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Osnovne dimenzije me!unarodnog marketinga 
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Faze u me!unarodnom razvoju preduze"a 

vesna.kocic-vugdelija@teachers.org 

!!!!!!"#$%&'()*&)!8(#*%9#:#!!"&,%3-("#,*5<),-("-;%$)3?"

;%=3>;$:"31+,1),"/%'651'<'"

!!!!!!"%3.&'4+)&'3&)!8(#*%9#:#!!""5+$=$+$).'"%$10383;,-("

1'#$0.$:"5-&0$73+$).'"

!!""""53)6'3&)!8(#*%9#:#!!"-+'-;","/,-;,.$).5"%$103&$"3"-038),-(:"

).3?,+,"5+$=$+$).'"3"*')'%$0),"/%30$*,7$+$).'"

a – Marketing Planiranje 

vesna.kocic-vugdelija@teachers.org 4 



5 vesna.kocic-vugdelija@teachers.org 

Marketing plan: Sadr!ina & Faze 

Marketing planiranje 
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 Teku"a – Trenutna Marketing Situacija (I) 

PESTE analiza 

Politi#ka 

Ekonomska 

Socijalna 

Tehnolo$ka 
Vode"e  

prednosti 
Lanac  

vrednosti 

Tr%i$te 

Konkurencija 

Firma 

Proizvod 
Distribucija 

Cena 

Komunikacija 

Marketing Planiranje 
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Mikro okru%enje Makro okru%enje 
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 Teku"a – Trenutna Marketing Situacija (II) 

Mikro okru%enje 

Tr!i#te 

•! Veli#ina 

•! Mogu"nosti 
•! Sklonosti 
•! Segmentacija 

Konkurenicja 

•! Struktura 

•! Strategija 
•! Ciljna grupa 
•! Pozicioniranje 
•! Planovi 

Kompanija 

•!  Misija 
•! Dostignu"a 

•! Ciljna grupa 
•! Pozicioniranje 
•! Ciljevi 

Mogu"nosti? 

Marketing Planiranje 
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 SWOT analiza 

Mogu"nosti - Opportunities Pretnje - Threats 

Snage - Strengths Slabosti - Weaknesses 

Analiza $injenica 

- Koje su #injenice bitne za kompaniju? 

- Npr.: treba li firma da u!e na strano tr%i$te? 

Implikacije 
-!Npr.: shorno argumentima ZA i PROTIV, firma treba da se osloni na  

strate$ke partnere na novom tr%i$tu 

Interni Faktori 

Spoljni Faktori 

Npr.: - Rast zarada 
        - Regulative 
     - Razvoj novih tehnologija  

        - Ni%i tro$kovi usluga 

Npr.: - Nove kompanije 
        - Ekonomski pad 
        - Otpor potro$a#a 

Npr.: - U#e$"e na tr%i$tu 
        - Usluge 
        - Op$ta slika, imid% 
        - Lider u tro$kovima 

Npr.: - R&D 
        - Tr%i$na orijentacija 
        - Saradnja izme!u departmana 

Marketing planiranje 
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 Ciljevi 

Misija 
kompanije 

Finansijski ciljevi 

•!Manji tro$kovi 
•!Novi profit ($) 
•!Tok novca ($) 

•! Ukupni prihodi od prodaje 
•! U#e$"e na tr%i$tu 
•! Prihva"enost od strane klijenata 
•! Prepoznatljivost brenda 
•! Distributivna mre%a 
•! Churn 

Biti realan u ciljevima 

Marketing ciljevi 
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Marketing Strategija 

Proizvod Promocija 

Place 
Mesto 

Kanali 

Linija 

Brendiranje 

Usluge 

PR Odnosi  
sa javno$"u 

Reklamiranje 

Direktna  
prodaja 

Internet 
prodaja 

Koji su ciljevi? 

Kako da ih ostvarimo? 

Koje su ciljne grupe? 

