SKOLA BIZNISA Nawnostruni casopis

ULOGA MARKETING ISTRAZIVANJA U DIREKTNOM
MARKETINGU

JasminaCui¢”

Sazetak:lzuzetno je velik zr@aj i uloga koju marketing istrazivanje ima u saveamnm uslovima poslovanja, a samim
tim i u oblasti direktnog marketinga. Marketingr&tivanje pruza veliki broj podataka i informacig potrebama,
Zeljama, zahtevima i preferencijama potr¢gai na taj nain omoguuje privrednim subjektima da njihovim
zadovoljenjem osvoje i zadrze potréSapotencijalne potrogz.

Kljuéne refi: marketing istrazivanje, marketing informacioni sist, direktni marketing

Abstract: Marketing researcthas great importance in nowadays business conditiand thus in the area of direct
marketing. Marketing research presents a great remdf data and information about customers’ needishes,
demands and preferences, and in that way allowsnbss subjects to gain and retain their present aotkential
customers by satisfying their desires.
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Uvod

Posluji¢i u okruZenju koje se iz dana u dan menja, preguse prindena da menjaju i gae poslovanja,
strategije i prakse na koje su navikla. 1z tog ogal da bi osvojili potroge i potencijalne potroga i
izgradili dugor@ne odnose sa njima, preddaesve véu paznju poklanjaju marketing istraZivanju i uvode
strategiju direktnog marketinga ili marketinga ,g&dprema jedan” (one-to-one).

Marketing istraZivanje obezbeje informacije o potrebama, Zeljama, zahtevimaefgrencijama i
moguenostima potrods kako bi se obezbedili upravo takvi proizvodi luge. Informacije marketing
istraZivanja pruzaju pondopreduzéima da se adaptiraju uslovima na trziStu, odnosntrepama i
zahtevima potro%a adekvatnom ponudom proizvoda i usluga.

Potrebe potro&a predstavijaju najinteresantniji i najvazniji pneet istraZivanja trziSta proizvodnih,
prometnih i usluznih organizacija. One predstauljaplaznu osnovu od koje bi svi paaii roba i usluga

trebalo da pdu u planiranju procesa svog poslovanja. 1z togazjaai da je uspeh predu&e zasnovan na
poznavanju potrogéih potreba, Zelja i ponaSanja.

Preduzée istraZzuje, prati i pokuSava saznati potrebe jezebtroSda. Ispunjava ih u okviru svojih
moguenosti, stvarajéi na taj na@in zadovoljne potro&®. Reakcije preduza na promene potreba,
prilagadavanje proizvoda i/ili usluga zahtevima pot&Saamo su neki od elemenata kojtutna ukupno

zadovoljstvo potro&am i poslovni uspeh preduize

Orijentacija prema potro&gna obuhvata zadovoljenje potreba i Zelja pottaSgpredvianje tih potreba
kako bi se zadovoljila @kivanja potro3sa, te prilagdavanje marketing aktivnosti u skladu sa njihovim
promenljivim potrebama. Prema tome, Sto viSe pregunbrga paznju na istraZivanje potrédau cilju
prepoznavanja njihovih potreba,de imati viSe koristi.

" JasminaCui¢, saradnik u nastavi, Visoka poslovna $kola strokostudija, Novi Sad, Srbija
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U savremenim uslovima poslovanja uloga marketingaiszanja u direktnom marketingu je izuzetno
zna&ajna, odnosno marketing istraZzivanje i direktni keting nalaze se u neraskidivogvrstoj vezi. Za
ocekivati je dace njihov me@usobni odnos u narednom periodu biti joS sloZenikompleksniji iz
jednostavnog razloga Sto se u fokusu i jednog galyunalazi isti faktor — konkretni pojedinac kadrpéa

sa sopstvenim karakteristikama, mégaostima i navikama.

