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ANALIZA TRŽIŠTA
I POTROŠAČA

Sunčica Rogić
suncica.rogic@hotmail.com

ANALIZA TRŽIŠTA

o Kvantitativna i kvalitativna procjena tržišta

o Volume + Value

o Segmenti potrošača

o Ciljno tržište

o Konkurencija

o Ekonomsko okruženje – regulativa i barijere
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ANALIZA TRŽIŠTA

PROCJENA VELIČNE I RASTA TRŽIŠTA

Lokalna domaćinstva
(okviran broj)

Da li se broj domaćinstava 
povećava ili smanjuje?

Da li je riječ o gradskim ili seoskim 
domaćinstivma?

Koliko ljudi će biti spremno da kupi 
vaše posuđe sada, za 3 i 5 godina?

ANALIZA TRŽIŠTA

• Šta je to što definiše tržište na koje želite da uđete?

• Koje firme sada postoje na tom tržištu?

• Da li su one uspješne?

• Da li postoje druge firme koje opslužuju to tržište sa sličnim proizvodima?

• Da li su te druge firme uspješne?

• Koji udio tržišta one pokrivaju?

• Koja je veličina vašeg ržišta? Da li je to rastuće tržište?

• Da li je ta grana industrije stabilna, promjenljiva, rastuća ili na vrhuncu?

• Kako možete doći do tog tržišta?
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ANALIZA TRŽIŠTA

• Kako vaša konkurencija dolazi do tržišta?

• Kakvi su biznis modeli vaše konkurencije?

• Šta kupci očekuju od vrste proizvoda/usluge koju vi nudite?

• Koje ključne kompetencije posjedujete za ponudu tih proizvoda/usluga?

• Koliko su kupci spremni da plate za ovaj tip proizvoda/usluge?

• Koja je vaša prednost u odnosu na konkurenciju?

• Kakvi su uslovi plaćanja?

• Postoji li carina kao barijera uvoza sirovina?

• Ko su dobavljači? 

o Značajna investiciona ulaganja

o Tehnologija

o Nepoznat brend

o Regulativa

o Pristup resursima

o Pristup kanalima distribucije

o Lokacija

BARIJERE 
ZA 

ULAZAK
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CILJNO TRŽIŠTE

• jednostavan pristup vašim proizvodima i uslugama, bez na to obzira da li 
je riječ o „stvarnoj” prodavnici ili web shopu. 

• nepostojanje velikog broja proizvoda ili usluga koje je teško ili nemoguće
razlikovati od vaših. 

• spremnost kupaca da plate 
cijenu vaših proizvoda i usluga, 
tako da to i za vas bude profitabilno. 

ODABIR CILJNE GRUPE POTROŠAČA

• Demografske karakteristike

• Geografska lokacija

• Opis domaćinstva – broj članova, 

struktura

• Psihografske karakteristike –

životni stil, hobi, omiljeni sport...

• Ponašanje u kupovini –

važni faktori za donošenje odluka

• Stavovi potrošača –

racionalni / emocionalni motivi
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Podaci za pojedinačne kupce

o Pol
o Godine
o Zanimanje
o Nivo obrazovanja
o Mjesečni prihod
o Bračni status 
o Geografska lokacija

Podaci za pojedinačne kupce

o Konzervativni
o Liberalni
o Konformisti
o Ekološki osviješćeni
o Društveni aktivisti
o Društveno uticajni
o Tragaoci za zabavom
o Inovatori
o Pratioci trendova
o Modno osviješćeni
o Porodično orijentisani
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Podaci za pojedinačne kupce

o Koliko članova domaćinstva u prosjeku imaju vaši kupci? 

o U kojim hobijima i aktivnostima vaša ciljna grupa uživa?

o Koji tip zabave oni preferiraju (bioskope, utakmice, 
pozorište, klabing, itd.)

o Kako još oni provode svoje slobodno vrijeme?  

Podaci za pojedinačne kupce
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PROFIL KUPCA

Opis idealnog kupca, koji olakšava pronalaženje proizvoda i usluga 
iz ponude koji su im prilagođeni – uz efikasan marketing.

PROFIL KUPCA – urban cake shop
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PROFIL 
KUPCA –

coffee
shop

PROFIL 
KUPCA –

SUV 
automobil
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VJEŽBA

1. KORISNIK STAMBENOG KREDITA DO 80.000 €

3. CONVERSE CHUCK TAYLOR ALL STAR („starke“)

4. NIKE PEGASUS 35 patike

2. KORISNIK SERVISA donesi.com

Hvala na pažnji!

Sunčica Rogić
suncica.rogic@hotmail.com

konsultacije – četvrtak 10:30-11:30 / kabinet 414
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