MATERIJAL ZA VEZBE I1Z
ISTRAZIVANJA TRZISTA



Zadatak 1: Istrazivacke aganecije

Izaberite jednu istrazivacku agenciju sa liste ispod, istraZite na Internetu osnovne informacije o agenciji, koje usluge
pruza, koja istrazivanja je obavila do sada, tim koji izvodi istrazivanja i mogucnosti zaposlenja. Ove informacije
prezentujte na ¢asu svojim kolegama iz grupe.

http://www.ipsos.rs/
http://www.agbnielsen.net/

https://www.askgfk.rs

http://www.thsmediumgallup.co.rs/

http://www.open-source.rs/
http://www.masmi.rs/
http://www.stata.rs/

http://www.source.rs/
http://www.ninamedia.rs/
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10. www.memrb.com

Naziv istraZivacke agencije

O agenciji

Usluge

Neko objavljeno istrazivanje

Tim

Mogucnost zaposlenja




Zadatak2: Da li istrazivati ili ne? Zasto?

Vremensko Raspolozivost Priroda Neto vrednost

ogranicenje podataka odluke informacija
Da i je vreme i Zi - o ; -
raspcgloiivo DA :?]?OI;;:(;?:poIOZNe pa | Dalije odluka pA | Dalije korist od pa | Sprovesti
za istrazivanje risdovolneza >| vazna sa strateSkog [—>{ istrazivanja veca od |—>{ istraZivanje
Fe donosenie odluke li taklickog aspekta | [ troskova triista

NE NE NE NE
\ \ 4 J/
Ne sprovoditi istrazivanje trzista

Radite kao marketing menadzer u firmi za proizvodnju komadnog namestaja. MenadZment vase firme odlucuje da
plasira novi proizvod na trziste pre konkurencije. Potrebno je 5 nedelja da se ovaj proizvod proizvede i nedelju dana da
se transportuje u sva prodajna mesta, a vama je potrebno 5 nedelja da istrazite da li je trziSte zainteresovano za ovaj
novi proizvod. MenadZment od vas zahteva da brzo odlucite da li treba istraziti trziste i da objasnite zbog Cega ste tako

odlucili.

Radite kao marketing menadzer u firmi za proizvodnju bele tehnike. Menadzment vase firme odlucio je da proizvode
plasira na novom trzistu, medutim ovo trZiste je potpuno zadovoljeno proizvodima bele tehnike drugih proizvodaca ali
znatno losijeg kvaliteta i po znacajnim cenama. Od vas se zahteva da odlucite da li je u ovakvoj situaciji neophodno

najpre istraziti trziSte i da argumentujete vasu odluku.



Zadatak 3
Studija slucaja: Marketing informacioni sistem kompanije Nestlé

Nestlé je vodeéa prehrambena kompanija na svetu. Misija ove Svajcarske multinacionalne firme ogleda se u sloganu
"Good Food, Good Life", cilj firme je da obezbedi potrosacima Sirok izbor hrane i pi¢a koji nisu samo ukusni ve¢
omogucdavaju zdraviji izbor. Danas Nestlé zaposljava oko 280.000 ljudi i poseduje oko 500 fabrika Sirom sveta. lako je ove
firma najpoznatija po svojim ¢okoladama ona raspolaZe raznovrsnim proizvodnim programom: Nescafé, Cokolade,
Maggi, Thomy, Nesquik, Zitarice, Nestlé, Decija hrana, Nestlé Professional, Sladoledi, Purina, C Proizvodi. Bez obzira na
rast kompanije kroz mnogobrojne akvizicije, istrazivanje i razvoj prehrambenih proizvoda i dalje su jedna od osnovnih
delatnosti unutar kompanije.

Marketing menadzeri koji rade na istrazivanju i razvoju prehrambenih proizvoda dosli su do informacija centra za
kontrolu bolesti (Venters for Desease Control — CDC) da je gojaznost zapravo postala epidemija. Prema izvestaju CDC-a
30% odraslih u SAD-u spada u kategoriju gojaznih, a rasprostranjenost ove bolesti medu decom u uzrastu od 6 do 11
godina je Cetiri puta veca nego sto je to bila sedamdesetih godina. Marketing menadzeri odlucuju da analiziraju kako je
konkurencija reagovala na ovaj izvestaj CDC-a. Zakljucuju da je kompanija Frito-Lay promenila celokupnu liniju Cipsa i
pereca tako da ne sadrzi ni gram najstetnijih masti.