Sustina marketing koncepta, a u skladu sa timektlitog marketinga jeste planirano osvajanje, amaliz
pracenje potroséa i njihovog ponasanja sa ciljem izgradnje supaganarketing strategije kako za sadasnje,
tako i za budée potroS&e. Veliku ulogu u tom procesu ima marketing istvadje koje upravo treba da
pruzi informacionu osnovu za donoSenje marketingadément odluka.

Nastanak, pojam i znd&aj marketing istrazivanja

U razmatranju nastanka i ¢gtka primene marketing istraZzivanja postoje t#zlipristupi. Neki autori
istoriju marketing istrazivanja vezuju za Herodotamske careve, dok neki smatraju da do nastanka
marketing istraZivanja dolazi u periodu industrisievolucije u Evropi i Americi.Medutim, iako se svi ovi
dogataji zasnivaju na potrebi da se spozna léndst, oni se ne mogu smatrati pravim marketing
istraZivanjima. Do njegove pojave i razvoja do®ouj periodu od 1910. do 1920. godine kada se javlja
zahtevi za Sto \é@m priblizavanjem preduza potroS&ima.

U sustini, nastanak i funkcionisanje marketingaivanja rezultat je neusaglasenosti idmeahteva trzista,
odnosno potro$a i mogunosti preduzéa da se prilagodi tim zahtevima. Oshovno pitanjgauremenoj
privredi nije viSe proizvodnja oddenog proizvoda za koji se trazi kupac¢ yeoizvodnja proizvoda prema
zahtevima potro$a. Potros& traZze da im se pruzi moguost izbora izméu istih ili slicnih proizvoda
razlicitih proizvadata, pri¢emu prednost daju proizvodima koji su bolji, kvetiitiji, ali i lepSe dizajnirani.
Takade, preduzéa moraju da uspostave i vode dijalog sa potio#a sa ciljiem njihovog razumevanja i 5to
duZeg zadrzavanja. Na koji ¢ia je mogue osvojiti nove potroge i zadrZati postofe, mogue je saznati
na osnovu odgovarajin informacija koje pruza marketing istraZivanje.

Oblasti kojecine sadrZzaj marketing istraZivanja mogu se grupisatazItite na&ine. Pojedini autori navode
pet osnovnih podiija na koja se ono usmerava:

IstraZzivanje trziSnih mogunosti;
IstraZivanje proizvoda;
IstraZivanje promaocije;
IstraZivanje distribucije;
IstraZivanje cena.

aprwdOE

Iz toga proizilazi da je u savremenim uslovima peahja za uspesSno upravljanje preders neophodno
obezbediti kvalitetne i tame informacije o marketinSkim moguostima i opasnostima na trZiStu. Dobro
vrSiti posao zn& upravljati njegovom budino&u, odnosno kontinuirano pribavljati i posedovatelachtne
informacije koje u velikoj meri obezligje marketing istraZivanje.

.Marketing istrazivanje se bavi prikupljanjem, oblcen, analizom trziSnih problema tj. varijabila
(istraZivanje potrodm, potrosnje, proizvoda, ponude, konkurencije, cenaza — izvoza, distribucije,
promocije ) i na osnovu toga prognozira mere kogbd preduzeti na pojedinim instrumentima marketing

'S, salai, D. BoZidares/j Marketing istraZivanjeSavremena administracija, Beograd, 2001, str. 33
2 H. Hant, Istrazivanje marketingaBeograd, Ekonomski fakultet Beograd, 1998, €r. 1
% www.forum.sfstudent.net
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kako bi planirana strategija mogla da se realiagekvatnom taktikom marketinga, tj. kombinacijom i
doziranjem instrumenata marketinga u odgovaraparketing miks.*

Marketing istraZivanje je jedan od kijih elemenata u okviru celokupnog marketing infeanja. Ono se
koristi informacijama kojima identifikuje i defirlSmarketinSke pogodnosti i probleme, kreira i pnjje
marketinSke akcije i omogava pronalaZzenje tima na koji se specifne marketing aktivnosti mogu
efikasno realizovati.

