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Krastavci sa medom i paprikom - Novi proizvod na trzistu

A.d. Vitaminka Cuvar je autenti¢nih ukusa nastalih po starim recepturama iz
kuhinje nasih predaka. NasSi prirodno pasterizovani proizvodi pripremljeni su od
pazljivo biranog najkvalitetnijeg voca i povrca, bez konzervansa, kako bi zadrzali
kvalitet zdravih domacih zalogaja. Od ajvara i bogate zimnice, do dzemova,
marmelada i sokova.

Pogledajte katalog kako biste se upoznali sa svim proizvodima iz Vitaminkinog
asortimenta: Katalog.

Vitaminka svoje proizvode prodaje u zemljama regiona, ali i u Austriji, Svedskoj,
Australiji, Kanadi, Americi itd.

Zadatak:

U nasem asortimanu nalazi se i jedinstveni proizvod ,Krastavac sa medom i
paprikom”, sa svojim slatko-ljutim okusom. Buduci da je ovo jedan od posljednjih
nasih proizvoda, Zelimo da mu pruzimo vecéu prepoznatljivost i osiguramo bolju
poziciju na trzistu.

Cilj zadatka: - Razviti marketinsku strategiju
Za promociju proizvoda , Krastavci
sa medom i paprikom”;

- izgraditi novi prepoznatljiv
proizvod;

- Izraditi marketinski plan;

Zadaci:

Analiza trzista Analiza trzista proizvoda;
Analiza konkurencije;



https://drive.google.com/file/d/14T_bbOrcg8OehBrt09Ffpf8_lUJzsr85/view?usp=drive_link

Definisanje ciljne grupe
Demografske, geografske, psihografske

karakteristike

Strategija pozicioniranja Slogan i klju¢ne poruke kampanje;
Unique Selling Proposition (USP);
Value Proposition

Storytelling

Promotivne aktivnosti Kanali komunikacije:

Digitalni marketing
Tradicionalni marketing

Event marketing

Specijalne ponude i promocije
Influence marketing
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Analiza trzista

Analiza omogucava razumijevanje konkurencije, potreba i zelja potrosaca, kao i
trenutnih trendova u industriji.

1. Analiza trzista proizvoda
a. Proizvodna kategorija. Podrazumijeva specificnosti trzista u kojem je
proizvod. Ovaj proizvod moZe biti dio Sire kategorije, na primjer: uzina,
fermentisanih proizvoda ili delikatesnih namirnica. Da li ima istih ili
slicnih proizvoda na trzistu. Koje su prednosti i slabe strane naseg
proizvoda.
b. Sliéni proizvodi na trzistu. ( na primjer: masline)

lako su Kkiseli krastavci ve¢ dobro poznati na trzistu, kombinacija sa medom i
paprikom predstavlja novitet, pa je vazno istraziti kako potrosaci reaguju na ovakve
inovativne proizvode. Cilj analize je svakako da proizvod zauzme znacajno mjesto u
navikama potrosaca.



2. Analiza konkurencije'

Istrazivanjem konkurenata shvatamo trenutne pozicije brenda na trzistu, te
izdvajamo prednosti i slabosti konkurencije.

Direktna konkurencija. Brendovi koji proizvode kiseli program, kao i oni koji
kombinuju proizvode sa medom ili slicnim sastojcima

Analiza konkurencije obuhvata:

o Koji su glavni konkurenti? (brendovi koji proizvode kiseli program i
slicne proizvode sa dodacima).

o Koje su njihove prednosti? Cijene, distribucija, prepoznatljivost brenda,
dugogodisnje prisustvo na trzistu i sl.

o Koje su njihove slabosti? Nedostatak inovacija, visoka cijena, slaba

marketinska strategija i sl.
o Koje marketinske strategije koriste? Kako komuniciraju sa potrosacima,
kakve promocije nude, na kojim kanalima su aktivni i sl.
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Kada ste odradili analizu trzista i konkurenata, trebalo bi da bude jasno koje su
osnovne prednosti koje Vitaminkinog proizvoda.

' https://asana.com/resources/competitive-analysis-example

https://www.coursera.org/articles/competitor-analysis



https://asana.com/resources/competitive-analysis-example
https://www.coursera.org/articles/competitor-analysis

Prilikom istrazivanja trzista, studenti mogu da koriste razliCite metode za
analizu/prognoziranje izmjena na trzidtu, kao $to su SWOT-analiza, PESTEL-analiza,
Analiza Porterovih pet sila, Benchmarking, Strategic Group Map?,

Ciljna grupa

1. Razmislite o demografskim, geografskim, psihografskim (zivotni stil, navike,
preferencije u ishrani) karakteristikama potrosacke grupe koju ste izabrali .

