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1 uvoD

1.1 OPREDELITEV PROBLEMA

Prihodnost lesnih podjetij je med drugim tudi v inovacijah in v nenehnih izboljsavah ze
obstojecih izdelkov. Trenutno stanje na trgu ponuja moznost podjetjem z razvojnimi
skupinami in inovatorji, da z novimi, izvirnimi izdelki prodrejo na trg in povecajo svoj trzni
delez. Proces inoviranja novih izdelkov je poln pasti in stranpoti. Temeljno vprasanje, ki se
med procesom postavlja je, katero nalogo (delo) mora izdelek opraviti za bodocega kupca. Za
primerjavo: kupec v knjigarni ne kupi knjige zaradi branja, ampak zaradi informacije,
sproscenosti, za popestritev dolgocasja ipd. Temu se podrejata vprasanji: kako proizvesti
perspektiven izdelek in kako nov izdelek trziti.

Poleg novega (fizicnega) izdelka dobimo med procesom razvoja tega izdelka tudi stranski
produkt — nadgradnjo modela postopka izdelovanja produkta. Model procesa razvoja novega

izdelka se spreminja, ker se viri in oblike vhodnih informacij spreminjajo.

1.2 NAMEN IN CILJI RAZISKAVE

Glavni cilj tega diplomskega projekta je spoznati procese, ki potekajo med razvojem novih
izdelkov, od ideje do trznega testiranja. V ta namen so bila dolo¢ena $tiri izhodis¢a (cilji) kot
smernice, po katerih se pride do novega izdelka:

- Dolo¢itev tehni¢nih in trznih funkcij novega izdelka (inZeniring izdelka, ki bo pripeljal do
izdelave prototipa izdelka). Prototip izdelka bo imel svoje posebnosti in lastnosti, ki jih bo
potrebno na koncu tudi trzno testirati.

- Dolocitev zunanjega videza (oblike, barve in dimenzije) izdelka, ki bo privlacna za
morebitne kupce ter bo ustrezala ¢im SirSemu spektru uporabnikov.

- Dolo¢itev imena oziroma blagovne znamke, Ki bo dovolj prepoznavna in se bo razlikovala
od Ze obstojecih imen/znamk podobnih izdelkov.

- Trzno testiranje izdelka, ki bo na koncu pokazalo, v koliksni meri so bili zgornji cilji

doseZeni



Bertoncelj J. Trzno razvijanje in testiranje novega izdelka.
Dipl. projekt. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2012

1.3 DELOVNE HIPOTEZE

- Predvidevamo, da bo trzni test pokazal, da nov izdelek zanimiv za potencialne kupce na
slovenskem trgu.

- Predvidevamo, da bo nov izdelek zanimiv za slovenska lesna podjetja.
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2 KRATEK PREGLED LITERATURE S TEGA PODROCJA

Podjetja morajo za svoje prezivetje v trznem gospodarstvu nenehno razvijati nove izdelke ali
pa izboljSevati ze obstojece izdelke. Na temo procesa razvoja novih izdelkov obstaja veliko
literature, saj gre za zahteven proces, ki vkljuCuje ve¢ pomembnih faktorjev — posameznika in
njegove potrebe, podjetja, ki opravljajo razliéne dejavnosti in pri tem uporabljajo razli¢ne
procese in nenazadnje je razvoj izdelka tudi pomembna finan¢na investicija (za posameznika

in podjetje).

21  ZGODOVINA RAZVOJA NOVIH IZDELKOV

Zacetki razvoja novih izdelkov so stari toliko, kot je staro ¢lovestvo. Ljudje so véasih razvijali
izdelke bolj za lastne potrebe kot pa za potrebe trga. Samo trzno razvijanje izdelkov, kot ga
poznamo danes, pa se je pojavilo z razvojem prvih manufaktur pred ve¢ kot 500 leti. Poseben
zagon je dobilo z odkritjem linijske proizvodnje (Ford), redefinicijo pa z odkritjem novih
medijev (radio, telefon, televizija, internet).

Ves ta Cas so potekala prizadevanja za izboljsanje razvojnega procesa od invencije do
inovacije, razcvet raziskovanja pa se je zgodil s prihodom interneta in s tem SirSega nabora
informacij. Nastale so poslovne $ole in svetovanja, ki se ukvarjajo s to tematiko. Raziskovalci
(Zirger in Maidique, 1990; Dougherty, 1990; Clark in Fujimoto, 1991; Ancona in Caldwell,
1992) so iskali odgovore pri uspe$nih podjetjih tako, da so podrobno preucili njihov proces.
Med mnozico literature, ki je na voljo, je mogoce razvrstiti Stevilne modele razvoja novih

izdelkov v sedem kategorij:

Oddelnisko-stopenjski modeli

Aktivnostno-stopenjski modeli

Krizno-funkcionalni (med-funkcionalni) modeli (za timsko delo)
Odlocitveno-stopenjski modeli

Pretvorbeno-procesni modeli

Odzivni modeli

N o a ~ w DdoE

Mrezni modeli



Bertoncelj J. Trzno razvijanje in testiranje novega izdelka.
Dipl. projekt. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2012

1. Oddelnisko-stopenjski modeli
Oddelnisko-stopenjski modeli so bili prvi modeli razvoja novih izdelkov in temeljijo
na linijskem modelu razvoja izdelkov. Sestavljajo ga oddelki, ki imajo nalogo razviti
izdelek do te stopnje, da lahko nadaljni razvoj izdelka prevzame drug oddelek (npr.
razvojni oddelek razvije koncept in ga preda inzenirskemu oddelku, ki prouci
moznosti za izvedbo koncepta, nato ga ta preda oddelku za trzenje...). Drugi naziv za
take modele je tudi »preko zidni modeli«, ker je naloga posameznega oddelka resiti
svoj del in ga nato oddati naslednjemu oddelku. Ta model ima veliko tezav in je
okarakteriziran kot zavirajo¢ za razvoj novih izdelkov. Na sliki so prikazani nekateri

problemi tega modela (Trott, 2005).
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Slika 1: Pogledi razli¢nih oddelkov v podjetju na dizajniranje izdelkov (Trott, 2005)
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2. Aktivnostno-stopenjski modeli

Ti modeli so podobni oddelnisko-stopenjskim, vendar so boljsi, ker poudarjajo
aktivnosti namesto oddelkov. Vsebujejo tudi povratne informacije, kar oddelnisko-
stopenjski modeli ne. Zaradi zagovarjanja »preko zidnega« pristopa so bili delezni
kritik, vendar so novejsi pristopi (Crawford, 1997) poudarjali soCasno izvajanje
aktivnosti tako, da so povecali potrebo po krizno-funkcionalnem pristopu.

V letu 1986 so razvili socasni ali istoCasni pristop, ki daje poudarek na projek kot
celoto, namesto na posamezno stopnjo, v kateri se nahaja. Model ima dolocene tezave,
ker je tako podjetje tezje vodljivo in ker potrebujemo ve¢ znanja. Ta model je vpeljal

potrebo po timih in timskem razvijanu novih izdelkov.

3. Krizno-funkcionalni modeli (za timsko delo)

Navadni modeli imajo probleme s komunikacijo med razliénimi oddelki (npr. med
razvojnim oddelkom in trZenjskim oddelkom). Razli¢ni oddelki si projekt tekom
razvoja pogosto podajajo med seboj, zato lahko pride do velikih sprememb projekta in
s tem daljSi razvoj novega izdelka. Krizno-funkcionalni model odstrani veliko teh
problemov s tem, da v proces vkljucuje ekipo strokovnjakov iz razli¢nih podrocij. Tak

sistem mora biti drugace organiziran kot navadni modeli.

4. Odloc¢itveno-stopenjski modeli

Odlocitveno stopenjski modeli prikazujejo razvoj izdelka kot serijo odlocitev, ki jih je
potrebno sprejeti zato, da se lahko nadaljuje s projektom (Kotler, 1997; Cooper in
Kleinschmidt, 1993). Tudi ti modeli delujejo na sistem povratnih informacij, pri ¢emer

so zelo pomembne komunikacije med oddelki.

