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UVOD

Danes zivimo hiter tempo Zivljenja, v katerem vse bolj pomembna postaja informacijska
tehnologija. Pravzaprav lahko recem, da je prebivalstvo odvisno od razvoja informacijske
tehnologije. Mnogi si ne morejo predstavljati zivljenja brez uporabe telefona, racunalnika ali
drugih produktov modernega sveta. Ob tem se razvija tudi izobraZevanje. To, kar je bilo pred
nekaj leti nepredstavljivo, je danes postalo resni¢no. Razvoj nas je pripeljal do tocke, ko se
lahko izobrazujemo, kadar imamo ¢as in povsod, kjer imamo dostop do interneta. Sodobna
oblika izobrazevanja se imenuje e-izobrazevanje.

V prvem delu diplomske naloge bom natan¢neje razlozil, kaj je e-izobrazevanje in v ¢em se
razlikuje od izobrazevanja na daljavo. Dejstvo je, da mnogi ta pojma enacijo, kar je povsem
napacno. Da je e-izobrazevanje nacin izobrazevanja prihodnosti, bom utemeljil tudi s
Stevilnimi prednostmi, ki jih sodoben nacin pridobivanja znanja in ves$¢in ponuja vsakemu e-
ucencu. V prid e-izobrazevanju govorijo tudi Stevilna u¢na in podporna orodja virtualne e-
ucilnice, ki so e-uencu vedno na voljo in v pomoc.

Poslanstvo zaposlenih v podjetju Spin je, da obvladujejo najnovejSe dosezke in trende v
informacijskih tehnologijah ter znanje in izku$nje zdruzujejo v svoje delo in resitve (Spin,
2009). Spin ima licenco za dodelitev mednarodnega racunalniskega spricevala (ECDL). Gre
za edinstven program potrjevanja znanja in ve$Cin, ki se izvaja v 146 drzavah, tudi v
Sloveniji. V drugem poglavju bom opredelil tudi vlogo e-tutorja pri e-izobraZevanju
posameznega e-ucenca.

Najdaljsi je tretji del diplomske naloge. Kot ciljno skupino za pridobitev novih e-u¢encev v
Spinovo e-ucilnico sem izbral podjetnike in obrtnike z nizko stopnjo izobrazbe. Pri slednjih je
v navadi, da na izobrazevanje gledajo z odporom in ga pogostokrat pojmujejo kot nujen
strosek brez dodane vrednosti. Podjetniki in obrtniki nimajo fiksnega delovnega Casa, imajo
izredno razgiban urnik in zato nimajo vedno Casa in volje za opravljaje izobrazevalnih ali
kakrSnihkoli drugih usposabljanj. Glavni namen trZenjsko-komunikacijskega nalrta je
predstaviti e-izobraZzevanje omenjeni ciljni skupini. V Spinu se zavedajo, da si je storitve
tezko predstavljati, zato odjemalec i5Ce fizi€ne dokaze oziroma znake kakovosti storitve. Cilj
je predstaviti e-izobrazevanje skozi trzenjsko-komunikacijski nacrt, ki ga prikazuje kot
sodobno obliko pridobivanja znanja in ves¢in podjetnikov in obrtnikov. Njihovo naklonjenost
bodo v Spinu dosegli preko izpostavljanja klju¢nih prednosti e-izobrazevanja — da gre torej za
ucenje, kjerkoli in kadarkoli je omogocen dostop do interneta. Poudarjati bo potrebno tudi
moznost e-uc¢enja s pomocjo e-tutorja, da se ciljna skupina ne bi prevec ustrasila sodobne
oblike izobrazevanja.

V podjetju Spin so si zadali, da morajo skozi izvedbo trZenjsko-komunikacijskega nacrta
doseci zavedanje in poznavanje e-izobrazevanja v Spinu pri ciljni skupini. Kako in na kakSen
nacin bodo to dosegli, sem opisal v zadnjem delu diplomske naloge.

1 E-IZOBRAZEVANJE

V spletni enciklopediji Wikipedia (2009) lahko preberemo, da e-izobrazevanje oziroma e-
ucenje predstavlja izobrazevanje, usposabljanje in izpopolnjevanje s pomocjo sodobne
informacijsko-komunikacijske tehnologije oziroma interneta. Gre za sodobno obliko
izobraZevanja, pri kateri je glavni poudarek na krajevni in ¢asovni loCenosti e-u¢enca in e-
ucitelja, med katerima pa vseeno obstajajo tako sinhrone (klepetalnice, videokonference) kot
tudi asinhrone (e-posta, forumi) komunikacije. E-izobraZevanje je pravi pomen dobilo Sele z
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vzpostavitvijo ucinkovitih na¢inov komuniciranja prek interneta. Obstaja ve¢ oblik e-
izobraZevanja, najpogostejsa oblika pa je prav kombinacija e-izobrazevanja s tradicionalnim
poucevanjem.

Rosenberg (2001, str. 28) pravi, da se e-izobrazevanje nanaSa na uporabo internetnih
tehnologij za uresniCitev Siroke palete reSitev, med katere spada predvsem povecanje znanja
in ucinkovitosti. Po njegovem mnenju e-izobrazevanje temelji na treh osnovnih kriterijih. Po
prvem kriteriju je e-izobrazevanje mreza, ki je sposobna hitrega posodabljanja, skladis¢enja,
distribucije in delitve navodil in podatkov. Drugi kriterij izhaja iz tega, da je storitev e-
izobrazevanja dostavljena kon¢nemu uporabniku preko rac¢unalnika z uporabo standardnih
internetnih tehnologij. V zadnjem kriteriju Rosenberg izpostavlja osredotoCenost e-
izobrazevanja na SirSi vidik izobrazevanja — izobraZevanje, ki presega tradicionalne
paradigme usposabljanja.

E-izobrazevanje predstavlja predvsem to, da je u¢ni proces podprt z internetom. Ta nacin naj
bi omogocal bolj dinamic¢no in kakovostno zasnovo $tudijskih gradiv, odprte so tudi moznosti
komuniciranja med vsemi skupinami udeleZencev, tako med mentorji in ucenci kot tudi med
samimi ucenci. Glavna prednost e-izobrazevanja je, da lahko do u¢nih vsebin dostopamo
preko uporabniSkega imena in gesla, kadarkoli in kjerkoli imamo dostop do racunalnika.

Doba (2003, str. 215) pravi, da je e-izobrazevanje klju¢nega pomena pri doseganju
dolgorocnega uspeha organizacije. Fleksibilnost in dinamicnost e-izobrazevanja omogocata
organizacijam ucinkovito usposabljanje in zdruzevanje znanja ter povecevanje sposobnosti
vseh zaposlenih z namenom hitrejSega in ucinkovitejSega prilagajanja spremembam na trgu,
zviSevanja produktivnosti in pospeSevanja inovativnosti.

1.1 Razlike med e-izobraZevanjem in izobraZevanjem na daljavo

Preden zacnem naStevati in opisovati razlike med e-izobraZzevanjem in izobrazevanjem na
daljavo, moram vsekakor omeniti tudi tradicionalno izobrazevanje. Slednje nam je po mojem
mnenju najbolj poznano, saj smo se z njim prakticno vsi srecali ze v vrtcu, mali Soli, osnovni
Soli ter kasneje v srednji Soli in med Studijem na fakulteti. Poucevanje pri klasi¢nem
izobraZevanju poteka v obliki pouka v razredu, kjer sta ucitelj in Student fizi¢no prisotna ob
istem ¢asu na istem prostoru. V tem primeru gre za povezanost faz poucevanja in ucenja, saj
ucitelj pri pouku znanje posreduje, Studenti pa ga sprejemajo (Bregar et al., 1995, str. 113).

Tradicionalno izobrazevanje ima s Studijem na daljavo eno skupno tocko. V obeh primerih
govorimo o institucionalizirani obliki izobrazevanja, ki ga lahko ponujajo javne in zasebne
ustanove. Za Studij na daljavo so znacilna Studijska gradiva, za tradicionalno izobrazevanje pa
predavanja, razredi in klasi¢ni uc¢beniki.

Pri $tudiju na daljavo sta fazi poudevanja in u¢enja vedinoma logeni. Student vegino asa
Studira sam iz Studijskih gradiv (pisna gradiva, avdiokasete, videokasete, racunalniski
programi itd.), ki so posebej pripravljena za Studij na daljavo. Pri Studiju na daljavo je znanje
vecinoma posredovano z mehanskimi in elektronskimi mediji, zato v tem primeru govorimo o
obliki indirektnega izobraZevanja. IzobraZevalna ustanova Studija na daljavo pripravi
Studijska gradiva, do zdruzitve faz poucevanja in ucenja pa pride, ko Student zacne iz njih tudi
Studirati.



Poznanih je vec opredelitev Studija na daljavo. Keegan (1991) je Studij na daljavo definiral z
besedami, da izobrazevalni proces Studija na daljavo organizira izobraZevalna organizacija,
tako da izobrazevalni proces poteka s pomocjo razlicnih medijev, izobrazevalna organizacija
pa Studentom omogoca dvosmerno komuniciranje in ob¢asna Studijska sre¢anja. Poudaril je
tudi to, da sta ucitelj in Student vec€ino Casa izobraZevanja loCena.

Z razvojem informacijske in komunikacijske tehnologije je izobrazevanje na daljavo postajalo
¢edalje bolj spletno podprto. Skozi postopno uvajanje novih spletnih aplikacij se je gradila
didaktika novega u¢nega prostora. Slednja je pomenila prehod v druga¢no zasnovo ucnega
prostora, uc¢nih gradiv in komunikacije med udelezenci. Prva nadgradnja klasi¢nega
izobraZevanja in Studija na daljavo je kombinirani sistem izobrazevanja oziroma »Blended
Learning«. V tem primeru gre za meSanico razli¢nih u¢nih metod in pristopov. Prvotni dve
obliki izobrazevanja se tukaj prvic srecata s sodobnim in spletno podprtim izobraZzevanjem. Iz
tega izhaja tudi zadnja oblika izobrazevanja — e-izobrazevanje. V tem primeru izgine tako
tradicionalno izobrazevanje kot tudi Studij na daljavo, ohrani se zgolj spletno podprto
izobrazevanje, ki dobi pomen virtualnega uc¢nega okolja, v katerem ustrezna programska
oprema podpira vse komunikacijske in informacijske povezave med udeleZenci izobrazevanja
(Doba, 2003, str. 59).

E-izobrazevanje predpostavlja predvsem to, da je izobrazevalni proces podprt z internetom.
Ta nacin izobraZevanja omogoca drugacno, predvsem bolj fleksibilno in interaktivno zasnovo
Studijskih gradiv. Odpira tudi nove moznosti in razseznosti za komunikacijo med skupinami
udelezencev (med Studenti in mentorji) in znotraj skupin udeleZzencev (med Studenti). Poleg
tega dopus¢a moznost vstopanja v virtualni ucni prostor na vseh lokacijah, kjer je na voljo
dostop do interneta.

1.2 Prednosti in slabosti e-izobraZevanja

Rosenberg (2001) ugotavlja, da e-izobrazevanje Se nikdar ni imelo tako velikega pomena za
gospodarstvo, kot ga ima danes, zato je mnenja, da je ¢im prej potrebno zaceti z novimi
oblikami ucenja, s katerimi bomo povecali uspesnost in produktivnost organizacij.

O pravilnosti razmi$ljanja pravkar omenjenega avtorja govorijo tudi raziskave, ki pravijo, da
je e-izobrazevanje nedvomno organizacijski portal prihodnosti. Glavne prednosti e-
izobraZevanja na podroc¢ju gospodarstva so (Andragoska spoznanja, 2001, str. 61):

zmanj$anje stroSkov ucenja in izobrazevalnega procesa,

ucinkovitejSe nacrtovanje in razvoj kadrov,

prilagodljivost potrebam udelezencev izobrazevanja in uporabnikov kadrov,
dostopnost do izobrazevalnih portalov 24 ur na dan,

vecja fleksibilnost pri sestavljanju u¢nih programov,

povecanje produktivnosti itd.

ASENENENENEN

Da smo lahko delezni vsej zgoraj napisanih prednosti e-izobrazevanja, moramo imeti vse
vescine, ki so nujno potrebne za izobraZevanje preko interneta. Danasnji zaposleni, ki sodijo v
generacije tradicionalnega izobrazevanja, so najSibkejsi prav pri t. i. ves¢inah, ki so za e-
izobrazevanje nujno potrebne. Zato se marsikatera organizacija pri uvedbi e-izobraZevanja
lahko sreca tudi z naslednjimi tezavami in slabostmi (Rebolj, 2008, str. 19):



stroSki za ucne sisteme,

zadrzki pri uporabi,

pomanjkanje podpore pri ucenju,

vklju¢evanje v dnevni urnik,

slaba podpora informacijske tehnologije,

Sibko znanje o uporabi informacijske tehnologije itd.

X X X X X X

Prisotnost e-izobrazevanja v organizacijah je odvisna izklju¢no od tistih, ki v njih odlocajo.
Ce so pripravljeni sprejeti vse izzive, ki jih prinasa nova oblika izobraZevanja, in Ge se
zavedajo, da na tak nacin lahko dosezejo vec¢jo produktivnost, ve¢jo dodano vrednost in da
lahko obcutno zmanjsajo stroSke vlaganj v zaposlene, potem je uspeh zagotovljen. Kot pravi
Rosenberg, je samo Se vprasanje casa, kdaj bomo zaceli e-izobraZevanje enaciti s
konvencionalnim izobraZzevanjem.

1.3 Modeli e-izobrazZevanja

Izobrazevanje lahko poteka na razliéne nacine, ki so odvisni od intenzivnosti uporabe
informacijske tehnologije.

Sul¢i¢, Lesjak in Balde (2004, str. 4) ugotavljajo, da so v Sloveniji prisotni v glavnem
naslednji modeli e-izobrazevanja:
1. podpora izvedbe posameznih predmetov s spletnimi stranmi;
2. uporaba spletnih portalov za celoten Studijski program, kjer lo¢imo naslednje ravni:
= portal opravlja le informativno funkcijo,
= portal je namenjen tudi za podporo izobrazevalnega procesa, saj opravlja vlogo
posrednika Studijskih gradiv med uciteljem oziroma institucijo in Studenti,
* portal omogoca tudi dvosmerno komunikacijo med Studenti ter med Studenti in
ucitelji;
3. uporaba virtualne e-ucilnice, kjer:
= Studenti prejmejo vse napotke za $tudij in Studijska gradiva,
* je Studentom omogocena dvosmerna komunikacija prek forumov,
= Studente pri delu spremlja mentor,
* je mozno slediti obiskom in aktivnostim Studentom v e-ucilnici.

Tretji model e-izobrazevanja je zasnovan in razvit na predpostavki, da Studij znotraj e-ucilnice
delno ali v celoti poteka s pomoc¢jo mentorja. Slednji skrbi za vse aktivnosti dela s Studenti:
dodeljuje jim gradiva, spremlja potek njihovega dela, preverja in ocenjuje njihovo znanje ter
vodi diskusijo prek forumov. Najbolj pomembno za mentorja je, da skusa v vsakem trenutku
delovati kot motivator in da zna to motivacijo prenesti tudi na Studente.

S svojim aktivnim delovanjem in veliko stopnjo motiviranosti mentor znotraj e-ucilnice
doseze aktivno vlogo Studentov. Slednjo zagovarja tudi Salmon (2002, str. 7), ki v aktivnostih
Studentov v virtualni u€ilnici oziroma »e-tivities«, kot jih imenuje, vidi moznost zmanjSevanja
stroskov razvoja gradiv, saj se za izvedbo aktivnosti lahko uporabijo Stevilna Ze obstojeca
spletna gradiva.



