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VSEBINA PREDSTAVITVE

1. PREDSTAVITEV BZ ARGETA

2. STRATEGIJA BZ ARGETA V SLOVENIJI

ÁAnaliza okolja in ocena stanja ( kje smo?)

ÁCilji ( kam ģelimo priti?)

ÁCiljna skupina ( kdo so naġi kupci in potroġniki?)

ÁPozicioniranje ( kako se ģelimo pozicionirati)

ÁStrategija in taktika po 4 P modelu ( kako bomo do tja priġli?)

3. MERJENJE USPEĠNOSTI (smo dosegli naļrtovano?)

4. DEJAVNIKI USPEHA



Á Bz Argeta je blagovna znamka paġtet 

Á Bz Argeto proizvajamo ģe 40 let; trģimo 5 let

Á Drugi najmoļnejġa bz Droge (takoj za kavo Barcaffe) 

Á Najpomembnejġa izvozna bz v Drogi

Á Bz Argeta postaja globalna bz in za Drogo velik trģni potencial

Á Bz Argeta ima vodilni trģni deleģv SLO

Á Bz Argeta ima vodilni trģni poloģajv nekaterih trgih nekd. YU

(BiH, Makedoniji in na Kosovu)

Á stalna rast prodaje in ugleda bz v SĻGin na Hrvaġkemter v 

Evropi (Avstrija, Nemļija, Ġvica)
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PREDSTAVITEV BZ ARGETA
Asortiman

PO OKUSIH

Ákokoġja

Ápureļa

Ájetrna kokoġja

Ágoveja

Ájunior (kokoġja)

Álight

PO GRAMATURAH

Á100 g

Á50g

Á30g

PO EMBALAĢI

Áploļevinke

Áalu doze
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do l. 2001

- povpraġevanje veļje od ponudbe

- proizvodnja samo kokoġje paġtete

v l. 2001

- Selitev na novo lokacijo (poveļanje kapacitet za 40%)

- redizajn embalaģe in ġiritev asortimana z novimi okusi

- odloļitev za sistematiļno trģenje bz Argetana strateġkih trgih

l. 2003 ï2005:

- novi izdelki: Argeta light, Argeta halal

- novi trgi: Bliģnji vzhod in daljni vzhod

PREDSTAVITEV BZ ARGETA
Razvojni mejniki



GIBANJE PRODAJE - vsi trgi 
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PREDSTAVITEV BZ ARGETA
Prodaja



VHrvaġka

VBiH

VSrbija

VKosovo

VMakedonia

VItal ija

VAvstri j a

VNemļija

VSvica

VAnglija

VAvstrali j a

VĠvedska

SLOVENIJA

VRusija

Povezana podjetja

Uvozniki/distributerji

Domaļi trg
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STRUKTURA PRODAJE (vrednostno 2003)

Nekd. YU

68%

EU

17%

SLO

14%

Ostalo

1%

PREDSTAVITEV BZ ARGETA
Prodaja
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Á IZVRSTEN OKUS

Á ĠIROK ASORTIMAN OKUSOV IN PAKIRANJ

Á BREZ DODANIH KONZERVANSOV

Á NAJMODERNEJĠA TEHNOLOGIJA PREDELAVE IN PAKIRANJA

Á DOLGOLETNE IZKUĠNJEPRI PROIZVODNJI PAĠTET

Á VARNOST (ISO, HACCP)

Á VISOKA KAKOVOST VHODNIH SUROVIN IN EMBALAĢE

PREDSTAVITEV BZ ARGETA
Prednosti



TRĢENJSKA STRATEGIJA
Potek

ANALIZA

CILJI

SPREMLJANJE

STRATEGIJA

- bz
- trga
- potroġnikov

TRĢNE 
RAZISKAVE



Vir: Scanning panel trgovin (Gral Iteo), TR ANR, opazovanje trga

Problem prepoznavnosti

TRĢENJSKA STRATEGIJA
Analiza okolja

Trģni deleģ Argetenizek trģni deleģ

Pozicija bz Argeta nizek ugled in prepoznavnost

Elementi konkurenļnostiokus, TK in BZ

Ġtevilo vodilnih bz3

Prednosti

Argeta kakovost, okus, vloģki v mktg

K 1 tradicija, zaupanja vredna bz

K 2 tradicija, zaupanja vredna bz,primerna za otroke

K 3 tradicija, kakovost

Slabosti

Argeta pozicija in moļ bz

K 1 vloģki v trģno komuniciranje,sestavine,asortiman

K 2 vloģki v trģno komuniciranje,sestavine,asortiman

K 3 vloģki v trģno komuniciranje



TRĢENJSKA STRATEGIJA
Cilji

ANALIZA

CILJI

NADZOR,
UKREPANJE

STRATEGIJA

- bz
- trga
- potroġnikov

TRĢNE 
RAZISKAVE



PRODAJNI

Á Rast prodaje (povpreļno 10% na leto)