5. Pretvorbeno-procesni modeli

Pretvorbeno-procesni modeli obravnavajo razvoj novih izdelkov kot vlozke v »¢rno

skrinjo«, Kjer se ti pretvorijo v produkt (Schon, 1967).
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6. Odzivni modeli

Ti modeli temeljijo na delu Beckerja in Whistlerja (1967) in se osredotocajo na odziv
osebe ali organizacije na novo idejo. Ta pristop je odkril nove faktorje sprejetja ali

ovrzbe predloga novega izdelka (Trott, 2005).
7. Mrezni modeli

Mrezni model je najnovejsi med nasStetimi modeli. Na razvoj novega izdelka gleda kot
na akumulacijo znanj, tako iz notranjih kot tudi iz zunanjih virov in aktivnosti. Proces
se zacne kot ideja in se nato izpopolnjuje na podlagi vloZkov iz razli¢nih aktivnosti npr.
razvojnega oddeleka, trznega oddelka... Informacije se kopicijo tekom razvoja, dokler
ta ni kon¢an. Zunanji viri informacij lahko moc¢no izbolj$ajo in pospesijo razvoj novih

izdelkov.

Poleg zgoraj nastetih modelov obstaja tudi tako imenovani »obrtniski model«, ki ga danes
uporabljajo predvsem manj$a podjetja, izhaja pa iz Casa manufaktur in obrtnikov. (Trott,

2005)
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3 METODE DELA

Razvoj novega izdelka zajema osem stopenj. Pri vsaki stopnji se mora podjetje odlociti ali bo
idejo razvijalo dalje v naslednjo stopnjo ali pa jo bo opustilo. Da bo izdelek lahko uspesen in
trzen, mora inoviteta prestati vseh osem stopenj. S tem lahko upraviceno pricakujemo, da se
bodo nasli kupci za izdelek in bo podjetje imelo finan¢ni dobicek.

Inovativni izdelki so lahko Ze na zaletku svoje poti obsojeni na propad, saj ze sam proces
razvoja takega izdelka potrebuje dolocen Cas, istocasno pa tudi konkuren¢na podjetja razvijajo
svoje nove izdelke. S Casom se spreminjajo tudi zahteve povpraSevalcev na trgu, zato je

razvijanje inovativnih izdelkov draga in tvegana nalozba.

TRING RAZI-
JANJE NOVEGA

Slika 2: Osem stopenjski proces razvoja novega izdelka (Poto¢nik, 2002).

3.1 ISKANJE IN ZBIRANJE IDEJ

Za podjetja je bistvenega pomena, da imajo zagotovljen stalen pritok informacij, ki jih
pridobivajo na dva nacina:

- Iz notranjega vira podjetja: Informacije posredujejo strokovnjaki, zaposleni v razvojno-
raziskovalnem oddelku podjetja ter od prodajalcev v podjetju. Slednji imajo stik s kupci
izdelkov podjetja ter jim tako posredujejo informacije o trendih, prednostih teh izdelkov in
informacije o konkurenci.

- 1z zunanjega vira: Predstavljajo ga kupci, raziskovalne ustanove in panozna zdruZzenja ter

ideje, ki temeljijo na novih znanstvenih dognanjih.
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Pri iskanju novih resitev in idej ter izboljSav obstojecih izdelkov je zelo pomembno
spodbujanje zaposlenih. Za zbiranje idej se najpogosteje uporablja metoda viharjenje
mozganov (brainstorming) in indetifikacija potreb.

Ce podjetje ne razvija ter ne spodbuja obetavnih zamisli zaposlenih in jih opusti, postane
konzervativno. Ce uveljavi in razvija ideje, ki niso obetavne ter jih pripelje na trg, bo dobitek

manj$i do pri¢akovanega, saj taki izdelki pokrijejo le variabilne stroske, fiksnih pa ne.

3.1.1 Tehnike za iskanje idej

Seznam znacilnosti:

S seznamom znacilnosti se obstoje¢emu izdelku najprej dolo¢i vse glavne znacilnosti, potem
se raziS¢e znacilnosti, ki bi pri novem izdelku najbolj pritegnile kupce (katero nalogo mora
nov izdelek opraviti) ter s tem dolo¢i ciljne lastnosti novega izdelka. Nato se priredi obstojeci

izdelek glede na cilje, ki so bili postavljeni.

Uspostavljanje povezav
Gre za povezovanje razli¢nih izdelkov (predmetov) v nov izdelek. Kot so npr. USB MP3
predvajalnik (MP3 predvajalnik in USB klju¢), mobilni telefon s fotoaparatom (mobilni

telefon in fotoaparat), iPhone (iPod in mobilni telefon) ipd.

Morfoloska analiza
Pri tej analizi se dolocajo strukturne razseznosti problema. Izhodis¢e analize je vprasanje
kak$no delo naj novi izdelek opravlja ter iskanje ve¢ razli¢nih, tudi nenavadnih moZnih

resitev problema (Kotler, 1998).

Dolocitev potrebe/problema

S to tehniko se doloc¢ijo potrebe kupcev tako, da se jih o njih povprasa. Vse se priéne z
anketiranjem kupcev, ki izprasevalcu posredujejo informacije o ustreznosti obstojecega
izdelka.
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Viharjenje mozganov(ang.: brainstorming)

Gre za skupinsko spontano kreativnost, pri kateri je iskani problem znan in specificen.
Skupino ponavadi sestavlja Sest do deset ljudi, aktivnost pa traja eno uro. S to tehniko se isce
¢im ve¢ idej in ¢im bolj nenavadne ideje za reSevanje problema. Nenavadne ideje spodbudijo

kreativnost in s tem nastanek novih idej.

Sinektika
Podobno kot pri viharjenju mozganov gre pri tej tehniki za iskanje idej, vendar mora biti
dejanski problem Ze vnaprj doloen. V zacCetni fazi je problem dolo¢enega izdelka podan

splosno, nato pa se postopoma vkljucuje dejstva, ki so zanj specifi¢na (Kotler, 1998).

3.2  OCENJEVANJE IDEJ ZA NOVE IZDELKE

Po zbiranju in ocenjevanju idej sledi ocenjevanje idej za nove izdelke. Za to ima podjetje
lahko posebno strokovno skupino, ki jo sestavljajo strokovnjaki iz razlicnih podrocij —
sodelavci iz raziskovalno-razvojnega oddelka, iz tehnoloske priprave del, iz komercialne
sluzbe ter finan¢ni strokovnjaki. Vzajemno sodelovanje strokovnjakov iz razli¢nih podrocjih

je pomembno, ker ima vsako podro¢je edinstven pogled na zbrane ideje (Poto¢nik, 2002).

Idejo se oceni tako, da se pazljivo preuc¢i vsako pobudo glede tehni¢ne izvedljivosti,
investicijskega vlaganja, stroSkov proizvodnje in najpomembnejSe, glede dobi¢konosnosti.

Podjetje mora, poleg ocenjevanja idej za nove izdelke, oceniti tudi zamisli za izboljSanje ze
obstoje¢ih izdelkov. Posodobljen obstoje¢ izdelek je tudi lahko nov izdelek. Podjetje
posodobitev naredi tako, da pregleda njegove sedanje prodajne lastnosti in nato poizkusa
poiskati novo kombinacijo lastnosti izdelkov, ki bi povecala koristnost izdelka za potencialne
kupce. Pomembno vprasanje, ki si ga podjetje mora postaviti je: Za katero delo bodo kupci

»najeli« izdelek?
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3.3  POSLOVNO TRZNA ANALIZA

Ko je stopnja ocenjevanja idej za nove izdelke zakljucena, je potrebno ugotoviti, kak$ne so
trzne moznosti potencialno obetavnega izdeleka. Zato so potrebne informacije o:

- potrebah trga po taksnem izdelku in o znacilnostih, Ki jih posamezni trzni segment pricakuje
oziroma si jih zeli od novega izdelka,

- dejavnostih konkurence pri razvijanju novega izdelka in

- potrebnih trzenjskih aktivnostih, prodajnih cenah, prodajnih pogojih, ipd.

Ko so potrebe trga dolocene, je potrebno ovrednotiti velikost ter glavne znacilnosti trznih
segmentov. Za to je potrebno izvedeti kolikSen je obseg trga, kaj doloca njegovo velikost,
kako se trzni segment obnasa (je stalen, je sezonski), ali je dolo¢en izdelek popolna novost na
trgu ali je nadomestek Ze obstojecega izdelka. Potrebno je poizvedeti tudi, kak$na je predstava
danega podjetja v o¢eh kupcev, kako ocenjujejo njegov sedanji sortiment, kaksne spremembe
pricakujejo ter kaksno je povpraSevanje po njihovih izdelkih.

Potrebno je ugotoviti, ali bo obseg prodaje dovolj velik, da bo podjetje imelo dobicek ter
napovedati prihodnje prodaje. Te so odvisne od tega, ali se izdelek redno prodaja ali ob¢asno
ter od tega, kolikokrat ga uporabnik kupi (enkrat ali veckrat).

