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Pojava marketing koncepta

- U literaturi se srec¢e podatak da Je marketing kao
poslovna koncepcija prvi put prihvacen u 17.
veku, 1 to ne u SAD, kako se obi¢no misli, ve¢ u
Japanu

- Godine 1650. je prvi put u svetu primenjena
marketing koncepcija, od strane c¢lana porodice
Mitsul, otvaranjem trgovine slicne danasnjoj
robnoj kué¢i u Tokiju



Pojava marketing koncepta

- U svom poslovanju, gospodin Mitsul je primenio
principe ,, biti kupac za svoje musterije“ | ,, pravo
povracaja novca potrosacu, bez pogovora“

- Tek 250 godina kasnije iskristalisali su se kao
marketinSki principi poslovanja velikih americkih
kompanija

- Prva primena marketing koncepcije na Zapadu

ostvarena je u ,,International Harvester Company*
sredinom 19. veka



Pojava marketing koncepta

- Marketing se kao naucna disciplina poCeo izucavati na
visoko-skolskim ustanovama u Americi pocetkom 20.
veka, za kojl se vezuje pojava prvog udzbenika I radova
1z oblasti marketinga.

Period od 1900-1910. godine smatra se periodom prvog
uvodenja marketinga kao predmeta koji se izucava na
poslovnim Skolama;

Period od 1910-1920. godine Je obelezen prvim
oublikovanim radovima o marketingu (fundamentalno
pojasnjavanje marketinga);

. Za period od 1920-1930. godine se vezuje izlazak prvog
udzbenika 1z marketinga ,,Principles of Marketing*

‘\



Pojava marketing koncepta

.- Sedamdesete godine 20. veka nisu slucajno bile godine
masovnije primene marketing koncepcije u praksi.

Ovakvu primenu su Inicirali: naftna kriza 1973. godine,
problemi snabdevanja sirovinama 1 energijom, ekono-
mska stagnacija, inflacija, nezaposlenost, skok cena, pad
zivotnog standarda 1 kupovne moci stanovniStva, kao I
ostra konkurentska borba, koju je jos viSe podgrejao
dolazak inostrane konkurencije.
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Pojam 1 razvoj marketinga u agroprivredi

- Nastao 1z zahteva da se robe 1 usluge moraju
proizvoditi na najefikasniji nacin

- Mnoge kompanije propadale su uprkos natpro-
se¢noj produktivnosti rada pmmx)  neadekvatna
struktura proizvodnje

- Drustvo i1zobilja
- ReSenje marketing filozofiji







=
. Marketing je proces upravljanja koji otkriva, predvida\i
zadovoljava zahteve potrosaca ostvarujuci pri tome profit.

Marketing predstavlja identifikaciju 1 zadovoljenje
Individualnih 1 drustvenih potreba. U fokusu marketinga
nalaze se potrosaci I njihove potrebe koje se stalno menjaju.

- Cilj marketinga Je dugoro¢na satisfakcija potrosaca uz
ostvarenje profita.

- Americko udruzenje za marketing: ,,Predstavija skup
poslovnih aktivnosti koje usmeravaju tokove roba I usluga
od proizvodaca do potrosaca/korisnika,,

~ ™



Upravljanje marketingom u agraru

- Marketing se u savremenom agraru definiSe kao

proces obezbedenja optimalnog zadovoljenja

potreba uz stvaranje sistema vrdnosti za
(kroz povecanje finansijskog 1 radnog

zadovoljstva) 1 optimalnog profita za

bez oStec¢enja fizickog ili socijalnog
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Koncepti poslovanja

- PROIZVODNI KONCEPT - najstarija

koncepcija kojom se rukovode proizvodni
subjekti s kraja XI1X veka

- PRODAJNI  KONCEPT - razvojem

tehnologije javlja se problem prodaje
proizvoda

- MARKETING KONCEPT - sredinom XX

veka, a akcenat se stavlja na potrebe
potrosaca



PROIZVODNI KONCEPT

> Akcenat je na produktivnosti rada 1 povecanoj
proizvodnji - prodaja se nalazi u drugom planu