1.4 U¢na in podporna orodja virtualne e-udilnice

E-izobrazevanje se od svojih predhodnih oblik razlikuje tudi po tem, da zagotavlja Studentom,
ki se izobrazujejo v e-ucilnici, pridobivanje znanja s pomoc¢jo Stevilnih u¢nih in podpornih
orodij, ki jih mora vsebovati vsaka virtualna e-ucilnica.

Doba (2003, str. 185) med glavna u¢na orodja virtualne e-ucilnice uvrs¢a komunikacijska in
ustvarjalna orodja ter orodja za podporo udelezbe Studentov. H komunikacijskim orodjem
Steje forume, izmenjave datotek, elektronsko posto in klepetalnico. Pri ustvarjalnih orodjih je
izpostavila orodja, ki uporabnike spodbujajo k ¢im vecji ustvarjalnosti. Doba tukaj navaja
orodja, kot so zaznamki, koledar in pomo€. Pri zadnjem u¢nem orodju, ki je namenjeno
podpori Studentov, poudarja predvsem moznost skupinskega dela in elektronskega
samopreverjanja znanja.

U¢nim orodjem sledijo Se podporna orodja virtualne e-ucilnice. Prvo podporno orodje se
nanasa na administracijo, kjer se v glavnem poudarja zascita posameznih tec¢ajev. Pri drugem
sklopu podpornih orodij, kjer gre za orodja za dostop do uc¢nega tecaja, je potrebno izpostaviti
pomo¢ mentorju preko dostopa do baze podatkov, spletna orodja za ocenjevanje in
pregledovanje ocen Studentov ter sledenje Studentom preko informacij o njihovih prijavah v
sistem in Stevilu dostopov do uc¢nih materialov in forumov. Zadnje podporno orodje je
namenjeno oblikovanju ucnih vsebin izobrazevanja. Tukaj se poudarja predvsem moZnost
oblikovanja u¢nih vsebin izobrazevanja za ljudi s posebnimi potrebami (Doba, 2003, str. 186).

1.5 E-tutor

Dandanes racunalniki dobivajo vse pomembnejSo vlogo. Razvoj informacijsko-
komunikacijske tehnologije je Sel ze tako dale¢, da danes marsikatero podjetje ne more
delovati brez uporabe rac¢unalnikov in drugih orodij sodobne druzbe. Ra¢unalniki med drugim
postajajo tudi ucinkovito sredstvo za pretok gradiv in informacij od ustvarjalca do
uporabnika, kljub temu pa tisti, ki se izobrazuje na tak nacin, potrebuje poleg tehnologije tudi
nekoga, ki u€enje naredi Zivo, bolj dinamicno in resni¢no ter ucecega se vzpodbuja k
uspesnemu opravljanju zahtevnih nalog. To vlogo prevzemajo e-tutorji. E-tutor je svetovalec
na ucni poti. Spremlja avtonomno ucenje, spodbuja in pospeSuje ucenje ter razvoj osebnih
potencialov ucenca. Praviloma ni ucitelj, torej ne pomaga glede vsebine predmeta. Zanj je
znacilno tudi to, da je izrazito usmerjen k ucencu (Rebolj, 2008, str. 98).

E-tutor mora znati razumeti in izkoristiti potencial, ki ga ponuja sodobna tehnologija v
primerjavi z drugimi u¢nimi sredstvi. Ta potencial je zagotovo drugacen, po eni strani je
veliko bolj aplikativen, po drugi strani pa je pomanjkljiv in predstavlja doloceno oviro. Pri e-
izobrazevanju se e-tutor nenehno srecuje z vpraSanji posameznih udeleZencev, individualnim
pristopom in pomanjkanjem neposrednega stika v Zivo (Savli, 2005).

1.6 Razlike med e-tutorjem in klasi¢nim uciteljem

Klasi¢ni ucitelj Se vedno s pridom uporablja komunikacijo na podlagi retorike in neverbalne
komunikacije, medtem ko je pri e-tutorju prisotna pisna komunikacija, ki jo mora uspesno in
dobro obvladati. Prav tako mora znati ravnati s programsko opremo, ki je podpora e-
izobrazevanju, in obvladati kulturo komuniciranja prek interneta.

Orodji, ki e-tutorju pomagata pri komuniciranju z e-ucenci, sta e-posta in u¢no okolje na
internetu. E-ucenci in e-tutor v ucno okolje na internetu vstopajo z uporabniskim imenom in
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geslom, ponuja pa jim vsebine za samostojno predelavo (zvoki, slike itd.), moznost razprave
in kritinega reSevanja problemov z udelezbo vseh udelezencev e-izobrazevanja v klepetalnici
ter moZnost predelave vsebin s samopreverjanjem napredovanja v znanju.

Tutorjeva najpomembnejSa naloga je zagotavljanje ucinkovitega uCenja in prevzemanje
odgovornosti za vzdrzevanje razprave, pripravljanje posebnih prispevkov, usmerjanje
udelezencev med razpravo in vsebino ter ohranjanje skupne harmonije. Z dodatnimi vprasanji
in predlogi po potrebi poseze v skupinsko delo, da se skupina uspesno priblizuje
izobraZevalnemu cilju (Andragoska spoznanja, 2001, str. 72).

E-izobrazevanje je nov izziv sodobnemu ucenju in izobrazevanju. Da bo nova oblika
izobrazevanja dobrodoslo sredstvo za oblikovanje koristnih, zanimiv in u¢inkovitih moznosti
za izobraZevanje, bo poskrbela nova generacija v izobrazevanju — e-tutorji. Ustrezno
usposobljeni strokovnjaki bodo pomenili nov korak k razvoju uspeSnega usposabljanja
zaposlenih.

2 PODJETJE SPIN

2.1 Kronologija podjetja Spin

Podjetje Spin uvrS¢amo med vecje slovenske izdelovalce reSitev na podrocju programske
opreme, ki obsegajo svetovanje, izdelavo, uvajanje in tehni¢no podporo doma in v tujini.
Podjetje je vodilno tudi na podrocju ucinkovitega usposabljanja uporabnikov za potrebe
informacijske druzbe.

Pred pisanjem tega dela diplomske naloge sem se srec¢al z gospo Lilijano Brajlih, vodjo
izobrazevanja v podjetju Spin. Povabila me je na sedeZ druzbe v Novo Gorico, kjer me je lepo
sprejela, razkazala poslovne prostore in nenazadnje povedala kar nekaj zanimivosti o
delovanju podjetja od ustanovitve do danes, ko Spin na podro¢ju izobraZevanja velja za eno
izmed vodilnih podjetij v Sloveniji.

Njihovi zacdetki segajo v konec 80. let prejSnjega stoletja, saj se z racunalniSkim
izobraZzevanjem ukvarjajo od leta 1989. Zgodnji zacetki govorijo o tem, da je racunalnik pri
njih bil in bo prvo u¢no sredstvo. Kmalu po zacetku poslovanja so postali partner Microsofta,
s katerim sodelujejo Ze 18. leto. Partnerstvo jim je omogocalo sprotno sledenje razvoju
programske opreme in posodabljanje lastne ponudbe skoraj socasno s prihodom novih razli¢ic
programske opreme na trziS¢e. V podjetju Spin izvajajo racunalniSko izobraZevanje v okolju
Windows ze od leta 1990, za kar je bil takrat potreben pogum, saj je bila oprema veliko
drazja, kot je sedaj. Kljub relativno dragemu projektu, ki so ga narekovale smernice in novosti
v ZDA, lastna drznost in specifika niSnega trga, lahko reCemo, da se je Spin odli¢no spopadel
z novim izzivom cloveske druzbe in da danes velja za eno izmed vodilnih podjetij v svoji
panogi. Zavedajo pa se, da jim takSen napredek ne bi nikoli uspel, ¢e ne bi bilo v ozadju
prisotno aktivno sledenje in hitro odzivanje strank na njihove novosti.

V podjetju Spin obvladujejo najnovejSe dosezke in trende v informacijskih tehnologijah ter
zdruzujejo znanje in izkusnje v svoje delo in reSitve. Partnerjem in strankam omogocajo dva
nacina izboljSevanja njihovega poslovanja (Spin, 2009):



*= 7 inovativno in tehnoloSko napredno programsko opremo (razvoj programske
opreme) in
= zucinkovito uporabo informacijske tehnologije (izobrazevanje in svetovanje).

Osnovni cilj podjetja je wusposobiti uporabnike za nove metode izobraZevanja: e-
izobrazevanje, o ¢emer bom podrobno govoril v nadaljevanju te naloge. Gospa Lilijana
Brajlih, vodja izobraZevanja v podjetju Spin, mi je v pogovoru dejala, da ¢as, v katerem
zivimo, zaznamujejo bliskovite spremembe v napredku znanosti in tehnologije, zaradi katerih
znanje posameznikov, pridobljeno v procesu formalnega izobrazevanja, zelo hitro zastareva in
postaja neuporabno. Zaradi tega bi bilo formalno izobrazevanje potrebno nadomestiti z novim
nac¢inom izobraZevanja: e-izobrazevanjem. Gospa Brajlihova ocenjuje, da je elektronsko
ucenje ucinkovitejSe in stroskovno ugodnejse od formalnega/klasi¢nega ucenja v razredu ter
hkrati navaja naslednje prednosti, ki jih je mo¢ zaznati ob uvedbi kombiniranega ucenja:

v’ hitro in u¢inkovito prilagajanje programa usposabljanja in ulinkovito reSevanje
posameznikovih problemov,
moznost fleksibilne uporabe sistema usposabljanja po principu »kjerkoli in kadarkoli,
azurnost, kjer je glavni poudarek na prakti¢nosti uporabe ra¢unalniskih programov,
svetovanje in pomoc e-tutorjev itd.

ASRNEN

V podjetju Spin uporabnikom storitev e-izobrazevanja omogocajo (E-ucenje, 2009):
* samostojno e-ucenje,
= e-uenje s pomocjo e-tutorja (glej poglavje E-tutor),
* kombinirano ucenje: vodeno ucenje v ucilnici s kombinacijo samostojnega e-ucenja
(Blended Learning).

Direktor Spina Samo Erzen za zaposlene v podjetju pravi: »Zaposleni v vsakem trenutku
zunaj in znotraj podjetja predstavljamo druzbo in njene osnovne vrednote. Predvsem smo
ljudje, ki zelimo, znamo in zmoremo delati skupaj za doseganje rezultatov za druge in zase.
Resitve ustvarjamo s sodelavci, partnerji in za stranke, ki cenijo in delijo naSe vrednote.«

V Spinu so do avgusta 2009 aktivirali 1800 licenc za e-ucenje. Njihovi ucenci so: brezposelne
osebe, osebe s posebnimi potrebami, zaposleni in radovedni posamezniki, plac¢niki pa
najpogosteje drzava in EU preko projektov, delodajalci in fizi€ne osebe.

2.2 Prednosti e-izobraZevanja po mnenju gospe Brajlihove

Po besedah gospe Brajlihove je pri e-ucenju potrebno izpostaviti naslednje prednosti:

V' ucinkovitost in cenovna ugodnost (e-izobrazevanje je bolj u¢inkovito od klasi¢nih
oblik zaradi minimalnih motenj ustaljenih aktivnosti, nizjih stroSkov potovanj ali
stroskov za organizirano ucenje),

v’ izobrazevanje v pravem trenutku (uéeci se s pomocjo komunikacijske tehnologije
dostopijo do izobrazevanj in informacij v trenutku, ko jih potrebujejo),
samostojno ucenje (Casovni potek izobraZevanja je povsem odvisen od ucenca),
interaktivnost (u¢enec posega v izobrazevalni proces, gradi znanje; ne gre le za
enosmerno komunikacijo ucitelj — ucenec, ampak tudi obratno),

V' dostopnost (z uvedbo informacijske in komunikacijske tehnologije se poveca
dostopnost gradiv s staliS¢a prostora, dostopnost tutorske pomoci itd.),

V' konsistentnost vsebine (gradiva so enaka za vse uporabnike, zmanj$ana je moznost
napacnega razumevanja snovi),
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v’ prilagodljivost vsebine (tehnologije omogo¢ajo uporabo gradiv za razli¢ne ciljne
skupine uporabnikov in razli¢ne posameznike glede na potrebe),

V' ucinkovito dopolnjevanje vsebin (za dopolnitev in podajanje vsebin uporabnikom je
potrebnega malo ¢asa).

V zgibanki o e-ucenju (E-ucenje, 2009) so v Spinu zapisali, da e-uCenje predstavlja
inovativno metodo usposabljanja ter je namenjeno vsem, ki se zaradi razli¢nih razlogov
nimajo moznosti izobrazevati v ucilnicah. Vse njihove u¢ne vsebine so pripravljene v obliki
modulov v slovenskem jeziku. Zaradi svoje fleksibilnosti zagotavljajo individualno u¢no pot
in doseganje osebnih uc¢nih ciljev.

K e-ucenju Zelijo privabiti kandidate, ki bi si radi povecali konkuren¢no prednost z sodobnim
na¢inom ucenja. Med nove uporabnike storitev e-uCenja v njihovi e-ucilnici vabijo
predsolske, osnovnoSolske in srednjesSolske skupine, skupine iz univerzitetnega okolja,
nakljuéne uporabnike, ki se zavedajo pomembnosti vseZivljenjskega ucenja ter nenazadnje
podjetnike in strokovnjake, za katere je sodoben nacin e-uCenja Se toliko pomembne;jsi, saj
jim omogoca hitrejsi, cenejsi in ucinkovitejsi dotok znanja tako zase kot za svoje zaposlene,
kar vodi ne le v njihov obstoj, temve¢ tudi nadaljnji razvoj.

Aktivnosti, ki jih pricakujejo od e-ucencev, so zelo ohlapno dolo¢ene, saj poudarjajo samo to,
da si mora e-ucenec vzeti Cas, narediti nacrt dela, se potruditi, da bo snov res temeljito
razumel, ker drugace ne bo mogel resiti vaj in nalog za utrjevanje in preverjanje znanja.
Pric¢akujejo tudi, da bo vsak e-ucenec med e-uenjem pripravil vpraSanja ter jih posredoval
svojim uditeljem in tutorjem. Svojo kakovost dokazujejo s tem, da je vsa ucna snov zajeta v e-
gradivu, kar pomeni, da noben e-u¢enec ne bo mogel odgovornosti za morebiten neuspeh
prelagati na tutorja ali premajhno Stevilo ur predavanj in va;.

V podjetju Spin pravijo, da se podjetja zavedajo prednosti e-izobrazevanja, a so pri njegovi
uporabi Se vedno zelo previdna. Kot je bilo omenjeno Ze uvodoma, je e-izobrazevanje
relativno nova oblika izobraZevanja, zato je pri podjetjih Se dokaj nepoznano. V praksi je
tako, da se vsi otepajo novosti in sprememb, ki bi utegnile vplivati na celotno obliko
organizacije. Naceloma se vsi strinjajo, da je e-izobrazevanje idealna alternativa klasi¢nemu
izobraZevanju, hkrati pa Se vedno prisegajo na klasi¢no obliko izobrazevanja, kjer imajo
oseben stik z uciteljem, medtem ko v e-izobrazevanju vidijo zgolj dopolnitev.

