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Znacaj analize konkurencije za trziSno pozicioniranje

Primjena alata poslovne inteligencije ima znacajan uticaj na konkurentsku prednost preduzeca. Analiza
konkurencije samo je jedan od aspekata koje je vaino posmatrati, sa ciliem zadrZavanja liderske
pozicije ili unapredenja trenutne pozicije na trzistu.

Sta je konkurentska inteligencija?

Konkurentska inteligencija (eng. Competitive intelligence) je sposobnost prikupljanja, analiziranja i
koristenja podataka prikupljenih o konkurentima, kupcima i drugim trzisnim faktorima koji doprinose
konkurentskoj prednosti preduzeca. Vazna je jer pomaze preduzecu da shvati svoje konkurentsko
okruzenje, te mogucénosti i izazove u istom. Cilj konkurentske inteligencije je pomoci u donosenju bolje
informiranih odluka i poboljsati organizacijsku ucinkovitost, otkrivanjem rizika i prilika prije nego sto
postanu 'lako' vidljivi. Cesto se smatra sinonimom za analizu konkurenata, ali je konkurentska
inteligencija viSe od analize konkurenata, jer obuhvata cjelokupno okruzenje i dionike: kupce,
konkurente, distributere, tehnologije i makroekonomske podatke.

Poslovna vs. Konkurentska inteligencija

Poslovna i konkurentna inteligencija su obje znacajne za poboljSanje performansi i uspjesnosti
poslovanja preduzeca. Poslovna inteligencija se viSe fokusira na interne strategije, dok se konkurentska
inteligencija vise fokusira na ono $to se dogada izvan preduzeca. lako ove dvije inteligencije dijele
slicne procese njihove koristi se razlikuju.

Poslovna inteligencija zapocinje sakupljanjem podataka iz internih izvora, integriranjem informacija na
jedno centralizirano mjesto, analizom prikupljenih podataka i konac¢no djelovanjem na ono sto se
analizom utvrdilo. Glavna prednost poslovne inteligencije je Sto omogucava prikaz povijesnih i
trenutnih podataka u kontekstu, te omogucéava bolje predvidanje. Koristi se na svim razinama u
organizaciji: od razvoja proizvoda i cijena, do osoblja, strateskog planiranja i poboljSanja procesa.

Konkurentska inteligencija slijedi okvir koji vrlo sli¢i na procese u poslovnoj inteligenciji, ali proces
prikupljanja podataka zapocinje iz vanjskih izvora. To je postupak prikupljanja podataka o
konkurentima, razumijevanje klju¢nih informacija i koristenja prikupljenih informacija za predvidanje
slijededih poteza konkurenata. Puko poznavanje trzista nije konkurentska inteligencija, jer je potrebno
imati znanje koje preduzeée moze koristiti za poboljsanje vlastitog poloZaja na trzistu.
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Prednosti analize konkurencije

Svako preduzece, bez obzira na velicinu i djelatnost kojom se bavi, moZe imati brojne koristi od analize
konkurencije. Analizom konkurencije preduzece moze:

- utvrditi praznine na trzistu

- razviti nove proizvode i usluge

- pravovremeno otkriti 'nove' trZisSne trendove

- ucinkovitije obavljati marketing i prodajne aktivnosti.

Brojne su prednosti koristenja analize konkurencije za unapredenje poslovanja, a najznacajnije su:

- pomaZe u prepoznavanju jedinstvenog prijedloga vrijednosti vasih proizvoda i usluga odnosno
onoga po ¢emu se va$ brend razlikuje od konkurencije, sto moZe biti korisno za planiranje
bududih marketinskih aktivnosti

- omogucava prepoznavanje onoga Sto konkurenti rade 'ispravno', a ove informacije su kljucne
za preduzeée da ostane relevantno na trZistu, te za osiguravanje da vase marketinske
kampanje nadmasuju standarde u bransi

- omogucava identificiranje novih podrucja i prilika na trzistu, za kreiranje jedinstvene
marketinske strategije koje nisu iskoristili konkurenti

- pruza mjerilo prema kojem preduzeée moze mjeriti vlastiti rast.

Kako napraviti analizu konkurencije?

Vise je razli¢itih nacina na koje se moZe vrsiti analiza konkurencije. Svaka analiza konkurencije je
jedinstvena i vrsi se na osnovu individualnih potreba preduzeéa. Medutim, pri analizi konkurencije
mogu se izdvojiti i neke 'generalne' aktivnosti koje je potrebno poduzeti:

- utvrditi ko su konkurenti preduzeca

- utvrditi koje proizvode i usluge konkurenti nude na trzistu

- analizirati cijene proizvoda i usluga, kao i sve pogodnosti koje nude konkurenti

- saznati koju tehnologiju koriste konkurenti

- istraZiti prodajne taktike i rezultate konkurenata

- saznati koju strategiju trziSnog natjecanja primjenjuju konkurenti

- analizirati kako konkurenti plasiraju svoje proizvode i usluge

- saznati kako konkurenti promoviraju vlastite marketinske sadrzaje

- pogledati prisutnost konkurenata na drustvenim mreZzama

- analizirati razinu angaZiranosti kupaca na promitvine sadrZaje konkurenta.

Zakljucak

Poslovna inteligencija je pracenja povijesnih aktivnosti preduzeéa radi informacija koje su bitne za
proces donosenja odluka. Informacije o konkurenciji potrebno je analizirati kako bi se donosioci odluka

......

koristiti za usporedbu sa ciljem unapredenja vlastitog poslovanja i boljeg trziSnog pozicioniranja.

Konkurentnost je prirodni odnos izmedu preduzeca na trZistu. Analiza konkurencije pruza potrebno
znanje kako bi preduzece moglo predvidjeti sljedeée poteze konkurenata, iskoristiti eventualne slabosti
konkurenata na trZiStu odnosno izgraditi vlastiti jedinstveni trzisni nastup po kojem ¢e biti prepoznato
na trzistu.

Sustina konkurentske inteligencije je analiza, pri ¢emu se mogu koristiti razlic¢iti analiticki modeli:
SWOT analiza, Porterovih pet sila, PEST analiza, segmentacija trzista i itd. Ako se pravilno primjenjuju,
ovi analiticki modeli mogu pretvoriti razlicite dijelove informacija u inteligenciju koja se moze prakti¢no
primijeniti za unapredenje trenutne trZiSne pozicije preduzeca.