> Potrosaci su marginalizovani, a komunikacija sa
njima je veoma slaba

» Dobit preko smanjenja proizvodnih troskova
> ,,Prodajem ono Sto lako mogu da proizvedem,,
> Ne polazi od potrebe trzista

> U specifiCnim trziSnim uslovima kada je ponuda
bila manja od traznje



PRODAJNI KONCEPT

» Dobit preko povecanja prodaje

» Marketing se ukljucuje u prodaju proizvoda

» PokusSava se komunicirati sa potrosa¢ima jer je ponuda sve
veCa

» Akcenat se stavlja na agresivnu promociju 1 prodaju
proizvoda

» Inzenjert gube na znacaju, a dominantnu ulogu dobijaju
stru¢njaci za prodaju- komercijalisti

» U specificnim trziSnim uslovima kada je ponuda veca
od traznje



MARKETING KONCEPT

> Dobit preko zadovoljstva kupaca

» Foksu marketinga: potrosact 1 zadovoljenje
njihovih potreba

> Neophodna aktivnost je istrazivanje trziSta —
osnova za kreiranje odgovarajucih proizvoda

> ,,Stvoriti pravi proizvod za potrosaca,,

» Sve pocinje | zavrSava Se potroSacem



Polaziste Fokus Sredstvo Cilj(posledica)
KONCEPT PRODAJE
Fabrika Proizvodi Prodaja i Dobit putem
promocija obima prodaje
KONCEPT MARKETINGA
Trziste Potrebe Integralni Dobit putem
potroSaca marketing zadovoljenja
potreba potraSaca




Marketing u poljoprivredi

. Marketing u poljoprivredi obuhvata sve aktivnosti
usmerene ka definisanju marketing miksa koji pored
“4P” (proizvod, cena, promocija I distribucija),
obuhvata 1 “3C” :

 obezbedenje dugorocnih interesa potrosaca
(consumerisam),

kontrolu i racionalno korisc¢enje raspoloZivih
resursa (control) i

- _ocuvanje covekove okoline (conservation).
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VARIJETETI
PROIZVODA KANALI
KVALITET, DIZAJN MARKETING MIKS POKRIVENOST
KARAKTERISTIKE
ASORTIMAN
BREND
PAKOVANJE, LOKACIIA
VELICINA calL s
USLUGE TRANSPORT
GARANCIJE...
— < ——
2{0]1VAY/0]D) DISTRIBUCIJA
CENA PROMOCIJA
/ CENOVI\% E}NOMSKA \
POPUSTI PROPAGANDA
RABATI UNAPREDENIJE PRODAIJE
ODOBRENJA LICNA PRODAJA
PERIOD PLACANIJA MPR

KREDITNI USLOVI /

\

DIREKTNI MARKETING
\ /
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A

VINVLId VNI

Istrazivanje trzist
| konkurencije

B
a |zbor Definisanje
cilinog trzista marketing mixa

*Analiza trzista
*Analiza
konkurenata

* |[dentifikacija
potroSackih
segmenata

* Diferenciranje od
konkurentskih
proizvoda/usluga

 Veliina trzista

» Rast trzisSta

 Struktura
konkurenata

4P

*Product (proizvod)
*Price (cena)

*Place (distribucija)
*Promotion (promocija)

*Segmentacija
trziSta
*Targetiranje
*Pozicioniranje u
odnosu na
konkurenciju

*Koji Ce se
proizvodi/usluge
nuditi?

*Po kojim cenama?
*Kojim prodajnim
kanalima?

*Koji mediji?




Kellogg’s® Corn Flakes

—— « -

W \ W Bonduelle
Bonduelle —
Royal * *
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Marketing u poljoprivredi

- Ogranicavajug¢i faktori primene:

» usitnjenost poseda
» prekomerna ponuda poljoprivrednih proizvoda
> drzavna politika

» 0sobine poljoprivrednih proizvoda

» odvojenost proizvodaca od potrosaca
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Potrebna je marketing strategija koja zahteva:

1. analizu trznih prilika — okruzenje preduzeca
2. izbor ciljnog trzista

3. razvoj marketing mixa (marketing
Instrumenti)

4. uspesno upravljanje marketingom
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Sta sve deluje na
poljoprivredna preduzece / zadrugqu?