2.3 Posebnosti e-izobraZevanja po mnenju zaposlenih v podjetju Spin

Prav zaradi nezaupanja v e-izobrazevanje so v Spinu naredili Se korak naprej in ze zgoraj
opisanim prednostim sodobne oblike izobrazevanja dodali Se posebnosti, ki jih uporabniku
ponuja tovrstna oblika izobrazevanja:

individualna uc¢na pot,

individualna u¢na hitrost in vsebine,

neodvisnost od ¢asa in prostora,

veliko primerov in vaj,

komunikacija med kandidati — u¢enci,

zagotavljanje u¢nega uspeha,

stroSkovna ugodnost,

inovativnost, modularne u¢ne metode in orodja.
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S kombinacijo stalnega poudarjanja prednosti in posebnosti e-izobrazevanja hocejo pri
potencialnih odjemalcih doseci zaupanje v to obliko izobrazevanja in povecati Stevilo
uporabnikov. Kako in na kakSen nacin se bodo v podjetju Spin v bliZnji prihodnosti tega lotili,
bom predstavil v nadaljevanju moje naloge, ko bom za podjetje Spin naredil trzenjsko-
komunikacijski nacrt pridobivanja novih e-u€encev in gradnje blagovne znamke Spin.

V podjetju pogosto poudarjajo nenehen stik tutorja z e-u¢encem. Prvi stik med tutorjem in e-
ucencem se vzpostavi Zze na zacetku, ko se po prijavi kandidata pokli¢e in seznani z vsemi
podrobnostmi e-ucilnice. Tutor kasneje spremlja delo e-ucenca, spremlja njegov napredek v e-
ucilnici in ga opominja na morebitne napake. Opozoriti velja, da e-ucenec v e-ucilnici le ni
prepuscen samemu sebi in da nad njim vedno bdi nekdo, ki ga vodi skozi korake e-
izobrazevanja.

Kljuéna naloga tutorja je motiviranje e-uenca. Pomembno je, da morebitno zacetno
navduSenje ne uspava kandidatov in da se med procesom ne zgodi, da interes upade. Ne sme
namrec priti do tega, da po zakljucku izobrazevanja dolocenih kandidatov ne bi dobili novih.
Pri tem je tudi pomembno, da na e-izobrazevanje kandidati ne gledajo kot na nujno zlo,
temve¢ da v njem vidijo neko nujnost, potrebo in priloznost, morda celo osnovo za doseganje
svojih ciljev.

2.4 ECDL spricevalo

S tem, ko si udeleZenec e-izobraZevanja izbere eno izmed ponujenih moZnosti in se preko
virtualne e-ucilnice o doloCeni problematiki tudi pouci, pa njegovega dela Se ni konec.
Vsakemu modulu ucenja v e-ucilnici je mo¢ dodati t. i. piko na i. Gre za moznost pridobitve
ECDL racunalniskega spri¢evala oziroma mednarodno priznane listine, ki temelji na enotnem
ucnem nacrtu ter vsakemu udelezencu zagotavlja visoko raven mednarodnim zahtevam
prilagojenega znanja in vesc¢in (Slovensko drustvo informatika, 2009).

ECDL oziroma evropsko racunalnisko spri¢evalo je edinstven program potrjevanja
racunalniSkega znanja in veScCin, ki se izvaja v 146 drzavah, tudi v Sloveniji. Preveden je v 40
jezikov, tudi v slovens¢ino.

Pri podjetju Spin je mozno racunalnisko spri¢evalo na osnovi uspesno opravljenih izpitov
ECDL pridobiti Ze od leta 2000. Po novem je pri njih moZzno pridobiti tudi racunalnisko
spricevalo ECDL EXPERT. Naziv ECDL EXPERT se dodeli vsakemu, ki opravi Stiri
napredne (Advanced) izpite. Zaenkrat je tak naziv v Sloveniji mozno pridobiti zgolj v dveh
izpitnih centrih in Spin je eden izmed njiju.

Seznam mednarodno prepoznavnih spriceval v okviru podjetja Spin je kar dolg in vsebuje
(Spin, 2009):

ECDL Start,

ECDL,

ECDL CAD,

ECDL Advanced Modul 3 (besedila),

ECDL Advanced Modul 4 (preglednice),

ECDL Advanced Modul 5 (podatkovne baze) in

ECDL Advanced Modul 6 (predstavitve).
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V Sloveniji se povecuje Stevilo imetnikov ECDL spriceval. K temu veliko prispeva odlo¢itev
Zavoda RS za zaposlovanje, ki brezposelnim iskalcem zaposlitve omogoca usposabljanje po
programu ECDL ter opravljanje izpitov za pridobitev spri¢eval ECDL START, ECDL in
ECDL CAD.

3 PREGLED TRZENJSKEGA NACRTA

3.1 Analiza konkurence

Informacijska tehnologija (v nadaljevanju IT) ima v druzbi vse ve¢ji pomen. Gre za najhitrejsi
razvoj na svetu, Cesar se zavedajo mnoga podjetja, ki si ne morejo predstavljati svojega
delovanja neodvisno od razvitosti IT. Njena glavna prednost je v pravo¢asnem prenosu znanj
tako med strokovnjaki kot uporabniki. Zaradi tega dajejo v Spinu ¢edalje vecji poudarek e-
izobraZevanju, nacinu izobrazevanja, ki temelji izklju¢no na pravoc¢asnem prenosu znanj med
uporabniki. Tega se ne zavedajo samo v Spinu, temve¢ tudi v drugih ustanovah, ki so tako ali
drugace povezane z izobrazevanjem. Konkurenco podjetja Spin sem razvrstil v tri kategorije.

V prvo kategorijo lahko uvrstim (po besedah gospe Brajlihove) »nelojalno« konkurenco.
Tukaj je miSljena predvsem konkuren¢na prednosti javnih zavodov, ki imajo eksistencialna
sredstva zagotovljena z davkoplacevalskim denarjem in ponujajo cenejSe storitve z namenom
pridobivanja dodatnih prihodkov. Omeniti je potrebno tudi Stevilna gradiva in podatke, ki so
na voljo na internetu in v drugih medijih. Dejstvo je, da ta gradiva in podatki marsikaterega
potencialnega e-uc¢enca odvrnejo od e-izobraZevanja v virtualni u€ilnici podjetja Spin.

Omeniti je potrebno tudi ogromno Stevilo posrednih konkurentov podjetja Spin. V prvi vrsti
bi izpostavil Stevilne ljudske univerze po celi Sloveniji in Spinu najblizjo — Ljudsko univerzo
Nova Gorica. Njihova glavna slabost je v drazjih storitvah izobrazevanja v primerjavi s
Spinovim e-izobrazevanjem. Ko govorimo o posredni konkurenci v bliznji okolici podjetja
Spin, je potrebno omeniti tudi podjetje SOAP, ki se ukvarja s celoviti programskimi reSitvami
za mikro, mala in srednje velika podjetja, pri ¢emer ne smemo pozabiti drugih podjetij v
Sloveniji, ki se ukvarjajo s podobno dejavnostjo kot SOAP. V to kategorijo do neke mere
spadajo tudi racunalniski tecaji v osnovni in rac¢unalnisSki predmeti v srednji Soli ter seveda
visoko- oziroma vi§jeSolsko izobraZevanje. Vsi naSteti posredni konkurenti podjetja Spin v
storitvah e-izobrazevanja se spremenijo v neposredne konkurente, ko govorimo o klasi¢nem
izobrazevanju, ki ga izvajajo tudi v Spinu.

Zadnja in najpomembnejSa kategorija pa je neposredna konkurenca. V pogovoru je gospa
Brajlihova izpostavila dve podjetji, ki sta po vsebini e-izobrazevanja primerljivi s podjetjem
Spin:
1. B2 d.o.o. s sedezem v Ljubljani in poslovno enoto v Mariboru ter
2. Nevron d.o.0. s sedezem v Ljubljani, ki ima po mnenju sogovornice produkt, ki je na
slovenskem trziSc¢u najbolj primerljiv s produktom podjetja Spin.

V podjetju B2 so se za uvajanje e-izobrazevanja odlocili predvsem zaradi vedno vecjih potreb
strank po izobrazevanju zaposlenih v podjetju, ki so Zeleli biti ¢im manj krajevno in ¢asovno
omejeni. Iz tega razloga so zaceli v podjetju razvijati ustrezno idejo in jo kasneje tudi
realizirali (B2, 2009).
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Prav zaradi Stevilnih prednostih, ki jih ponuja e-izobrazevanje, so slednjega prikljucili
klasi¢ni obliki izobrazevanja. V podjetju med drugim izvajajo vodeno obliko e-izobrazevanja,
pri kateri izpostavljajo vlogo e-tutorja kot motivatorja in voditelja.

V podjetju Nevron Ze vrsto let zagotavljajo produkte in storitve za e-izobrazevanje v
Sloveniji, prav tako pa ze vec let sodelujejo pri razvoju naprednih interaktivnih resitev
(Nevron, 2009).

3.2 Ocena vplivov iz okolja

Informacijska druzba, v kateri Zivimo, govori o tem, da procesa Sirjenja elektronskega nacina
Zivljenja ni smiselno zadrzevati ali se mu ogibati, saj bi nas to kve¢jemu odrinilo na rob
dogajanja in razvoja. Da pa lahko elektronskemu nacinu Zivljenja sledimo in da smo sposobni
hitrega in uc¢inkovitega sprejemanja IT, potrebujemo ustrezna znanja in vescine.

Kot ciljno skupino za pridobitev ustreznih znanj in ves¢in IT sem izbral podjetnike in obrtnike
z nizko ravnijo izobrazbe. Prav to pomeni potencial, da podjetniki in obrtniki pridobijo znanja
in vescine elektronskega nacina Zivljenja in posledi¢no povecujejo prisotnost informacijske
tehnologije v svojih podjetjih.

Z vidika porabe storitev e-izobraZevanja v podjetju Spin so med zunanjimi dejavniki kljuéni
»demografski dejavniki«. Pri njih je pozitivno, da je Stevilo podjetnikov in obrtnikov iz leta v
leto vecje, premiki pa se dogajajo tudi v starostni strukturi ciljne skupine, saj je vse vec
podjetnikov in obrtnikov starih manj kot 30 let. Mlajsa ciljna skupina je primernejSa za
uporabo storitev e-izobrazevanja, saj je bolj naklonjena IT. Pri gospodarskih dejavnikih je
potrebno omeniti, da se bo pri e-izobrazevanju poudarjalo investicijo v izobrazevanje, ki
uporabnikom omogoca pridobitev dolocenih znanj in ves€in, razbiti pa je treba stereotip o
izobrazevanju, ki ga mnogi enacijo z nujnim stroSkom. Pozitivni so tudi tehnoloski dejavniki,
saj ima e-ucenec pri e-ucenju stalno pomoc e-tutorja, svoja mnenja pa lahko preko forumov in
klepetalnic izmenjuje tudi z ostalimi e-ucenci. Z vidika druzbeno-kulturnih dejavnikov je
koristen 24-urni dnevni dostop do e-vsebin posameznega e-ufenca, kar pomeni ucenje
kjerkoli in kadarkoli (Priloga 3: Zunanji dejavniki).

4 ANALIZA STANJA

4.1 Notranji dejavniki

V nadaljevanju sledi pregled obstojecih aktivnost podjetja Spin po posameznih sestavinah
trzenjsko-komunikacijskega spleta.

OglaSevanje: Prva sestavina trZzenjsko-komunikacijskega spleta je bila pri Spinu v preteklosti
zelo slabo izkoris¢ena. Ena izmed njihovih glavnih slabosti je, da nimajo strokovnega znanja
za vzpostavitev trZzenjskega poslovnega koncepta. Delno jih tukaj razumem, saj ve€ino dela
opravijo preko javnih razpisov, tako da jim v tem primeru trzenjske aktivnosti ne bi kaj dosti
pomagale, po drugi strani pa jim je prav zaradi njihove pasivnosti na tem podroc¢ju ostalo Se
ogromno neizkoris¢enih priloznosti. Dejstvo, da so do sedaj poskusili z neposrednim
nagovarjanjem ciljne skupine samo preko tiskanih medijev (¢asopisov in katalogov) Se enkrat
ve¢ potrjuje mojo ugotovitev, da bo v prihodnje, tudi zavoljo posredne in neposredne
konkurence, potrebno na tem podroc¢ju narediti korak napre;.
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PospeSevanje prodaje: V Spinu so bili na tem podrocju najbolj aktivni v poletnih mesecih.
Takrat so doloceno ciljno skupino nagovarjali k sodelovanju preko nagradnih iger in
popustov. Prodajo so poskusili pospesiti tudi na tak nacin, da so kandidatu omogocili
brezplacno e-ucenje, ¢e je s seboj pripeljal 5 e-uCencev. Podobne nacine bodo v Spinu
uporabljali tudi v prihodnje, saj so bili rezultati preteklih oblik pospeSevanja prodaje vedno
pozitivni.

Odnosi z javnostmi: Tukaj je najprej potrebno omeniti spletno stran podjetja Spin, ki je in
mora vedno biti v koraku s ¢asom, saj so storitve, ki jih posredujejo, povezane z njihovo
spletno stranjo (uporabniki dostopajo do storitev e-ucenja preko njihove spletne strani). Na
tem podrocju so v Spinu zelo aktivni. Velikokrat se pojavljajo v raznih ¢asopisih in katalogih,
sodelovali so zZe v televizijskih oddajah, na raznih dogodkih, ze po tradiciji pa vedno poklicejo
novinarje, ko na sedezu v Novi Gorici podeljujejo ECDL certifikate. Podobo jim ohranjajo
tudi razne nagrade za kakovost izobrazevanja.

4.2 Ovrednotenje podobe e-izobraZevanja v podjetju Spin

Spin Zeli e-izobraZevanje predstaviti skozi njegove znacilnosti (kaksno je e-izobrazevanje in
kako se razlikuje od konkurentov), koristi (kaks$ne koristi Zeli z e-izobrazevanjem prinesti
uporabniku v smislu vlaganja v izobrazevanje), vrednote (temeljne vrednote, ki jih naro¢nik
zeli prikazati z e-izobraZzevanjem), osebnost (kakSna je osebnost e-izobrazevanja) in skozi
vizijo (kako gledajo na e-izobrazevanje v prihodnosti).

Pri e-izobraZevanju je najbolj pomembno, da gre za izobraZevanje, neodvisno od ¢asa in
prostora. Glede na hiter tempo Zivljenja, kjer stalno primanjkuje Casa, je to zelo pomembna
prednost. Poleg tega je z vidika ciljne skupine pomembno tudi to, da e-izobrazevanje pojmuje
kot prihranek, nizek stroSek, nizko investicijo v znanje, visoko korist ter pametno vloZen
denar, Cas in trud.

Edina osrednja korist, na katero naro¢nik prisega, je, da za nizko investicijo v znanje dobi
vsezivljenjski dostop do tega znanja, saj lahko do e-vsebin dostopa kadarkoli in povsod, kjer
ima dostop do interneta. Tukaj Spinu prezi nevarnost neposredne konkurence, ki tudi ponuja
e-ucenje, prednost pred posredno konkurenco pa je tudi samo delna in zaasna, saj obstaja
moznost, da tudi ta zane z e-u¢enjem.

E-izobrazevanje se od svojih predhodnih oblik lo¢i po tem, da se hitro prilagaja naro¢nikovim
potrebam, saj ima e-uc¢enec na voljo razlicne e-vsebine, ki jih v dolo¢enem trenutku potrebuje.
Uporablja jih lahko na fleksibilen nacin, po potrebi. Pomembno je tudi, da se e-vsebine stalno
azurirajo, omeniti pa moram tudi svetovanje e-tutorja, katerega glavna naloga je motivirati e-
ucence za stalno e-ucenje.

