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Kreativnost v trženju
NASTJA MULEJ
5. 2. 2014, Regio Vitalis
Kako ste kaj?
Mag. Nastja Mulej
• Edina licencirana trenerka de Bonovih metod razmišljanja v Sloveniji:
Šest klobukov razmišljanja, Lateralno razmišljanje in CoRT (za šole)
• Prevedla in uredila vse navedene knjige
• Več kot 80 podjetij, več kot 80 konferenc, več kot 6.000 posameznikov
• Vodi Usposabljanje za poučevanje razmišljanja v šolah ter Šole za
razmišljanje. Lani sprožila Krožke za razmišljanje na vsaj 20 šolah, letos
na 50.
• Univ. dipl. ekon., univ. dipl. soc., mag. kom.
• Predavateljica na Visoki šoli za dizajn, Visoki šoli za trajnostni turizem,
Visoki šoli za poslovne vede in Academii
• 10 let vodja oddelka za nove ideje na New Momentu (ex YU)
• Vodila odnose z javnostmi na Društvu za marketing Slovenija, Zlati
boben, Slovensko marketinško konferenco, Poslovno konferenco
Portorož…
Še vedno?
Nauk od zadnjič:
1. Razmišljamo namerno, ciljno in ne čakamo na idejo
2. Disciplina fokusa, disciplina orodja, disciplina časa
3. Najprej prednosti, potem slabosti
4. Slabosti izpostavljamo samo zato in samo takrat, da
poznamo potencialne težave, ki jih odpravimo
5. Najprej sami, potem v skupini: 3P kreativnega
razmišljanja (pozitivno, plodno, provokativno)
6. Norma (vedno večamo)
7. Zaključki, povzetki, NADALJNJI KORAKI
Paralelno razmišljanje
Način, da se vsi osredotočijo na uporabo
istega orodja razmišljanja naenkrat
Od nasprotovanja …
… do sodelovalnega raziskovanja
Cilj danes:
Kreativnost v trženju
• Kako biti drugačen in sprejemljiv?
• Kje najti nove, sveže ideje?
• Kako izstopati s svojimi trženjskimi orodji?
Kaj je kreativnost?
Ustvariti nekaj, česar še ni bilo.
Kako lahko s 4 ravnimi črtami povežite
vse pike, ne da dvignete svinčnik s papirja?
Kdaj ste najbolj kreativni?
Napišite vsak zase. 1 minuta.
Ideje se kar zgodijo.
Dovolj je, da smo osvobojeni/sproščeni.
Orodja in tehnike omejujejo.
Kdaj potrebujemo kreativnost?
Nujna pri vsakem poslu.
Rešiti moramo probleme.
Narediti izboljšave.
Ustvariti nove priložnosti.
Navedite vidike svojega delovnega življenja, ki bi jim
kreativnost lahko pripomogla. 3 min. Vsaj 7 primerov
Kaj je trženje?
Kaj je trženje?
• Dobičkonosno zadovoljevanje potreb. (Tržniki ne
ustvarjajo potreb. Vplivajo pa na želje.)
• Prepoznavanje in zadovoljevanje človekovih in
družbenih potreb.
• Umetnost in znanost izbire ciljnih trgov, pridobivanje,
ohranitev in rast števila kupcev z ustvarjanjem,
posredovanjem in komuniciranjem večje vrednosti za
kupca. (Kotler)
• Proces načrtovanja in izvedbe koncepta, cen,
trženjskega komuniciranje in distribucije v zvezi z
idejami, izdelki in storitvami, da pride do menjave, ki
zadovolji cilje posameznikov in organizacij. (AMA)
Kaj je trženje?
• Osrednji pojem trženja = menjava =
pridobitev želenega izdelka nekoga, ki mu
nekaj ponudimo v zameno.
• Pogoji za menjavo:
Obstajata najmanj dve stranki.
Vsaka ima nekaj, kar ima lahko vrednost za drugo
Vsaka je zmožna komunikacije in dostave.
Vsaka prostovoljno sprejme ali zavrne menjalno
ponudbo.
– Vsaka je prepričana, da je ustrezno ali zaželeno,
da posluje z nasprotno stranko.
–
–
–
–
Kaj lahko tržimo?