- Unutrasnji faktori - Spoljasnji faktori
» poslovni ciljevi > politicki

> nhovac » pravni

> vestine upravljanja > zakonodavni

> druStvenl
> konkurentski
> tehnolosSke snage

> struktura troSkova
> raspoloZiva radna shaga
» udaljenost od potrosaca



Analiza trzista i proizvoda

« |strazivanje
« Analiza trzista

« Analiza konkurencije




Analiza trziSta i proizvoda

- “Idem na p1jacu, gledam cene
na tezgama 1 zapisujem!”

- Pitam komsSiju: “Jel, poSto su
prasad na pijaci?”

- Gledam televiziju!

- Slusam radio!

. Citam novine!

- Lutam Internetom




Kvalitativho:

Ispitivanje sklonosti i stavova potrosaca
fokusna istrazivanja.

Istrazivanje trzista

Kvantitativno:
Istrazivanje velikog broja ispitanika pute!
Definisanje upitnika na siroj teritoriji.
marketing problema Desk analize:
i odredivanje ciljeva Analiza svih dokumentovanih podataka.
T Delfi analiza:

Misljenje strucnjaka i kompetentnih osok

Koncipiranje
planova

istrazivanja Prikgptlja:(nje Analiza
e pocasa podataka i
' informacija

Minimalna, maximalna, prosecna, cena po kojo,
se nhajvise prodaje, trend rasta ili pada cena
OBIM PRODAJE:

Ukupno trziste, potencijal, perspektive, iznosi, kolicine
KONKURENCIJA:

Ko, koliko i gde prodaje, prisutni asortiman, kvalitet proizvoda, Prezentacij
supstitutivni proizvodi, poznatost, priznatost podataka
POTROSACI:

Navike, sklonosti, potrosacka korpa, prihvatljiva cena, zelje,
Y mesto kupovine




\
! |
L
A i vl

{BIONADE [BiONADE
| e

. ¥
b.::.:‘:"‘; u.;-k

YEAY BERRY



SWOT ANALIZA

. Strategija marketinga pri-
vrednih subjekata definisSe

se uz prethodnu analizu S
situacije — SWOT

- Osnovni cilj — da se sagle- Weaknesses
daju bitni faktori koji dete- T

rminiSu uspesSnost privre-

dnog subjekta

- SWOT - sagledavaju se [Didiadsises
interni i eksterni faktori




SWOT ANALIZA

- Visok kvalitet
- Upotreba savremene
tehnologije
- Razvijena mreza na
domacem trzistu
- Sposoban i kvalitetan
kadar i timski rad
- Saradnja sa visoko
stru¢nim Institucijama

SWOT Analysis

Weaknesses

A

1

Strengths

- Ukljucenje zemlje u
svetske ekonomske
tokove
- Relativno nizak nivo
pretnje od strane
domacih konkurenata
- Nove potrebe kupaca
- Poboljsanje 1 olakSanje
™\ carinskih propisa

- Subvencije vlade

- Nizi kvalitet proizvoda
- Vec¢a cena u odnosu na
konkurente
- Slabija organizaciona
prilagodenost
povecanom obimu posla
- Nedovoljna
posvecenost zaposlenih

-Pojava domacih ili
iskusnih stranih
kompanija
-- Zahtevi korisnika
- Nejasna uloga 1 ja¢ina
politickih 1 drugih
vantrzi$nih uticaja
- Negativne posledice

ulaska zemlje u EU




Sta proizvoditi?

. Proizvod
» robe (voce)
» usluge (seoski turizam)
> 1deje

- Vrste proizvoda:
> Proizvodi krajnje potrosnje

> Proizvodi poslovne potrosSnje
—~
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|zbor ciljnog trzista

- Ciljno trziSte => skup osoba (preduzeca) prema kojima se
Kreira marketing mix (proizvod, cena, distribucija,
promocija):

> trziSte krajnje potrosnje

> poslovno trziste

- Neophodnost segmentacije => razli€ite osobe/preduzeca
imaju razlicite potrebe, zelje, zahteve

- Segmentacija = podela trziSta na manje delove koj1 imaju
slicne osobine

- Kriterijjumi segmentacije: geografski, demografski,
psihografski



. Funkclonalnost
. Asortiman

. Cena

Sta je vazno kod proizvoda?