2. Predlozite ciljnu grupu sa kojom Zelite da komunicirate, Cije potrebe ce po
vasem misljenju da namiri ovaj proizvod.

Istrazivanje ciljne grupe moze da se vrsi pomocu razli¢itih metoda i analiza. Od
studenata se oCekuje da koriste razliCite metoda i alate kako bi definisali ciljnu grupu.
Evo nekoliko primjera: istrazivanje publike na internetu, anketiranje potencijalne
ciline grupe pomodéu Google Forme®, posmatranje publike u marketima, na
drustvenim mrezama, degustacije i sl.). Ne zaboravite da se ciljna grupa bira na
osnovu dobijenih podataka i da vas izbor mora da bude potkrijepljen Cinjenicama.
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(Slika 2: segmenti)
Strategija pozicioniranja

1. Osmislite slogan i klju¢ne poruke kampanje. Poruka treba da istakne
jedinstvenost i kvalitet, te da privuce ciljnu grupu koju ste izabrali.

2. Odlucite kako ce se proizvod razlikovati od konkurencije (“kvalitet je davno
prestao biti osobina po kojoj se razlikuju proizvodi i kojom se komunicira, jer
skoro svaki brend danas za sebe istice kvalitet i on se dans podrazumijeva”).

2 hitps://boardmix.com/tips/strategic-group-map/

3 Odlican nacin da upoznate svoju publiku je da je ispitate. Obratite paznju na to koja pitanja zadajete i
da li su vam ta pitanja znac¢ajna. Postavljajte i pitanje “ZASTO”, vodite racuno o tome koliko ispitanika
imate i da li su relevantni.



https://boardmix.com/tips/strategic-group-map/

3. Razraditi Unique Selling Proposition (USP) za proizvod. Istaknite prednosti koje
proizvod nudi, i koje ga Cine posebnim na trzistu.

4. Sastaviti Value Proposition za izabranu ciljnu grupu

5. Poruka treba da istakne tradiciju, kvalitet i emociju zajednistva koje proizvodi
Vitaminke nose.

Obrati poaznju: kako nas proizvod moze olaksati Zivot, stednja vremena, dostupnost
itd. Ne prodajem proizvod, nego proizvodom rjesavamo neki problem nase ciline

grupe.
Kreativne ideje

a. Osmislite originalne aktivnosti koje bi mogle privuci paznju potrosaca
npr. storytelling kampanje pod nazivom " " ili saradnje sa
poznatim licima). Primjeri uspjesnih kampanja: Heineken, Poppi.

b. Predlozite vizualne i verbalne elemente koji bi se koristili u kampanji.

Promotivne aktivnosti

Promotivne aktivnosti su dio marketinske strategije pomocu kojih ¢e proizvod da
postane vidljiv, da privuce paznju ciljne grupe i motivise kupce da isprobaju proizvod.
Vas zadatak je da osmislite efikasan i inovativan plan promocije koji ¢e postici ciljeve
koristeci razliCite marketinske kanale i tehnike:

6. Digitalni marketing

7. Tradicionalni marketing

8. Event marketing

9. Specijalne ponude i promocije
10. Influence marketing

Prezentacija rada:

Studenti ¢e kampanju predstaviti kroz usmenu prezentaciju pred komisijom. Rad
treba da bude prakti¢an, inovativan i usmjeren ka postizanju stvarnih rezultata na
trzistu. Uvjerljiv prikaz rezultata i obrazlozenje predlozenih rjesenja.

Kako se prijaviti

e Tim prijavljuje jedan njegov &lan na linku, tako §to ée unijeti podatke
¢lanova i dati naziv svom timu;

e Rok za prijave: 31.12.2024. (23:59);

e Slanje rjeSenja do: 15.01.2025. (23:59);

Prezentacija najboljih ideja pred zirijem odrzace se krajem januara 2025. Godine.


https://www.designrush.com/news/heineken-launches-y2k-inspired-the-boring-phone-campaign
https://www.brandvm.com/post/poppi-marketing-strategy
https://forms.gle/muKWt29iNJUYfep88

Format prezentacije: 15 minuta izlaganja + 5 minuta za pitanja

Ne zaboravite da je timski rad i vasa uskladenst kao tima, te uvjerljiva prezentacija
iza koje stojite - pola posla. Brainstorming. “

Viber chat za lidere grupa: Kklik.

Sreéno!



https://invite.viber.com/?g=q8Rz5Gzx5lNkYn91ZArsCAuDmfyLk7Uc
https://www.canva.com/online-whiteboard/brainstorm/