Faktori koji su u velikoj meri doprineli rastu afsga marketing istraZivanja su pre svega rast broja
dinamike stanovniStva — potr@®a sve véa ponuda novih proizvoda i sveéveizik njihovog uspeha, kao i
rast zndaja i brige o satisfakciji potro&a koja se nastoji obezbediti ponudonéese@rednosti potrogama.

Efikasno marketing istraZivanje izuzetno je &jao za marketing studije odienih problema, a zatim i za
donoSenje marketing menadZzment odluka. Ono povepajeoSé&a i preduzée putem informisanja i
doprinosi njihovom méusobnom priblizavanju.

Odnos marketing istrazivanja i marketing informacionog sistema

Marketing istraZivanje je usko povezano sa marketiformacionim sistemom, s obzirom na to da oba
predstavljaju informacionu osnovu marketinga. Zaxafenje odluka u marketingu, pa samim tim i u
direktnom marketingu od izuzetnog 2ag su ne samo trziSne informacije vénformacije iz raznih drugih
izvora, kako internih tako i eksternih, a koje knnirano obezb#uje marketing informacioni sistem.

Marketing informacioni sistem predu®e kontinuirano prikuplja, obdaje, analizira i memoriSe sve
relevantne podatke i informacije koje su neophomlelonoSenje adekvatnih odluka u oblasti marketinga
On je ,sastavljen od skupa ljudi, opreme i procadan prikupljanje, sortiranje, analizu, evauladiju
distribuciju potrebnih, pravovremenih i¢tah informacija.® S obzirom na to da marketing informacioni
sistem podrazumeva pribavljanje internih i posebeksternih informacija omoguje preduzéu
iskori&avanje Sansi uz izbegavanje i no prilagaiavanje na opasnosti iz okruZenja.

Kada je ré o odnosu marketing istrazivanja i marketing infaoionog sistema postoje dva pristupa. Prema
prvom pristupu, koga zastupa Filip Kotler, markegtiistraZivanje predstavlja podsistem marketing
informacionog sistema. U takvim uslovima marketiimjormcioni sistem preuzeo je mesto i ulogu
informacionog sistema predudze dok je marketing istraZivanje jedan od podsistemarketng
informacionog sistema. Dakle, marketing istraZieajgg samo segment, odnosno uzi pojam od marketing
informacionog sistema. Prednost ovog pristupa $sdagu tome Sto je omogeno da se prave informacije u
pravo vreme nalaze na pravom mestu,éprmu su informacije u vezi sa marketing strategijaiaktikom
preduzéa.

Drugi pristup je zastuplien u zemljama u kojimatstiSni uslovi poslovanja u razvoju, gde funkci@nis
marketing istraZivanje, dok se marketing informacisistem tek uvodi. Prema ovom pristupu marketing
istraZivanja su Sira u odnosu na marketing infoiordcsistem. Takde, za razliku od prvog pristupa

marketing informacioni sistem predstavlja segmaefitrimacionog sistema predudzesiji je osnovni cilj da
obezbedi kontinuiran tok internih i eksternih infacija obuhvatajti proslost i sadasnjost.

lako marketing istrazivanje i marketing informadigistem mogu funkcionisati paralelno, odnosno ne
isklju¢ujuéi jedan drugog e se proZimajeéi i dopunjujuti medu njima postoje oddene razliké. Sa jedne
strane, marketing istrazivanje predstavlja diskarglan proces koji je problemski orijentisan, direge se

* 3. Salai, D. BoZidaresj Marketing istraZivanjeSavremena administracija, Beograd, 2001, str. 20
® J. Kortar, S. SalaiDirektni marketing Ekonomski fakultet, Subotica, str. 54
®S. Salai, D. BoZidaresj Marketing istraZivanjeSavremena administracija, Beograd, 2001, str. 24
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po studijama odnosno projektima, @#®mu su njegovi rezultati usmereni na sada3dnjosariito na
budwnost. Sa druge strane, marketing informacioni sisfje kontinuelan sistem ulaznih i izlaznih
informacija koje su usmerene delimo na proslost i pretezno na sadasnjost.