Nakon sto su analizirane Cinjenice iz okoline, Nestle marketari odlucuju da ponude novu vrstu proizvoda i u tu svrhu rade
istraZivanje o navikama potrosaca u ishrani. Svojim potrosacima postavljaju neka od sledeéih pitanja:

1. Kakvu hranu preferiraju za dorucak, rucak, 4. Sta od hrane naj¢esce jedu?
veceru? 5. Dalli unose dovoljno vitamina?
2. Koliko redovno imaju obrok? 6. Dalli koriste vitaminske tablete u ishrani?

3. Koliko vremena imaju za obrok?
Na osnovu analize prispelih anketa Nestle marketari dobijaju sledece informacije: ispitanici nemaju puno vremena u
toku dana za pripremanje hrane i najrade se odlucuju za , brze obroke®, kada biraju hranu gledaju da od te hrane dobiju
Sto viSe energije kako bi bili Sto efikasniji na poslu, vrlo ¢esto unose i vitaminske tablete posto im brzi obroci ipak ne
obezbeduju dovoljno vitamina.

Na osnovu ovog istrazivanja Nestle razvija nove prehrambene proizvode vece hranljivosti koji predstavljaju kombinaciju
prehrambenih i farmaceutskih proizvoda, a nazvani su ,phood” (ph od pharmaceutical i ood od food, a izgovara se kao
engleska rec za hranu). Kompanija je plasirala mala pakovanja za dorucak pod nazivom , Nesvital“, sa ugljenim hidratima
koje se brzo apsorbuju, sto kod korisnika stvara brzZi oseéaj sitosti. ,Nestvita

Ill

ponuden je u nekoliko varijanti: sa suvim
vocem, ¢okoladom i susenim povréem.

Ill

Nakon nekoliko meseci prodaje ,,Nesvital“ proizvoda a na osnovu podataka prikupljenim iz POS (Point-of-sale)

transakcija iz raznih maloprodajnih objekata, marketing menadzeri obradili su podatke o prodaji novog proizvoda.

Ill

Uvideli su da se ,Nesvital” sa suSenim povréem prodaje tri puta manje od ostalih varijanti ovog proizvoda. Zatrazili su
stanje na lageru od proizvodnog odeljenja i uodili da su zalihe nesvitala sa susenim povréem iste kao i ostalih proizvoda
koji se bolje prodaju. Nestle marketari odlucuju da stopiraju proizvodnju ovog proizvoda na izvesno vreme dok se zalihe

sa lagera ne umanje.

1. Koje su glavne komponente Marketing informacionog sistema?



2. Graficki prikazite tok informacija izmedu pojedinacnih komponenti MIS-a u Nestle kompaniji u konkretnom
slu¢aju iz prethodnog teksta! Opisite tok informacija izmedu komponenti MIS-a.

3. Dalisu odluke Nestle marketing menadzera bile opravdane ili ne? Da li biste Vi doneli drugacije odluke?

4. Na osnovu predhodne price zakljucite kakav je odnos MIS-a i istraZivanja trzista?

5. Graficki prikaZite ulazni, unutrasnji i izlazni tok informacija, odnosno funkcionisanje MIS-a u kompaniji Nestle!



Zadatak 4

Studija slu¢aja: NEUSPESNO DEFINISANJE PROBLEMA ISTRAZIVANJA Promenom ukusa do trZisnog vodstva — krah
nove Coca Cola-e

Definisanje problema

Coca Cola je 1940-tih godina zauzimala trzisni udeo od preko 60%, a 1980-tih godina trZisni udeo kompanije pao je na
oko 24%. Zbog velikog i stalnog pada trziSnog udela, tadasnji predsednik i izvrsni direktor Coca Cola-e, Pol Ostin (Austin),
morao je da podnese ostavku. Umesto njega dosao je 48-godiSnji hemijski inZzenjer, Roberto Goizueta. On je usvojio tzv.
strategiju fokusa, koncentriSuci se na proizvodnju i prodaju napitka, istovremeno odlucivsi da proda sve druge poslove
koje je Coca Cola u meduvremenu osvojila i koji nisu isli dobro (¢aj, kafa, vina i dr.).

Medutim, i pored fokusiranja na jedan proizvod, Coca Cola nije prolazila dobro na trzistu. Njen trziSni udeo pao je sa
24,3% u 1980. na 21,8% u 1984. godini. Za razliku od Coca Cola-e, Pepsi je bila mnogo uspesnija kompanija, i konstantno
je jacala svoju trzisSnu poziciju, iako je budzet Coca Cola-e namenjen oglasavanju za 100 miliona dolara premasivao
budZet Pepsi-ja. MenadZment Coca Cola-e usmerio je paznju na svog dugogodi$njeg rivala, kompaniju Pepsi.