Napove se tudi pricakovane stroske in dobicke, ki so:

- stroSki povezani z razvijanjem izdelka, stroski trzenjskih aktivnosti in raziskave trga, stroski
razvoja izdelka ter priprave proizvodnje,

- stroSki povezani s proizvodnjo,

- analiza praga rentabilnosti, s katero oddelek za trzenje ugotovi minimalno koli¢ino izdelkov,
ki jih ob znani ceni podjetje mora prodati, ¢e Zeli poslovati z dobickom,

- razlika med prihodki in stroski — kosmati dobicek in

- pricakovani prihodki od prodaje

Iz zbranih podatkov se preuci pogoje, po katerih se bo nov izdelek uspesno prodajal. Tisti Ki
razvija nov izdelek mora:

- ugotoviti izvirnost izdelka, v ¢em se razlikuje od konkurenénih izdelkov, kako bodo to
razliko sprejeli kupci ter kako zas¢ititi posebnost, da je ne bi posnemali konkurenti,

- oblikovati nov izdelek, njegove glavne tehni¢ne lastnosti, funkcionalnost ter embalazo, tako

da bo ¢im bolj prilagojen potrebam porabnikov,



11
Bertoncelj J. Trzno razvijanje in testiranje novega izdelka.
Dipl. projekt. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2012

- dolociti glavne lastnosti (uporabnost, zanesljivost, trajnost, videz, cena...), ki bodo pritegnile
kupce in zadovoljile njihova pri¢akovanja,

- izbrati ime novega izdelka, ki ga bo dobro opisalo, bo razumljivo in izgovorljivo ter se bo
razlikovalo od imen podobnih Ze obstojecih izdelkov,

- dolo¢iti »globino« (razli¢ne barve, dimenzije, oblike...) izdelka,

- dolociti posebne zahteve glede ravnanja z izdelkom, povezane s prevozom, pretovarjanjem
in skladis¢enjem in

- ugotoviti, kaksen financ¢en uspeh bo prinesla prodaja novega izdelka pri moznih prodajnih

cenah (Poto¢nik, 2002).

3.4 TEHNOLOSKO PROIZVODNO RAZVIJANJE NOVEGA IZDELKA

IDEJA ZA
NOV IZDELEK
ALIJE IDEJA ZA];gVOI]-;gJE
SKLADNA S TRE
PROIZYODNIMM T
ZN;%ZDI}ISTS};& ! DOHODKOVNO
ZANIMIVA
— &
, STALNOST
;%’ PRODAJE
ALIJE IDEJA ANGAZIRA
SKLADN S OBSTUJECE
TRZNO MOZNOSTI
USMERITVIIO |7 7
PODJETJA
IMA PODJETJE
IMA PODJETJE
POTREBNI KADER
IMA PODJETJE
POTREBNO
TEHNOLOGIJO
MOZNO JE
MADALJEVATI Z
RAZVOJEM

Slika 3: Ocenjevanje idej na stopnji tehnoloskega in trznega razvijanja novega izdelka (Poto¢nik, 2002).
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Ko je poslovno trzna analiza uspesno opravljena, se proces preusmeri Kk praktic¢ni izvedbi
izdelka. V ta namen se ugotovitavlja:

- ali se nov izdelek lahko vkljuci v Ze obstoje¢ proizvodni proces,

- ali se za izdelavo novega izdelka potrebuje bodisi novo tehnolosko opremo bodisi nova
poslopja bodisi zaposlovanje dodatnih delavcev,

- ali so podjetju na voljo potrebni materiali, surovine, energija in polizdelki, ki so potrebni za
izdelavo novega izdeleka in

- ter ali so za izdelavo novega izdelka potrebna finac¢na sredstva.

3.5 TRZNO RAZVIJANJE NOVEGA IZDELKA

Pri razvijanju novega izdelka je treba zagotoviti sodelovanje ve¢ strokovjakov iz razlicnih
podrocij. Ti strokovnjaki morajo dolociti koncept izdelka, kar zajema:

- dolo¢itev tehni¢nih in trznih funkcij novega izdelka,

- dolo¢itev oblike, barve, dimenzije in embalaze,

- dolo¢itev imena oziroma blagovne znamke in

- doloc¢itev garancije in servisnih storitev.

Dobljene koncepte je potrebno testirati zato, da se ugotovi, katere zamisli so slabe in se jih
opusti. Koncept izdelka sestavlja opis, obrazlozitev kak$no nalogo izdelek opravlja ter prikaz
zamiSljene oblike izdelka. Koncept mora biti jasno predstavljen, drugace je njegova

opredelitev neuspesna.

3.5.1 InZeniring
InZeniring predstavlja dolocanje trznih in tehni¢nih funkcij novega izdelka. Potreben je zato,
ker vodi do prototipa, prototip pa je potreben za lazje odkrivanje pomankljivosti izdelka in za

njihovo odpravo.

3.5.2 Konfekcija

Konfekcija je povezana z industrijskim oblikovanjem, saj mora biti nov izdelek oblikovno in
dimenzijsko zanimiv, biti mora kakovosten, zanimiv mora biti tudi glede moznosti oziroma
naCina uporabe, barvnih odtenkov in embalaze. Dobra konfekcija mora zagotoviti
ekonomi¢no proizvodnjo, manipulacjo z izdelki ter primeren prevoz in privlacno podobo

izdelka (videz, oblika, barva...).
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3.5.3 Ime izdelka

Izbira imena izdelka je pomembna, ker je ime eden njegovih najbolj prepoznavnih simbolov.
Biti mora kratko in enostavno, da si ga je mogoce hitro zapomniti in ga prepoznati, biti mora
tako, da dobro poudarja lastnosti novega izdelka in se ga lahko uporablja v vseh oblikah

trznega komuniciranja.

3.5.4 Garancija

Garancija pomeni, da podjetje zagotavlja brezplatno zamenjavo pokvarjenih delov in je
ponavadi omejena na dolo¢eno ¢asovno obdobje. Glavni namen garancije je v kupcu vzbuditi
zaupanje v izdelek. Za nov izdelek je zelo pomembna predvsem v njegovi zacetni fazi, ko

izdelek prodira na trg.

3.6  TRZNO TESTIRANJE NOVEGA IZDELKA

3.6.1 Namen trznega testiranja

S trznim testiranjem si podjetje pridobi informacije o bodoc¢i prodaji izdelka, da bi odkrili
njegove pomankljivosti, ki so jih tekom razvoja spregledali. Potrebno je izbrati tak segmet
testiranja, ki bo najbolje zajemal prihodnjo ciljno skupino uporabnikov ter vzeti ravno
pravsnjo velikost testirane populacije, da se pridobi dovolj informacij in da s samim
testirnjem ni prevelikih stroskov. Pomembno je izvedeti kakSen je dejanski trg za dani izdelek,
kako uporabniki ravnajo, kako dani izdelek uporabljajo ter kaj uporabniki Se potrebujejo
(Potocnik, 2002).

3.6.2 Cas trinega testiranja

Podjetje mora dolociti: kdaj se bo trzno testiranje izvajalo (¢as dopustov ni primeren za trzno
testiranje) in koliko ¢asa bo trajalo (z daljSanjem Casa trznega testiranja stroski naras¢ajo). S

Casom trznega testiranja je povezan tudi primeren kraj izvajanja aktivnosti.

Ce je podijetje v ¢asovni stiski zaradi konkurentov lahko &as trznega testiranja zmanjsa, a s
tem tvega neuspeh izdelka. S promoviranjem svojih izdelkov s posebnimi ugodnostmi lahko
namreé konkurenti popaéijo rezultate trznega testiranja. Ce podjetje ni zas¢itilo svojega

izdelka, lahko konkurenti s posnemanjem izdelajo svoj izdelek (Potoc¢nik, 2002).
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3.6.3 StrosSki trZznega testiranja

Stroski trznega testiranja so odvisni od Casa trajanja aktivnosti in obsega trznega testiranja. S
trznim testiranjem pridejo tudi tveganja s strani konkurentov, zato se podjetje lahko odloci, da
bo trzno testiranje izvajalo znotraj podjetja med zaposlenimi in njihovimi druzinami. Lahko se
odlo¢i tudi, da stopnjo trznega testiranja presko¢i, vendar s tem povecuje tveganje za neuspeh

izdelka (Poto¢nik, 2002).

