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Razvoj novih storitev z 
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Zgodovinsko gledano v storitvenem sektorju je 

prevladovalo (in se še čuti) produktno razmišljanje 
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Segmentno razmišljanje v neki obliki obstaja, vendar se 

ga ne uporablja pri upravljanju s strankami 
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Seg  A Seg B Seg C 



Primarna segmentacija sestavljena iz različnih dimenzij 

vedenja strank 
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Vrednost 
• Promet 

• LTV 

• RFM 

• Zvestoba 

• …. 
Življenski-cikel 

 

• Zaposlitveni status 

• Velikost gospodinjstva 

Življenski stil 
• Trendi 

• Vrednote 

• Aktivnosti 



Segmentacija po 

življenjskem 

ciklih/situacijah 
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Segmentacija po življenjskem stilu + vrednosti i ciklu 



PROD1 

PROD2 

PROD3 

Primarna segmentacija  za upravljanja s strankami 
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Seg A Seg B Seg C 

STOR 1 

STOR 2 

STOR 3 

Storitve 



PROD1 

PROD2 

PROD3 

Stranke v segmentu se spreminjajo! 
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PROD1 

PROD2 

PROD3 

Izdelek/storitev ne dosega uspehov! 
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PROD1 

PROD2 

PROD3 

V določenem segmentu imamo imamo problem s 

izdelkom/storitvijo 
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PROD1 

PROD2 

PROD3 

V podjetju obstaja idejo za nov (inovativen) 

izdelek/storitev 
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Seg A Seg B Seg C 

STOR 1 

STOR 2 

STOR 3 

Storitve 



Usmeritve, ki izhajajo iz sprememb,tako zunanjih, kot 

notranjih 
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Problem z odnosom do segmenta 

- Razvoj novih produktov 

Problem s storitvijo v segmentu 

- Zamenjava ali preoblikovanje produkta 

Problem s produktom v vseh segmentih 

- prilagajanje produktov 

Ideja o novem (inovativnem) produktu pride 

s strani segmenta ali s strani razvoja 



„Out of the bulb“ 
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Biti prvi ali slediti? 
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V 3 korakih do rešitve! 

motivi, 

ovire, 

nezadovolje

ne potrebe 

koncepti 

izbor in 

fine-tuning 

koncepta 

nova 

storitev 
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OPOMBA: Ilustrativen primer prikaza podatkov za avtomobilsko zavarovanje. 

Svoboda ali ujetništvo. 
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S strani potrošnikov... visokoleteče. Potem realistično. 
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OPOMBA: Ilustrativen primer prikaza podatkov za avtomobilsko zavarovanje. 

• kasko zavarovanje + garancija na 

redne servise 

• ne glede na starost avtomobila 

• velja na kateremkoli servisu 

• doplačilo do 30€ letno, kritje do 1000€ 

• v primeru neizplačila, možno koristiti 

neizkorišče bonitete iz preteklih let 

• takojšenj 50% bonus 

KONCEPT - STRANKE KONCEPTI - NAROČNIK KONCEPT 
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Test 1, 2, 3... 

NA BAZI RAZISKAVA 
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„Testna prodaja“ 
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Segment A Vzorec za „testno prodajo“ „Testna prodaja“ 

Odaziv na  

ponudbo 

Razvoj 

Napovednega 

modela 

Ocena uspešnosti in 

potenciala 

1 

4 

3 

5 6 

2 



Ne bojte se številk! 

Kako dobro smo na podlagi testne prodaje ocenili, kdo so prave stranke. Najboljši model  (CHAID) oblikuje pravo 

napoved za 82 strank, najslabši  za 18% strank. 

Ilustrativno 
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Prejemniki ponudbe izbrani na podlagi analitike in 

poslovnega znanja 
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Sestavljeni indeks 



Tehnološka podpora segmentacijskem načinu delovanja 

za bolj učinkovito delo 
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Kako spremeniti Kaj se dogaja Nekaj se dogaja Segment 

Komu ponuditi Akcija! Meriti 



Zmanjševanje tveganja razvoja izdelka/storitve skozi 

različne faze 
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Interni podatki 

(prodaja, 

finance) 

Mnenje in 

občutek 

podjetja 

Motivi, želje, 

potrebe  

(kvali) raziskave 

Napovedovanje iz 

testnih prodaj 

(raziskave + 

analitika) 

Zmanjševanje tveganja 



  VALICON Ljubljana  

Kopitarjeva 2 

1000 Ljubljana 

T: +386 1 420 49 00 

F: +386 1 420 49 60 

info@valicon.net 

  VALICON Zagreb 

Kninski  trg 16 

10000 Zagreb 

T: +385 1 640 99 55 

F: +385 1 640 99 56 

info@valicon.net 

VALICON Sarajevo 

Ćobanija 6 

71000 Sarajevo 

T: +387 33 258 655 

F: +387 33 258 656 

info@valicon.net 

  VALICON Beograd 

Kneza Miloša 25 

  11000 Beograd 

T: +381 11 3625 186 

F: +381 11 3613 266 

info@valicon.net 

Za več informacij 

info@valicon.net 
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