1. Dobrine
2. Storitve
3. Doživetja (Gardaland, Hard Rock Cafe, preživeti
teden dni z igralci Olimpije)
4. Dogodki (obletnice podjetja, sejmi, umetniške
predstave)
5. Osebe (Madonna, Andy Warhol)
6. Kraji (‘location marketing’)
7. Premoženje (banke, zavarovalnice, skladi)
8. Organizacije/Podjetja
9. Informacije (univerze, enciklopedije, revije)
10. Ideje (temeljno idejo/smoter obstoja podjetja, ideje
za osveščeno življenje)
Vaja plodnega razmišljanja
Pomislite na…
…drug(ačn)e uporabe teh vsakdanjih predmetov .
V skupinah. Vsaj 12 primerov. 3 minute.
Glavnik
Dežnik
Očala
Krožnik
Trženjski nasvet št. 1:
• Prodajaj, kar išče trg.
• Če znaš delati samo eno stvar, ki pa je
trg ne išče, jo prilagodi drugemu
ciljnemu trgu.
Kaj boste tržili vi?
3 minute za pripravo + 3 minute za predstavitev
• Kaj je tista novost, za katero pripravljate
trženjski načrt in jo boste postopoma
preoblikovali v tržno znamko?
• Kateri podjetniški problem rešujete?
• Katero potrebo katere ciljne skupine
zadovoljujete?
• Kaj veste o predstavniku svoje ciljne skupine?
Kaj je tržna znamka?
• Kamen
• Znamka, Blagovna znamka, Storitvena znamka, Tržna
znamka
American Marketing Association:
Tržna znamka je ime, izraz, simbol, oblika ali
kombinacija naštetih, namenjena prepoznavanju
izdelka ali storitve enega ali skupine
proizvajalcev/prodajalcev in razlikovanju izdelkov ali
storitev od konkurenčnih.
TRŽENJSKI NAČRT
•
Uvod
Uvod (namen dokumenta, marketinški
problem oz. priložnost, struktura, povzetek)
•
Smoter
Smoter podjetja in tržne znamke ter
poslovni cilji
•
Analiza
Marketinške analize (pravnih in političnih,
ekonomskih, sociokulturnih, tehnoloških,
okoljskih dejavnikov, trga, konkurence,
potrošnikov, notranjega okolja, ponudbe)
•
Načrtovanje
Marketinški cilji (marketinška strategija,
ciljni trg, pozicioniranje, marketinški splet)
•
Odločanje in
udejanjanje
Taktična in izvedbena določila
•
Nadzor
Določila za nadzor in vrednotenje
aktivnosti
SMOTER
• Zakaj obstaja/mo? Zakaj deluje/mo?
• K čemu teži/mo?
• Kdo je naš kupec?
• Kaj je tisto, kar v očeh kupca pomeni vrednost?
• S čim se ukvarjamo? S čim se bomo ukvarjali?
S čim naj bi se ukvarjali?
NAPIŠI ZDAJ. 3 MIN.
Trženjski splet
4 P ponudnika (McCarthy)
• Izdelek (Product)
Raznolikost, kakovost, oblika, značilnosti, ime BZ, embaliranje, velikosti, storitve,
jamstva, vračila
•
Cena (Price)
Cena, popusti, predujmi, plačilno obdobje, pogoji kreditiranja
•
Tržne poti (Place)
Poti, pokritost, sortimenti, lokacije, zaloga, prevoz
•
Trženjsko komuniciranje (Promotion)
Pospeševanje prodaje, oglaševanje, osebna prodaja, odnosi z javnostmi,
neposredno trženje
Izdelujemo izdelke, prodajamo storitve! 7P storitev (Booms&Bitner)
• Ljudje (People) - sposobnost, skrbnost, odzivnost, zavzetost, sposobnost
premagovanja težav in dobronamernost
•
Izvajanje postopka (Processing)
•
Fizični dokazi in predstavitve (Physical Evidence)
Trženjski splet
4 P ponudnika (McCarthy)
•
Izdelek (Product)
Raznolikost, kakovost, oblika, značilnosti, ime
BZ, embaliranje, velikosti, storitve, jamstva,
vračila
•
Cena (Price)
Cena, popusti, predujmi, plačilno obdobje,
pogoji kreditiranja
•
Tržne poti (Place)
Poti, pokritost, sortimenti, lokacije, zaloga,
prevoz
•
Trženjsko komuniciranje (Promotion)
Pospeševanje prodaje, oglaševanje, osebna
prodaja, odnosi z javnostmi, neposredno trženje
•
•
•
Ljudje (People)
Izvajanje postopka (Processing)
Fizični dokazi (Physical Evidence)
4 C kupca (Lauterborn)
•
Rešitev za kupca (Customer Solution)
•
Stroški za kupca (Customer Cost)
•
Udobje (Convenience)
•
Komuniciranje (Communication)
Izdelek in storitev (P-roduct)
• Ponudba = vsota vseh fizičnih, psiholoških,
estetskih in drugih zadovoljstev, ki jih prinaša
nakup/uporaba pridobljenega v menjavi.