Vizija podjetja Spin je, da na domacem in tujem trgu postane prepoznavno in ugledno

podjetje, ki ponuja strankam inovativne informacijske reSitve ter zagotavlja dolgoro¢no
varnost in napredek svojim partnerjem in zaposlenim (Spin, 2009).
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4.3 Zunanji dejavniki

4.3.1 Analiza vedenja porabnikov

Dosedanje izku$nje zaposlenih v podjetju Spin govorijo o tem, da ljudje premalo poznajo e-
izobraZevanje in da je veliko takih, ki za sodoben nacin pridobivanja znanja in ves¢in sploh Se
niso slisali. O tem nazorno prica tudi dejanska slika trenutnega Stevila uporabnikov storitev e-
izobrazevanja pri njih, ki se giblje okoli 1800 e-ucencev. Glavnino (dobrih 90 %)
predstavljajo brezposelne osebe, ki so s strani Zavoda za zaposlovanje napotene v podjetje.
Ostanek predstavljajo zaposleni in Solajo¢i se, nekaj pa se jih e-izobraZzuje zgolj iz
radovednosti.

Ocenjujem, da velik delez ciljne skupine Se ni sliSal za moznost e-izobrazevanja in da mnogi
ne vedo, kaj to je, kako poteka in komu je namenjeno. Zaradi slabega poznavanja e-
izobraZevanja s strani ciljne skupine se v Spinu srecujejo z nenaklonjenostjo do sodobne
oblike izobrazevanja.

E-izobrazujejo se lahko tako fizicne osebe kot podjetniki in obrtniki. Fiziéne osebe so tisti, ki
se e-izobrazujejo zaradi pridobitve novega znanja, utrditve Ze obstojecega znanja, lahko pa se
e-izobrazujejo zgolj zaradi radovednosti. Pri Spinu bi seveda radi, da bi se vse ve¢ fizi¢nih
oseb odlocalo za e-ucenje, a v prizadevanju za to ne vidijo posebnega smisla. Dejstvo je, da
imajo ljudje odpor do izobrazevanja, ki se Se poveca, ko govorimo o e-izobraZevanju. Zaradi
tega sem v trzenjskem nacrtu opustil predstavitev e-izobrazevanja fizicnim osebam.

Na drugi strani imamo med porabniki e-izobrazevanja skupino podjetnikov. Tudi ti imajo vec
razlogov za e-izobrazevanje. Pri podjetnikih in obrtnikih je slika drugacna kot pri fizicnih
osebah. Zavedajo se, da je izobrazevanje klju¢no za boljSo produktivnost, vi§jo raven znanja
zaposlenih in konkuren¢nost. Mimo izobraZevanja ne morejo, iSCejo samo najcenejsi in
najenostavnej$i nacin izobraZevanja — in to je e-izobrazevanje. Kot glavno razliko med
fizinimi osebami ter podjetniki in obrtniki lahko navedem vi§jo dodano vrednost, ki jo
slednji dobijo z e-izobrazevanjem. Tudi podjetniki in obrtniki gledajo na izobraZevanje z
odporom, ki se Se poveca, ko govorimo o e-izobrazevanju, zato je kljucno, da jim bodo v
Spinu preko trzenjsko-komunikacijskega nacrta e-izobrazevanje predstavili preko osebne
prodaje, ki je po mojem mnenju edina sestavina trzenjskega spleta, ki bi lahko prinesla
pozitivne rezultate.

Skozi trzenjski naért bodo v Spinu stalno izpostavljali koristi tako z vidika e-izobraZevanja
kot tudi z vidika ciljne skupine. Dejstvo je, da podjetja morajo vlagati v izobrazevanje kadra.
PriloZnost e-izobraZevanja se pojavi, ker velik del ciljne skupine za izobraZevanje nima Casa
in nanj gleda kot na nekaj nujnega in nekoristnega. Cilj podjetja Spin je predstaviti e-
izobrazevanje kot alternativo klasi¢nemu izobraZevanju ter obenem predstaviti njegovo
odli¢no razmerje med ceno in kakovostjo. Prav tako je pri ciljni skupini pomembno doseci, da
e-izobrazevanje vzame kot nek izziv in ne kot nekaj nujnega. Pri ucenju preko e-vsebin je
pomembno, da si vsak novi uporabnik, potem ko predela doloCen obseg e-vsebin, zada
izdelavo nekega projekta, ki bo koristil podjetju.

E-izobrazevanje je Se nepoznan pojem, uporablja ga malo uporabnikov, zato je Se toliko
pomembneje, da je kupec po e-uc¢enju zadovoljen. Do ponakupnega zadovoljstva na strani
kupca bo prislo v primeru ujemanja kupcevih pricakovanj in zaznane kakovosti izdelka. V
Spinu so prepricani, da bo zaznana kakovost v o¢eh kupca boljSa od pricakovane in da bo zato
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kupec navdusen. Glede na slabo poznavanje e-izobraZevanja v celotnem slovenskem prostoru
je to zelo pomembno, saj je zadovoljen kupec najboljsa referenca za podjetje.

4.3.2. Segmentacija in pozicioniranje

Segmentacijo uporabnikov, izbor ciljnih trgov ter pozicioniranje storitev e-izobraZevanja v
podjetju Spin sem izvedel s pomocjo treh korakov ciljnega trzenja.

Potencialni e-ucenci so fizicne in pravne osebe. Pri dolocanju segmentov in kupcev sem si
pomagal s segmentiranjem medorganizacijskega trga na podlagi demografskih spremenljivk,
katerim sledijo operativne spremenljivke in Se druge, vse do spremenljivk, ki se nanasajo na
osebnostne lastnosti kupca (Kotler, 2004, str. 297).

Cilj podjetja Spin je med e-ucence pridobiti podjetnike in obrtnike z nizko stopnjo izobrazbe.
Drugace povedano, ciljna skupina so podjetniki in obrtniki, ki delujejo v panogah, kjer se ne
zahtevajo visoko tehnoloska znanja. Slednja bodo dobili prav z e-izobraZevanjem. Glede na
to, da je e-izobrazevanje povezano z racunalnikom in da do njega lahko dostopamo prakti¢no
povsod, kjer imamo dostop do interneta, izginejo vse lokacijske omejitve ciljne skupine. Po
zgornjem Kkriteriju so za nove uporabnike e-izobrazevanja primerni podjetniki in obrtniki iz
cele Slovenije, ne glede na Stevilo zaposlenih. V pogovoru z gospo Brajlihovo sem dobil
obcutek, da so morda vseeno nekoliko primernejSa podjetja in obrti, ki imajo vecje Stevilo
zaposlenih, saj bi v tem primeru lahko prislo do povecanja prodaje v obliki ponovnih nakupov
s strani posameznega podjetnika oziroma obrtnika. Ne pozabimo, da lahko do e-vsebin preko
uporabniSkega imena in gesla dostopa samo ena oseba ter da je prenos uporabniskega racuna
na drugo osebo, tudi na osebo znotraj istega podjetja oziroma obrti, strogo prepovedan in celo
kazniv.

Znotraj relativno Sirokega trga se bodo v Spinu osredotocili na tiste podjetnike in obrtnike, ki
ze obvladajo osnove dela z racunalnikom, saj menim, da bi bilo pridobivanje ra¢unalnisko
nepismene skupine z ekonomskega vidika nesmotrno. V ciljni skupini, ki ze ima osnovna
racunalniska znanja, bodo v Spinu ciljali na tiste, ki potrebujejo majhen obseg storitev. V
postev bi lahko prisla tudi ciljna skupina, pri kateri se zahteva vecji obseg storitev, toda v tem
primeru gre ze za cenovno drazje storitve, saj je v e-uCenje vkljucena tudi pomo¢ e-tutorja.
Vsekakor bodo v Spinu z e-izobrazevanjem poskusali oskrbovati ciljno skupino, ki iS¢e
kakovost in ugodno ceno, saj bo v tem primeru dobila dostop do kakovostnega sodobnega
izobrazevanja, ki bo povecalo produktivnost in u¢inkovitost njihovih podjetij za relativno
nizko ceno, pri ¢emer bo poudarek na vsezivljenjskem dostopu do e-vsebin po principu
»kjerkoli in kadarkoli«.

Segmentiranju sledi drugi korak ciljnega trzenja, ki se imenuje ciljanje. Med petimi modeli
izbire ciljnega trga, ki jih navaja Kotler (2004, str. 299), sem izbral model specializacije za
izdelek. Podjetje Spin izdelek oziroma v tem primeru e-uCenje prodaja ve¢ povezanim
segmentom, ki so si podobni po ravni izobrazbe. Na nek nacin lahko re¢em, da gre v tem
primeru za prodajo e-ucenja ve¢ panoznim segmentom. Ob tem moram omeniti nevarnost
konkurence, ki dolo¢en delez potencialnih e-uencev lahko zvabi v svoje programe, in seveda
nevarnost popolnoma nove tehnologije, ki bi nadomestila e-izobrazevanje, ki deloma ze
izpodriva klasi¢no obliko izobrazevanja. Moje mnenje je, da je izbrani segment dovolj velik
in dobickonosen.

Kot tretji korak ciljnega trzenja sem izvedel Se pozicioniranje. S pozicioniranjem oblikujemo
podobo e-izobrazevanja, ki v zavesti izbrane ciljne skupine zavzame poseben polozaj. Kotler
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(2004, str. 311) navaja razliéne moznosti pozicioniranja. Izmed ponujenih moznosti sem
izbral pozicioniranje na podlagi koristi in uporabnosti. Pri pozicioniranju na podlagi koristi se
je potrebno odlociti, koliko koristi poudariti. Pri nastevanju koristi ne smemo pretiravati, da
ne bi bilo pozicioniranje e-izobrazevanja nejasno in da se izognemo Stirim velikim napakam,
ki so presibko, premoc¢no, nejasno in dvomljivo pozicioniranje.

Pri naStevanju koristi je potrebno predstaviti tako koristi z vidika storitve kot tudi koristi z
vidika potencialnih naro¢nikov teh storitev. Pri dolocanju koristi z vidika storitve bi poudaril,
da gre za izobrazevanje, kjerkoli in kadarkoli ima uporabnik dostop do racunalnika in
interneta. Potrebno je izpostaviti tudi relativno nizek strosek in vsezivljenjski dostop do e-
vsebin, kar pomeni, da lahko uporabnik do njih dostopa, kadar jih dejansko potrebuje. Kar
zadeva koristi z vidika potencialnih naro¢nikov e-izobrazevanja, pa je najprej potrebno
spremeniti miselnost ciljne skupine, da se zane zavedati, da izobraZevanje ni strosek, temvec
investicija v znanje. Dejstvo je, da se podjetniki in obrtniki morajo izobrazevati, da morajo
biti v koraku s ¢asom. Z njihovega vidika je najpomembneje, da bodo z e-izobrazevanjem
lahko za relativno nizek stroSek poslovali u¢inkoviteje in dosegali boljSe poslovne rezultate.
Glede na njihov natrpan urnik dela je e-izobraZevanje dobro tudi s ¢asovnega in prostorskega
vidika, saj se uporabnik lahko e-izobrazuje, kadar ima ¢as in povsod, kjer ima dostop do
interneta.

Pri pozicioniranju na podlagi uporabnosti bi Se enkrat ve¢ poudaril, da je izobrazevanje za
podjetnike in obrtnike nujno. Kot sem ze rekel, je glavni problem, da vec¢ina nanj gleda kot na
nujen strosek. V Spinu bodo ciljni skupini e-izobraZevanje predstavili kot najboljSo obliko
izobraZevanja, ki jim ponuja najboljse razmerje med ceno in kakovostjo ter pomaga k boljsim
poslovnim rezultatom. Poleg tega je zelo pomembno, da se uporabnikov ne sili k u€enju e-
vsebin, temvec se jim e-izobraZevanje predstavi kot nek izziv, ki bo posledi¢no sprozil zelo
dober odziv (Priloga 4: podroben opis modulov, ki se jih bo trzilo v ¢asu izvedbe trzenjskega
nacrta).

4.4 SWOT analiza

Med Sstevilnimi prednostmi e-izobrazevanja je vsekakor potrebno omeniti dostopnost, saj
lahko e-ucenec do e-vsebin dostopa kjerkoli in vedno, kadar ima dostop do interneta.
Pomembno je, da so e-vsebine za vse e-ucence enake, s ¢imer se zmanj$a moznost napaénega
razumevanja snovi. Prednost za e-ucenca predstavlja tudi cenovna ugodnost, saj lahko do e-
vsebin dostopa za relativno nizek strosek, izogne pa se tudi drugim stroskom, kot je na primer
stroSek prevoza. Kot glavno slabost bi omenil slabo prepoznavnost blagovne znamke Spin,
kar pripisujem izklju¢no pomanjkanju trzenjskih aktivnosti podjetja v preteklosti.

Glavno priloznost predstavlja vecanje Stevila podjetnikov in obrtnikov, ki so po starostni
strukturi ¢edalje mlajSi. Priloznost za e-izobrazevanje vidim tudi v konkurencnosti ciljne
skupine, saj bo slednja za vecjo konkurencnost na trgu morala uporabljati internetna orodja
(tudi e-izobrazevanje). Prav trZzenjske aktivnosti v prihodnje naj bi pomenile, da se bodo
podjetniki in obrtniki odlocali za e-izobrazevanje v podjetju Spin in ne pri njegovi
konkurenci, ki predstavlja Spinu glavno nevarnost (Priloga 5: SWOT analiza).
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5 ANALIZA KOMUNIKACIJSKEGA PROCESA

5.1 Analiza ciljnega obd¢instva

Se enkrat naj povem, do ciljno skupino oziroma potencialne e-u¢ence predstavljajo podjetniki
in obrtniki, ki delujejo v panogah, v katerih se ne zahteva visokega tehnoloskega znanja. Z
drugimi besedami, v Spinu bodo med e-ufence skusali pridobiti ¢im ve¢ podjetnikov in
obrtnikov z nizjo ali srednjo poklicno izobrazbo. Velikost ciljnega trga ocenjujem na 31.577
podjetnikov in obrtnikov s to ravnijo izobrazbe (SURS, 2002).

Dejstvo je, da imamo v primeru ciljnega obcinstva opravka s skupino, ki ni najbolj
sprejemljiva za sodobne oblike izobrazevanja. Glede na lestvico poznavanja lahko re¢em, da
velika vecina podjetnikov in obrtnikov za e-izobrazevanje bodisi ni nikoli sliSala bodisi je
sliSala o tem samo nekaj malega. Redki so tisti, ki e-izobraZevanje poznajo. Podjetje Spin bo
preko trzenjskih aktivnosti med drugim poskrbelo za vecje zavedanje ciljne skupine o obstoju
e-izobrazevanja.

Opredeliti je potrebno tudi naklonjenost e-izobraZevanju s strani podjetnikov in obrtnikov. Po
lestvici naklonjenosti lahko re¢em, da je velik del ciljne skupine e-izobrazevanju nenaklonjen,
majhen delez pa ostaja do sodobne oblike pridobivanja znanj in ves€in neopredeljen. Za
taks$no sliko je delno krivo tudi podjetje Spin, saj v preteklosti ni izvajalo trzenjskih aktivnosti
in prakti¢no ni naredilo ni¢ konkretnega, da bi e-izobraZevanje kot alternativo klasi¢nemu
izobrazevanju predstavili potencialnim novim odjemalcem.

Ceprav lestvica naklonjenosti nakazuje na tezavo negativne podobe podjetja, mislim, da ni
problem v podjetju Spin, temve¢ izklju€no v slabi prepoznavnosti e-izobraZevanja s strani
ciljne skupine. O tem pricajo tudi sedanji porabniki e-ucenja v Spinu, ki jih sicer ni veliko, a
tisti, ki storitev poznajo, so ji naklonjeni.