3.6.4 Rezultati trZznega testiranja

Rezultati trznega testiranja dajo informacije o nacinu nadaljnega razvoja novega izdelka. Pri
tem je potrebno vedeti, da se vse informacije navezujejo na izbrani vzorec populacije, kar
pomeni, da rezultati trznega testiranja niso nujno prava slika dejanskega stanja.

Ce so bili rezultati trznega testiranja uspe$ni in obstaja pripravljenost porabnikov za nakup
izdelka pomeni, da se proizvodnja lahko za¢ne. Ce pa je trzni test pokazal manjse zanimanje

za nov izdelek, potem bo izdelek na izbranem trgu najverjetneje propadel (Poto¢nik, 2002).
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4 REZULTATI

4.1 RAZVOJ NOVEGA IZDELKA
411 Ideje za razvoj izdelka

Cas, v katerem Zivimo narekujejo, da se moramo ljudje ¢edalje bolj kreativno in inovativno
vesti. Dela, ki so Se ne dolgo tega bila skoraj zagotovljena, so postala dostopna le najbolj$im
in najbolj iznajdljivim. ReSitev za nastalo negotovost za podjetja kot tudi za posameznike je
podobna in sicer nenehno izboljSavanje Ze obstojecih izdelkov/znanj in razvijanje novih. S
tem namenom smo se odloc€ili, da se tudi sami preizkusimo v inovativnem interaktivnem

procesu ter razvijemo nov izdelek.

Izhodisca, ki smo si jih postavili za razvoj izdelka so bila:
- izdelek spada v kategorijo lesenega veéfunkcionalnega pohistva,
- izdelek ima veliko moznosti za spremembo oblike,

- izdelek je mogoce enostavno preoblikovati v novo obliko.

Izrisi so bili narejeni v programih Solid Works 2010 (vse tehni¢ne slike v poglavju 4.1.2),
Autodesk 3D Studio Max 2010 (slike: 12, 13, 14, 16 in 17), Adobe llustrator CS2 (slika 15) in
Adobe Photoshop CS2 (sliki 16 in 17).

Ob zacetku razvoja izdelka nismo pri¢akovali, da bo postopek trajal toliko ¢asa in da bomo
spoznali toliko podrobnosti o razvoju izdelkov. Ceprav smo pri iskanju idej dobili kopico
zamisli, se je prava ideja porodila Sele po treh neuspelih konceptih izdelka, ki so bili
prekinjeni zaradi razli¢nih razlogov. Ko smo razvijali koncept, ki je v tem diplomskem
projektu predstavljen, smo se drzali predpostavke, da je dober izdelek tisti, ki navzven deluje

preprosto, v sebi pa skriva mnogo podrobnosti.

Ideja je plod viharjenja mozganov, pri samem konceptnem risanju izdelka (dimenzij) Smo se
drzali pravila tretjin, kar izhaja iz pravila zlatega reza. To pravilo nam je na koncu, ko smo se
posvecali podrobnostim (detajlom) bilo v izjemno pomoc, saj so Stevilni problemi/pomisleki

izginili zaradi enostavne osnove.
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Pravilo zlatega reza: Zlati rez je razmerje, ki ga lahko ponazorimo z razdelitvijo daljice na dva
neenaka dela tako, da je razmerje manjSega proti ve¢jemu enako razmerju vecjega proti

celotni dolzini daljice. To razmerje je priblizno 1,618033988749894...

Pravilo tretjin: Ideja za tem pravilom je, da sliko razdelimo na tretjine tako vzporedno kot
navpi¢no. Nato elemente postavimo okoli prese¢is¢, vzporednic in navpicnic.

Slika 4 prikazuje presecisca pravila tretjin (Visual Design Theory & the Web Proportion,
Golden Ratio and Rule of Thirds, 2012).

Slika 4: Pravilo tretjin.

4.1 2 Predstavitev izdelka

Komplet ModiKO sestavlja osem osnovnih plos¢ (Stiri »H« plosc€e in Stiri » X« plosce), sedem
veznih ¢lenov ter dve povezovalni (stabilizacijski) palici. Uporabljen je les CeSnje za vse
lesene dele, plosce so iz furnirne vezane plosce (vsi deli), vezni Clen ter stabilizacijska palica
pa sta iz masivnega ceSnjevega lesa. Zraven je Se nekaj kovinskih delov (podlozka, matica,
palica), ki so iz kromirane nerjavece kovine.

Pri opisih elementov so vse dimenzije podane v milimetrih (mm) in si vedno sledijo v

zaporedju dolZina (1), Sirina (8), viSina (v).
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.

Slika 5: Zaprta H plosca.

Slika 6: Odprta H plosca.

»H« plos¢a ima dimenzije 450x450x60, luknja v sredini ima notranji premer (r) 50 mm. Ima
dve kovinski palici, kamor se veze vezni Clen in sluzi tudi za lazje prijemanje plosce, v sredini
ima luknjo za stabilizacijsko palico ali za lazje prijemanje plos¢e. V notranjosti ima Sest

daljsih nosilcev, dva srednja nosilca ter dva krajsa nosilca.
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Slika 7: Zaprta X plosca.

Slika 8: Odprta X plosca.

O

Slika 9: Vezni ¢len.

»X« plos€a ima dimenzije 450x450x60,
luknja v sredini ima notranji premer (r) 50
mm. Ima §tiri kovinske palice, kamor se
veze vezni Clen in sluZzi za lazje prijemanje
plosce, v sredini ima luknjo za
stabilizacijsko palico ali za lazje
prijemanje plosce. V notranjosti ima Stiri
daljse nosilce, dva srednja nosilca ter Sest

krajSih nosilcev.

Vezni ¢len je sestavljen iz zgornjega dela,
spodnjega dela in kljucavnice (kovinskega
dela). Zgornji in spodnji del imata dimezije
dolzina 100x140x30. Na spodnji del se
prilepita dva oboka. Zgornji del ima na
sredini pritrjeno klju¢avnico, ki poskrbi, da

se vezni Clen lahko zapre.
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Vezna palica ima dimenzijo 570, ryaja = 50
mm. Na vsaki strani ima 5 mm od roba
gumijast ovoj, ki poveca trenje in s tem
naredi izdelek bolj stabilen. To palico se
vstavi med dve nasprotujoci si plos¢i za

stabilizacijo.

Slika 10: Vezna palica.

Nosilci dajejo plos¢am oporo in stabilnost.
Vsi so sestavljeni iz treh kosov: po dveh
plos¢i z utorom in eno plos¢o z luknjami
(za zmanj$anje teze). Sirine nosilnih plos¢
so 430 — daljsi nosilci; 330 — srednji nosilci;

150 — krajsi nosilci.

Slika 11: Nosilec, ki se nahaja znotraj X ali H

plosce.

Izdelek oziroma komplet vsebuje $tiri X plosce, $tiri H plosce, sedem veznih ¢lenov in dve
stabilizacijski palici. Za tak osnovni paket smo se odlocili, ker je s tem Stevilom elementov

mogoce sestaviti naslednje oblike:
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Slika 12 prikazuje stol brez naslonjala ali prucko ali mizico, ki je zlozena skupaj z dvema X

plos¢ama, eno H plos¢o, dvema veznima elementoma ter eno stabilizacijsko palico.

Slika 12: Stol brez naslonjala ali prucka ali mizica.

Slika 13 prikazuje klopco ali dva povezana stola brez naslonjala sestavljena iz $tirih X plos¢,

dveh H plos¢, petih veznih ¢lenov ter dveh stabilizacijskih palic.

Slika 13: Klopca ali dva povezana stola brez naslonjala.
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Slika 14 prikazuje stol z naslonjalom, sestavljen iz $tirih X plos¢, treh H plos¢, Sestih veznih

Clenov ter ene stabilizacijske palice.

Slika 14: Stol z naslonjalom.

4.1 3 Celostna podoba izdelka

S pridobitvijo kon¢ne podobe izdelka smo zaceli urejati celostno podobo izdelka in njegovo

predstavitev potencialnim kupcem. Potrebno je bilo dolo¢iti:

- ime izdelka,
- logotip izdelka in
- referencni predstavni prospekt (brosuro), ki ima prikazane osnovne funkcije izdelka

ter njegove glavne znacilnosti.

