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Namen predavanja
Danasnje predavanje je namenjeno pregledu doloCenih tem, ki so v zadnjem Casu bile pogosto na

agenti za rast

) I « Kratek pregled kljucnih tem, od inovacij, logistike, digitalizacije, partnerstev, ipd.

E « Predstavitev posameznih tem za rast in posameznih primerov

f!\ -  Odprta diskusija
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Namen predavanja

Danes se bomo pogovarjali o 4 podrocijih, ki so pomembni pri pripravi na rast

Oblikovanje novih

Tema

parinerstev

Upravljanje z inovacijami
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Digitalizacija v
kombinaciji z razvojem
logistike

Prioritizacija in
upravljanje virov za rast

Boljsi izkoristek sredstev
nasega podjetja in podjetja
parinerjev skozi skupen
nastop na trgu

Namen

HitrjSi razvoj novih produktiov
in storitev skozi pohitritev ter
poenostavitev procesa
inoviranja

Izkoris€anje digitalziacija in
mocnega razvoja logistike
za krepitev prisotnosti na
globalnem trgu

Razporejanje razpolozljivih
virov, kjer je u€inek glede na
invessticije najvediji ter
dejansko redlisticen
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Oblikovanje novih partnerstev
Ekosistem industrije in potrosniki se spreminjajo, kar povlece za seboj razlicna podrocCja

(prodajni kanali, komunikacijski kanali, drugacni produkti portfelji, nova konkurenca, ipd.)

Potrosnik

R&D /
Marketing Dobavitelji Distributerji &
oddelek surovin Skladiscenje
Proizvajalca )

Proizvajalci
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Oblikovanje novih partnerstev
Ekosistem industrije in potrosniki se spreminjajo, kar povlece za seboj razlicna podrocCja

(prodajni kanali, komunikacijski kanali, drugacni produkti portfelji, nova konkurenca, ipd.)

Potrosnik

Novi okusi Izlocevqnje Diskonteriji
posrednikov

R&D /
Marketing Dobavitelji Proizvajalci Distributeriji &
oddelek surovin Skladiscenje
Proizvajalca :

Novi Drugacna _—
. . ; . Alternativni
komunikacijski priprava Nove kategorije . .
: ) prodajni kanali
[elglell izdelkov

Novi podatki o So_dobne .
potroiniku proizvodne Droni
kapacitete
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Oblikovanje novih partnerstev
TekoCa izmenjava izkusenj in predlogov med posameznimi partnerji lahko pokrije celostno
verigo inovacij, ki se dotikajo ne samo izdelka, ampak tudi procesa

Potrosnik

—

L

R&D /
Marketing Dobavitelji Distributeriji &
oddelek surovin Skladiscenje
Proizvajalca ] :

Proizvajalci
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Oblikovanje novih partnerstev

Primeri partnerstev glede na posamezni tip partnerstva

Lojalnostni programi Skupni co-branding

BECELESS @ -

If

Platforme

Vertikalno sodelovanje

“g Nova KBM

PS ZAVAROVALNO ZASTOPNISTVO
PS MOJ PAKET

Povecanje percepcije ene
BZ glede na visjo vrednost
druge, prvi stik mladih z
luksuzno BZ

Ena stran da dostop do
strank, druga svojo
ponudbo, s katero
oplemeniti obstojeco
ponudbo v LP

Izkoris€anje Sirokega
dostopa do velikega stevila
strank in urejene logistike,
prodajne poti, po drugi strani
pa da partner vsebino /
izdelke

Povezovanje na podlagi
nekonkuriranja in
oblikovanja sirsega portfelja
ponudbe, kot Ce je partner
sam
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Upravljanje z inovacijami
Ko spoznamo specifike sprememb trga in navade kupceyv, je smiselno identificirati
podrocCjq, kjer je potencial inovacij nqjvisji

Prodajni kanali Novi izdelki
;,,rﬁ ®

amazoncom

eb? y ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
s Bigcommerce d shopify Gﬂwgﬂ"m‘

SEAS ©ORakuten amazonca
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Upravljanje z inovacijami
/ razumevanjem spremembp potrosnikov in ekosistema se identificira podrocja, kjer z
inoviranjem dosezemo najvecji ekonomski ucCinek

Oblikovanje podrocja inoviranja

Razumevanje sprememb
potrosnikov in FMCG ekosistema

Podjefja se morajo organizirati na nacin, da bodo
svoje potrosnike ¢im bolje spoznaliin spremljali

VisionPartners” *3



Upravljanje z inovacijami
/ razumevanjem spremembp potrosnikov in ekosistema se identificira podrocja, kjer z
inoviranjem dosezemo najvecji ekonomski ucCinek

Oblikovanje podrocja inoviranja

TR ST
% L h )
Razumevanje sprememb . Opredelitev kljuénih podrocij za
potrosnikov in FMCG ekosistema inoviranje