5.2 Analiza sporo¢ila

Pri doloc¢anju vsebine sporocila je pomembno, da se uporabi razumski poziv in upoSteva
porabnikovo zeljo po koristnosti izdelka. Podjetnikom in obrtnikom e-izobraZevanje prinasa
dolocene koristi.

Podjetniki in obrtniki bodo z e-izobrazevanjem pridobili (E-u¢enje, 2009):
= standard za zaposlene,
= povracilo vlaganj v informacijsko tehnologijo, izkoris¢enost opreme,
= identifikacijo potreb in mero ucinkovitosti Solanj,
= inovativen model usposabljanja,
* manjsa tveganja pri zaposlenih,
= vecje zaupanje pri partnerjih.

Druzba bo z e-izobrazevanjem pridobila (E-ucenje, 2009):
» konkurenc¢nost v ekonomiji znanja,
* vi§jo raven znanja in usposobljenosti drzavljanov,
* najboljSe prakse in prednosti pri delu z racunalnisko opremo,
* boljso produktivnost vseh,
= vecje povracilo vlaganj v informacijsko druzbo,
= temeljno kvalifikacijo drzavljanov.
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Glede na to, da se na razumske pozive najbolje odzivajo poslovni kupci, v tem primeru ciljna
skupina, se v Spinu nadejajo hitre prepoznave vrednosti e-izobraZevanja s strani potencialnih
e-ucencev. Kot edinstveno prodajno vrednost bodo v Casu trzenjskih aktivnosti poudarjali
cenovno dostopnost do modulov izobrazevanja in stalen dostop do e-vsebin, neodvisen od
¢asa in prostora, vedno in povsod, kjer je na voljo dostop do interneta.

Zgradba sporocila vsebuje enostranske predstavitve, ki e-izobrazevanje prikazujejo kot
sodoben nacin pridobivanja znanja in ve$¢in. Obstojeci slogan: »Skupek pravih resitev« bo
zamenjal nov slogan, ki se glasi: »Sodoben nacin pridobivanja znanja in ves¢in kjerkoli in
kadarkoli«. Besedi kjerkoli in kadarkoli sta dodani z namenom, da bo e-izobrazevanje pri
potencialnih naro¢nikih zbudilo ve¢jo pozornost in nakazalo drugacnost od ostalih oblik
izobrazevanja.

5.3 Analiza komunikacijskih poti

Pri posredovanju sporocila ciljni skupini bodo v Spinu uporabili osebne in neosebne
komunikacijske poti.

Osebne komunikacijske poti bodo potekale med dvema ali ve¢ osebami ter med eno osebo in
obCinstvom. Spinovci bodo podjetnikom in obrtnikom ponudili moznost brezplacnega
testiranja posameznih e-tecajev in ugodnejSo ceno na zakup vseh sedmih modulov e-
izobrazevanja. S spodbujanjem osebnih komunikacijskih poti na ta nacin se v Spinu nadejajo,
da bodo zadovoljni e-uéenci poskrbeli za priporocanje napre;.

Neosebno komuniciranje s ciljno skupino bo potekalo preko medijev in dogodkov. Uporabili
bodo tiskane (letaki, Casopisi, neposredna posta) in prikazovalne (veliki plakati, oznake,
plakati) medije. Za dogodke so se odlo¢ili, ker v njih vidijo priloznost, da ciljni skupini
posredujejo doloc¢ena sporocila. Namen neosebnega komuniciranja s podjetniki in obrtniki ni
direktna prodaja, ampak spodbuditev k osebnemu komuniciranju, ki bo klju¢no za uspesno
realizacijo trzenjsko-komunikacijskega nacrta.

5.4 Dolocitev komunikacijskih ciljev

V Spinu delo promovirajo, da bi izboljsali prodajo, povecali trzni delez, imeli dobicek, si

povrnili investicije in odjemalce. Se naprej bodo:

* informirali o novih moznostih racunalniske pismenosti, predlagali razli¢ne nacine uporabe
7e obstojecih znanj, obvescali o spremembah cen, popravljali napacne vtise o storitvah ali
podobi podjetja, razvijali podobo podjetja itd.;

= prepri¢evali in gradili pripadnost blagovni znamki, prepricevali ljudi, naj kupijo zdaj,
spreminjali mnenja o lastnostih storitve, prepri¢evali za prestop k uporabi blagovne znamke;

= spominjali na obstoj storitve, na to, kje jo lahko kupijo/koristijo, in opozarjali potencialne
e-ucence, da bodo znanje mogoce potrebovali v prihodnosti.

Pri dolocanju komunikacijskih ciljev sem si pomagal z modelom hierarhije u¢inkov (Kotler,
2004, str. 569). Spin ima najveC tezav ze v zacetni stopnji hierarhije u¢inkov, spoznavni
stopnji, ki se nanasa na zavedanje in poznavanje e-izobrazevanja s strani ciljne skupine. Prvi
cilj podjetja Spin je skozi trzenjski nacrt doseci zavedanje pri ciljni skupini, da je podjetje
Spin ponudnik sodobne oblike izobrazevanja. Kar zadeva drugi cilj in poznavanje e-
izobrazevanja, pa hocejo v Spinu doseci, da ciljna skupina pozna prednosti e-izobrazevanja,
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ceno modula in paketa sedmih modulov ter da pozna nacin delovanja e-izobrazevanja in se
zaveda, da ga lahko uporablja kjerkoli in kadarkoli, ¢e le ima dostop do interneta.

Komunikacijska cilja se torej glasita:
1. Doseci 20-odstotno zavedanje pri ciljni skupini, da je Spin ponudnik e-izobrazevanja.
2. Doseci, da bo 10 % ciljne skupine poznalo prednosti, ceno, delovanje in moznost
uporabe e-izobraZevanja v Spinu.

6 DOLOCITEV PRORACUNA

Omejena sredstva podjetja Spin za izvajanje trzenjsko-komunikacijskega nacrta znasajo 9.000
€. Od tega je 5.482 € namenjenih za potrebe razstavnega prostora na 43. Mednarodnem
obrtnem sejmu v Celju, 886 € za prireditveno dejavnost v dvorani Celjanka na sejmu in 1.817
€ za predavanja ciljni skupini po obmoc¢nih obrtnih zbornicah (921 € za Obmocno obrtno
zbornico Vic¢, 559 € za Obmocno obrtno zbornico Bezigrad in 340 € za Obmoc¢no obrtno
zbornico Ajdovscina). Za oglaSevanje na LED zaslonu, kjer se bosta oglasevala razstavni
prostor in prireditvena dejavnost na predzadnji dan sejma, je namenjenih 590 € (cene ne
vkljucujejo DDV-ja).

V Prilogi 6 sledi podrobnejsi opis stroskov trzenjsko-komunikacijskega nacrta.

7 OBLIKOVANJE POVEZANEGA TRZENJSKO-KOMUNIKACIJSKEGA
PROGRAMA

7.1 Temeljno sporocilo

Temeljno sporo€ilo se glasi: »Sodoben nacin pridobivanja znanja in ves€in kjerkoli in
kadarkoli.« Bistveno je, da se pri pridobivanju novih naro¢nikov ¢im manjkrat omeni beseda
e-izobrazevanje, saj je ciljna skupina racunalniSko relativno slabo pismena, zato bi beseda e-
izobrazevanje pri njenih ¢lanih vzbudila nenaklonjenost, Cesar si pri Spinu vsekakor ne Zelijo.
Ciljna skupina je Ze tako zelo obcutljiva in slabo sprejemljiva za vse besede, ki imajo pred
seboj zapisano ¢rko e.

Zelo pomembno je, da se v povezavi s temeljnim sporoCilom stalno izpostavlja prednosti e-
izobrazevanja in Koristi, ki jih bo ciljna skupina s to obliko izobrazevanja pridobila. Prav tako
je pomembno, da se poudarita relativno nizka investicija v znanje in vsezivljenjski dostop do
e-vsebin posameznega e-ucenca. Ciljna skupina bi se izziva sodobnega pridobivanja znanja in
vesCin lahko ustrasila, zato bodo v Spinu na Mednarodnem obrtnem sejmu v Celju in
predavanjih na obmocnih obrtnih zbornicah stalno poudarjali, da se lahko e-izobrazuje vsak,
ki obvlada minimalna ra¢unalniSka znanja. Ciljni skupini bo pri e-izobrazevanju ponujena
tudi pomoc s strani e-tutorja.

Se enkrat veé bi rad izpostavil, da je ciljna skupina izobrazevanju nenaklonjena. Mnogi na
izobrazevanje gledajo kot na strosek, spet drugi ga imajo za nujno zlo. Zelo redki so tisti, ki o
izobraZevanju razmisljajo kot o investiciji v znanje in ves€ine. Zaradi nenaklonjenosti ciljne
skupine do klasi¢ne oblike izobrazevanja se v Spinu zavedajo, da bi nenaklonjenost
podjetnikov in obrtnikov lahko sledila tudi pri sodobnem nacinu izobraZevanja. Za
preprecitev tega pojava bodo v Spinu v vseh primerih komuniciranja s ciljno skupino
poudarili brezpla¢nost udelezbe na predavanjih, ki jih bodo organizirali na obmo¢nih obrtnih
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zbornicah. Brezplac¢nost udeleZbe bo poudarjena tudi na konferenci, ki jo bo Spin pripravil na
Mednarodnem obrtnem sejmu v Celju.

S ciljno skupino se bo komuniciralo preko Stirih orodij trzenjskega komuniciranja, med
katerimi bo najvecji poudarek na osebni prodaji. Pri komuniciranju se bo pazilo, da bo hkrati
z besednim sporoc¢ilom razvidno, da gre za podjetje Spin. V Sloveniji je poleg Spina Se nekaj
drugih ponudnikov e-izobrazevanja, zato bi bilo komuniciranje zgolj preko besednega
sporocila, brez navedbe podjetja Spin, nesmiselno.

7.2 OglaSevanje

Prisotnost podjetja Spin na 43. Mednarodnem obrtnem sejmu v Celju se bo oglasevala z
letaki, broSurami, reklamnimi stojali na samem sejmu, plakati in promocijskim materialom.
Prvih pet dni in zadnji dan sejma se bo ciljno skupino z letaki nagovarjalo k prihodu v
razstavni salon, kjer se bodo lahko brezpla¢no pozanimali o delovanju sodobnega nacina
pridobivanja znanja in vescin. Vsak dan se bo razdelilo 1000 letakov, delil pa jih bo eden
izmed zastopnikov podjetja Spin. V ciljni skupini so v veliki ve€ini tudi razstavljavci, zato se
bo s pomocjo letakov k prihodu v razstavni salon podjetja Spin najprej nagovarjalo njih. Zelo
pomembno je, da zastopnik podjetja z vsako potencialno stranko naveZe stik in ji posreduje
dolocene informacije o e-izobrazevanju. Glede na Stevilénost obiska, ki ga je MOS delezen
vsako leto, ima Spin na voljo relativno malo letakov, zato je pomembno, da jih v roke dobijo
samo tisti, ki v pogovoru z zastopnikom podjetja pokazejo interes za e-izobraZevanje.
Interesentom, ki bodo prisli v razstavni salon, se bo izrocilo tudi brosure. Glede na velik obisk
sejma in ugodno lokacijo se v Spinu nadejajo velika obiska potencialnih strank v njihovem
razstavnem salonu. K temu bodo prispevali tudi atraktivni plakati, ki bodo izobeSeni po
razstavnem salonu, v katerem bo na voljo tudi nekaj promocijskega materiala v obliki
kemicnih svin¢nikov. K napotitvi ¢im vecjega Stevila interesentov e-izobrazevanja v razstavni
salon bosta prispevali tudi reklamni stojali, ki bosta stali v blizini razstavnega salona, in
oglasevanje na velikem LED zaslonu. Razstavni prostor bo krasil logotip, za vsak primer pa
bodo imeli zastopniki podjetja Spin na voljo tudi vizitke.

Za obisk brezpla¢ne konference, ki bo na sporedu predzadnji dan sejma, bo zastopnik podjetja
Spin potencialne stranke nagovarjal preko letakov. Razstavljavce se bo na konferenco sedmi
dan sejma povabilo ze v prvih dneh sejemskega dogajanja, ko se bodo delili letaki za
seznanjanje z lokacijo razstavnega prostora in tematiko. Spinov zastopnik bo letake delil Sesti
in sedmi dan; vsak dan bo imel na voljo 1000 letakov. Na konferenco bodo obiskovalce sejma
opozarjali tudi plakati v razstavnem prostoru, reklamno stojalo v blizini dvorane, video
oglaSevanje na velikem LED zaslonu in dnevni spored prireditvenih dejavnostih, ki se bo vrtel
na temu namenjenih LCD televizorjih. Navzo¢i na konferenci bodo delezni broSur in
promocijskega materiala. Zaradi boljSe prepoznavnosti bodo na konferenci tudi namizne
zastavice podjetja Spin. Za najvecje navdusence e-izobrazevanja bodo na voljo tudi vizitke,
prek katerih bodo lahko navezali bolj oseben stik s zaposlenimi v podjetju Spin.

Predavanja na obmo¢nih obrtnih zbornicah bomo oglasevali preko njihovih lastnih ¢asopisov
NaSa pot, Majster in Vejtr. Z oglasevanjem bomo =zaceli kakSna dva meseca pred
predavanjem, odvisno od Stevila registriranih ¢lanov in kapacitete posamezne zborni¢ne
dvorane. Ciljno skupino se bo nagovarjalo k ¢im prejsSnji rezervaciji termina izobrazevanja,
saj bo predavanje brezplacno in se pricakuje velik interes. Ciljno skupino se bo s pomocjo
obmoc¢nih obrtnih zbornic obvestilo o predavanjih tudi preko elektronske poste in kratkih
sporo¢il. V zadnjih treh mesecih pred predavanjem bo posamezna zbornica svoje Clane
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obvescala o dogodku tudi preko sekcij. To bo storila z vabili, v katerih se bo ciljno skupino
prav tako spodbujalo k ¢im prej$nji prijavi na predavanje, ki bo brezpla¢no, zato se bo
pri¢akovalo veliko zanimanje. UdeleZenci predavanj bodo dobili tudi broSure in promocijski
material. Podobno kot na konferenci na Celjskem sejmu, bodo tudi na predavanjih po
obmoc¢nih obrtnih zbornicah v Spinu svojo blagovno znamko utrjevali preko namiznih
zastavic in logotipa.

7.3 PospeSevanje prodaje

Prav pospesevanje prodaje je razlog, da so se v Spinu odloc¢ili za predstavitev e-izobrazevanja
podjetnikom in obrtnikom preko Celjskega sejma in predavanj na obmocnih obrtnih
zbornicah. Z namenom pridobitve ¢im ve¢ novih e-ucencev so se odlocili tudi za podarjanje
promocijskega materiala morebitnim kupcem. PospeSevanje prodaje se bo v vseh primerih
nanasalo na osebno prodajo. V okviru predstavitve e-izobrazevanja tako na Celjskem sejmu
kot na predavanjih po zbornicah bo morebitnim kupcem na voljo mozZnost brezpla¢nega
testiranja dolocenih e-te¢ajev. V Spinu so prepricani, da se bo posameznik po uporabi
brezplacnih tecajev lazje odlocil za nakup ostalih. V vseh primerih pa se bosta poudarjala tudi
popust oziroma nizZja cena za uporabo vseh sedmih modulov. S tem nameravajo v Spinu
pridobiti cenovno obcutljive podjetnike in obrtnike.