Ime izdelka

Izbira imena izdelka ni bila preprosta. Kot je bilo v metodah dela obrazlozeno, je izbira
dobrega imena za izdelek zelo pomembna. Do konc¢nega imena smo prisli podobno kot pri
izdelku - s pomo¢jo viharjenja mozganov (najprej so bile dolocene glavne lastnosti izdelka,
sledilo je iskanje idej). Za samo izbiro najprimernejSega imena smo potrebovali tudi zunaji vir
informacij (opravljen je bil kratek interviju z majhnim Stevilom naklju¢nih oseb, na koncu
smo se odloc¢ili za ime ModiKO. Ime je sestavljenka ¢rk Modi (modularna) ter KO (kocka). Z

imenom smo Zeleli povedati, da je izdelek modularen, kockast, igriv ter v razlicnih oblik.

Logotip izdelka
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Logotip izdelka smo naredili kot dodatek.
Z njim smo zeleli pokazati glavno funkcijo
izdelka (sestavljivost — modularnost) ter
nakazati tudi na ime izdelka (ModiKO).
Do ideje smo prisli z risanjem razli¢nih

moznih logotipov na list papirja. Slika 15: Logotip izdelka.

Brosura izdelka

Brosuro izdelka je bilo potrebno narediti kot dopolnitev anketnega vprasalnika, ki smo ga
poslali potencialnim kupcem. Predstavlja izdelek in njegove glavne lastnosti, obenem pa sluzi
tudi kot promocijsko gradivo. BroSura je zlozljiva, prepogiba se na treh delih ter je narejena iz

zunanje (naslovne) in notranje strani.

Slika 16: Zunanja stran bro$ure izdelka ModiKO.
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Zunanja stran vsebuje naslovnico z imenom in sliko izdelka, predstavitev moznih oblik
izdelka, kratek opis izdelka ter podatke o avtorju in mentorju. Na sprednji strani je opazna
tudi izdel¢na kaca, ki simbolizira nepretrgano povezovalnost izdelka. Ozadje strani je temno

rjavo zato, da je v kontrastu z notranjo stranjo.
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Slika 17: Notranja stran broSure izdelka ModiKO.

Na notranji strani so predstavljeni osnovni elementi izdelka in nacin sestavljanja izdelka.
Cesnjice skrbijo za sledljivost, nakazujejo na uporabljeno lesno vrsto ter orisujejo, za kaksne
vrste izdelek gre (na vrhu smetane je vedno CeSnja). Zraven vsake slike so ¢eSnjevi listi, na
katerih so navedene uporabne informacije o izdelku. Centralna struktura ima obliko kljuca,
uporabljena barva ter celotna strukura (poleg kljuca so stranske veje) pa spominja na drevo. 1z
tega sledi, da je klju¢ tudi v lesu. Prva slika vsebuje vse §tiri osnovne elemenete (H in X
plos¢i, vezni ¢len ter povezovalno palico). Na tej sliki imajo elementi preprosto obliko zato,
ker predstavljajo zamisli. Tudi deblo, ki obdaja prvo sliko ima zanimivo obliko in sicer obliko
¢loveskih mozganov. Elementi prve slike so preprosti, ker simbolizirajo ideje, ki so v glavi.

Druga in tretja slika prikazujeta osnovne elemente ter sluzita kot obrazloziev za poimenovanja



24
Bertoncelj J. Trzno razvijanje in testiranje novega izdelka.
Dipl. projekt. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2012

elementov (H plos¢a, X plos¢a). Zadnja, Cetrta slika pa prikazuje, kako naj bi se izdelek
sestavljal.

42  ANKETA

Za ocenitev trznega potenciala je bil pripravljen anketni vprasalnik. V anketi je sodelovalo 65
anketirancev. Skusali smo zajeti ¢im Sirsi spekter anketirancev, s poudarkom na predvideni

ciljni skupini (osebe med 31-im in 60-im letom starosti).

Na splosno lahko vprasanja razdelimo v tri dele: demografski del (spol, starost, itd.),
oblikovni del (vsa vprasanja so vezana na sam dizajn izdelka) ter vrednostni del (ocenitev

izdelka ter cena izdelka).

4.2.1 Demografski del ankete

Spol

m Moski

m Zenski

Slika 18: Spol anketiranih.

Anketa je zajela 65 oseb, od tega je bilo 40 oseb moskega spola (61,53 %), ter 25 oseb
zenskega spola (38,46 %).
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Slika 19; Starost anketiranih.

Starostna podoba zajete populacije je bila sledeca: 19 anketirancev je bilo starih od 21 do 25
let (29,23 %), 15 anketirancev starih od 31 do 35 let (23,07 %), 10 anketirancev je bilo starih
od 26 do 30 let (15,38 %), 9 anketirancev je bilo starih od 46 do 60 let (13,84 %), 7
anketirancev starih od 36 do 45 let (10,76 %), 3 anketiranci, v starosti od 61 do 70 let
(4,61 %), ter 2 anketiranca starosti do 15 let (3,07 %). Zal v anketi niso bili zajeti predstavniki
populacije od 16 do 20 let ter 71 in vec let.

Predvidena ciljna skupina zajema starostno skupino od 31 do 60 let. V tem starostnem

razponu je sodelovalo 31 (47,69 %) anketirancev.
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Slika 20: Izobrazba anketiranih.

Izobrazba anketiancev je bila sledeca: 28 anketirancev (43,07 %) je imelo univerzitetno
izobrazbo, 18 anketirancev (28,69 %) srednjeSolsko izobrazbo, 14 anketirancev (21,53 %)
visokoSolsko izobrazbo, 1 anketirana oseba (1,53 %) je imela osnovnoSolsko izobrazbo, 4

anketiranci (6,15 %) pa so imeli druga¢no stopnjo izobrazbe (doktor znanosti, viSjeSolska

izobrazba).

Prostor bivanja

V velikem stanovanju (nad 80 m2) i 3

V srednje velikem stanovanju (od 40 m2
do 80 m2) - 7

V majhnem stanovanju (do 40 m2) . 5

Slika 21: Prostor bivanja anketiranih.
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Vprasanje o prostoru bivanja je bilo postavljeno zato, da bi odkrili morebitne razlike v
ocenitvi izdelka pri osebah, ki zivijo v stanovanjih.

Kar 50 anketirancev (76,92 %) biva v hisi, 7 anketirancev (10,76 %) stanuje v srednje
velikem stanovanju, 5 anketirancev (7,69 %) stanuje v majhnem stanovanju, 3 anketiranci

(4.61 %) stanujejo v velikem stanovanju.

4.2.2 Oblikovni del ankete

Anketirance smo povprasali tudi o tem, kaj jim je bilo pri izdelku najbolj vsec.
To vprasanje je bilo postavljeno zato, ker nas je zanimalo, kaj je tisto, kar najbolj privlaci
bodoce kupce. Obkroziti je bilo potrebno najprimernejs$i odgovor, pri ¢emer so anketiranci

lahko obkrozili ve¢ odgovorov.

Vsecne lastnosti izdelka
40
35 34
30
25 16
20 18
15
15 7
10 9 9 9
4 4
5
0 Qe
Veliko Oblika- Modularnost Enostavnost Uporabljeni Drugo
moznosti za izgled uporabe materiali
uporabo
m Moski = Zenski

Slika 22: Vseéne lastnosti izdelka.
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Pri anketnem vprasanju »Kaj vam je najbolj v§e€ pri tem izdelku?« so bili anketiranci loCeni

tudi po spolu.

39,53 % anketirancev (18 moskih in 16 Zensk) je menilo, da je modularnost izdeleka najbolj
vSecna lastnost. 20,93 % anketirancev (11 moskih in 7 zensk) je menilo, da izdelek ponuja
veliko moznosti za uporabo. 17,44 % anketirancev (6 moskih in 9 zensk) je menilo, da ima
izdelek privla¢no obliko oz. izgled. 10,46 % anketirancev (5 moskih in 4 Zenske) je menilo, da
je izdelek zelo enostaven za uporabo. 10,46 % anketirancev (5 moskih in 4 Zenske) je menilo,
da so najbolj vSe¢ni uporabljeni materiali. 1,16 % (1 moski) je izbral drugo. Pojasnilo k temu

odgovoru se je glasilo: »Preferiram izdelke iz naravnega masivnega lesa«.

Anketiranci so ocenili, da so glavne prednosti tega izdelka velika moZnost za uporabo, oblika
— izgled, ter najveckrat obkroZena moznost - enostavno spreminjanje oblike, oz. modularnost.
Med spoloma ni bistvenih razlik v odgovorih, le da so predstavnice Zenskega spola nekoliko
bolj poudarile obliko izdelka.
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Slika 23: Motecge lastnosti izdelka.

Tudi pri anketnem vprasanju »Kaj vas najbolj moti pri tem izdelku?« smo anketirance locili

glede na spol.