Rezultati marketing istraZivanja mogu, ali ne mordp ulaze u marketing informacioni sistem. Sa érug
strane, marketing istrazivanje redovno koristi infacije marketing informacionog sistema, a posdtata

je re&¢ o sekundarnim informacijama koje se odnose nalgro$adasnja stanja i kretanja istrazivanog
problema. Iz toga proizilazi da se ova dva segmaritemacione baze marketinga upotpunjujtine da su
oba neophodna u cilju kontinuirane i kvalitetneoimfiisanosti.

Prava vrednost marketing istraZivanja i marketingforimacionog sistema meri se poboljSanim
sposobnostima marketing stnjaka da donose odluke. Oni oméguaju organizacijama povratnu
informaciju od potro3& bez koje je nemogda razumeti dinamiku trziSta i savremene trendoyje d®na
njemu javljaju.

Pojam i uloga direktnog marketinga u savremenim usivima poslovanja

Svojevremeno, celokupni marketing je imao direkbhilik — prodavci su se stavali sa potroama
direktno — licem u lice. Ova tehnika je kasnije eajena masovnim marketingom, gde organizacije jaavi
standardnu poruku i Salju je milionima kupaca puteasovnih medija — novin&asopisa, radija i televizije.
Na taj n&in, organizacije oldno promoviSu proizvode pojedifrrom porukom, nadagii se dace milioni
osobatuti poruku i kupiti njihovu marku proizvoda. Onesuniimale potrebu da znaju imena potasii bilo
Sta speciino o njima, osim da imaju odfene potrebe koje bi mogle biti zadovoljene proined
organizacijé.

Vecina marketing komunikacija u savremenim uslovimalgeanja sastoji se od dvosmerne komunikacije
izmedu organizacija i potroga. U skladu sa tim, direktni marketing se odnosiditeaktne komunikacije
prema pazljivo izabranim — ciljnim, individualninopoS&ima, ¢esto na,jedan prema jeddn(one-to-one)
interaktivnoj osnovi, da bi se dobio neposredaroedg

Organizacije usmeravaju svoje ponude i komunikakgepotrebama usko definisanih segmenataiaik
individualnih kupacd.

Pri tome, osnova dobre kampanje direktnog markatijggcista, kurentna i kvalitetha baza podataka o
postoj&im i potencijalnim potro&ama kojimace se slati kampanje. Njena najaeshaga ogleda se u tome
Sto se mogu meriti parametri efikasnosti kampéagge,Sto su odziv i dalje akcije potréda

Danas véina organizacija koje se bave direktnim marketingemmatra da on ima znatno éveauticaj od
jednostavne prodaje proizvoda i usluga. One posijoaiirektni marketing kao efektivno sredstvo za
interakciju sa potro&éma i izgradnju dugornih odnosa sa njima. Na ovajang direktni marketing postaje
marketing direktnih odnosa Ovaj marketing se obéa izuzetno usko segmentiranom auditorijumu,
personifikuje proces komunikacije, lako ga je koligati i po zavrSetku aktivnosti izvrsiti evalupci
aktivnosti na individualnom ili korporativnom nivou

Direktni marketingpredstavlja Siroki spektar moguposti da se potencijalnom ili posté@n potroSéu obrati
licno i saopSti mu ono $to je vazno u poslovnom odsasuiim. LEno obraanje potroSéu ili potencijanom

" www.knowledge-bank.org

8 ph. Kotler.Marketing ManagementMillenium Edition, Custom Edition for Universitgf Phoenix, Prentice-Hall,
Inc., 2000, str. 317

° Ph. Kotler,Marketing Management str. 3 Millenium Edition, Custom Edition for iersity of Phoenix, Prentice-
Hall, Inc., 2000, str.18
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potroS&u, osigurava njegovu paznju, i ukoliko postoji jmanje interesovanje za proizvod ili uslugu, velika
je verovatneéa dac¢e on traZiti dodatne informacifé.