Reklame kojim se oglasavao Pepsi bile su mnogo efeknije od Coca Cola-inih. Pepsi je vodio uspeSnu promotivnu
kampanju, koju su marketing menadZeri nazvali: ,lzazov Pepsi” (u originalu: Pepsi Challenge). Pepsi je na reklamma
prikazivao potroSace Coca Cola-e koji su se, na testu ukusa izvodenom vezanih ociju, opredeljivali za Pepsi, a ne za kolu.

Coca Cola je belezila stalan pad trziSnog udela, uprkos veéim izdvajanjima za oglasavanje, obimnijoj distribuciji i relativho
nizim cenama u odnosu na konkurenciju. Menadzment Coca Cola-e je problem video u tome Sto je Pepsi napitak bio
sladi od Coca Cola-e. Oni su definisali problem na sledeéi nacin: ,Proizvod Coca Cola-e nema tako dobar ukus kao
proizvod njenog glavnog konkurenta — Pepsi-ja.”

Istrazivanje

Sredinom 1983. godine rodila se ideja o izmeni formule Coca Cola-e, stare 99 godina. Nakon ovako definisanog problema
Coca Cola je sprovela opsezna marketing istrazivanja, koja su ukljucivala anketiranje 2 miliona potrosaca. lzdaci za
istraZivanje za 2 godine iznosila su 4 miliona dolara. Rezultati koji su dobijeni istrazivanjem bilio su kontradiktorni. Oni su
pokazali da mnogi potrosaci koji vole Coca Cola-u piju i Pepsi, a ¢ak su neki biloi ravnodusni u odnosu na izbor izmedu
ova dva pica. Potrosaci su izjavljivali da im se ukus Pepsi-ja svida.

MenadZment Coca Cola-e je zakljucio da mladim ljudima, koji piju bezalkoholna gazirana piéa tipa kole, odgovara sladi
ukus od onog koji je Coca Cola imala. Na osnovu istraZivanja, odlu¢eno je da se proizvede novi tip Coca Cola-e, koji bi
imao sladi ukus, i tako mogao da konkurise Pepsi-ju.

Osim metoda anketiranja, marketing tim Coca Cola-e radio je istraZivanje i primenom metoda Fokus grupa. To
istraZivanje je pokazalo da su potrosadi voljni da probaju novu koka kolu, sa novim, sladim ukusom. Ipak, jedan deo
ispitanika izjavio je da ne bi voleo da se ukus Coca Cola-e menja.

Sta su istraZivanja pokazala? Oba istraZivanja, i ispitivanje tehnikom anketiranja i istraZivanje metodom fokus grupa,
ustanovila su da su potrosaci nezadovoljni postojeéim ukusom Coca Cola-e, ali rezultati su bili medusobno
kontradiktorni. Dok je ispitivanje na bazi anketiranja uzorka potrosaca pokazalo da je to nezadovoljstvo ograni¢eno na
mali segment potrosaca, istraZivanje primenom fokus grupa ustanovilo je znatno vece nezadovoljstvo potrosaca.



Septembra 1984. godine, Coca Cola je iz proizvodnje izbacila novi proizvod, Novu Kolu (,,New Coke”), koja je bla slada i
boljeg ukusa od Pepsi-ja. Na testu ukusa naslepo, ova Nova Kola pokazala je dobre rezultate (od 6 do 8 poena).
Ohrabreni ovim testiranjem, menadzeri Coca Cola-e odlucili su se da novi proizvod lansiraju na trZiste.

Lansiranje Nove Kole i reakcija potrrosaca

Nova Kola je pustena na trziSte aprila 1985. godine, uz veliku pompu i udarno oglasavanje preko medija. Reklama za
Novu Kolu bila je: ,,Uhvati talas” (Catch the Wave). Prema istraZivanjima, reklame je videlo oko 80% ukupne americke
populacije u roku od 24 c¢asa. Reakcija potrosaca je u pocetku bila ohrabrujuca. Ljudi su kupovali novi proizvod u velikim
koli¢inama. Prema analiticarima, razlog takvoj velikoj kupovini u pocetku bio je Sto su ljudi bili radoznali da vide kakav je
ukus i kvalitet nove kole. Bili su u pravu. Ispostavilo se da je taj prvi talas kupovine ubrzo poceo da jenjava. Distributeri su
skladistili ogromne koli¢ine boca nove kole, koje su ostajale neprodate. Zalihe su se sve viSe nagomilavale.