Koje su mogu"nosti pozicioniranja? 

Price 
Cena 

Kompletan marketing 

Marketing Mix (4P) 

Koji vid marketinga? 

Objedinjavanje Osetljivost 

Promotivna 
prodaja 

Jean-Emile.Denis@hec.unige.ch 
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 Akcioni plan 

Poseban “4P” 
plan 

Jasna  
odgovornost za  

sprovo!enje  

plana 

&ta "e biti  
ura!eno? 

Ko "e to  
sprovesti? 

Kad "e to biti  
ura!eno? 

Koliko to ko$ta? 
Precizno  
vremensko 
ograni#enje 

za  
sprovo!enje 
plana 

Raspored 
sredstava 

Jean-Emile.Denis@hec.unige.ch 
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 Planirani profit i izve#taj gubitaka 

Projektovani profit 

- Dodatni tro$kovi 
-! Tro$kovi proizvodnje 

Doprinos marketinga 

Predvi!ena prodaja 
(koli#ina x srednja cena)  

Jean-Emile.Denis@hec.unige.ch 

Marketing planiranje 
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Predvi%anje prodaje za skije 
R

a
s
t  

Danas 

Vreme 

Jean-Emile.Denis@hec.unige.ch 
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Kontrola 

Nadgledanje napredovanja 
(dnevno, mese#no) 

Nepredvidivi 
dogoa!aji 

Reakcija konkurencije 

Zahtevi marketinga 
4P 

Odgovor mu$terija 

Interni Eksterni 

Marketing planiranje 
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Marketing planiranje 
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Najve!a svetska internet berza proizvoda E-bay (www.ebay.com) planira 

da se pro"iri na latino – ameri#ko tr$i"te. Da li je dobro da to u#ini? Ako 

da, da li da se pro"iri kroz kupovinu doma!eg preduze!a, udru$ivanje ili 

prirodni rast? 
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Marketing planiranje 
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1.! MAKRO ANALIZA 

•! Osnovna delatnost: e-biznis, on-line aukcija 

•! Ciljna grupa? 

"!  Godi$nji rast internet stanovni$tva – 40% 

"!  Godi$nji rast vrednosti prometa na internetu 1600%, pri !emu se 

     najve"i broj transakcija odvija u Brazilu  
"!  E-bay je svetski lider internet aukcije sa kvazi-monopolom od 99% 

"!  SAD tr#i$te je u fazi zrelosti, evropsko i azijsko je u fazi rasta, a 

latino – ameri!ko u fazi razvoja 

o! Latino – ameri!ko tr#i$te: 19 miliona korisnika interneta 2001. godine, 

      44 miliona 2004. i izme%u 75 i 77 miliona 2005.  

o! Ukupna vrednost internet transakcija: 12 miliona $ 1999. godine, a  
      192 miliona $ 2000. godine 
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Marketing planiranje 
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1.! MIKRO ANALIZA 

•! Tr!i"te:  

globalno, postojanje razlika, jezici, zakoni i vremenske zone 

•! Ciljna grupa: internet korisnici (neophodan pristup internetu) 

Konkurencija: 

"!  Yahoo i Amazon tako%e imaju aukcijske web sajtove 

"!   Yahoo je lider na japanskom tr#i$tu 

"!   MercadoLibre, DeRemate i Lokau su konkurenti na latino-ameri!kom tr#i$tu 

Kompanija:  

o! Misija: stvoriti najve"u svetsku grupu za trgovinu i pomo"i ljudima da trguju 

prakti!no sve i svuda 

o! Dostignu"a: Rast kompanije zadnjih 6 meseci kroz kupovinu, partnerstvo i 

greenfield investicije 

o! Pozicioniranje: liderska, svetska aukcijska on-line kompanija 

o! Strategija ulaska: jedino ukoliko je mogu"a razumna zarada u kratkom 

periodu 
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URADITI 4P I SWOT ANALIZU 