Cilj interakcije sa potro&ma jeste iniciranje i izgdivanje profitabilnih odnosa. Da bi se ovo postiglo,
interakciji su potrebne tri komponente:

1. Dijalog;
2.  Zadovoljavanje potreba (rezultat dijaloga sa petfioga);
3.  Odrzavanje dijalog&

Proizilazi da je u savremenim uslovima poslovargdeje konkurencija sve &, potrebno inicirati dijalog
sa potroséima, nudéi im asortiman preduze, kontinuirano proveravati njihova reagovanja,upavati
indeks satisfakcije i indeks lojalnosti, Sto u duZeeriodu moZze da omogupreduzimanje novih
marketinskih aktivnosti.

Uloga marketing istraZivanja u direkthom marketingu

Marketing istraZzivanje ima izuzetno ziagnu ulogu u direktnom marketingu, s obzirom nadéo pruza
informacije koje omogtavaju razumevanje potra&g njihovog ponaSanja, potreba, Zelja i zahteviode,
pruza zn&ajnu podrsku u kreiranju i dizajniranju proizvoddimulaciji kreativnog razvoja, vrednovanju
dejstva kampanje direktnog marketinga na potes$alr.

PotroSdi, kao centralna tka marketing istraZzivanja i direktnog marketinga&tenogeni su po svojim
karakteristikama, potrebama, navikama, kulturiadiciji, stilu Zivota i sl. Dakle, na ponaSanje nodga
utice ¢itav niz faktora, kao Sto suitiost potroSé&a, karakteristike proizvoda, delovanje pdata proizvoda,
ali i njihove konkurencije. Iz tog razloga, r&#iom ponaSanju potro&a marketing istraZivanje prilazi sa
stanoviSta istrazivanjaclosti potroS&a, karakteristika proizvoda, kao i eksternih stiamgiacijem su
uticaju potroS& svakodnevno izlozZeni.

U osnovi formiranja potreba potr@ganalazi se motiv kao neposredni podsticaj, poknesaakciju, odnosno
kupovinu proizvoda i uslugd.lzvori motiva su raztiti i nalaze se u fizikim i psiholoskim promenama
licnosti potroS&a, promenama njihovih stavova i misljenja, alioqena u prirodnoj i drustvenoj sredini.

S obzirom na to da motivacija & na ponaSanje potr@®au procesu kupovine, direktni marketari nastoje da
na razléite na&ine poj&aju motivaciju potro&s. U tu svrhu koriste se cenovni motivatori kak@biros&i
prevazisli cenovne barijere, zatim razne tehnikepu@enja prodaje da bi se podstakla kupovina, potom
programi za pow&nje lojalnosti kupaca (pokloni, premije, kuponstemi bodovanja lojalnosti i sl.), kao i
demonstracije i degustacije proizvoda u cilju mizinanja straha, tj. rizika koji se javlja kod po$aa
prilikom kupovine novog proizvoda. Veondasto se u direktnom marketingu koriste raznovrsedstva
kako bi se podstakla znatiZelja potré&aa time i njihova akcija, tj. kupovina. Upravonastojanju da se
pojata motivacija potro8s na trenutnu akciju, direktni marketing ima izueveliku i zn&ajnu ulogu s
obzirom na to da su primenljive neke tehnike zarigkavanje kratkée vremena (npr. nagrada za brzinu
odgovora, izazivanje oéaja hitnosti, isticanje potrebe brzine ukoliko steZizb&i neke neprijatnosti koje
se mogu dogoditi potro&iana i sl.)*?

Marketing istraZivanje je problemski orijentisangnuza informacije o faktorima koji éti na navike i
ponaSanje potroda na trziStu. Samo je marketing istraZivanje u ndngati da odgovori na pitanje zaSto se

1% www.emagazin.co.yu

' M. Petronijevé, Koncept upravljanja zadovoljstvom potrasaFestival kvaliteta 2005, 32. Nacionalna konfeijanc
o kvalitetu, Kragujevac, 2005, str. 23

12 www.forum.sfstudent.net

13J. Kortar, S. SalaiDirektni marketing Ekonomski fakultet, Subotica, 2007, str. 166
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potroS& upravo tako ponaSa, odnosno pomaze u razumevantjuarkoji potroSéa pokréu na odrdeno

pona3anje na trziStu. PruZanje odgovora na pitzato je od izuzetnog ztega, ukoliko se Zeli izgraditi
kvalitetna i efikasna strategija direktnog markgdnPri tome, razumevanje motiva i motivacije p&dta

mogute je ostvariti primenom razitih tehnika marketing istrazivanja kao Sto su dshi intervju, grupni
intervju, tehnika levka, testovi asocijacija i sl.