Reakcija potrosaca je bila iznenadujuce drasti¢na. Sve je veci broj ljudi poceo da otvoreno kritikuje ovakav nastup Coca
Cola-e. Mnogi su poceli da nagomilavaju kod kuce zalihe stare kole i bojkotovali su prodaju nove kole. Javljali su se stari
zaljubljenici u Coca Cola-u i izjavljivali da je Coca Cola izdala poverenje nacije u 99 godina staru formulu. Neki su govorili
kako je ukus nove kole nalik na otpadnu vodu, sredstvo za poliranje namestaja ili Pepsi koji je dva dana odlezao. Kao
vrhunac svega, na crnom trzistu se pojavila stara kola, koja se prodavala za 30 dolara po boci.

Nova kola je naisla na bojkot i proteste nevidenih razmera. Nakon lansiranja nove kole, direkcija Coca Cola-e dobijala je
viSe od hiljadu poziva nedeljno od nezadovoljnih potrosaca. Za kratko vreme, nakon svega Sest nedelja od laniranja na
trziste, Coca Cola je dobila viSe od 6.000 poziva i 40.000 pisama od nezadovoljnih , kola-drinkera“ iz SAD i Sirom sveta.

Tek nakon nezapamcenog nezadovoljstva potrosaca i zabeleZzenog pada trziSnog udela na svega 1,4%, Coca Cola je
odludila da se vrati staroj, oprobanoj formuli. Tako je 11. jula 1985. godine na trZiste lansirana stara, klasi¢na kola pod
nazivom , Coke Classic”. Nova kola je ostala na trzistu, tako da je sada kompanija imala dva razli¢ita proizvoda na trzistu.
Medutim, za oporavak Coca Cola-e i ponovno vracanje na izgubljene pozicije na trzistu bilo je potrebno joS dugo
vremena i joS puno ulaganja u marketing.

Analiza slucaja i zakljucci - Koji su razlozi ovog neuspeha Nove Kole?

TrziSni stru€njaci se slazu oko toga da Coca Cola nije pravilno definisala osnovni problem istrazivanja. Kompanija je
problem definisala ovako: ,, Kako moZzemo pobediti naseg konkurenta u testovima ukusa?“ umesto: , Kako mozemo dobiti
trziSni udeo umesto nasih konkurenata?” Kompanija je ve¢ imala veliki udeo na trziStu sa svojom ne tako slatkom
tradicionalnom kolom. Kada je kompanija prestala da proizvodi staro pic¢e, potrosac¢ima Coca Cola-e ostalo je samo da
kupe sladunjavo pice, koje nisu Zeleli. Oni su veé pre toga odabrali Pepsi umesto kole.

To $to je Coca Cola izgubila takmicenje sa Pepsi-jem u testu ukusa navelo je marketing menadZere Coca Cola-e da
neadekvatno definiSu problem. Oni su Zeleli da potuku svoju najvec¢u konkurentsku kompaniju. U tome su i uspeli, ali su
povukli svoj postojeci proizvod u prilog nove kole ,sa boljim ukusom®, i time izgubili svoje potrosace.

Prema marketing analiticarima, Coca Cola je trebalo da saCuva stari proizvod i uvede novi proizvod, koji bi mogao da
konkurise u segmentu sladih napitaka, Pepsi-ju. Ovako, ona je povukla stari, oprobani proizvod a lansirala potpuno novi
proizvod, sa neizvesnim ishodom. Tu svoju gresku Coca Cola je kasno uvidela i ispravila je uvodedi na trziste Coke Classic
pored vec prisutne Nove Kole.



Pitanja za diskusiju:

1. Zbog cega se menadZment Coca Cola-e odlucio da sprovede istrazivanje?

2. Staje navelo menadZment Coca Cola-e da defini$u problem na pogre$an nacin?

3. Sta su pokazala istraZivanja koja su sprovedena?

4. Koji je bio osnovni razlog neuspeha istrazivanja?

5. Razmotrite kakvog je obima bila reakcija nezadovoljnih potrosaca.

6. Staje Coca Cola trebalo da uradi, umesto $to je odlucila da povuée staru kolu sa trzista?

Zadatak5: Prevodenje marketinskih problema u ciljeve istrazivanja

Na osnovu postavljenih marketinskih problema i istrazivackih pitanja definiSite ciljeve istraZivanja:

Marketinski problemi

Istrazivacka pitanja

Ciljevi istrazivanja

Da li ponuditi potrosacima uslugu
kupovine iz kuée, putem
kablovske televizije?

Da li su potrosaci upoznati sa sistemima
kuéne kupovine?
Kakve su reakcije potrosaca na sisteme
kuéne kupovine?

U kojoj od mogudih varijanti
ponuditi ovu uslugu?

Kako potrosaci reaguju na varijante
kupovine A, Bi C?

Koje su uocene prednosti svake od
varijanti usluga?