Kvalitet
Inovativnost

. Pakovanje

. Etiketiranje

.- Oznacavanje proizvoda
- Prodajni servis




.+ Kvalitet proizvoda ~
» zakonski (propisi)
» potrosacki (ukus, boja, miris, hemijski sastav..."zdrav")
» kljucan kod novog proizvoda

. Asortiman proizvoda
» raznovrsnost dobara I usluga koje se nude
> stalnim moviranjem tezi povecanju asortimana
» npr. pakovanje od 1 lit. 1 0,5 lit.

. Pakovanje
» ambalaza 1 graficki dizajn
» prakticno, svrsishodno, privlacno za potrosaca
~ > zavisi od ciljnih potrosaca 1 troskova




. Etiketiranje ~
> Informativno I zanimljivo o wm m}.amr N

t

> etiketa Je promocija proizvoda | JaCHK

Oznacavanje proizvoda

: || ﬂm”ﬂ Vo
» marka proizvoda i Toenma  Bpecs "
> Ime marke ,\4{, e
» znak marke T e | -

> zaStitn1 znak (zakonita oznaka, vlasnik 1ma isklju¢ivo pravo)
> marka - pomaze kupcu (raspoznavanje) i
» proizvodacu (promocija)

- Prodajni servis
» garancije

» reklamacije

g Info telefon




NESTLE

PEPSICO

KRAFT FOODS

UNILEVER

MARS

Najveci svetski proizvodaci hrane
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Promotivni mix

- Ekonomska propaganda

- Unapredenje prodaje

- Lic¢na prodaja

- Marketing odnosi s javnoscu
- Direktni marketing




EKonomska propaganda

Placeni oblik promocije proizvoda ili usluga
masovnom auditorijumu

.- Mediji ekonomske propagande:

» televizija, novine, nedeljnici, ¢asopisi, radio, sajmovi 1
1zlozbe, telefon, Internet, direktna posta, brosure....

. Sredstva ekonomske propagande:

» oglasl, koverta, poslovno pismo, plakati, bilbordi,
katalozi, lecl, prospekii.....



Unapredenje prodaje

- Unapredenje prodaje = davanje podsticaja
potroSacima 1li poslovnim kupcima sa ciljem da se
stimuliSu na kupovinu

- Akcije unapredenja prodaje:
> poklon kupcu s i
> demonstracije
> besplatni uzorci
» hagradne igre




- Li¢na prodaja

>
>
>

L/

Li¢ni kontakt s potrosacem -
Direktna prodaja PN
Prodavac u trostrukoj ulozi: 1%
Drenosilac poruke =
Prima poruke od kupaca

&

N e

1 “.
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Daje povratne informacije

- Marketing odnosi s javnosSc¢u

\

>
>

Cilj: stvoriti pozitivnu sliku o preduzec¢u
Neplaceni prostor | vreme u medijima



GDE PRODATI?

- PIJACA (za prodaju krajnjim korisnicima)

- SUPERMARKETI (kvalitet, standardi, ujednacenost

- INDUSTRIJA

isporuke, savremena ambalaza)

- HOTELI I RESTORANI (kupci ekskluzivnih proizvoda)
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Distribucija

- Marketing funkcija koja upravlja kretanjem

dobara od proizvodaca do potrosaca

- Zadatak distribucije - da dostavi proizvod u pravo

vreme na pravo mesto u pravoj koli¢ini uz
minimalne troskove pr———

- Distributivni kanali: % Distribution
. - direktna prodaja

- distribucija preko posrednika



NATURALNA
POTROSNIJA

v

MEDPUSELJACKI
PROMET

PRERADPIVACKA
INDUSTRIJA

v

Maloprodaja u okviru
preradivacke industrije

INSTITUCIONALNA
POTROSNIJA

POTROSAC

TRGOVINA NA
VELIKO

:

TRGOVINA NA
MALO

TRZNICA
(pijaca)

T
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HVALA NA PAZNJI