Direktni marketing se moze shvatiti kao metod osng i zadrZzavanja potra&a koji omoguéava analizu
informacija o individualnim potro$ama, kreiranje strategije, kao i njenu realizadija koju potros&
neposredno reaguju. 1z toga proizilazi da se podafrmacije o kupcima moraju pribaviti i smestitbazu
podataka da bi se mogla vrSiti njihova analiza ibidlase na osnovu dobijenih rezultata postiglo bolje
razumevanje individualnin zahteva kupaca. Na tafimase omogtava pribliZzavanje postafem i
potencijalnim potro&ama udovoljavajdi njihovim specifénim zahtevima.

Direktni marketing ima za cilj stvaranje baze padtat koje treba da omogukreiranje detaljnog profila
potroS&a, a na osnovu informacija do kojih predtezedolazi merenjem efekata kampanje direktnog
marketinga kao i putem marketing istrazivanja. Bian&in se direktnom marketaru pruza meégast da
svoje postojée i potencijalne potroga bolje upozna, ali i da izabere i usmeri na nglelkavatne akcije
direktnog marketinga.

Dakle, informacije koje se dobijaju na osnovu spamenih marketing istraZzivanja i akcija direktnog
marketinga mogu dadu u bazu podataka, da se njihovomdomsmbnom komparacijom i povezivanjem
izgrade profili potros&a, te da se identifikuju oni potraSaza koje postoji naju@a zainteresovanost
preduzéa, preko onih za koje je preddeezainteresovano, pa do potrégaa koje vise nema interesa. Na
taj n&in je direktnom marketingu u velikoj meri olakSamspostavljanje i odrZzavanje komunikacije,
stvaranje zainteresovanosti potr@& aizgradnja odnosa sa idealnim potiose.

Medutim, kada je ré& o direktnom marketingu i bazama podataka na kogmaasniva direktni marketing i
informacijama marketing istraZivanja, potrebnosjiti da izmetu njih postoje odr@ene razlike.

Kao prvo, marketing istraZivanje se koristi uzorajra na osnovu dobijenih rezultata vrSi uopStavaajeeo
osnovni skup. Sa druge strane, direktni marketngsmeren na istrazivanje populacija.

Drugo, marketing istraZivanje se usmerava na is@aje manjeg broja potro&a odnosno na manje uzorke,
dok baze podataka mogu sadrzavati nekoliko stdiiljecda potroS&a, odnosno raspolazu izuzetno velikom
koli¢cinom podataka.

Tre¢e, marketing istraZivanje je usmereno na davangowata na pitanje koji faktori @i na navike i
ponaSanje potro&a na trziStu, za razliku od informacija baza pokiatkoje su prikupljene iz razltih
izvora i imaju za cilj da ukazu na vrednost pojédipotroSg&a za preduzee.

Direktni marketing se koristi informacijama marketiistrazivanja kada se Zele péstied€i ciljevi:

= identifikacija najboljih potro&& kako bi im se izaslo u susret;

* razumevanje trenutne vrednosti i potencijala irdiigilnih potroséa,;

= donoSenje odluke o elementima ponude — proizvodakkeristike proizvoda, metod distribucije,
kreativha strategija;

= diferenciranje n&na komunikacije sa potro&iaa da bi direktni marketing bio uspesniji (odluka
medijima);

