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Radna lista 1. Analiza marketinškog okruženja (Teme 2,3)

A. Analiza okruženja
A1. Utvrdite kojoj bi industriji pripadao vaš poduzetnički poduhvat i s kojim je industrijama ona povezana. _______________________________________________________________ 

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Koje su najznačajniji makro-marketinški/PEST (politički, ekonomski, socijalni, tehnološki) trendovi, značajni za vašu poduzetničku ideju?___________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Koji su najznačajniji mikro-marketinški/industrijski trendovi, značajni za vašu poduzetničku ideju? ______________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

B. Potrebe kupaca
Koje potrebe kupaca želite zadovoljiti?___________________________________________
 __________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

Koje koristi za kupca želite postići?_______________________________________________
 __________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

Kako se trenutno zadovoljavaju ciljane potrebe kupaca i koje koristi nude postojeći proizvodi/usluge? ____________________________________________________________
___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

U čemu je najveći problem postojećih proizvoda/usluga? _____________________________
 ___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

Na temelju prethodne prosudbe kupaca, kakvu im vrijednost želite ponuditi? ____________ ___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

A. Radna lista 2. Marketinška segmentacija, ciljanje i pozicioniranje (Tema 4)

B. Tržišni segmenti
Tko su vaši:
a) Krajnji kupci (na B2C tržištu):___________________________________________ _____________________________________________________________________
b) Poslovni kupci (na B2B tržištu): __________________________________________
_____________________________________________________________________
Napišite imena segmentata i opišite postojeće tržišne segmente. 

Segment 1: __________________________________________________________

Koje ste načelo/kriterij segmentacije koristili?

Kako se kupci ponašaju? (Koje potrebe treba zadovoljiti? Kako se kupac trenutno ponaša – tko donosi odluku o kupovini; koji se proizvod kupuje; u kojoj količini?)

Segment 2: __________________________________________________________

Koje ste načelo/kriterij segmentacije koristili?

Kako se kupci ponašaju? (Koje potrebe treba zadovoljiti? Kako se kupac trenutno ponaša – tko donosi odluku o kupovini; koji se proizvod kupuje; u kojoj količini?)


Segment 3: __________________________________________________________

Koje ste načelo/kriterij segmentacije koristili?

Kako se kupci ponašaju? (Koje potrebe treba zadovoljiti? Kako se kupac trenutno ponaša – tko donosi odluku o kupovini; koji se proizvod kupuje; u kojoj količini?)

C. Analiza konkurenata
Tko su vaši:
· Direktni konkurenti (koji proizvode/nude proizvode, odnosno usluge, a pripadaju vašoj industriji i direktno se natječu s vašim proizvodima/uslugama):

· Indirektni konkurenti (koji proizvode/nude proizvode, odnosno usluge, što se mogu smatrati supstitutima):
Pokušajte prikupiti što više podataka o svojim konkurentima iz javnih izvora (internetskih izvora, poslovnog tiska, itd.). Zapišite njihove profile (Kakvi su njihovi proizvodi/usluge? Koliko su uspješni? Kakav je njihov tržišni udjel? Koliko je uspješno samo poduzeće? Tko su ključni menadžeri i zaposlenici/e?)
Konkurent A.

Konkurent B.

Konkurent C.

Konkurent D.

Konkurent E.

D. Marketinška strategija
Od svih segmenata (utvrđenih u radnoj listi A), izaberite one koje će ciljati vaš poduzetnički poduhvat:

1. _________________________________________________________

2. _________________________________________________________

3. _________________________________________________________

Kako se planirate pozicionirati naspram konkurenata (možete izabrati poseban pristup za pojedini ciljani segment)?
1. __________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

2. __________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

3. __________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

Koje ćete marketinške pokazatelje/metriku koristiti za procjenu svog uspjeha (možete izabrati poseban pristup za pojedini ciljani segment)?
1. __________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

2. __________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

3. __________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

Radna lista 3. SWOT analiza (Sinteza tema 2-4)
· Utvrdite svoje snage i slabosti, bitne za provedbu svoje poduzetničke ideje. 
· U SWOT tablici sažmite prilike i prijetnje u okruženju, koje ste utvrdili u prethodnim radnim listama.

	Snage
	Slabosti

	
	

	Prilike
	Prijetnje

	
	


Radna lista 4. Marketing miks (Teme 5-7)
A. Opišite svoj proizvod (uslugu):
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
B. Opišite pristup određivanju cijene (i približnu cijenu):

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
C. Opišite pristup distribuciji i određivanju marketinških kanala:
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
D. Opišite pristup promociji/marketinškoj komunikaciji: 

___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Radna lista 5. Troškovi marketinga i procjena prodaje
A. Troškovi marketinga. Razmislite o troškovima koje treba platiti, da bi se dizajnirao, izradio i prodao vaš proizvod. Pritom napravite razliku između jednokratnih troškova i onih koji se ponavljaju (npr. na godišnjoj razini). Istražite približne nabavne cijene !
	Vrsta troška
	Količina
	Cijena
	Ukupni trošak

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Ukupni početni trošak – na kraju nulte godine
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Ukupni godišnji trošak marketinga (ponavlja se svake godine)
	


B. Procjena prodaje. Razmislite o prvoj godini poslovanja, za koju možete reći da će u njoj vaš poduzetnički poduhvat biti potpuno razvijen (obično se radi o trećoj, ili četvrtoj godini poslovanja) te procijenite mjesečni iznos prodaje i prihoda od prodaje.
Količina prodaje (broj komada, kg., itd.)
	Prodaja (mjesečno)
	Godina poslovanja: ______

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	UKUPNO

	Proizvod:

	Kom/Kg/Lit…
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Proizvod:
	Kom/Kg/Lit…
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Proizvod:
	Kom/Kg/Lit…
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Proizvod:
	Kom/Kg/Lit…
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Prihod od prodaje (količina prodaje x prodajna cijena)
	Prihodi od prodaje (mjesečno)
	Godina poslovanja: ______

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	UKUPNO

	Proizvod:
	Cijena (bez PDV-a):

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Proizvod:
	Cijena (bez PDV-a):
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Proizvod:
	Cijena (bez PDV-a):
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Proizvod:
	Cijena (bez PDV-a):
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	UKUPNO
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Pojašnjenje projekcija (kako se došlo do pojedinih količina / iznosa, dinamike...): ______________________________________________________ 
_________________________________________________________________________________________________________________________ 
Komentar / ocjena tržišne prihvatljivosti poduzetničke ideje:_____________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________________________
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