Potrebno je opredeliti na katerih podrocjih so

Podjetja se morajo organizirati na nacin, da bodo inovaciie pofrebne

svoje potrosnike ¢im bolje spoznaliin spremljali
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Upravljanje z inovacijami
/ razumevanjem spremembp potrosnikov in ekosistema se identificira podrocja, kjer z
inoviranjem dosezemo najvecji ekonomski ucCinek

Oblikovanje podrocja inoviranja

- O b
< ! f/l‘ e Ye @
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Razumevanje sprememb . Opredelitev klju¢nih podroc&ijza Iskanje priloznosti za
potrosnikov in FMCG ekosistema i inoviranje i inoviranje z generiranjem idej
Podjetja se morajo organizirati na nacin, da bodo Potrebno je ?E;%iili}i%%fgsgg podrociin so ; Potrebno je opredelitina ]Ifo’rberih podrocijih so
svoje potrosnike ¢im bolje spoznaliin spremljali | Inovacie porreone
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Upravljanje z inovacijami
/notraj industrije smo ze prica dolocenim inovativnim pristopom, s katerimi podjetja
analizirajo spremembe in se na inovativen nacin odzivajo

1 Komunikacijski kanali

2 Nakupna izkusnja

Dlgltal

Acceleration

Nestle | Team

-amazon go
e

!“l

Glo
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Upravljanje z inovacija

Nestle je ustanovil Digital Acceleration Team, kjer 24 ur na dan spremljajo socialne medije

mi

na globalni ravni in na ta nacin spoznavajo odzive kupcev na njihove aktivnosti

5: Nestl

== Transforms for Social Success

e with

bakers

210

milijonov

Sledilcev
Nestle
znamk na FB

Rezultati

razlicnin
edinstvenih
ustvarjenih
vsebin
dnevno

200

fisoC

zaposlenih
vkljuCenih v
inferno
druzbeno
omrezje
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Upravljanje z inovacijami
Amazon je inovativno prilagodil nakupno izkusnjo v svoji frgovini Amazon Go, kjer potrosnik

vstopi, vzame izdelke in odkoraka iz trgovine

SEONPUTER VISIONGE
—

=) | [

—s: . '

g O =

| ' Podatki o

Brez Brez !

blagajn ! izgube i potrodniku
casa
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Upravljanje z inovacijami
KljuCnhega pomena je, da so podjetja sposobna razumeti kje in zakagj je smotrno inovirati
ter na kaksen nacin uspesno inovirati

[ reet Qb Qs |
v ! ® g

g T® &y
-y | mEm o e dEMMRL |
| Em— Y mwg |
Razumevanje _ L | Iskanje priloZnosti za
sprememb potrosnikov | Opredelitev kljuénih inoviranje z
in FMCG ekosistema | podrogij za inoviranje | generiranjem idej

Kje in zakaqj
inoviramo?

Uspesno inoviranje

Kako inoviramo?
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Upravljanje z inovacijami
PodrocCja inoviranja pa so povezana s tem, kaksna je pozicija doloCenega podjetja na
trgu, sQj so s tem povezane tudi prioritete in potencial posameznega podjetja

Sledilec Profesionalec

Visoka
Povegati trzni delez, ohraniti visoko Ohraniti promet, marZo in skrbeti za

marzo razvoj kategorije

Premium
marza*

Preziveti?

Veteran

Nizka
Hitro povec€ati promet in marzo ali pa

izstopiti Ohraniti promet in povecati marzo

Nizek Visok
Relativni trzni delez
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Upravljanje z inovacijami
PodrocCja inoviranja pa so povezana s tem, kaksna je pozicija doloCenega podjetja na
trgu, sQj so s tem povezane tudi prioritete in potencial posameznega podjetja

Visoka Sledilec Profesionalec

Premium
marza*

Nizka PreZiveti? Veteran

Nizek Visok

Relativni trzni delez
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Upravljanje z inovacijami
PodrocCja inoviranja pa so povezana s tem, kaksna je pozicija doloCenega podjetja na
trgu, sQj so s tem povezane tudi prioritete in potencial posameznega podjetja

Najti nov in hiter nacin kako izdelek
neposredno prodati potrosniku, brez
posrednikov

Sledilec Profesionalec

Premium
marza*

Nizka PreZiveti? Veteran

Nizek Visok

Relativni trzni delez
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Upravljanje z inovacijami
PodrocCja inoviranja pa so povezana s tem, kaksna je pozicija doloCenega podjetja na
trgu, sQj so s tem povezane tudi prioritete in potencial posameznega podjetja

Najti nov in hiter nacin kako izdelek
neposredno prodati potrosniku, brez
posrednikov