Koji trzisni segmenti bi trebalo
biti ciljno
trziste?

Da li ¢e potrosaci koristi ovu uslugu?
Koliko ¢esto?

Da li se odgovori na prethodno
navedena pitanja razlikuju po
demografskim grupama? U kojoj su
najbolje Sanse?




Zadatak 6: KoriS¢enje Interneta za prikupljanje sekundarnih izvora podataka i informacija

Ovde je dat pregled nekih korisnih baza podataka i pretrazivaca za potrebe istrazivanja, vas zadatak je da neke od njih
posetite i opiSte ostalim studentima koje korisne informacije mogu pronadi i na koji nacin u tim bazama.
Koris¢enje domacih baza podataka (za opste i poslovne svrhe):
1. Biblioteke u Srbiji — sajt: http://www.vbs.rs/cobiss/
2. Agencija za privredne registre (APR) — sajt: http://www.apr.gov.rs;
3. Republicki zavod za statistiku (RZS):http://webrzs.stat.gov.rs/axd/index.php
4. Privredna komora Srbije — sajt: http://www.pks.rs/
5. Narodna banka Srbije — sajt: http://www.nbs.rs/
6. Privredna komora Beograda — sajt: http://www.kombeg.org.rs/
7. Ministarstvo ekonomije i regionalnog razvoja — sajt: http://www.merr.gov.rs/
8. Vibilia (poslovni portal) — sajt: http://www.vibilia.rs/
9. Economy (poslovni portal) — sajt: http://www.economy.rs/
10. Infostud — sajt: http://www.infostud.com/
11. Biznis portal — sajt: http://www.biznis-portal.rs/
12. Limundo (sajt za aukcije) — sajt: http://www.limundo.com/index.php
13. Srbija.biz (poslovni portal) — sajt: http://www.srbijabiz.com/index.php?mod=index
14. YuPortal (poslovni portal) — sajt: http://www.yuportal.com/
15. Telefonski imenik Srbije — sajt: http://www.belestrane.988info.rs/site/
16. Zute strane (Yellow pages) — sajt: http://www.yellowpages.rs/sr/

Navedite neki primer korisne baze podataka na Internetu, koju Cesto koristite, a ne nalzai se na prethodnom spisku.

Zadatak 7: Uzorkovanje

Radite u kompaniji koja se bavi proizvodnjom kornfleksa. Vasa firma priprema novi proizvod, zdrav kornfleks sa
dodatkom suvog voca i crne i crne ¢okolade namenjene iskljucivo deci. Dobili ste zadatak da sprovedete grupni intervju
sa ciljem da istrazite da li ¢e novi proizvod biti prihvaéen od strane ciljne grupe — dece. Ko ée Ciniti Vas uzorak?

Radite u kompaniji koja se bavi proizvodnjom automobila. Kompanija uvodi novi manji gradski auto na trziste i Zeli da
istrazi da li ima traznje za takvim automobilom. Imate zadatak da organitzujete grupni interviju i za potrebe ovog
istraZivanja, ko ¢e sve Ciniti Vas uzorak?

Kompanija koja se bavi proizvodnjom alata za ku¢ne popravke (busilice, Srafilice, heftmasine...) Zeli da unapredi svoje
proizvode, pa tim povodom Zeli da intervijuiSe korisnike o tome Sta bi promenili kod njihovih proizvoda. Ko treba da se
nade u grupi ispitanika za ovo istrazivanje?



Mattel je kompanija koja se bavi proizvodnjom i prodajom Barbi lutki. Zamoljeni ste da za potrebe ove firme u Egiptu
izvrsite izstraZzivanje o tome da li je potrebna adaptacija ove lutke za to trzZiste ili ne. Koga ¢ete intervijuisati?

Visoka poslovna skola strukovnih studija u Valjevu razmislja o uvodenju novog studijskog modula Graficki dizajn, dobili
ste zadatak da istrazite da li ima zainteresovanih kandidata za upis ovog smera. Koga ¢ete pozvati u svoj uzorak?

Zadatak 8: Projektovanje uzorka

1. Na sajtu statistickog zavoda pronadite tacne podatake broju i strukturi statnovnika u Valjevu:

Muskareci:

Zene:

Stanovnistvo starosti do 19 godina:
Stanovnistvo starosti od 20 do 29 godina:
Stanovnistvo starosti od 30 do 39 godina:
Stanovnistvo starosti od 40 do 49 godina:
Stanovnistvo starosti od 50 do 59 godina:
Stanovnistvo starosti od 60 i vise godina:

2. Vas slededi zadatak jested a projektujete uzorak od 500 ispitanika za teritoriju Valjeva koji ¢e verodostojno
prikazivati sliku osnovnog skupa (odnosno zadrzace originalne proporcije stanovnistva po polu i starosti).