• = osnovna korist + kakovost + ustreznost +
varnost + funkcionalnost + videz + primernost
za množino proizvodnjo + dobičkonosnost
• = temeljna enota tržne ponudbe in sredstvo za
zadovoljevanje potreb, želja in povpraševanja
potrošnikov
1. LATERALNO ORODJE –
NAKLJUČNI IZBOR
CILJ
• Razviti sposobnost, da po lastni volji delamo povezave od
naključno izbranega začetka do nove ideje
KORAKI
1. Določimo fokus
2. Pridobimo naključno spodbudo
3. Jo postavimo zraven fokusa
4. Jo uporabimo, da iz fokusa izvlečemo ideje.
5. Izberemo ideje, ki so nastale pri koraku 4, ali pa uporabimo
kakšno drugo orodje lateralnega razmišljanja za nove ideje.
NAKLJUČNI IZBOR – OSNOVA
– Možgani so tako odlični pri sestavljanju povezav, da
lahko vzamete dve na videz nepovezani misli in
najdete načine, da jih povežete eno z drugo
– Kadar:
– ste postavljeni pred popolnoma novo situacijo in
nimate neke posebne začetne točke
– ko se vam nenehno ponavljajo enake ideje
– ko ideje potrebujete zelo hitro (nove izdelke,
storitve itd.).
NAKLJUČNI IZBOR – PRIMER
Nagradna mesečna večerja z
direktorjem podjetja
Nove ideje, kako
nagraditi delavce
za njihovo delo
-Nepričakovano z nagrado vdrite v
pisarno uslužbenca.
- Nazdravite zaposlenim na mesečnem
srečanju.
Fokus
Organizirajte druženje s sodelavci in se
zahvalite uslužbencu za dobro delo.
Kuhinja
Naključna
beseda
Zagotovite brezplačno dostavo hrane za
ves teden.
NAKLJUČNI IZBOR –
KAKO DO NAKLJUČJA?
NAKLJUČNI IZBOR – VADIMO
• Nov tip restavracije
• Ime za svojo turistično agencijo
• Zgodba v ozadju znamke vina
NAKLJUČNI IZBOR – ZAKLJUČKI
Nasveti
• Ne skakajte preveč
• Izogibajte se povezavam, ki so vam že
poznane
• Izvlecite še več idej iz novih konceptov
• Pri vsaki ostanite nekaj časa
• Uporabite raznolik nabor spodbud, da
spodbudite vse čute
Uporaba
• Uporabite, kadar želite radikalno nove ideje
• Dobro deluje v novih situacijah
KAKO SE VAM ZDI?
Cena (P-rice)
Ne odločilno, a pomembno vpliva na prodajo in na
povpraševanje, torej neposredno na prihodek podjetja.
Postavimo jo glede na
svoje stroške
cene tekmecev in substitutov
(spodnja meja)
(cene, popusti, kreditni in
prodajni pogoji, stroški, odzivi
na spreminjanje cen, vstopne
ovire, število tekmecev,
razlikovanje izdelkov),
potrošnika in njegovo oceno
edinstvenosti in vrednosti
ponudbe (zgornja meja)
koliko je pripravljen plačati za
osnovni izdelek in koliko za
razširjeni oz. TZ
…vplivajo tudi: zakonodajni organi, dobavitelji, trgovci…
Vaja pozitivnega razmišljanja
Kaj je dobrega na tem:
…da vaš konkurent prodaja vaš najbolj prodajan
izdelek?
… da vam kupci že pol leta niso plačali?
Vsak zase. 3 minute. Vsaj 7 postavk.
Trženjski nasvet št. 2:
• Lahko iščeš slabo v dobrem, ali
dobro v slabem.
• Lahko ostaneš na tleh,
lahko pa se pobereš in greš naprej.
Marketinške poti (P-lace)
• Pravilno strateško upravljana = konkurenčno
prednost, ker vpliva na nakupno izkušnjo (na
vrednost TZ, na ugled podjetja)
• Osnovne strateške odločitve (način prodaje, odnos s
posredniki) &
• Odločitve o lokaciji (lasten, trgovec, franšiza) &
• Odločitve o fizični distribuciji
• Upoštevati mktg analize, mktg poti tekmecev,
povpraševanje na trgu, zakonske omejitve, splošno
stanje v državi, ciljno skupino in strategijo
pozicioniranja
2. LATERALNO ORODJE IZVLEČEK KONCEPTA
• Kako spraviti vodo iz kozarca, ne da premikaš kozarec,
ne da premikaš mizo?