Graditi kategorijo z inovativnimi izdelki, ki
spremenijo percepcijo kategorij

Sledilec Profesionalec

Premium
marza*

Nizka PreZiveti? Veteran

Nizek Visok

Relativni trzni delez
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Upravljanje z inovacijami
PodrocCja inoviranja pa so povezana s tem, kaksna je pozicija doloCenega podjetja na
trgu, sQj so s tem povezane tudi prioritete in potencial posameznega podjetja

Najti nov in hiter nacin kako izdelek
neposredno prodati potrosniku, brez
posrednikov

Graditi kategorijo z inovativnimi izdelki, ki
spremenijo percepcijo kategorije

Sledilec Profesionalec

Premium
marza*

Nizka PreZiveti? Veteran

Pripraviti drugacen pristop k

komunikaciji in prepoznavnosti BZ zek Visok

Relativni trzni delez
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Upravljanje z inovacijami
Podrocja inoviranja pa so povezana s tem, kaksna je pozicija doloCenega podjetja na trgu, sqj so s
tem povezane tudi prioritete in potencial posameznega podjetja

Najti nov in hiter nacin kako izdelek
neposredno prodati potrosniku, brez
posrednikov

Graditi kategorijo z inovativnimi izdelki, ki
spremenijo percepcijo kategorije

Sledilec Profesionalec

Premium
marza*

Nizka PreZiveti? Veteran

Pripraviti drugacen pristop k Priprava / sprememba izdelkov za

komunikaciji in prepoznavnosti BZ zek povecanje profitabilnosti

Relativni trzni delez
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Upravljanje z inovacijami
Kako inovirati

SPECIFIK EKOSISTEMA PODJETJA

- POZNAVANJE SPREMEMB [{eli{e}N[¢:Y|\

VZPOSTAVITEV ORGANIZACIJER(Ke] " lelc]elef

PRENOS IDEJ IN INFORMACIJ MED ODDELKI > é oo

VZAZO N :NARI 5\ ld{e]e 3, PO KATEREM JE JASNO,

KAKO PRITI OD IDEJE DO INOVACIJE

OMOGOCITI HITRO 1ZPELJAVO PROCESA (¢
IDEJE DO INOVACIJE
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Upravljanje z inovacijami
Vzpostavitev organizacije za upravljanje z inovacijami

Funkcijska organizacija Divizijska organizacija

m— Korp. funkcije
Prodaja  Prod. R&D Mkt. HR. Divizija A Divizija B Divizija C
« Silosno inoviranje le znotraj funkcij - P&L odgovornost na ravni Divizije
« Pogosto neusklajeno inoviranje in razlicne . In.o-vifonje je del posamezne funkcije znoftraj
prioritete Divizije
« P&L odgovornost pogosto sele na upravi «  Opftimalno inoviranje za doseganje P&L

VisionPartners” %’



Upravljanje z inovacijami
Opredeljen, strukturiran proces usmerja fokus in energijo na vsebino inovacij in idej, od
njihovega nastanka, pa do odlocCitve, ali katere inovacije implementirati

Dobavitelji

Potrosniki

Zaposleni

Poslovni
partneriji

VisionPartners” 22



Upravljanje z inovacijami
Opredeljen, strukturiran proces usmerja fokus in energijo na vsebino inovacij in idej, od
njihovega nastanka, pa do odlocCitve, ali katere inovacije implementirati

Povabi partnerje

Dobavitelji

Potrosniki

Zaposleni

Poslovni
partneriji
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Upravljanje z inovacijami
Opredeljen, strukturiran proces usmerja fokus in energijo na vsebino inovacij in idej, od
njihovega nastanka, pa do odlocCitve, ali katere inovacije implementirati

Povabi partnerje Izberi prave ideje

Dobavitelji

Potrosniki

Zaposleni

Poslovni
partneriji
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Upravljanje z inovacijami
Opredeljen, strukturiran proces usmerja fokus in energijo na vsebino inovacij in idej, od
njihovega nastanka, pa do odlocCitve, ali katere inovacije implementirati

Povabi partnerje Izberi prave ideje Koncéna odlocCitev

« Dobavitelji
« Potrosniki ®
® Oo
« Zaposleni ® ‘.“ o® ‘.“ ®
» Poslovni o O0e ® D) )
partnerji Odlocitev

4 Implementirgj
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Upravljanje z inovacijami
Najboljsi inovatorji lansirajo svoje izdelke 30% hitreje od povprecnih, njihov delez novih,
inovativnih izdelkov znotraj prodaje pa je zaradi tega tudi za 60% visji kot pri povprecnih

Stevilo mesecev inovacije od .. . : ”
" . Delez inovacije v celotni prodaqji
odlocCitve do lansiranja na frg