33,84 % anketirancev (19 moskih ter 3 Zzenske) je menilo, da izdelek ne deluje stabilno. 12,30 %
anketirancev (5 moskih ter 3 Zenske) se je izrazilo, da je najbolj moteca oblika. 10,76 %

anketirancev (4 moski in 3 Zenske) je navedlo, da jih moti tezavna uporaba izdelka. 4,61 %
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anketirancev (3 Zenske) je kot motece navedlo uporabljene materiale. 3,07 % anketirancev (2
moska) sta menila, da ima izdelek premalo moznosti za spreminjanje. 35,38 % anketirancev
(10 moskih ter 13 Zensk) se je izrazilo z »drugo«. Pri tem je 65,21 % tistih, ki so se izrazili z
»drugo« menilo, da jih ni¢ ne moti pri izdelku. Pomisleki, ki so bili izrazeni, so bili
»previsoka cena izdelka«, »premajhen komplet za ceno izdelka« ter glede teze izdelka. Ostali
odgovori so bili Se: »izdelek se mi zdi robusten«, »stilsko ne ustreza opremi mojega

stanovanja«, »manjka moznost nastavljanja viSine«.

Vprasane najbolj skrbi stabilnost izdelka, verjetno tudi zato, ker izdelka niso mogli preizkusiti.
Zanimivo je tudi to, da so te pomisleke imeli ve¢inoma predstavniki moskega spola, (skoraj

vsak drugi vprasani).

Material izdelka

Slika 24: Material izdelka.

Zanimalo nas je tudi, ali bi bili anketirani bolj pripravljeni kupiti izdelek, e bi bil iz drugega
materiala. Velika vecina anketirancev (76,92 %) je pri tem vprasanju odgovorilo nikalno,

preostali (23,07 %) pa pritrdilno.
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Slika 25: Vrsta materiala.

Na vpraSanje je odgovorilo 20 anketirancev.

65 % anketirancev bi se odlocilo za izdelek iz druge vrste lesa, 10 % anketirancev bi izbralo
izdelek iz plastike, 5 % anketirancev bi se odlo¢ilo za izdelek iz jekla, 5 % anketirancev bi
izbralo izdelek iz gume, 15 % anketirancev bi se odlocilo za drugo. Odgovori, navedeni pod

izbiro drugo so navedeni kot »kombinacija s kromom, »iz pene«, »masivni les.

Vecina vpraSanih bi raje imelo izdelek v leseni izvedbi, so pa izpostavili tudi nekatere druge
alternative. Na dodatno vprasanje, ki smo ga postavili po anketiranju tistim, ki so obkrozili
kak drug material, so bili podani odgovori: »iz jeklax z utemeljitvijo, da izdelek ne deluje
stabilno, »iz gume in pene« z odgovorom, da bi tako izdelek bil bolj udoben, »iz plastike« s

pojasnilom, da bi izdelek bil bolj primeren za najmlajse.
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Slika 26: Vrsta lesa.

Na vprasanje je odgovorilo 19 anketirancev. 26,31 % anketirancev bi kot alternativni material
izbralo hrast, 21,05 % anketirancev bi se odlocilo za jesen, 15,78 % anketirancev bi raje
imelo macesen, 5,26% anketirancev bi se odlo¢ilo za jelko, 21,05 % anketirancev je izbralo
drugo. Za pojasnilo izbire »drugo« so zapisali »tik«, »bambus«, »kostanj/ameriski oreh/les

prebarvan na belo, brez videza (vzorca) lesa«, »oreh«,

VpraSani so v vecini poleg uporabljene ¢eSnje izrazili zanimanje za izdelek iz hrasta, jesena
ali iz macesna. Pri predstavitvi so tudi izrazili zanimanje za broSuro z vsemi navedenimi

material izdelki.

4.2.3 Vrednostni del ankete

Anketirance smo vpraSali tudi o sploSni oceni izdelka. To vpraSanje je bilo eno klju¢nih
vprasanj ankete. Z njim smo hoteli ugotoviti, v kolik§ni meri smo dosegeli zastavljene

predpostavke izdelka, ki so bile dolo¢ene pri nacrtovanju izdelka.
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Slika 27: Ocena izdelka.

Slika 27 prikazuje kako so ocenili izdelek vsi anketiranci.

38 % vseh vprasanih je ocenilo izdelek kot zelo dober, 32 % kot dober, 17 % kot odlicen 11 %
kot ustrezen, 2 % kot neustrezen. Skupno kar 55 % anketiranih meni, da je izdelek zelo dober

ali odli¢en. To potrjuje, da so vprasani izdelek dobro sprejeli in da so po vecini zadovoljni s

predstavljenim.

Ocena izdelka (po spolu)

m Mogki ™ Zenski

38%
32%
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17%
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Slika 28: Ocena izdelka po po spolu.
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Graf prikazuje kako so izdelek ocenili anketiranci glede na spol. Zanimalo nas je, ¢e obstajajo

kaksne razlike v oceni izdelka glede na spol.

Pri moskih je 35 % anketirancev menilo, da je izdelek dober, 32,5 % anketirancev je bilo
mnenja, da je izdelek zelo dober 15 % anketirancev je menilo, da je izdelek odlicen, 15 %
anketirancev je menilo, da je izdelek ustrezen in 2,5 % anketirancev je bilo mnenja, da je
izdelek neustrezen. Pri zenskah je 48 % anketirank menilo, da je izdelek zelo dober, 28 %
anketirank je menilo, da je izdelek dober, 20 % anketirank menilo, da je izdelek odlicen, 4 %
anketirank je bilo mnenja, da je izdelek ustrezen.

Porazdelitev odgovorov anketirancev moskega spola je enakomerna (ocena izdelka kot dober
ali zelo dober), pri odgovorih anketirankah Zenskega spola je bil izdelek ve¢inoma ocenjen

kot zelo dober.

Ocena izdelka (glede na starost
anketirancev)
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Slika 29: Ocena izdelka (glede na starost anketirancev).

Zanimala nas je tudi ocena predstavnikov predvidene ciljne skupine.

Opaziti je bilo, da anketiranci starosti od 31 do 35 let ocenjujejo izdelek kot dober ali zelo
dober, starostni skupini 36 do 45 let in 46 do 60 let pa kot zelo dober, pri cemer slednja

skupina vidno izstopa, kar nas je presenetilo.
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Slika 30: Ocena izdelka predvidene ciljne skupine.

Graf prikazuje, kako izdelek ocenjuje predvidena ciljna skupina (31 do 60 let). 45 %
anketirancev je menilo, da je izdelek zelo dober, 23 % anketirancev je menilo, da je izdelek
dober, 19 % anketirancev je menilo, da je izdelek odlicen, 13 % anketirancev pa je bilo

mnenja, da je izdelek ustrezen.

Ocena izdelka anketirancey, ki bivajo
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Slika 31: Ocena izdelka anketirancev, Ki bivajo v stanovanju
Graf prikazuje ocenitev izdelka anketirancev, ki bivajo v razli¢no velikih stanovanjih. Namen
vprasanja je bilo ugotoviti, ali po mnenju anketirancev izdelek ustreza manjSim prostorom. 1z

grafa ni razvidno, ali je bil izdelek ocenjen kot ustrezen za manjSe prostore, je pa razvidna
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naras¢ujoca korelacija med dobro do odlicno oceno izdelka in velikostjo stanovanja
anketirancev.

Cena izdelka

251 € - 300
€  301€-350€ 351€-400€
8% 1% 2%
201€-250€
23%

Slika 32: Cena izdelka.

Na vprasanje je 66,15 % anketirancev odgovorilo, da bi izdelek kupili za manj kot 200 €,
23,07 % vprasanih je odgovorilo, da bi izdelek kupili za ceno 201 € do 250 €, 7,69 %
vprasanih bi izdelek kupilo za 257 € do 300 €, 1,54 % vprasanih bi izdelek kupilo za 307 € do
350 €, 1,54 % vprasanih pa bi izdelek kupilo za 351 € do 400 €.

Pricakovano je bilo, da bo veCina vprasanih izbrala odgovor pod 200 €, saj so trenutne

razmere na slovenskem trgu neugodne za prodajo pohistva (Se posebej lukuznega).
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Cena izdelka (ciljna skupina)

Mpod200€ WM201€-250€ m251€-300€ mM301€-350€ m351€-400€

0% 0%

Slika 33: Cena izdelka (predvidena ciljna skupina 31 — 60 let).