Muskareci:

Zene:

Stanovnistvo starosti do 19 godina:
Stanovnistvo starosti od 20 do 29 godina:
Stanovnistvo starosti od 30 do 39 godina:
Stanovnistvo starosti od 40 do 49 godina:
Stanovnistvo starosti od 50 do 59 godina:
Stanovnistvo starosti od 60 i vise godina:
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Zadatak 9: Metod istrazivanja

Pretpostavite da ste dobili nalog da uradite ispitivanje na uzorku potrosaca. Cilj ispitivanja je utvrditi stepen zadovoljstva
korisnika Interneta preko ADSL-a. ¢ Kako Cete izvrsiti to ispitivanje (koji model ¢ete koristiti)?

a) Licno ispitivanje;

b) telefonsko ispitivanje;

c) elektronsko ispitivanje;

d) ispitivanje putem poste.

* Obrazlozite zasto ste se odlucili za odgovaraju¢i model, a ne za neki drugi.

¢ Analizirajte koje su prednosti i mane izabranog modela nad drugim modelima.

Dobili ste zadatak da u svojoj firmi koja se bavi proizvodnjom ¢okolade i ¢okoladnih proizvoda ispitate reakcije potrosaca
na novi ukus ¢okolade koji firma uskoro planira da plasira na trzistu. Diskutujte koje metode istrazivanja je najbolje u
ovom slucaju u raditi i zasto?

Radite u restoranu Ciji vlasnik planira da preuredi enterijer, pri tom Zeli da preuredenjem postigne ,wow" efekat i izdvoji
se od konkurenata. Pre odluke o novom izgledu, vlasnik Zeli da istraZi trenutno stanje po istom pitanju kod konkurencije,
koji metod bi preporucili? Na koji nacin bi istrazivanje sproveli?

Zadatak 10: Pronadite i ispravite greske u slede¢em anketnom upitniku:

1. Pol: a) Muski b) Zenski

2. Sta studirate?

3. Koliki je vas dzeparac?

4. Kakva je hrana u studentkoj menzi? A) ukusna b) neukusna

5. Koliko Cesto koristite Skolsku biblioteku? a) ne tako ¢esto b)povremeno c) Cesto

6. Dali smatrate da obavestenja za studente treba da budu obajvljena na oglasnoj tabli kad se ve¢ nalaze na sajtu
Skole?

7. Dalli ste se odludili za modul na osnovu preporuke starijih studenata i mentora smera?

8. Daliste tokom studija na VIPOSu osetili anksioznost?

9. Koliki su vasi prosecni troskovi studiranja na godisnjem nivou (ukljucijuci troskove za skolarinu, knjige, ispite,
stanarinu, hranu)?
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Zadatak 11: Sastavljanje anketnog upitnika

a) Pretpostavimo da treba da uradite marketing istraZivanje za jednu istrazivacku firmu. Cilj istraZivanja je da
utvrdite stepen zadovojstva ljudi gradskim prevozom (gradskim autobusom, tramvajem ili trolejousom) u Vasem
gradu. Vas zadatak je da sastavite nekoliko pitanja (ne vise od 10) koristeci Likertovu skalu, kao i skalu rangiranja.

b) Sastavite anketni upitnik na temu , Zadovoljstvo uslovima Zivota i rada u gradu Valjevu”. Izbor formata pitanja je
slobodan, broj pitanja je proizvoljan.
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Zadatak 12: Grupni interviju

U nastavku je dat primer Podsetnika za vodenje dubinskog intervjua. Po ugledu na ovaj primer potrebno je da sastavite

podsetnik za fokus grupu na jednu od sledeéih tema:

a) Izborikorisdenje mobilnog telefona i mobilnog operatera
b) Zadovoljstovo uslovima studiranja na VIPOSu

Nakon Sto sastavite podsetnik, potrebno je da organzujete grupu od 6-8 studenata i sprovedete grupni intervju. Tokom
intervjua beleZite odgovore, a nakon zavrsetka intervjua sastavite i prezentujte kratak izvestaj o rezultatima istrazivanja.

Podsetnik
za vodenje dubinskog intervjua o potrosnji kafe u domacinstvima

U prvom delu Podsetnika naveséemo nekoliko pravila kojih se treba pridrzavati jer olakSavaju sprovodenje

intervjua.

Drugi deo Podsetnika sadrzi elemente o nabavci i potrosnji kafe, koji treba da budu okosnica intervjua: nikako ne

treba te navedene momente o potrosnji kafe nizati u sukcesiji kao suvoparna pitanja, vec ih treba tretirati u spontanom
razgovoru. Treba takticki navesti ispitanika da o njima govori — Sto viSe i opSirnije, to bolje.

