemu planiranja postoje tri nivoa
formuliranja strategije i planiranja

1. globalno planiranje i strategija na nivou tvrtke kao cjeline
2. poslovno planiranje i strategija

3. funkcionalno planiranje i strategija - To je planiranje na
najnizem nivou organizacije.



o 1.5. Objektivnost u planiranju

- Objektivnost je takva procjena stvari, dogadaja | pojava
koja potpuna iskljuCuje emociju, imaginaciju, subjektivnha
mjerila.

- Objektivnost je kvaliteta koji se ne postize lako, vec je za
njega potrebno puno mentalne samodiscipline, znanja i
treninga.

- Ona ima veliku vrijednost kod donosenja upravljackih
odluka.

U marketing managmentu koriste se kvantitativne tehnike
proracuna i mjerenja, kao Sto su razliciti tipovi skala,
analiza zavisnosti, analiza meduzavisnosti i sli¢no.



2. Neka specifi €nha pitanja marketinga

2.1. Identitet tvrtke je ime poznato u poslovnim krugovima
s razlicitim simbolima koji odrazavaju prirodu tvrtke za one
koji u njoj rade | za one s kojima ta tvrtka posluje

= (Qdgovara na 4 pitanja .
Tko ste vi? Cime se bavite? Kako obavljate posao kojim se
bavite? Kako drugi odgovaraju na prethodna tri pitanja?

= Tvrtka treba voditi raCuna o vanjskoj, patakoio
unutarnjoj ,,publici”

2.2.Komunikacija s potrosacima

= Veze s javnoscu dio su ukupnog informacijskog sistema
tvrtke | komplementarne su s reklamom.

= Obuhvaca reklame | broSure



2.2.1.Reklama:

0

usmjerena je na stvaranje | promociju pozeljne slike o
organizaciji kao cjelini

reklama proizvoda i usluga je usmjerena na njihovu
prodaju

mora informirati | stimulirati trziSte o proizvodima |
uslugama koje tvrtka nudi

mora se postaviti na dobro promisljenim sistemskim
osnovana koje iskljuCuju povrsnost | improvizaciju

2 su vrste: reklama tvrtke u cjelini | reklama
proizvoda/usluge



e 2.2.2.BroSura:

o za razliku od reklama u novinama ili tv-u, brosure su
trajniji instrument povezivanja s publikom

0 njihovo koristenje je najcesce izrazeno kod prodaje
proizvodnih dobara, medu koje spada vecina
gradevinskih objekata

o Ima veliki utjecaj na prodaju —posebna paznja pri izradi-



2.3. Prodajne i promotivne aktivnosti
Prodaja je po teoriji marketinga mnogo Siri pojam Koji
obuhvaca aktivnosti kao Sto su reklama, razliCiti modeli
promocije | prezentacije | sva druga oruzja prodaje

Promotivna literatura je vazan dio prodajnog procesa |
moze se koristiti na razliCite nacine:

kao sredstvo informiranja i stvaranja interesa za danu
organizaciju tvrtke i njenu ponudu.

kao sredstvo za davanje vrlo preciznih informacija o
specificnim rjesenjima tehnickih i drugih problema od
Interesa za pojedine klijente ili sektore trzista




= Tim koji mogucim klijentima prezentira ponudu trebao bi
biti pazljivo odabran i ne veci od 5 ljudi

» Voditelj tima i tehnicki strucnjaci

= Prezentaciju podijeliti u 2 dijela (prvi dio opcenito o
tvrtki,a drugi ponuda za klijenta)

= Na kraju prezentacije ponude moze biti potrebno ili
pozeljno donijeti odluku, i¢i na zakljuCivanje posla-
ugovora

2.4. Istrazivanje trzisSta i informacijski sustav

* |strazivanje se sastoji od cCetiri faze : analize,hipoteze,
sinteze, antiteze




2.5. Prognoza-predvi danje

= Prognoza je neophodni pratilac poslovanja tvrtke, njome
se pokusava smanijiti rizik | neizvjesnost.

= Tvrtka se koristi prognozom kod postavljanja ciljeva,
sastavljanja predracuna prihoda | rashoda, planiranja
potreba za kapitalom, dividende i sl.

= Termini koji se koriste za trziSne prognoze su.

1. Dio trzista - To je ucesce tvrtke u ukupnim poslovima na
danom trzistu

2. Potencijal trzista — To je ukupni obujam raspolozivih
poslova na odredenom trzistu




3. Trzisni faktor — To je faktor pomocu kojeg se moze
prognozirati traznja za nekim proizvodom

4. Trzisni indeks — To je izraz koji nam pokazuje potraznju
za nekim proizvodom

= 3 suUrazine prognoza u poslovnom svijetu

1. kratkorocna- koja se odnosi na period od jednog do
dvanaest mjeseci

2.srednjoroCna- koja se odnosi na period od jedne do tri
godine

3.dugorocna- obuhvaca vrijeme od tri do pet godina, a
Izuzetno | duzi period.



3. Zaklju ¢ak

Marketing jedne tvrtke igra veliku ulogu u njenom postojanju | napretku.
Potrebno je okupiti kvalitetan tim strucnjaka koji ¢e tvrtku plasirati na
trziste i zadrzati je na istome. Vazno se kontinuirano educirati i biti u
koraku s trzistom i sve jacom konkurencijom. Nije dovoljno samo
napraviti proizvod,vazno ga je i prezentirati pazljivim odabirom tima.
Nuzno je Cesto ispitivanje | pracenje trzista. Svaka tvrtka mora imati
prognoze svog poslovanja jer prognoza nije sama sebi cilj vec je to
pomocno sredstvo za dobro upravljacko odlucCivanje.



4. Literatura




5. Pitanja | odgovori za ponavljanje nau ¢enoq

1. OD KOJIH TRIJU FAZA SE SASTOJI PROCES
MARKETINGA ?



Proces marketinga sastoji se od tri faze :
» |dentifikacija potreba klijenta

= promocija proizvoda i usluga

= zadovoljenje potreba potrosaca



2. KOJIM PITANJIMA SE BAVI IDENTI
TVRTKE?

E1



Tko ste vi? Cime se bavite? Kako obavljate
posao kojim se

bavite? Kako drugi odgovaraju na prethodna
tri pitanja?






Ispitivanje se sastoji iz dvije posebne faze:
- prognoza trzista
- procijena jakih i slabih strana tvrtke







- . Marketing je upravljacka funkcija,
funkcija managmenta, koji organizira |
usmjerava sve poslovne aktivnosti tvrtke

na procjenu i pretvaranje kupovne snage
potrosaca u efektivnhu potraznju za

odredenim uslugama ili proizvodima,



5. KOJE SU TRI RAZINE PROGNOZA U
POSLOVNOM SVIJETU ?




3 razine prognoza u poslovnom svijetu su:

1. kratkoroCna- koja se odnosi na period od jednog do
dvanaest mjeseci

2.srednjorocCna- koja se odnosi na period od jedne do tri
godine

3.dugorocna- obuhvaca vrijeme od tri do pet godina, a
Izuzetno I duzi period.
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