7.4 Odnosi z javnostmi

Spin bo javnost o vseh dogodkih obvescal preko svoje spletne strani. Njegovi osnovni podatki
(uradni naziv, naslov, telefon in telefaks) in storitve bodo vpisani v sejemski katalog
Mednarodnega obrtnega sejma v Celju. Vanj bo zaradi gradnje blagovne znamke Spin
vkljucen tudi logotip. Pridobilo se bo tudi medije, da sprejmejo obvestila za javnost ter se
udeleZijo konference v okviru Celjskega sejma. Zaposleni v Spinu se zavedajo, da podjetje
potrebuje celostno podobo, ki jo bo javnost takoj prepoznala. Celostno podobo sestavljajo
logotip podjetja, promocijski material, broSure in vizitke.

7.5 Osebna prodaja

Pridobivanje novih uporabnikov e-izobraZevanja na Celjskem sejmu in preko predavanj po
obmoc¢nih obrtnih zbornicah bo potekalo po principu osebne prodaje. Klju¢no je, da se pri
ciljni skupini izpostavi moznost brezplaéne prisotnosti na konferenci in predavanjih. Ze tako
ali tako imajo podjetniki in obrtniki odpor do izobrazevanja, ki se pri nepoznani sodobni
obliki izobraZevanja Se poveca. Glavno je, da se v razstavni salon, na konferenco na Celjskem
sejmu in na predavanja, ki bodo organizirana na sedezih obmoc¢nih obrtnih zbornic, pridobi
¢imvec interesentov ter da se preko osebne prodaje pridobi ¢im ve¢ konkretnih kupcev.
Potencialnim strankam je potrebno postopek delovanja e-izobraZevanja podrobno predstaviti,
kar je mogoce samo z osebno predstavitvijo, ki ji vzporedno sledi osebna prodaja. Slednja bo
klju¢na za pridobitev ¢im vecjega Stevila novih uporabnikov e-izobrazevanja.
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8 NAPOTILA ZA IZVEDBO TRZENJSKO-KOMUNIKACIJSKEGA
PROGRAMA

8.1 Medijski cilj

Celjski sejem obisce okoli 19.000 potencialnih kupcev storitev e-izobrazevanja (Celjski
sejem, 2009). Ocenjujem, da priblizno 60 % potencialnih kupcev storitev e-izobrazevanja sodi
v ciljno skupino podjetja Spin. S pomocjo letakov, plakatov, reklamnega stojala in
razstavnega salona zelijo v Spinu doseci 60 % obiskovalcev sejma, ki sodijo v njihovo ciljno
skupino. To je tudi njithov medijski cilj.

Slednji je veliko manjsi, ko govorimo o konferenci ob koncu Celjskega sejma. V tem primeru
zelijo v Spinu z letaki, plakati, reklamnim stojalom in razstavnim salonom doseci 5 %
obiskovalcev, ki sodijo v ciljno skupino. Vis§ji doseg bi bil nesmiseln zaradi omejenih
kapacitet dvorane.

Glede predavanj na obmocnih obrtnih zbornicah je medijski cilj podjetja Spin dosec¢i 20 %
vseh registriranih podjetnikov in obrtnikov. Ciljno skupino se bo o predavanjih obvescalo
preko internih ¢asopisov zbornic, elektronske poste, kratkih sporocil, spletne strani in sekcij.
Teoreti¢no naj bi bili o vseh dogodkih, ki so organizirani v okviru zbornice (v tem primeru o
predavanju o e-izobrazevanju) obves€eni vsi ¢lani posamezne zbornice, kar pa je prakticno
nemogoce izvesti, saj vsi ne prejemajo internih ¢asopisov (vsak ¢lan ima pravico, da se odjavi
od prejemanja internega Casopisa), zbornice nimajo podatkov o e-naslovih in mobilnih
Stevilkah vseh svojih ¢lanov, vse zbornice ne objavljajo dogodkov na svoji spletni strani,
preko obvescanja sekcij, ki se bo zacelo v zadnjih treh mesecih pred predavanjem, pa se tudi
ne bo doseglo 100 % ciljne skupine, saj se sekcije sestajajo po potrebi.

8.2 Medijski nosilci

Osnovni namen medijev je, da prenesejo sporocCilo ¢imbolj ucinkovito in cenovno ugodno.
Zaradi specificnosti oglaSevanega produkta in tocno dolocene ciljne skupine slednjo ne bomo
obvescali preko tradicionalnih medijev, kot so televizija, radio itd.

Medijski nosilcei, ki jih bo podjetje Spin uporabilo za promocijo na Celjskem sejmu, so: letaki,
plakati, reklamna stojala, video oglaSevanje na LED zaslonu in promocijski material. Za
boljSo podobo in prepoznavnost podjetja bo prisoten tudi logotip. V Spinu se zavedajo
specificnosti produkta, zato bo prodaja temeljila na osebnem pristopu, ki ga bodo lahko
uveljavili v razstavnem salonu in na konferenci ob koncu sejma.

Na predavanja, ki bodo organizirana na obmoc¢nih obrtnih zbornicah, se bo ciljno skupino
privabljalo preko internih ¢asopisov zbornic, poSiljanja sporocil po e-posti in kratkih sporocil.
Ciljno skupino se bo o dogodku obvescalo tudi preko spletnih strani zbornic in sekcij na
sedezih zbornic.

8.3 Terminski na¢rt komuniciranja
Pomembno je, da se Spin pravocasno prijavi na 43. Mednarodni obrtni sejem v Celju in da

pravocasno rezervira predavalnice po obmoc¢nih obrtnih zbornicah. Podrobnejsi ¢asovni nacrt
aktivnosti je na ogled v Prilogi 7.
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Terminskega nacrta komuniciranja za udeleZzbo podjetja Spin na Mednarodnem obrtnem
sejmu v Celju nisem izdelal, saj se bodo vse trzenjsko-komunikacijske aktivnosti izvajale v
¢asu trajanja sejma, torej od 8. do 15. septembra 2010. Vsak dan bo potekalo oglasevanje o
razstavnem prostoru in prireditveni dejavnosti na velikem LED zaslonu, ciljni skupini se bo
dnevno delilo letake, slednjo bosta o razstavnem prostoru in prireditveni dejavnosti obvescala
tudi dva reklamna panoja, preostali promocijski material pa se bo ciljni skupini delil na
razstavnem prostoru ali med prireditvenimi dejavnostmi. Zanju bodo obiskovalci izvedeli tudi
iz sejemskega kataloga in dnevnega sejemskega cCasopisja. Obiskovalce sejma bo o
prireditveni dejavnosti podjetja Spin v dvorani Celjanka obvescal tudi seznam dogodkov v
dvoranah, ki se bo vrtel na temu namenjenih LCD zaslonih.

Terminski nacrt medijskih nosilcev za promoviranje predavanj po obmoc¢nih obrtnih
zbornicah je sledec:

Mesec
(leto 2010) AKTIVNOSTI

- Obvescanje ciljne skupine o predavanju z vabili preko sekcij po obmo¢nih
obrtnih zbornicah
Avgust (izvajalci: obmocne obrtne zbornice)

- Obvescanje ciljne skupine o predavanju z vabili preko sekcij po obmoc¢nih
obrtnih zbornicah

(izvajalci: obmocne obrtne zbornice),

- obvescanje ciljne skupine o predavanju preko oglasov v internih ¢asopisih
obmo¢nih obrtnih zbornic

(velikost oglasa % strani),

- obvescanje ciljne skupine o predavanju preko sporocil po elektronski posti in
September kratkih sporo¢il

- Obvescanje ciljne skupine o predavanju z vabili preko sekcij po obmocnih
obrtnih zbornicah

(izvajalci: obmocne obrtne zbornice),

- obvescanje ciljne skupine o predavanju preko oglasov v internih casopisih
obmo¢nih obrtnih zbornic

(velikost oglasa 1 stran, A4 format),

- obvescanje ciljne skupine o predavanju preko sporocil po elektronski posti in
kratkih sporo¢il,

- objava predavanja na spletnih straneh obmoc¢nih obrtnih zbornic, kjer je to
Oktober mogoce

9 NAPOTILA ZA NADZOR IN KONTROLO TRZENJSKO-
KOMUNIKACIJSKEGA PROGRAMA

Namen merjenja uspesnosti trzenjsko-komunikacijskega naérta je ugotoviti, ali smo dosegli
cilje, ki smo si jih postavili na zacetku. Podjetje Spin si je zadalo dva komunikacijska cilja.

Ciljna skupina podjetja Spin so podjetniki in obrtniki z nizjo in srednjo poklicno izobrazbo.
Po podatkih Statisticnega urada Republike Slovenije (SURS, 2009) govorimo o 31.577
podjetnikih in obrtnikih. Pri pridobivanju novih naro¢nikov je glavni problem v zacetni
oziroma spoznavni stopnji, ki govori o slabem zavedanju in poznavanju e-izobrazevanja pri
ciljni skupini. Spin bo trzenjsko-komunikacijski nacrt ocenil kot uspesen, ¢e mu uspe
uresniciti oba komunikacijska cilja:
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1. Doseci 20-odstotno zavedanje pri ciljni skupini, da je Spin ponudnik e-izobrazZevanja.
2. Doseci, da bo 10 % ciljne skupine poznalo prednosti, ceno, delovanje in moznost
uporabe e-izobraZevanja v Spinu.

V Spinu bodo merili zavedanje in poznavanje pred in po izvajanju trZenjsko-
komunikacijskega nacrta. Spremljali bodo tudi statistiko obiskovalcev razstavnega salona in
zakljuénega predavanja ter statistiko obiska predavanj na obmoc¢nih obrtnih zbornicah.

SKLEP

Kader podjetja Spin sestavljajo ljudje, ki Zelijo, znajo in zmorejo delati skupaj za doseganje
rezultatov za druge in zase. ReSitve ustvarjajo s sodelavci, partnerji in za stranke, ki cenijo in
delijo njihove vrednote. Med zaposlenimi se prepletajo izkusenost, inovativnost in mladostna
zagnanost. Zavedajo se, da je potreben SirSi vidik za globalno razumevanje problemov ter
iskanje pravilnih resitev.

Spin d.o.o. je druzba, ki deluje v panogi informacijske tehnologije na treh podroc¢jih (Spin,
2009):
* razvijajo programsko opremo po narocilu strank, ki i§¢ejo resitve, katerih ne najdejo
na trgu, ali preprosto Zelijo imeti programsko resitev, pisano »na kozo;
» skupaj s partnerji razvijajo in ponujajo inovativne resitve, ki so tehni¢no napredne in
uporabniku prijazne;
* izobrazujejo za potrebe informacijske druzbe.

Po besedah gospe Brajlihove imajo najve¢ rezerv prav na zadnjem podrocju, pri
izobrazevanju. V preteklosti se v Spinu nikoli niso sre€ali s trZenjsko-komunikacijskim
nacrtom, s katerim bi poskusali e-izobraZevanje predstaviti dolo¢enemu ciljnemu segmentu.
Prvi razlog za to najdem v tem, da so doslej vecino posla na tem podrocju opravili preko
javnih razpisov in da se, po pravici povedano, zaradi velikega Stevila projektov niti niso imeli
Casa ukvarjati z vzpostavljanjem doloCenega trzenjskega koncepta. Med slabostmi podjetja
Spin lahko preberemo, da v podjetju pravzaprav nimajo zadostnega strokovnega znanja za
vzpostavitev trzenjskega poslovnega koncepta.

Splet nakljucij me je pripeljal do tega, da sem se povezal s podjetjem Spin in na njihovo Zeljo
za njih izdelal trZzenjsko-komunikacijski nacrt, s pomocjo katerega bodo e-izobraZevanje
predstavili velikemu Stevilu potencialnih strank in na podlagi strokovne predstavitve povecali
Stevilo registriranih e-u¢encev znotraj e-uéilnice. Brez zadnjega ni ekonomske racunice. Ce
predavanja na obmoc¢nih obrtnih zbornicah za Spin Se ne pomenijo velikih stroSkov, to
zagotovo ne morem trditi za 43. Mednarodni obrtni sejem v Celju. Razstavni salon in
konferenca predzadnji dan sejma predstavljata za podjetje Spin poslovno priloZnost, saj sejem
obisce veliko potencialnih strank. Kljub temu so stroSki, povezani s Celjskim sejmom,
relativno visoki, zato je kljucno, da Spin doseZze komunikacijska cilja, ki bosta vsekakor
vodila v povecanje Stevila uporabnikov e-izobrazevanja v Spinu.

Okolis¢ine so jim zelo naklonjene, saj Stevilo podjetnikov in obrtnikov raste iz leta v leto. V
prid jim je tudi podatek, ki govori, da je med podjetniki in obrtniki vse ve¢ mlaj$ih, ki so bolj
sprejemljivi za upravljanje z racunalnikom. V casu izvedbe trzenjskih aktivnosti morajo
vseeno paziti, da bo pristop pravi. Ciljni skupini je potrebno predstaviti sodoben nacin
pridobivanja znanja po principu »kjerkoli in kadarkoli« in ne e-izobrazevanja, saj so
podjetniki in obrtniki izredno nenaklonjeni vsem besedam, ki imajo pred seboj ¢rko e.
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Glavne prednosti e-izobraZevanja so, da e-uCenec sam izbira, kje in kdaj se bo e-ucil.
Izpostaviti je potrebno tudi relativno nizko investicijo v znanje, ki doseze Se vi§jo dodano
vrednost, ¢e poudarimo moznost vsezivljenjskega dostopa do e-vsebin posameznega e-
ucenca. Poleg tega ne smemo pozabiti na koristi, ki jih bo ciljna skupina pridobila z e-
izobrazevanjem. Prva je vsekakor ta, da gre v primeru e-izobrazevanja za inovativen model
usposabljanja, ki zmanjSuje tveganja pri zaposlenih. Podjetnikom in obrtnikom se bo zaradi e-
izobrazevanja povecalo zaupanje pri poslovnih partnerjih, konkuren¢nost v ekonomiji znanja,
vecje bo povracilo vlaganj v informacijsko druzbo in boljSa bo produktivnost nas vseh.

Stevilo novih e-uéencev je odvisno od uspesnosti predstavitve e-izobraZevanja s strani
zaposlenih v podjetju Spin v Casu trajanja trzenjskih aktivnosti. V Spinu se zavedajo, da je
ciljna skupina nenaklonjena izobrazevanju in da je prvotni cilj doseci zavedanje in poznavanje
e-izobrazevanja pri podjetnikih in obrtnikih z nizko stopnjo izobrazbe. Zaradi tega sem se
odlocil za komuniciranje preko S$tirih orodij trZzenjskega komuniciranja. Klju¢no orodje bo
osebna prodaja, saj bo od njene uspesSnosti odvisno tudi koncno Stevilo registriranih e-
ucencev. Sam verjamem v e-izobraZevanje in v uspeSnost izvedenih trZenjskih aktivnosti,
kljub temu pa je potrebno biti pozoren Se na neko stvar. Storitve so minljive in odlo¢ilno je
pravilno nacrtovanje zmogljivosti in iskanje nacinov, kako ohraniti e-ucence tudi takrat, ko
povprasevanja ni. Ce se bo trzenjsko-komunikacijski naért izkazal za uspesnega, ga bodo v
Spinu zagotovo ponovili.
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PRILOGE

Priloga 1: Uéna in podporna orodja virtualne e-ucilnice

Virtualna e-ucilnica praviloma vsebuje naslednja u¢na orodja (Doba, 2003, str. 185):
1. Komunikacijska orodja;
0 forumi (z moznostjo razvr§¢anja po avtorju, datumu, temi itd.),
izmenjava datotek (posredovanje in oddajanje nalog),
elektronska posta,
klepetalnica (s podporo zasebnim sobam in administracijo za tutorje),
whiteboard.