A

1.

. Nekoliko pravila intervjuisanja

Prvi kontakt

Tok intervjua u mnogome zavisi od uspostavljanja kontakta s ispitanikom, od prvih trenutaka razgovora. Intervjuer
treba da stvori povoljan utisak kod ispitanika. To se moZe posti¢i prikladnim odevanjem, ljubaznim nastupom i
oslovljavanjem, isticanjem punog naziva organizatora intervjua, te isticanjem da su za nas vazne informacije koje
¢emo dobiti od doti¢ne domacice.

Hallo-efekat

To je pojava da, u nasem slucaju, na osnovu jedne osobine, gesta ili postupka intervjuera ispitanik donese celovit
sud o intervjueru i Citavom intervjuu. Jasno je da takva generalizacija na osnovu nekog negativnhog postupka
intervjuera moZe negativno uticati na Citav tok razgovora.

Refleks ponasanja

Ponasanje intervjuera, njegov «osnovni ton» reflektuje se na intervjuisanu osobu. Intervjuer ne sme biti zrtva
«refleksa ponasanja», tj. na njega se ne sme odraziti eventualno nestrpljenje i mrzovoljnost ispitanika, ve¢ obratno,
on treba da na ispitanika prenese vedar ton, spontanost i otvorenost razgovora, uz potreban stepen ozbiljnosti.
Reflektovanje ideja

U razgovoru o nekom pitanju moZe doci do zastoja. Ispitanik vise ne Zeli o tome da govori ili se trenutno ne moze
ni¢ega setiti iako intervjer zakljucuje da bi on o tom pitanju mogao joS nesto reci. U tom slucaju ne treba odmah
predi na drugu temu, jer se prikladnim dodatnim pitanjima ispitanik moZze navesti da govori dalje. Ako pak intervjer
ne moZe da se seti prikladnih dodatnih pitanja, moZe da se posluZi tzv. «reflektovanjem ideja». Na primer, ispitanik
kaze: «Poznajem samo tu vrstu kafe» - i zaduti. Da bi ga podstakao da govori o istoj temi, intervjuer moze
reflektovati tu izjavu i reéi: «Vi, dakle, poznajete samo tu vrstu kafe?». U vedini slucajeva ispitanik tada nastavlja
razgovor o istoj temi.

B. Pitanja koja treba obuhvatiti u dubinskom intervjuu
I. Uopste o potrosnji kafe
a) Ko priprema kafu?

1. Otkada domacica priprema kafu?

2. Ko sve pije kafu u domacinstvu?

3. Ko voli kafu najmanije, a ko najvise i zasto (mozda vise voli ¢aj i sl.)?
4. Ko sve priprema kafu i koliko ¢esto?

b) Nacin pripremanja i serviranja

1. Na koje se sve nacine priprema kafa; kada se primenjuje koji nacin?
13



Koje sve recepte za pripremanje kafe poznaje domacica? Sta misli o pojedinim nacinima pripremanja kafe?
Da li domacica mesa razli¢ite vrste kafe?
Koju gotovu kombinaciju mesavine kafe najvise voli?
Sta misli o industrijski przenim kafama? Kako ona eventualno sama przi?
Kako melje kafu? Sta misli o industrijski mlevenoj kafi?
Kakvo posude smatra najprikladnijim za pripremanje, za mlevenje i za serviranje kafe?
Specijalitet kafe za posebne prilike
Priprema li se kafa za sve kategorije gostiju na isti nacin?
. Razli¢iti dodaci kafi prilikom kuvanja i serviranja
. kokteli s kafom (dodatak nekog alkoholnog pic¢a u kafu)
. kafa u lokalima (Sta misli o nacinu pripremanja i o kvalitetu usluge, o ceni, o atraktivnosti)?
. Iskustva u pripremanju i serviranju kafe u inostranstvu
14. Efekti kafe (osveZava, uklanja umor, oraspoloZuje, razbuduje i sl.)
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Il. Kupovina kafe
a) Gde kupuje kafu?