KORAKI
1. Definiramo fokus
2. Generiramo eno idejo
3. Iz te ideje izvlečemo koncept
4. Izvlečen koncept uporabimo za rojevanje novih idej.
IZVLEČEK KONCEPTA – OSNOVA
ISKANJE ALTERNATIV
• Ustvarjanje alternativ je ena osnovnih operacij
lateralnega razmišljanja
• Začnemo s prepričanjem, da vedno obstaja več
načinov, da se nekaj naredi
• Alternative nam dajo možnost, da dosežemo enak
namen
IZVLEČEK KONCEPTA – PRIMER
Kako izboljšati vzdušje med zaposlenimi
Ideje
Povečati plačo
Koncepti
Spodbude
Alternativne ideje
Plačati nadure 150 %
Bonitete, če se dosežejo cilji
Vesela urica
v petek
Zabava
Službena športna ekipa
Mesečni kupon za brezplačno
kosilo v menzi
Članarina za
fitnes
4-dnevni
delovni teden
Uravnoteženje
med delom/domom
Fleksibilni urniki
Vrtec v službi
Vsak četrti petek prost
Mesečno žrebanje za brezplačno
masažo
Delitev delovnega mesta
Delo od doma
3-dnevna, 12-urna izmena
IZVLEČEK KONCEPTA – VAJA
1.
2.
3.
4.
Izberite fokus
Generirajte idejo (staro, znano, začetno)
Iz te ideje izvlecite koncept: Ta ideja je način,
da naredimo kaj?
Uporabite koncept kot odskočno desko, da
ustvarite druge ideje/alternative. Vprašajte
se: Kaj so drugi načini, da izvršimo ta isti
koncept?
IZVLEČEK KONCEPTA – VAJA
svoj fokus, 9 minute, vsaj 20 alternativ, skupini
Npr.: Kako doseči svoje stranke? Kako povečati zvestobo naših strank?
Kako promovirati svoje izdelke?
Ideje
Koncepti
Alternativne ideje
LATERALNO ORODJE: IZVLEČEK
KONCEPTA - ZAKLJUČEK
Nasveti
• Ni enega samega pravilnega koncepta
• Ideje lahko spodbudi več kot samo en koncept
• Alternative ideje lahko sprožijo še več konceptov
• Ideje morajo odgovarjati fokusu
Uporaba
• Odlično orodje, da začnemo s procesom generiranja idej
• Uporabljamo lahko samostojno ali v timu
• Iščimo neobičajne koncepte ali ideje, ki nas pomaknejo v
nove smeri
• Vse nove ideje povežite s fokusom
KAKO SE VAM ZDI?
Marketinško komuniciranje
(P-romotion)
• Vse, kar vzbuja pozornost ali
usmerja kupca na izbrano
ponudbo
1.
2.
3.
• Pazljivo integrirati in koordinirate
številne kanale komuniciranja, da
potrošniki in javnost dobijo jasna,
konsistentna, prepričljiva
sporočila o organizaciji in njeni
ponudbi
4.
5.
• Ekonomično, učinkovito, uspešno,
ojačevalno, koherentno,
konsistentno, kontinuirano,
komplementarno
Oglaševanje
Pospeševanje prodaje
Odnosi z javnostmi in
publiciteta
Osebna prodaja
Neposredni in interaktivni
marketing
Doing business without advertising is
like winking at a girl in the dark. You
know what you are doing, but nobody
else does.
Steuart Henderson Britt
Out of the box
Dragan Sakan:
• Smart
• Simple
• Sursprise
• Sympathy
Za vegetarijansko restavracijo
Vaja provokativnega razmišljanja
Kako bi nadgradili idejo, da …
… več kot porabiš v trgovini, manj točk dobiš?
… da imajo najmlajši sodelavci najvišjo plačo?
V svoji skupini. 3 minute
Trženjski nasvet št. 3:
• Več glav več ve. V slogi je moč.
• Najprej poslušamo do konca, potem se
šele odzivamo.
• Odjemalca, njegove potrebe in želje
vpletemo v svojo ponudbo.
HVALA!
NAJLEPŠA HVALA
 Želim vam odlično razmišljanje in
trženje!




Nastja Mulej
041 540 866
[email protected]
www.deBono.si
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