Á Rast trģnega deleģa (do l. 2005 na 30%)

MARKETINĠKI 

Á Pozicioniranje bz Argeta - graditi zavedanje o blagovni 

znamki (dvig ugleda in prepoznavnosti - vrednosti bz Argeta)

Á Zmanjġati razliko med KTD in VTD

Á Vzpodbujanje nakupa

Á Izgradnja identitete bz Argeta

TRĢENJSKA STRATEGIJA
Cilji

FINANĻNI

Á Zahtevana donosnost programa



TRĢENJSKA STRATEGIJA

ANALIZA

CILJI

NADZOR,
UKREPANJE

STRATEGIJA

- bz
- trga
- potroġnikov

TRĢNE 
RAZISKAVE



POZICIJA BZ 
ARGETA

vļeraj
Nizek TD

Nizka prep.in ugled
Nizka cenovna pozicija

POZICIJA BZ 

ARGETA

jutri
Vodilni TD

Pozicioniranje bz
Viġji cenovni razred

STRATEGIJA

IZZIVALCA
(borba za viġji TD, 

pozicioniranje blizu vodilne 
bz, vlaganje v TK)

TRĢENJSKA STRATEGIJA



TRĢNO
KOMUNICIRANJE

oglaġevanje
odnosi z javnostmi
pospeġevanje prodaje

é

NABAVA

CENOVNA POLITIKA

PRODAJNI KANALI

PROIZVOD

TRĢENJSKA STRATEGIJA
Sestavine

1. CILJNA SKUPINA

2. POZICIONIRANJE



MAME (ģ 25-45) ïkupujejo za druģino

ĠTUDENTJE ïkupujejo zase

MOĠKI (20 ï35) ïkupujejo zase

NAJSTNIKI  - starġi jim kupijo, kar jim je vġeļ (mame)

KUPCI

UPORABNIKI

ÁSrednji razred
ÁPreteģno mestna 
populacija

TRĢENJSKA STRATEGIJA
Ciljna skupina



Argeta je bz paġtet vrhunske kakovosti in 

izvrstnega okusa. Ima ġiroko paleto okusov in 

pakiranj. Je brez konzervansov. Najdemo jo v 

vsaki trgovini.

IDENTITETA

Argeta je aktivna, optimistiļna, duhovita in 
enostavna blagovna znamka

TRĢENJSKA STRATEGIJA
Pozicioniranje

POZICIJSKI SLOGAN BZ

ôôdobra stran kruhaôô



TRĢENJSKA STRATEGIJA
4P: Izdelek, cena, distribucija, TK

IZDELEK

Á Faza 1 : redizajn in razġiritev palete okusov in pakiranj

CENA

Á Faza 1 : Zaļetna trģna penetracija z nizko ceno

DISTRIBUCIJA

Á Pokrivanje razliļnih trģnih segmentov (ġiroka potroġnja, gostinstvo 

in catering)

TRĢNO KOMUNICIRANJE

Á Nova oglaġevalska strategija (ATL&BTL)

Á Izgradnja globalne identitete bz Argeta in njene emocionalne 

vrednosti

Á Faza 2 : novi izdelki (light, skupinska pakiranja)

Á Faza 2 : Postopno prehajanje v viġji cenovni razred



MERJENJE USPEĠNOSTI

ANALIZA

CILJI

NADZOR,
UKREPANJE

STRATEGIJA

- bz
- trga
- potroġnikov

TRĢNE 
RAZISKAVE



GIBANJE PRODAJE 2000-2004 - SLO
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Prodaja

Vir: Interni podatki podjetja



MERJENJE USPEĠNOSTI
Trģni deleģi (KTD)

GIBANJE KTD (2000-2003)
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Vir: Panel trgovin, Gral Iteo in AcNielsen

GIBANJE VTD in KTD bz ARGETA (2000-2004)
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MERJENJE USPEĠNOSTI
Pozicija

VIR : Pozicija blagovne znamke Argeta (Gral - Iteo)

Rast lojalnosti, priklica in nakupa (2001-2004)
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POTROĠNIKI JO PERCEPIRAJO KOT 

ÁKakovostno bz

ÁDobrega okusa

ÁĠirokim asortimanom 

ÁBoljġimi reklamami od konkurence

MERJENJE USPEĠNOSTI
Pozicija

BZ ARGETA RASTE

ÁUgled ( �n iz 10 -26%) in prepoznavnost ( �n iz 40 -75%)

ÁTrģni deleģ (�n 16 -24%)

VIR : Pozicija blagovne znamke Argeta (Gral - Iteo), Panel trgovin