= investiranje u prave potro¥a™

M. Petronijevé, Koncept upravljanja zadovoljstvom potragsas Festival kvaliteta 2005, 32. Nacionalna konieija
o kvalitetu, Kragujevac, 2005, str. 21-22
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Najveta snhaga direktnog marketinga ogleda se u tomeeStnogiu meriti parametri efikasnosti kampanje,
kao Sto su odziv i dalje akcije potréaa potencijalnih potro¥a. Pri tome, efikasnost kampanje direktnog
marketinga u velikoj meri zavisi od izbora ciljneige kojoj¢e kampanja biti upiena. Izbor ciljne grupe se
izvodi filtriranjem ¢lanova, odnosno segmentacijom pott@sa kao kriterijumi koriste se oni koji mogu biti
podrZzani bazama podataka, npr. demografski, sd@oamski, psiholo3ki, geografski, psihografski iRfi
tome u izvdenju kriterijuma segmentacije zaf@nu pomeéu pruZaju odréene metode marketing
istraZivanja. Cilj segmantacije trzista je da seedeine aktivnosti direktnog marketinga usmere preniaan
za koje postoji naju@ verovatnéa dace postati potrosa

Direktni marketing je odéian n&in da preduzée razvija kvalitetne odnose sa potr@&a i potencijalnim
potroS&ma. On omogéava da preduze uspostavi direktan kontakt i ponudi reSenja #somg speciiine
potrebe. Za realizaciju ovog cilja postoji Sirolekfar tehnika i mogtnosti u okviru direktnog marketinga,
ali je direktna poSta osnovni i najrasprostranjeni koji se moZe realizovati klasiom ili elektronskom
postom™®> | u ovom podriju informacije marketing istraZivanja imaju zagnu ulogu u direktnom
marketingu. Naime, informacije dobijene marketisggdZivanjem imaju izuzetan afeg u ukazivanju kakav
treba da bude npr. stil pisma, ton pisma, koveratrae se nalazi promotivno pismo i sl., odnosnakkie
zna&aj kreativnosti da bi se izazvala trenutna reakogimosno odgovor potroZa

U savremenom marketing komuniciranju, a samim timdirektnom marketingu jedan od vaznih elemenata
uspeha pripada kreativnosti. Kreativnost se moZimidati kao sposobnost povezivanja ranije neponira
pojmova, pricemu ona nije ni u potpunosti uena, ali ni stéena kategorija. Kreativnost u direktnom
marketingu poseduje joS jedno Zeaje — sposobnost boljeg razumevanja poti@iacega proizilazi da se
ona moze posmatrati i kao oblik istraZivanja paia$® Na taj n&in se u prvi plan istu informacije
marketing istraZivanja, jer u ovom dau shvatanja pojma kreativnosti one predstavijenu osnovu.
Uloga marketing istraZzivanja u direkthom marketirsguispoljava i u ovoj zitajnoj oblasti.

Namee se zakljtdak da se marketing istraZivanje pokazalo kao vepro@ano sredstvo koje moze da pruZi
poma direktnim marketarima u razvijanju novih prograngektivnijem komuniciranju i razvijanju odnosa
sa potrod8ma, a samim tim i efikasnijem ostvarivanju ekon&insi marketing cilievd’ Marketing
istraZivanje je prvi korak u razvoju plana i stgife direktnog marketinga. Glavni cilj je odieanje
vrednosti i karakteristika potroZa prilikom uspostavijanja odnosa. Pri tome, najaj@ja vrednost
marketing istraZivanja za direktni marketing oglesia u mogénosti boljeg razumevanja savremenih
potroS&a kojima na raspolaganju stoji veliki broj istifh glicnih proizvoda, kao i veliki broj raznovrsnih
medija direktnog marketinga.

Direktni marketing se u velikoj meri zasniva nacimhacijama marketing istraZivanja, koje oméauaju
uspostavljanje adekvatnog kontakta predazsa potroigem, a Sto dovodi do interakcije u komuniciranju.
Cilj komunikacija je stvaranje dvostrukog dijaloga potroS&ima, a povratna sprega predéee- potros&
omoguava komunikaciju koja uspesno dovodi do merljivalg@avora i transakcije potroda Krajniji cilj je
stvaranje lojalnosti gradeprofitabilne odnose.