O 00O

2. Ustvarjalna orodja;

zaznamki (osebni in skupni),

koledar (objavljanje dogodkov in zadolzitev, dodeljevanje nalog),
pomoc (spletni vodnik in opis orodij),

iskanje znotraj predmeta (iskanje naslovov, zaznamkov, literature itd.),
delo brez povezave (»offline« dostop do ucnih vsebin).

o

OOo0O0oOo

3. Orodja za podporo udelezbi Studentov;
0 skupinsko delo (moznosti za dodeljevanje nalog in materialov skupinam),
0 celektronsko samopreverjanje znanja (z moznostjo komentarja uciteljev),
0 Studentski portfelj (ponavadi kot povezava na spletno stran Studenta).

Avtorji v zborniku strokovne konference v Mariboru (Doba, 2003, str. 186) navajajo tudi
podporna orodja virtualne e-ucilnice:
1. Administracija;
0 za$cita (zaSCita dostopa do posameznih tecajev, IP omejitve itd.),
0 dovoljenja (z razlicnimi ravnimi dostopa, kot so npr. Student, instruktor,
asistent, administrator),
0 zdruzevanje registracije (z moznostjo, da instruktor dodaja Studente).

2. Orodja za dostop do u¢nega predmeta/tecaja;
0 orodje za avtomati¢no testiranje in ocenjevanje (tipi vprasanj in odgovorov:
pravilen-napacen odgovor),
O upravljanje izobrazevanja (selektivno izdajanje materiala glede na doloCene
datume),
0 pomoc ucitelju (dostop do baze podatkov, tehni¢ne pomoci itd.),
0 »online« orodje za ocenjevanje in pregledovanje ocen po Studentu ali nalogi,
0 sledenje Studentom (informacije o prijavah v sistem, Stevilu dostopov do u¢nih
materialov in forumov).

3. Oblikovanje u¢nih vsebin izobrazevanja;
0 opcije za ljudi s posebnimi potrebami,
0 predloge za oblikovanje tecaja/predmeta (podporna orodja),
0 prilagojen pogled (barvna shema tecaja/predmeta itd.).



Priloga 2: Naloge in vloge e-tutorja
Naloge e-tutorja

Rebolj (2008, str. 99) navaja naslednje tutorjeve naloge:

vZzivljanje v potrebe in teZzave u¢encev — empatija,

spremljanje in vrednotenje uspesnosti ucenja,

skrb, da uéenec izkoristi vse svoje potenciale za vecjo ucinkovitost,
spoznavanje ucnih stilov uc¢ecih in odnosov med njimi,

skrb za dostopnost informacijsko-komunikacijske tehnoloske podpore,
uveljavljanje u¢nih potreb pri ucencih, njihovih vodjih, kadrovskih sluzbah,
spoznavanje motivov ucencev in

promocija e-izobrazevanja.

YVVVVYVYYVYYVYYVY

Poglavitna naloga vsakega e-tutorja je predvsem pritegniti udelezence k ucenju in delu, tako
da bo znanje, ki ga bodo pridobili, uporabno v tak$nih in drugac¢nih situacijah. V tem primeru
tutor predvsem omogoca interakcijo, usposablja in spodbuja udelezence k ustvarjanju, iskanju
informacij, predvsem pa iskanju odgovorov na dileme in vprasanja, da nekako oblikuje smisel
ucenja, nikakor pa ni njegova naloga, da posreduje u¢no snov.

Vloge e-tutorja

Vloge e-tutorja so razli¢ne (Rebolj, 2008, str. 98):
» akulturator: u¢encem pomaga, da spoznavajo akademsko kulturo,
» pokrovitelj: pomaga povezati ucenca s pravimi ljudmi,
» svetovalec: u¢encu daje psiholosko oporo in
» izobrazevalec: spodbuja k u¢enju in razvoju ucnih strategij.

E-tutor ima vlogo moderatorja izobrazevalnega procesa na vseh ravneh izobrazevanja.
Zadolzen je za spodbujanje kriti¢nega razmisljanja o problemih, udelezencem omogoca prosto
pot iskanja reSitev, postavlja dodatna vprasanja in omogoca kriticno presojanje lastnega
napredovanja v znanju. Dober tutor ima prakticna znanja s podro¢ja, ki je predmet
izobraZevanja, pozna razli¢ne vire in teoreti¢na izhodis¢a, izbira ustrezne postopke in metode
dela, s katerimi doseze visoko stopnjo aktivnosti udelezencev in jih spodbuja k sodelovanju
(Andragoska spoznanja, 2001, str. 72).

Priloga 3: Ocena vplivov iz okolja
Zunanji dejavniki so:

Demografski dejavniki: V letu 2007 je bilo med podjetji, ki po svoji glavni dejavnosti spadajo
v podro¢ja dejavnosti Standardne klasifikacije dejavnosti (SKD), evidentiranih skupaj
105.272 podjetij, od tega 38.135 obrtnih podjetij, kar so 4.703 podjetja ve¢ kot leto pred tem
(SURS, 2009). Z vidika podjetja Spin je ta kriterij pozitiven, saj veCanje Stevila podjetij
posledi¢no pomeni ve¢ potencialnih e-u€encev. Leta 2005 je bilo v Sloveniji dobrih 20 %
podjetnikov mlajSih od 30 let, do leta 2009 se je ta odstotek ze priblizal Stevilki 30 (SURS,
2009). Ta podatek je zelo pozitiven, saj je mlajSa skupina bolj naklonjena informacijski
tehnologiji, kar pomeni njeno lazje in hitrejSe vkljuevanje v internetne racunalniske
programe podjetja Spin. Pozitiven je tudi podatek, da predvsem zaradi zasicenosti relativno




majhnega domacega trga vse ve¢ podjetnikov in obrtnikov iS€e priloZznost v tujini. Tudi ta
podatek je za Spin spodbuden, saj za poslovanje s tujino velja, da mora$ biti popoln v vseh
pogledih, obvladati mora$ tudi ra¢unalniSka znanja, ¢e Zeli§ uspeti. Edini negativni kriterij je
izboljSevanje izobrazbene strukture podjetnikov, kar pomeni, da marsikdo Ze obvlada
dolocena racunalniS$ka znanja, ki jih je usvojil v Soli ali do njih priSel preko mnozi¢nega
medija — interneta. V Spinu ta problem reSujejo s povecanim Stevilom racunalniskih
programov, da bi ugodili tudi bolj zahtevnim kupcem.

Gospodarski dejavniki: Podjetniki in obrtniki se srecujejo z mnogimi izdatki in stroski, med
katere na zalost uvr$¢ajo tudi izobrazevanje. Mnogi pojmujejo izobrazevanje kot nujen
stroSek. Zaradi tega bo Spin v Casu izvedbe trzenjskega nacrta podjetnikom in obrtnikom
skusal pojem izobrazevanja predstaviti kot nekaj drugacnega, nekaj, kar jim bo prineslo
konkuren¢no prednost in jih naredilo boljSe od konkurentov. Zaradi tega v primeru e-
izobraZevanja ne govorimo o stroskih, temvec o dolgoro¢ni investiciji v znanje. Spodbudna je
tudi zelo nizka cena posameznega modula e-izobrazevanja (Priloga 4: Podroben opis
modulov, ki se jih bo trzilo v ¢asu izvedbe trZenjsko-komunikacijskega nacrta) znotraj
Spinove virtualne e-ucilnice. Ker se bo skupaj s tem nenehno poudarjal vseZivljenjski dostop
do e-vsebin, se bo realna cena posameznega modula Se znizala ter bo v oceh podjetnikov in
obrtnikov predstavljala Se ve¢jo dodatno vrednost.

Naravni dejavniki: Pri e-uCenju je najbolj pozitivno to, da se lahko uc¢imo kadarkoli in
kjerkoli, ¢e le imamo dostop do interneta. Zaradi tega nam ni potrebno uporabljati osebnega
avtomobila, da bi na primer odsli na nek seminar, tecaj ali delavnico. Tako se vsaj delno
zmanjSuje izpust strupenih emisij v ozracje, kar je dobro z vidika zmanjSevanja
onesnazevanja okolja. Problem pa nastane pri opremi, ki jo potrebujemo za dostop do e-
vsebin. Nujno potrebujemo osebni ali prenosni racunalnik, kar pa Se ne predstavlja problema.
Problem se pojavi, ko racunalniku potece Zivljenjska doba in gre na smetiSce. Tukaj bi morali
izredno poudarjati loevanje odpadkov. Racunalniki spadajo med kosovne in ne, denimo,
vsakdanje kuhinjske odpadke. Ciljno skupino bi morali ozavescati tudi o tem, da je tovrstne
odpadke strogo prepovedano odlagati v naravi.

Tehnologki dejavniki: Klasiénim radunalnikom so z razvojem sledili prenosni ra¢unalniki. Ce
smo pri prvih Se imeli pomisleke glede tega, da e-ucenje lahko poteka kadarkoli in kjerkoli,
potem ti zagotovo izginejo, ko govorimo o prenosnih racunalnikih. Ti nam omogocajo, da do
e-vsebin dostopamo, kadar jih dejansko potrebujemo. E-okolje pa ima Se veliko drugih
prednosti, saj je uporabnikom v primeru e-ufenja ponujena stalna podpora s strani tutorja,
poleg tega lahko preko forumov in klepetalnic delijo svoja mnenja in predloge tudi z ostalimi
uporabniki e-vsebin. Zaradi vseh naStetih prednosti e-ucenja ocenjujem, da bodo ti dejavniki
pozitivno vplivali na e-izobrazevanje v podjetju Spin.

Politiéno-pravni_dejavniki: V Spinu se zavedajo, da morajo v vsakem trenutku delovati
profesionalno in v korist e-u¢encem. Slednje morajo obvarovati pred nepoStenimi poslovnimi
potezami, poleg tega pa je pomembno, da tisto, kar jim je obljubljeno, uporabniki tudi dobijo.
Podjetje Spin se dosledno drzi zakonodaje o varovanju podjetij pred neposteno konkurenco,
saj zaposleni vedo, da jim v primeru nepostenosti grozijo sankcije. Dejstvo pa je, da so sami
stalno na udaru nelojalne konkurence, ki je na tem podrocju kar moc¢na, s ¢imer ciljam na
razli¢na gradiva in podatke, ki so prisotni na internetu in v drugih medijih. Sankcij so lahko
delezni tudi e-ucenci, Ce se izve, da do storitev e-izobrazevanja preko enega uporabniskega




racuna dostopa ve€ oseb. Zaradi tega je prenos uporabniskega racuna na druge potencialne e-
ucence strogo prepovedan.

Druzbeno-kulturni dejavniki: Sekundarne vrednote se spreminjajo skozi ¢as. To, kar je bilo Se
pred nekaj desetletji nepredstavljivo, je danes postalo resni¢no. Internet je svet povezal med
seboj in s tem odprl mnoge priloznosti. Svet je danes vas v malem. Sedaj se lahko nahajamo v
spletni trgovini nekega ameriSkega podjetja, Ze minuto kasneje lahko brskamo po kitajski
internetni trgovini. Minili so ¢asi, ko smo si obveznosti zapisovali na list papirja. Tehnoloski
razvoj nas je pripeljal do tega, da danes vse pocnemo s pomocjo tehnoloskih orodij. Skozi ¢as
se je razvilo tudi izobrazevanje. Klasi¢nemu izobrazevanju je sledil najprej $tudij na daljavo,
kasneje ze lahko govorimo o e-izobraZevanju. V Spinu vidijo v tem izredno priloZnost, saj si
marsikatero podjetje danes ne more predstavljati poslovanja brez uporabe racunalnika. Vse
vec ljudi se odloca za prenosni raCunalnik prav zaradi fleksibilnosti pri delu. In fleksibilnost
se poudarja tudi pri e-izobrazevanju. Dostop do e-vsebin kjerkoli in kadarkoli je glavna
prednost in razlog za e-izobrazevanje.

Priloga 4: Podroben opis modulov, ki se jih bo triilo v ¢asu izvedbe trienjsko-
komunikacijskega nacrta

Modul 1:

Osnovni koncepti informacijske tehnologije (IT) — poznavanje osnovne zgradbe osebnega
racunalnika, razumevanje osnovnega koncepta informacijske tehnologije (npr. pomnilniski
mediji, kontekst aplikacij v druzbi, uporaba informacijskih omrezij, informacijski sistemi v
vsakdanjem zivljenju, varnost in pravna podroc¢ja, pomembna za uporabo racunalniske in
programske opreme).

Modul 2:

Uporaba racunalnika in upravljanje datotek — znanje uporabe osnovnih funkcij osebnega
racunalnika in operacijskega sistema oziroma grafi¢nega okolja; upravljanje in organiziranje
imenikov in map, operacije kreiranja, kopiranja, premikanja in brisanja imenikov, map in
datotek, manipuliranje z namiznimi ikonami in okni, funkcije iskanja, urejanja in tiskanja,
prilagajanja nastavitev, var¢evanja s prostorom in zascite pred virusi.

Modul 3:

Urejanje in obdelava besedil — demonstracija prakticnega znanja pri kreiranju, oblikovanju in
izdelavi tekstualnega dokumenta na nacin, da je izdelek primeren za funkcionalno rabo, z
uporabo tabelari¢nih prikazov, orodij za grafi¢ni prikaz in slikovnih datotek ter pripomockov
za spajanje dokumentov in njihovo izmenjavo v medmrezju.

Modul 4:

Preglednice — razumevanje koncepta in obvladovanje osnovnih operacij pri razvoju,
oblikovanju in uporabi preglednic; izvrSevanje standardnih matemati¢nih in logi¢nih operacij
z uporabo vgrajenih formul in funkcij; uporaba naprednejsih funkcij vstavljanja objektov,
izdelave diagramov oziroma grafi¢nega prikaza podatkov.

Modul 5:
Podatkovne baze — razumevanje konceptov podatkovnih baz ter zmoznost izdelave in
nacrtovanja preproste podatkovne baze; izdelava tabel, poizvedb, obrazcev in porocil ter



izpisov, povezava tabel zaradi pridobivanja podatkov in informacij ter upravljanje z njimi z
uporabo vgrajenih orodjij.

Modul 6:

Predstavitve — poznavanje orodij za elektronske predstavitve, izdelava, oblikovanje,
spreminjanje in priprava predstavitve z uporabo razli¢nih postavitev diapozitivov; podvajanje,
premikanje besedila, slik, podob in grafike ter uporaba razli¢nih u¢inkov diaprojekcije.

Modul 7:

Informacije in komunikacije — modul je razdeljen v dva dela. Prvi del, Informacija:
razumevanje konceptov in izrazov ter varnostnih vidikov, povezanih z uporabo interneta;
iskanje v omrezju, oznacevanje spletnih mest, izpopolnjevanje spletnih obrazcev in tiskanje
spletnih strani. Drugi del, Komunikacije: razumevanje pojmov e-poSte; ocenjevanje
varnostnih vidikov, povezanih z njeno uporabo; znanje uporabe programa pri izmenjavi
sporocil ter prilagajanju datotek sporocilom in njithovem upravljanju.