2. U kojim vrstama prodavnica najcesce kupuje kafu (samousluga, specijalizovana prodavnica itd.)?

b) Kako bira kafu?
1. Kupuje li kafu kad se ve¢ unapred — kod kuée na to odludiili se u prodavnici odlucuje na to?
Sta je podseca na to da kupi kafu (drugi kupuju — vidi kafu u prodavnici i sl.)?
Trazi li uvek istu vrstu i marku kafe?
Moze li uvek dobiti onu vrstu i marku kafe koju trazi?
Varira li kvalitet pojedine marke i vrste (Sta varira: ukus, nacin prZzenja ili nesto drugo)?
Saveti poznanika o vrstama kafe
Moze li se sa prodavcima posavetovati o kvalitetu pojedinih vrsta kafe?
Koje sve vrste i marke kafe poznaje?
. Usluga pre prodaje kafe
10. Reklamacije pri kupovini kafe — primedbe

©ENOUAWN

c) Smestaj i pakovanje

1. Primedbe o smestaju kafe u prodavnicama — na pultovima, u fiokama itd.

2. Gde treba da bude smestena kafa u prodavnici da bi se najlakse uocila?

3. Sta misli o pakovanju kafe (kvalitet omota, etiketa, boja omota, veli¢ina pakovanja)?

4. Koje sve nacine pakovanja poznaje i koje najvise voli, a koji nacin pakovanja joj se najmanje svida?
d) Cene

1. Koja je kafa najskuplja a koja najjeftinija?

2. Kupuije li skuplje ili jeftinije kafe?

3. lJeli skuplja kafa obi¢no bolja?

4. Je li kafa uopste uzev skuplja nego $to bi trebalo da bude s obzirom na druge artikle?

lll. Projektivna pitanja
1. Koju biste vrstu i marku (proizvodaca) preporucdili ¢erki, sestri ili najboljoj prijateljici (zasto)?
2. Koju vrstu i marku kafe biste poklonili svojoj najboljoj prijateljici, sestri ili ¢erki?
3. Koju vrstu i marku kafe ne biste uopste hteli da preporucite ili poklonite vama bliskim osobama (zasto)?
IV. Propaganda
1. Dalli proizvodaci dovoljno informisu o kafi?
O ¢emu bi kod kafe trebalo najvise informisati, a Sta je manje vazno?
Gde obi¢no opaZate informacije (reklame) o raznim proizvodima?
Gde su sve primecene reklame za kafu (Stampa, radio, TV, bioskop, plakati, leci, prospekti, degustacije)?
Da li vam je posebno ostala u se¢anju neka reklama kafe?
Koji vam se nacin reklame najvise dopada? (UopsSteno o medijima i sadrzaju reklame).
Koji oblik reklame je narocito nepogodan i dosadan? (Navesti primere).

NOU s WwN
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8. Sta generalno mislite o kafi na jugoslovenskom tr#istu? (O kafama koje prie i melju nasi proizvodacdi — sve
primedbe u vezi sa tim).

9. Moze li se na inostranom trzistu naci bolja kafa? (U ¢emu su razlike?):

10. Sta mislite o reklamama proizvoda u inostranstvu generalno i posebno o reklamama kafe?

Zadatak 13:

Potencijal trzista piva u Srbiji iznosi 1 000 000 000 jedinica. Uéesée Valjevske pivare je 10%. Glavni trziSni segmenti
Valjevske pivare su:

e Kolubarski okrug (70% prodaje),

e podrucje Beograda (5%),

e Zapadna Srbija (Bajina Basta, Ljubovija i Krupanj 10%),
e podrucje Vojvodine (5%) i

e ostala podrucja (10%).

Utvrditi potencijal prodaje i kvote prodaje Valjevske pivare.

Zadatak 14:

1. Napisatiiobjasniti vezu (obrazac) izmedu cenovne elasti¢nosti traznje i ukupnog prihoda, ako se menja cena
proizvoda.

2. Napisati i objasniti vezu (obrazac) izmedu cenovne elasti¢nosti traznje i ukupnog prihoda, ako se menja obim
prodaje.

3. Elasti¢nost traznje svinjskog mesa u odnosu na cenu iznosi: Ex,p = 0,65.
a) interpretirajte numeri¢ku vrednost koeficijenta elasti¢nosti
b) kako Ce se kretati prihod preduzeca sa porastom obima prodaje i objasniti

4. Elasticnost traznje automobila u odnosu na cenu iznosi: Ex,p = 1,5.
a) objasnite znak i numericku vrednost koeficijenta elasti¢nosti
b) kako ce se kretati prihod preduzeca sa povecanjem cene automobila za 20%
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Zadatak 15:

Funkcija traznje za ¢okoladam Najlepse Zelje (300gr) ima slededi oblik:
X;= 400 - 5p; +2p, + 3m, gde su

X, — traznja za cokoladom Najlepse Zelje

p1- cena cokolade Najlepse Zelje

p, - cena ¢okolade Milka (300gr)

m — dohodak potrosaca.

Utvrditi kakva je priroda veze izmedu ova dva proizvoda?
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