Sprovatenje uspednog direktnog marketinga uslovljenoyelikoj meri efikasnim marketing istrazivanjem.

Danas je sve teSnja veza iatuemarketing istraZivanja i direktnog marketingaj aarednom periodu moze

se @ekivati dace njihov odnos biti joS snazniji s obzirom na tos#gau srediStu paznje i jednog i drugog
nalazi postojé i potencijalni potro3&i nastojanje ostvarivanja Stodegy stepena njihove satisfakcije.

15 www.buildmagazin.com
16 3. Kortar, S. SalaiDirektni marketing Ekonomski fakultet, Subotica, 2007, str. 154
7 www.pretraga.co.yu
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Zaklju ¢ak

Trendovi u savremenim uslovima poslovanja ukaziguizuzetan rast i Sirenje aktivnosti zasnovanih na
koris¢enju mogunosti i potencijala direktnog marketinga Sirom avddanas je direktni marketing visoko
pozicioniran kao sredstvo komunikacije kompanijait#tog profila koje su na takvoj osnovi &ézgradile

ili Zele da postave svoju poslovnu orijentacijubzautnost.

Direktni marketing je otvorio prostor za prakio marketing delovanje interaktivnog tipa usmereao
potroS&e ne kao grupu sinih pojedinca nego potro&akao pojedinca. Pri tome, sustinske odlike manketi
koncepta ili klj&ni principi marketinga i u ovom staju ostaju isti: stvaranje vrednosti za pott@sa
postizanje konkurentske ili posebne prednosti iersivanje i fokusiranje ciljeva, resursa i naporaganije
na postizanje Sto ¢eg stepena satisfakcije potrd&a njihove lojalnosti. Specifnost ili novi kvalitativni
faktor koji u marketing kontekst prvenstveno undsiektni marketing jeste interaktivnost — direktan
odnosno neposredan kontakt sa potfio8a i potencijalnim potro&@ma.

Ono Sto direkthom marketingu omdgwa usmeravanje prema potrebama i Zeljama péappauzajdi na

taj n&in podrSku u formiranju njihove lojalnosti, jesufarmacije koje se dobijaju procesom marketing
istraZivanja. Kori8enje informacija marketing istraZivanja u direktnomarketingu pomaZe u

identifikovanju specifinosti u ponaSanju pojedinca kao pott@Sa na osnovu toga dizajniranje i
usmeravanje adekvatnih kampanja direktnog markating

Dakle, identifikovanje potrog&a na osnovu marketing istrazivanja i izgradnja bpedataka treba da
omogui direktnim marketarima da uspostave stalnu intefak odnosno interaktivno komuniciranje sa
postoje&im i potencijalnim potrogama. Krajnji cilj je razumevanje potro&akao osnove za uspeSan direktni
marketing, zadrZzavanje postéije i osvajanje novih potroga uz izgradnju dugotmih odnosa i stvaranje
njihove lojalnosti.

Intenzivne promene koje se ddg@u u okruzenju, kao i kontinuirane promene u fdmrea i zahtevima
potroS&a uslovljavaju sve @ povezanost direktnog marketinga i marketing ¥tanja. Na taj nén
direktni marketing je u moguosti da posedovanjem pojedinén, odnosno &inih podataka uspostavi
direktnu i individualnu komunikaciju sa potrégaa, kao i da ponudu adaptira njihovim individuaini
potrebama. Dakle, neophodno je uspostavljanjeadjfal odnosno dvosmerne komunikacije sa potioga
¢iji je krajnji cilj stvaranje lojalnosti grade profitabilne odnose.

MozZe se zakljtiti da primena direktnog marketinga omégua postizanje konkurentskih prednosti, s
obzirom na to da njegove aktivnosti predstavljajlaganje na duge stazme postaje i méno sredstvo za
razvoj i sprovdenje novih, kreativnih ideja.
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