Priloga 5: SWOT analiza

Prednosti e-izobrazevanja so:
- dostopnost (do e-vsebin lahko dostopamo kadarkoli in kjerkoli, ¢e le imamo dostop do
interneta),
- cenovna ugodnost (ni stroskov potovanj),
- interaktivnost (moznost komuniciranja z e-tutorjem v e-ucilnici),
- konsistentnost vsebine (vsebina je enaka za vse, s ¢imer se zmanjSa moznost napacnega
razumevanja snovi),
- dopolnjevanje snovi (e-vsebine si sledijo v smiselnem zaporedju),
- prilagodljivost potrebam uporabnikov (vsak e-ucenec si lahko izbere u¢ne e-vsebine, ki
mu najbolj koristijo),
- tradicija, izkusnje (podjetje je na trgu Ze ve¢ kot dve desetletji),
- strateska partnerstva (ECDL, Microsoft),
- kadrovski potencial (zaposleni imajo znanja in izku$nje),
- lastne poti komuniciranja z e-uporabniki (spletna stran, e-posta, zgibanke, ¢asopis),
- povezovanje z razvojnimi agencijami, zbornicami in drugimi institucijami,
- partnerski odnos z e-uporabniki.

Slabosti e-izobrazevanja so:

- prepoznavnost blagovne znamke Spin (pomanjkanje trzenjskih aktivnosti),

- trzni delez (nedefinirana strategija veCanja trznega deleza),

- geografska pokritost (ECDL spricevalo je mozno pridobiti samo v izpitnem centru v Novi
Gorici ali v Ljubljani),

- nezadostno strokovno znanje za vzpostavitev trzenjskega poslovnega koncepta,

- pomanjkanje poprodajnih aktivnosti,

- zasiCenost obstojecega kadra (zaradi prevelikega Stevila nalog na zaposlenega se zgodi, da
je katera izmed nalog povr$no opravljena),

- izvedbe izven Nove Gorice (so drazje in jih je tezje nadzirati).

Priloznosti e-izobrazevanja so:
- nara$canje Stevila podjetij (vsako leto je ve¢ podjetnikov in obrtnikov),



- ciljna skupina je po starosti relativno mlada (ve¢ja sprejemljivost in lazje obvladovanje
informacijske tehnologije),

- konkurencnost ciljne skupine (podjetniki in obrtniki bodo morali uporabljati internetna
orodja za pridobitev konkuren¢ne ucinkovitosti),

- nizki stroski odjemalcev (fiksen znesek uporabe in vsezivljenjski dostop do e-vsebin, ni
potnih stroskov),

- sponzoriranje (delavnice in dogodki, kjer so navzoci podjetniki in obrtniki),

- sodelovanje s kadrovskimi delavci pri pripravi letnih nacrtov izobrazevanja (velja za vecja
podjetja),

- izboljsanje odnosov z javnostmi (ve¢ pojavljanja v medijih, pisanje strokovnih ¢lankov za
ustrezne revije in ¢asopise, sodelovanje v televizijskih in radijskih oddajah),

- ohranjanje in razvijanje lastnih programov zaradi zmanjSanja odvisnosti od strateskih
partnerstev.

Nevarnosti e-izobrazevanja so:

- izobrazenost podjetnikov in obrtnikov (manjSe zanimanje za osnovne izobrazevalne
programe zaradi njihovega obvladovanja),

- konkurenca (nelojalna, posredna in neposredna),

- brezplac¢na gradiva,

- prevelika odvisnost od strateskih partnerstev (ECDL, Microsoft),

- padec povpraSevanja, e in ko vsi osvojijo dolocena racunalniska znanja,

- neizbor na javnih razpisih ali znatno zmanjSanje proracunskih sredstev za izobrazevanje,

- prenehanje vlaganja v lasten razvoj,

- zakonodaja (varovanje osebnih podatkov).

Priloga 6: Stroski trienjsko-komunikacijskega nacrta

Ocena stroskov po posameznih trzenjskih aktivnostih:

- Razstavni prostor na MOS-u =5482 €
- Prireditvena dejavnost na MOS-u =886 €
- Predavanje na Obmocni obrtni zbornici Ljubljana Vi¢ =921¢€
- Predavanje na Obmoc¢ni obrtni zbornici Ljubljana Bezigrad =559 €
- Predavanje na Obmocni obrtni zbornici Ajdovscina =340 €
STROSKI SKUPAJ (brez DDV) =8188 €

OPOMBA: V skupni znesek stroskov niso vsteti vsi stroski, saj nekateri Se niso na voljo.
V nadaljevanju sledi ocena stroSkov po posameznih trzenjskih aktivnostih.
43. Mednarodni obrtni sejem v Celju (MOS)

Cas: 8. —15.9.2010

Rok za prijavo: 19. 4. 2010
Stevilo razstavljavcev: 1.700
Stevilo obiskovalcev: 170.000

vvvvv

podjetnih ljudi. Sejem omogoca predstavitev novih izdelkov in storitev, prinasa celosten



vpogled v glavne izzive podjetnikov in obrtnikov v SirSem poslovnem okolju ter spodbuja
dialog (MOS, 2009).

Glavni cilj podjetja Spin bo obiskovalcem sejma predstaviti prednosti in koristi storitev e-
izobrazevanja. Da je MOS idealen za prestavitev sodobne oblike izobrazevanja, prica podatek
o podrocjih obiska na sejmu v letu 2008. Podroc¢je racunalnistvo, telekomunikacije (kamor
lahko uvrstimo Spin) je po podatkih MOS-a v istem letu obiskalo dobrih 11 % obiskovalcev,
kar pomeni slabih 20.000 potencialnih uporabnikov e-izobraZevanja.

Spin bo imel na sejmu razstavni prostor, na katerem se bo vsak posameznik lahko seznanil z
e-izobrazevanjem. Stroski, povezani z razstavnim prostorom, so naslednji:

- Neopremljen razstavni prostor: v nizu (ena stran odprta) ca. 20 m* =984 €

- Stroski prijave za nosilca razstavnega prostora =188 €

- Zastopani razstavljavci = 29 €/razstavljavca x 2 =58¢€

- Obvezen vpis firme in storitev v uradni sejemski katalog z vkljuc€itvijo logotipa = 141,5 €
- Cena soglasja za direktno prodajo na sejmu =21¢€

- Zavarovanje razstavnega blaga in sejemske opreme =105€

- Postavitev lastnega reklamnega panoja (70 x 100 cm) =105 €

- Odstranitev zasc¢itne PVC folije s talne obloge in enkratno sesanje =34¢€

- Ureditev razstavnega prostora (pregradne stene, talna obloga z zas¢itno PVC folijo, tabla z
napisom, 4 stoli, miza, info pult (100 x 50 cm), reflektor na vsakih 6 mz, vti¢nica (230 V,

10 A), skladis¢e do 2 m” z vrati) = 37,6 €/m* x 20 m’ =752 ¢€

- Miza80x 80 cm=2x16,5€ =33 €
- Oblazinjen stol =2 x 12,6 € =252¢€
- Stojeci obeSalnik =13,7€
- Ko§ za smeti =3,7€
- Razdeljevanje promocijskega materiala = 29 €/dan x 6 dni =174 €
- Prenocisce (Hotel Faraon ***, polpenzion, 7 nocitev, 3 osebe) =1.229¢€
- Promocijski material

- letaki (148 x 210 mm) = 0,08 €/kos x 6000 kosov =480 €

- brosure (210 x 297 mm) = 0,21 €/kos x 1200 kosov =252€

- plakati (594 x 841 mm) = 12,9 €/kos x 4 kosi =52¢€

- kemicni svinéniki = 0,2 €/kos x 1200 kosov =240€

- namizne zastavice = 3,6 €/kos x 4 kosi =15€

- vizitke (85 x 54 mm) = 0,125 €/kos x 600 kosov =75¢€
- Ostali stroski (prevoz, pijaca in prehrana na sejmu itd.) =+10%
STROSKI PRED OSTALIMI STROSKI =4982 €
+ ostali stro8ki (prevoz, pijaca in prehrana na sejmu itd.) =+10% =500 €
STROSKI SKUPAJ =5482 €

OPOMBA: Do sprememb stroskov lahko pride zaradi:
= zasedenosti Zelenega razstavnega prostora,
= vecjega Stevila zastopanih razstavljavcev, s Cimer se zvisa cena prenocisca,
* postavitve vecjega Stevila reklamnih panojev,
» narocila dodatnega inventarja,
* narocila dodatnega promocijskega materiala.



Predzadnji dan sejma bodo v Spinu organizirali prireditveno dejavnost v dvorani Celjanka.
Slednja lahko sprejme do 270 obiskovalcev (120 sedis¢ + 170 stojis¢). Stroski, povezani s
prireditveno dejavnostjo, so naslednji:

- Uporaba dvorane 111,5€/hx3 h =335€
- Postavitev lastnega reklamnega panoja (70 x 100 cm) =105 €
- Razdeljevanje promocijskega materiala = 29 €/dan x 2 dni =58€
- Objava oglasa o dogodku v sejemskem katalogu = ni podatka
- Objava oglasa o dogodku v sejemskem Casopisu = ni podatka
- Promocijski material

- letaki (148 x 210 mm) = 0,08 €/kos x 2000 kosov =160 €

- brosure (210 x 297 mm) = 0,21 €/kos x 300 kosov =63 €

- plakati (594 x 841 mm) = 12,9 €/kos x 4 kosi =52¢€

- kemicni svin¢niki = 0,2 €/kos x 300 kosov =60€

- namizne zastavice = 3,6 €/kos x 4 kosi =15€

- vizitke (85 x 54 mm) = 0,125 €/kos x 300 kosov =38¢€

STROSKI SKUPAJ =886 €

OPOMBA: Do sprememb stroskov lahko pride zaradi najema dvorane, daljSega od treh ur, in
v primeru, da bo potrebno naroCiti ve¢ promocijskega materiala za promocijo dogodka. V
ceno ni vsteta objava oglasa v sejemskem katalogu in ¢asopisu.

Za seznanitev ¢im vec potencialnih strank z e-izobraZzevanjem bodo v Spinu uporabili tudi
oglasevanje na velikem LED zaslonu, ki se bo nahajal v osrednjem atriju sejmisca. Za zakup
spota dolzine do 15 sekund z minimalno 15 ponovitvami dnevno oziroma 120 v osmih dneh
sejma bo potrebno odsteti 590 €. Ce bo spot daljsi od 15 sekund, se vsaka dodatna sekunda
doplaca v znesku 27,5 €. Glede na odli¢no lokacijo LED zaslona, ki predstavlja glavno
zbiralisCe in pocivalis¢e obiskovalcev, menim, da je tovrstna predstavitev ponudbe podjetja
Spin obiskovalcem in razstavljavcem prava izbira.

Obmocna obrtna zbornica Ljubljana Vic¢

Termin: konec 2. tedna v oktobru 2010
Stevilo registriranih ¢lanov: 3.000
Kapaciteta dvorane: 15 — 75 sedezev

Stroski brezplacnega predavanja o e-izobraZevanju so:
- najem dvorane (dopoldan) =190 €
- obvestitev ciljne skupine o dogodku (Casopis Nasa pot, e-posta, kratko sporocilo) = 620 €
- promocijski material

- vabila (99 x 210 mm) = 0,12 €/kos x 600 kosov =72¢€
- broSure (210 x 297 mm) = 0,21 €/kos x 75 kosov =16€
- kemicni svin¢niki = 0,2 €/kos x 75 kosov =15¢€
- namizne zastavice = 3,6 €/kos x 2 kosa =8 €
STROSKI SKUPAJ =921¢€

V zakup se Steje brezplacno obvescanje o dogodku preko sekcij in objava dogodka na spletni
strani zbornice.



Obmoc¢na obrtna zbornica Ljubljana BeZigrad

Termin: 3. teden v oktobru 2010
Stevilo registriranih &lanov: 1.400
Kapaciteta dvorane: 30 — 40 sedezev

Stroski brezplacnega predavanja o e-izobraZevanju so:
- najem dvorane (25 €/h x 3 h) =75€
- obvestitev ciljne skupine o dogodku (Casopis Majster, e-posta, kratko sporocilo) =425 €
- promocijski material

- vabila (99 x 210 mm) = 0,12 €/kos x 280 kosov =34¢€

- brosure (210 x 297 mm) = 0,21 €/kos x 40 kosov =9¢€

- kemicni svinéniki = 0,2 €/kos x 40 kosov =8 €

- namizne zastavice = 3,6 €/kos x 2 kosa =8 €
STROSKI SKUPAJ =559 €

V zakup se Steje brezpla¢no obvescanje o dogodku preko sekcij.
Obmocna obrtna zbornica AjdovS¢ina

Termin: 4. teden v oktobru 2010

Stevilo registriranih ¢lanov: 945

Kapaciteta dvorane: 20 sedezev

Stroski brezplacnega predavanja o e-izobraZevanju so:

- najem dvorane (ca. 3 h) =42 €
- obvestitev ciljne skupine o dogodku (¢asopis Vejtr) =185€
- obvestitev ciljne skupine o dogodku (kratko sporocilo, e-posta) =70¢€
- promocijski material

- vabila (99 x 210 mm) = 0,12 €/kos x 190 kosov =23¢€

- brosure (210 x 297 mm) = 0,21 €/kos x 40 kosov =8¢€

- kemiéni svin¢niki = 0,2 €/kos x 20 kosov =4 €

- namizne zastavice = 3,6 €/kos x 2 kosa =8 €

STROSKI SKUPAJ =340 €

OPOMBA: Do povecanja stroskov lahko pride v primeru velikega interesa ciljne skupine za
dogodek in selitve v veliko dvorano s kapaciteto do 100 sedezev.

V zakup se Steje brezplacno obvescanje o dogodku preko sekcij in objava dogodka na spletni
strani zbornice.



Priloga 7: Casovni nacrt aktivnosti

Termin AKTIVNOST
(leto 2010)
- Prijava na 43. Mednarodni obrtni sejem (MOS) v Celju in podpis
12. — 16. april pogodbe

31. maj — 4. junij

- Rezervacija in placilo storitev bivanja v Hotelu Faraon za Cas trajanja
MOS-a

28. junij — 2. julij

- Celjskemu sejmu se posreduje natancne podatke o razstavnih
oziroma prodajnih izdelkih in storitvah,

- Celjski sejem se zaprosi za potrebno dovoljenje za neposredno
prodajo na sejmu

- Narocilo izdelave promocijskega materiala pri izbranem ponudniku za
potrebe razstavnega prostora in prireditvene dejavnosti na MOS-u,

- rezervacija dvoran na obmoc¢nih obrtnih zbornicah,

- dogovor z obmocnimi obrtnimi zbornicami glede razli¢nih oblik
obvescanja ciljne skupine o predavanjih

2. — 6. avgust
- Rezervacija dvorane Celjanka na MOS-u,
- dogovor o vseh podrobnostih v zvezi z oglasevanjem na velikem LE
zaslonu v Casu trajanja Celjskega sejma in placilo vseh obveznosti,
- objava oglasa z logotipom v sejemskem katalogu
9.—13. avgust

23.—27. avgust

- Zavarovanje razstavnih predmetov in druge opreme na razstavnem
prostoru ter placilo zavarovalne premije,
- placilo stroskov narocenih storitev na MOS-u

3. — 7. september

- Pric¢etek dela na razstavnem prostoru,
- pridobitev dovoljenja za postavitev reklamnih panojev na MOS-u

16. — 20. september

- [zpraznitev razstavnega prostora po konanem sejmu

27. september — 1.
oktober

- Narocilo izdelave promocijskega materiala pri izbranem ponudniku
potrebe predavanj na obmoc¢nih obrtnih zbornicah

OPOMBA: Aktivnosti v ¢asovnem nacrtu si sledijo po vrstnem redu.
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