Iz grafa je razvidno, za kaks$no ceno bi anketiranci iz predvidene ciljne skupine (31 let do 60
let) kupili izdelek. Opaziti je, da bi velika ve€ina (74 %) vprasanih zanj odstelo manj kot 200
€, 16 % vprasanih bi zanj odstelo od 201 € - 250 €, 10 % vprasanih pa bi izdelek kupilo za
ceno od 251 € - 300 €.
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S) RAZPRAVA IN SKLEPI

5.1 RAZPRAVA
5.1.1 Preverjanje hipotez

Prva hipoteza: »Predvidevamo, da bo trzni test pokazal, da nov izdelek zanimiv za

potencialne kupce na slovenskem trgu.«

TrZni test je pokazal, da obstaja zanimanje za ta izdelek na trgu, saj je kar 55 % anketiranih
ocenilo izdelek za zelo dober ali odlicen. Potrebne bodo nekatere spremembe, predvsem glede
predvidene cene izdelka, saj bi 66 % vprasanih zanj bilo pripravljeno odsteti manj kot 200 €.
Na Zzalost je verjetnost, da bi uspeli ceno izdelka v trenutni obliki spraviti na tako raven, ki bi
bila za potencialne kupce bolj dostopna, zelo majhna. Obenem se postavlja tudi §e vpraSanje o
smiselnosti prodaje tega izdelka po prenizki ceni. Tudi tekom anketiranja smo od nekaterih
anketirancev dobili namig, da bi ta izdelek pravzaprav morali uvrstiti v visji cenovni razred in

da verjetno ta trenutek ni primeren za slovenski trg.

Druga hipoteza: »Predvidevamo, da bo nov izdelek zanimiv za slovenska lesna podjetja.«
Pri tej hipotezi je potrebno povedati, da izdelek $e ni bil predstavljen podjetjem kot moznim

proizvajalcem, ker je v fazi patentiranja. Te aktivnosti bodo sledile po patentiranju.

5.1.2 Patentiranje izdelka

VpraSanje o smiselnosti in nac¢inu patentiranja izdelka smo poslali na inovatorski center ASI —

Aktivni Slovenski Inovatorji. Prejeli smo odgovor, ki ga v nadaljevanju v celoti objavljamo.

»Kot razumem, ste razvili nek prototip, ki bi ga radi prodali nekemu podjetiu. Ce ga ne
nameravate izdelovati in trZiti sami (in npr. za to odpreti svoje podjetje), je neka oblika
zascite skorajda nujna. Da bi lahko rekla, ali je zadevo mogoce patentirati, bi morala vedeti
ve¢ o izumu. Ce je tisto, kar je novega, le poseben videz izdelka, bi mogoce lahko poskusili
tudi z modelno zascito (anglesko "industrial design"), ki je bistveno bolj enostavna in cenejsa.
Skratka, glede zascite pravic intelektualne lastnine si najprej preberite vse vsaj na strani

Urada RS za intelektualno lastnino. Tudi tam je zelo veliko informacij.
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Vsaj po mojih izkusnjah z inovatorji je to edina pot, ¢e Zelite od svojega izuma kaj imeti. Zal
ne poznam nobenega, ki bi kaj prodal, ne da bi imel zascito. Drugo je seveda, ce bi sami trzili
inovacijo prek lastnega podjetja. Tukaj vcasih patent sploh ni nujen (odvisno seveda od
primera) in se morda bolj splaca investirati npr. v blagovno znamko.

Ko boste uredili zascito, npr. viozili patentno ali modelno prijavo, Se bolje pa Ze prej, da se ne
bi po nepotrebnem spuscali v stroske, morate dobro razmisliti, kdo so koncni kupci vase
inovacije, ali bi jo ljudje kupovali in zakaj. Recimo, bom dala en butast primer, da ste iznasli
mizo, ki se jo da na nek poseben nacin zloZiti tako, da jo lahko pospravite v predal, ce je ne
rabite. Kdo so tisti, ki bi jo kupoval, ¢e gledamo v Sloveniji? Ali bi jo kupila vsa slovenska
gospodinjstva? Gotovo ne. Verjetno bi bili ciljni kupci le tisti, ki imajo prostorsko stisko in bi
mizo npr. izvlekli le takrat, ko pridejo obiski, sicer pa bi imeli na njenem mestu npr. zlozljivo
posteljo. Narediti je torej treba trzno analizo in oceniti trg za izdelek. Morda najboljsi trg ne
bi bila Slovenija ampak kaksna druga drzava?

Nato morate razmisliti, kdo so potencialni proizvajalci vase inovacije, torej kupci vasega
izuma. Za Slovenijo vam najbrz ne bo tezko narediti seznama podjetij, ki proizvajajo pohistvo.
Obrnete se pa seveda lahko tudi na tuja podjetja. Potem pripravite dopise, v katerih le na
kratko predstavite izum in prosite za sestanek. Nas clan Boris Pfeifer, ki je nekaj izumov Ze
uspesno prodal, pravi, da se inovator nikoli ne sme pogovarjati z raznimi poddirektorji ali
razvojniki v podjetju. Ti bodo namrec v izumu videli le novo, dodatno delo zase, od katerega
sami neposredno ne bodo imeli nobene koristi. Obrniti se je torej treba na lastnika podjetja.
Ta je najbolj zainteresiran za rast podjetja in ustvarjanje novih priloZnosti. Seveda pa je
problem ta, da je do lastnika pogosto tezko priti.

Ce vas bodo povabili, se morate na predstavitev dobro pripraviti. Posebej odgovore na
naslednja vprasanja:

- Kaj je novega pri vasem izumu, kaksne so njegove prednosti v primerjavi s podobnimi
obstojecimi (konkurencnimi) izdelki?

- Kdo so kupci izdelka, zakaj ga bi ljudje kupovali, kaksno je trZisce za vas izdelek?

- Kaj bo podjetje pridobilo s trzenjem novega izdelka?

- Pokazete lahko tudi razna pohvalna mnenja, ocene strokovnjakove glede vasega izuma
ali morebitne nagrade, ki bi jih dobili na kaksnih natecajih ali sejmih.

Dobro je, da se pred sestankom cim bolj natancno pozanimate o podjetju. Preden zacnete
predstavljati izum, je dobro tudi, da vam predstavniki podjetja podpisejo dogovor (pogodbo)

o nerazkrivanju zaupnih podatkov. Izumi pogosto obsegajo tudi tisto, Cesar ni mogoce
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patentirati. Pomembno je tudi to, da patentne prijave same na prvem pogovoru ni dobro
kazati.

Ce bo podjetje zainteresirano za izum, vas bo ponovno povabilo. Sledila bodo pogajanja
glede cene izuma. Obicajno se inovatorji odlocijo za eno od dveh moznosti: ali prodajo patent
za doloceno (vecjo) vsoto in se potem z njim veC¢ ne ukvarjajo ali pa sklenejo licencno
pogodbo, po kateri patent ostane v njihovi lasti, podjetje pa mora placevati licencnino za
njegovo uporabo.

Pri licencni pogodbi se inovatorji obicajno odgovorijo za 2 do 3% od prodajne cene izdelka,
poleg tega pa jim pripada Se izhodis¢na odskodnina, pri kateri morajo dobiti vsaj toliko, kot
so sami doslej viozili v izum (recimo 20.000 EUR).

Ker licencno pogodbo obicajno pripravi kar podjetje, je dobro, da jo inovator pred podpisom
pokaze kaksnemu pravniku, da bo pregledal, ali ima vse nujne elemente in da ni skodljiva za
inovatorja. Dva primera poznam, kjer so v pogodbi pozabili napisati, kdaj je podjetje dolzno
zaceti s serijsko proizvodnjo izdelka in kaksno odskodnino mora placati inovatorju, ce se
proizvodnja ne zacne v roku. Inovator je to spregledal, vesel je bil, da je dobil tisto zacetno
nagrado, seveda pa ga pravi prihodek caka Sele od prodaje proizvodov in ce se to vlece leta

(sam pa more pri tem Se vzdrZevati patent), podjetiu pa se ni¢ ne mudi, je to zanj zelo

skodljivo.« (Hafner 2012)
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Prvi pogoj, da bo izdelek zanimiv za podjetja je, da bo zanimiv tudi za kupce ter da bo lastna
cena oz. proizvodni stroski na enoto proizvoda manjsi od prodajne cene proizvoda. Torej - Ce
bo ustvarjal finan¢ni dobicek.