Delez novih Delez novih

Povprecje FMCG Najboljsiinovatorji izdelkov znotraj izdelkov znotrqj
celotne prodaje celotne prodaje pri

najboljsin inovatorjin

Najboljsi lansirajo inovacijo na trg 30 % hitrejsi Cas pomeni 60% Visji
/ mesecev oz. vec kot 30% hitreje komercialni uspeh
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Digitalizacija omogoca podjetjem dostop do novih trgov
Digitalizacija v kombinaciji s hitrim razvojem logistiCne infrastrukture omogoca podjetjem vstop na
trge na katerih prej niso delovala, kar spreminja tudi Stevilo konkurentov na enem trgu

Digitalizacija ) o . ]
Vstop globalnih podjetij, ki uporabljajo svoje
komunikacijske kanale in odzirajo trzne
deleze lokalnim podjetjem

Lokalna in regionalna podjetja na trgu
Uporaba lokalnih kanalov komunikacije

Razvoj logisticnih poti

Komunikacijski kanali podjetij
na frgu:

Komunikacijski kanali podjetij na trgu:
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Podjetja izkorisCajo digitalizacijo za neposredno komunikacijo s kupci brez posrednikov
Neposredna komunikacija s kupci Se nikoli ni bila tako preprosta in razsiriena kot danes, ko je na voljo
mnogo kanalov, kar omogoca organizacijaom znizevanje stroskov in dostop brez zanasanja na

posrednike

e @ @1 = W\ Sao
| e -
Veleprodajalec Distributer Maloprodaja

Proizvajalec

Odstranitev
posrednikov znizuje
stroske in povecuje

dobickonosnost

Podjetje danes lahko neposredno komunicira s kupcem
kjerkoli, ne potrebuje vec¢ posrednikov na vsakem trgu

VisionPartners”



Prilagajanje ponudbe storitev posameznim strankam v realnem casu
Digitalizacija poleg dostopa do trgov in komunikacije s kupci Siri tudi moznosti vsebinskega in
cenovnega prilagajanja ponudbe storitev, kar so podjetja z disruptivho tehnologijo ze zacela
izkorisCafti v doloCenih industrijah

Primer iz zavarovalniske industrije

Digitalizacija . . . . . v e .
Novi poslovni modeli zavarovalnic Potencial popolne digitalizacije

Personalizirana ponudba glede na podatke o icni i i
S sl sivess AG o viine Vginji vaorﬁomo P Ponudbe razlicnih zavarovalnic v EU bi se

premije v veliki meri odvisna od prikazovale in potrjevale kar na zaslonu v
starosti in fipa avtomobila

Vsa komunikacija med kupcem in podjetiem
poteka preko aplikacije

AAAA

Polic: +++ Hell - ’ " C o ﬁ...ﬂ ﬁﬁ !
= T Ay |

Manage subscription
= View your details and make
adjustments

| Save £40 '
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Uporaba zbranih podatkov o kupcih kot pomemben del poslovnega modela
Za podjetja je zelo pomembno, da imajo in znajo upravljati z bazo kupceyv, kar jim lahko prinasa
pomembno konkurencno prednost pred ostalimi podjetji na trgu, sqj lahko skozi negovanje odnosov

s kupci hitreje prepoznajo njinove potrebe

Upravljanje baze kupcev je za podjetje pomembno saj:

Komunikacijski kanali podjetij na

trgu: =

Tuja podjetja so zacela prodajati mimo obstojecih lokalnih
kanalov

Je podjetje preko novih komunikacijskih kanalov v stalnem stiku s
kupci in pridobiva informacije o kupcih na vseh trgih

Brez marketinskih posrednikov v poslovhem procesu je zbiranje
informacij o kupcih enostavneje in ceneje

Na podlagi vseh zbranih podatkov lahko podjetje pripravi ponudbe
izdelkov ali storitev, saj v realnem ¢asu pozna potrebe svojih kupcev

VisionPartners” 3
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Prioritizacija in upravljanje virov za rast

Strategije rasti z npr. nastopom na nove trge, je potrebno sistematicno razdelati in

ovrednotiti aktivnosti, potrebone za rast

Pregled trgov in njihove
atraktivnosti

Priprava strategije vstopa na trg

Priprava
implementacijskega
nacrta in zadolzitev

@25
¢

Strategija razvoja

lokalnih prodajninh
kanalov

<n:>

(>

N\

Planiranje investicij
(CAPEX)

=3

Ocena financnih
ucCinkov (P&L. denarni

tokovi)

—
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Prioritizacija in upravljanje virov za rast
Prioritizacija je pomembna zaradi omejenosti virov in kompleksnosti penetracije tfrgov ali
pa razvoja novih produktov / storitev

Direkten vpliv na Kompleksnost
rezultate (EBITDA) implementacije
Max. Min.
\ 4 A

Visoka prioriteta

Srednja prioriteta

Nizka prioriteta

y

Max.
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