Kot smo ze pri prvi hipotezi povedali, je izdelek na¢eloma zanimiv za potencialne kupce,
edina tezava je lahko (pre)visoka cena. Trenutni slovenski trg si zeli tak izdelek po ceni pod
200 € (na komplet), zgolj cena materiala za izdelavo enega kompleta pa znasa 170 €. iz tega
sklepamo, da izdelek v trenutni obliki na naSem trgu najverjetneje ne bi bil uspesen. Za to, da
bi bil izdelek uspeSen, bi morali spremeniti konstrukcijo izdelka ali spremeniti uporabljene

materiale, zniZati stroSke materiala ali trZiti na tujih trgih, ali pa kombinirati nastete dejavnike.

Drugi pogoj, da bo izdelek zanimiv za podjetja je, da se bo razlikoval od Ze obstojecih
proizvodov, ki so na trgu. Na trgu Ze nekaj ¢asa obstajajo modularni izdelki. Prednost tega
izdelka je v njegovi enostavni sestavljivosti in sposobnosti preoblikovanja v ve¢ moznih oblik.
To so opazili tudi anketiranci, saj so kot prednost izdelka izpostavili modularnost. Anketa je

pokazala, da sta prednosti izdelka tudi moznost uporabe in oblika izdelka.

Tretji pogoj pa je, da ima podjetje finanéna sredstva, ki so potrebna za investicijo. Pri tem
mislimo predvsem na nakup licence ali patenta tega izdelka. Trenutno stanje na trgu pa je zelo

neugodno za slovenska podjetja.

Tekom anketiranja smo dobili veliko zanimivih idej, predlogov, tudi kritik, ki bi jih lahko
uporabili pri nadaljnem razvoju izdelka. eden od predlogov je na primer »moZnost za
nastavljanje viSine izdelka« kar bi bilo verjetno mozno realizirati, saj je izdelek v osnovi
zasnovan tako, da ima tri skoraj loCene predele. Velik del anketirancev (33,84 %) je imelo
pomisleke glede stabilnosti izdelka, vendar bi z nekaterimi manjSimi spremembami
stabilizacijske palice izdelek lahko postal stabilnej$i. Tudi velikost oziroma izbira kompleta bi
lahko bila spremenjena, saj so nekateri anketiranci povedali, da bi izdelek bil $e bolj zanimiv,

¢e bi se prodajal po posameznih delih.
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5.2  SKLEPI

Sklepamo lahko, da je potrebno projek izpeljati do tocke, da ga bomo lahko ponudili
podjetjem kot moznim kupcem izdelka. Za to je potrebno izdelek patentirati, dolo¢iti ciljni trg
in potencialne kupce izdelka ter pokazati podjetjem prednosti tega izdelka pred Ze obstoje¢imi

izdelki na trgu.

Iz anketnih odgovorov lahko sklepamo, da na trgu obstaja zanimanje za tovrstne izdelke,
vendar prodaja tega izdelka zaradi trenutnih razmer na trgu najbrz ne bi bila uspesna oziroma
ne bi prinasala Zeljenega financnega dobicka. Sklepamo lahko tudi, da so verjetno potrebni
nekateri popravki, predvsem glede stabilnosti izdelka ter da bi raziskava Se kakSnega drugega
trga prinesla zelo koristne informacije glede cene samega izdelka. Z vidika doloCitve

stabilnosti in prakti¢nosti izdelka bi bilo koristno izdelati tudi njegov prototip.
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6 POVZETEK

Za svojo rast in razvoj naj bi podjetja nenehno razvijala nove izdelke ter do dolocene stopnje
izbolSevala Ze obstojeCe izdelke. Stanje na slovenskem trgu temu trenutno ni najbolj
naklonjeno, vendar podjetja, ki bodo spodbujala inoviranje, ne bodo samo prezivela, ampak
tudi uspevala, rasla in se razvijala. Od inovatorjev je torej odvisno ali bodo podjetja na trg
lahko ponudila izdelke, ki jih bodo kupci potrebovali in uporabljali, morda celo vzljubili. V
prihodnosti bodo prezivele le najboljSe ideje. S tem namenom smo se podali v razvoj novega
izdelka tudi sami, da se preizkusimo v svetu inovatorstva. Z izdelkom, ki smo ga razvili, smo
zeleli uporabnikom dati ¢im ve¢ moznosti za spremembo videza — oblike in s tem uporabnosti
izdelka. Obenem smo hoteli narediti sistem, ki bi omogocal spremembo oblike na ¢im bolj
preprost nacin. Z raziskavo trga smo si odgovorili na vpraSanje, v kolik§ni meri smo te
osnovne oblikovne cilje dosegli. Rezultati ankete so pokazali, da smo dosegli oblikovne cilje,
vendar so se obenem pokazali pomisleki glede stabilnosti konstrukcije. VV nadaljnem razvoju
izdelka bi bilo potrebno izdelati prototip izdelka zato, da bi si lazje odgovorili na vpraSanje
glede njegove stabilnosti. Anketa je pokazala spodbudne rezultate glede same ocene le-tega.
Pri ceni izdelka pa smo glede na trenutne trzne razmere pricakovano dobili slabSe rezultate.
Zato se postavlja vpraSanje o morebitni raziskavi tujega trga.

Z razvojem izdelka Se nismo zakljucili. Najprej bo potrebno razresiti nekatere probleme, ki
smo jih odkrili z analizo trga, nato bo potrebno izdelek patentirati. Nazadnje bo potrebno

izdelek predstaviti podjetjem ter ga poizkusiti prodati.
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PRILOGE

PRILOGA 1: ANKETNI VPRASALNIK

Sem Student 3. letnika Biotehnicne fakultete, Oddelka za lesarstvo. V okviru diplomskega
dela izvajam anketo na temo invencije izdelka. Izpolnjevanje anketnega lista Vam bo vzelo

zgolj nekaj minut, meni pa bi Vase sodelovanje bilo v veliko pomoc.

Vnaprej hvala!

Anketa je anonimna. Zbrani podatki bodo uporabljeni v namen izdelavea diplomskega dela.

Kratka navodila:

Anketo izpolnjujte z obkrozevanjem. Pri vprasanjih, kjer je moznih ve¢ odgovoroyv, je
to navedeno ob vprasanju. Kjer je na voljo prazna ¢rta, lahko odgovor utemeljite z

lastnimi besedami.

1.) Spol: 1) M

2.) Starost:

1) do 15let

2) 16 =20 let
3) 21 =25 let
4) 26 - 30 let
5) 31 =35 let
6) 36 — 45 let
7) 46 — 60 let
8) 61 —70let

9) 71 letin vec

3.) Izobrazba:

1) Osnovnosolska
2) Srednjesolska
3) Visokosolska
4) Univerzitetna

2) 7

5) Drugo:



4.) Kje bivatee

1) Vhisi
2) V. majhnem stanovanju

3) V srednje velikem stanovanju
4) V velikem stanovanju

5) Drugje:

5.) Kaj vam je najbolj viec pri tem izdelku?2

1) Veliko moznosti za uporabo

2) Oblika - izgled

3) Moznost za enostavno spreminjanje oblike - modularnost
4) Enostavnost uporabe

5) Uporabljeni materiali

6) Drugo:

6.) Kaj vas najbolj moti pri tem izdelku?2

1) Oblika
2) lzdelek ne deluje stabilen

3) PreveC moznosti za spreminjanje
4) Premalo moznosti za spreminjanje
5) Tezavna uporaba

6) Uporabljeni materiali

7) Drugo:

7.) Kako bi oceniliizdelek?

1) Neustrezen
2) Ustrezen

3) Dober

4) Zelo dober
5) Odlicen



8.) Ali bi bili bolj zainteresirani za nakup izdelka, ce bi bil izdelan iz drugega
materiala?

1) Da
2) Ne

9.) Ce ste pri 8. vprasanju odgovorili z ndag, iz katerega materiala? (moznih ved
odgovorov)

1) Iz druge vrste lesa

2) 1z jekla

3) S plastike

4) 1z aluminija

5) Iz gume

6) Drugo: . (na ¢rto napisite material)

10.) Ce ste pri 9. vprasanju obkrozili stevilko 1 (wz druge vrste lesa), iz katere vrste?

1) Smreka

2) Jelka

3) Macesen

4) Hrast

5) Bukev

6) Gaber

7) Jesen

8) Drugo: .(na &rto napisite vrsto)

11.) Za kaksno ceno bi bili pripravljeni izdelek kupitie

1) pod 200 EUR
2) 201 - 250 EUR
3) 251 — 300 EUR
4) 301 - 350 EUR
5) 351 — 400 EUR
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