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MARKETING DOGADJAJA

» Pojam marketingcjie prije dvadesetak godina kod nas bio
skoro nepoznat, dok je danas nezaobilazan termin ne
samo u medijima, vec i u svakodnevhom govoru.
Marketing je rijeC anglosaksonskog porijekla koja se ne
moze precizno prevesti na nas jezik, ali priblizna
interEretacijaje strateﬂija plasmana. Prema ekonomskom
leksikonu marketin je kovanica koja znaci ,stavljanje na
trziste®, ,trzisna aktivnost® ili ,odnos prema trzistu”.
Psiholo%ija marketinga je grana primjenjenje psihologije
koja se bavi ponudom i traznjom kao psiholoskim
fenomenom na trzistu. U rijecniku socijalne psihologije
marketing je sveukupna aktivnost i funkcija preduzeca
koja su usmjerena na plasman i podredivanje potrosaca
interesima i ciljevima proizvodaca. Marketing je svakako
dio savremene kulture komunikacije
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Marketing predstavlja potrosacki fokusiranu poslovnu disciplinu,
koja je zainteresovana da obezbjedi satisfakciju potrosaca i da
utiCe na odluke o kupovini roba, usluga, ideja i stvari. Po
Stantonu marketin%je obavljanje poslovnih aktivnosti koje
usmjeravaju tok robe i usluga od Froizvodac”:a do potrosaca ili
korisnika u cilju najboljeg zadovoljenja potreba potrosaca i
ostvarenja ciljeva preduzeca. Prema Filipu Kotleru, jednom od
osnivaca nauke o marketingu, ,marketing je upravljacki proces,
uz pomoc koga pojedinci i grupe obezbjeduju sebi ono sto im je
potrebno i ono sto zele, kroz stvaranje | razumjevanje proizvoda
| vrijednosti sa drugima”“. U danasnjem konkurentskom
okruzenju, snazan fokus na satisfakciju potrosaca je ono sto je
sustinsko za uspjeh svake organizacije. Marketing predstavlja
potrosacki fokusiranu poslovnu disciplinu, koja je zainteresovana
da obezbjedi satisfakciju potrosaca i da utice na odluke o
kupovini roba, usluga, ideja i stvari. Marketing je ekonomski
proces koji dovodi u kontakt proizvodnju i potrosnju i na taj
nacim omogucava razmjene. Kao poslovna funkcija marketing
dolazi do izrazaja u zadovoljavanju potreba i zahtiljeva potrosaca
za adekvatnim asortimanom i kvalitetom roba i usluga.
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KognitivistiCki pristup proucavanju ponasanja potrosaca oslanja se na istrazivanja
obrade informacija, prema kojima se pod kognitivnim procesima podrazumijeva
niz operacija obrade informacija, koje zahvataju i osnovu za donoSenje racionalnih
kupovnih odluka. Karakteristika ove teorije je da se ponaéanf'e potrosaca tretira
kao proces resavanja problema kupovine u toku kojeg se ukljucuju brojne
mentalne aktivnosti.

Bihejvioralni pristup proucavanju ponasanja potrosaca zasniva se na primenjenoj
bihejvioralnoj analizi. Neka iskustva iz istrazivanja bihejvioralno orijentisaniﬁ
autora dala su dobre rezultate u prakticnoj primjeni, npr., potkrepljenje ponasanja
potrosaca prilikom kupovine (kada kupe jednu kolicinu nekog proizvoda, na
primer, potrosaci dobijaju kao poklon jednu koliCinu tog istog ili nekog drugog
proizvoda). Operacionalno i vikarijsko uslovljavanje predstavlja osnov za
promociju modnih i konfekcijskih proizvoda - odabrani, vitki, elegantni manekeni
nose odecu, obucu, nakit itd., kupci se po principima ucenja po modelu odlucuju
za kupovinu tih proizvoda.

Enviromentalisticki pristup je odgovoran za definisanje uticaja okruznja na
ponasanje potrosaca, posebno fizickog okruzenja. Otuda je poznato da zuta i
crvena boja privlace potrosace, a plava i zelena boja su prikladnije za one prostore
gde ljudi duze razmisljaju i oprezno donose odluke o kupovini. Takode je poznato
da, na primer, muzika utice na brzinu kretanja potrosaca kroz prodavnicu, lagana
muzika usporava kretanje, dok brzi ritam ubrzava kretanje.

Transakcioni pristup tretira marketinski proces kao psiholosku razmjenu, Sto je
osnova njene primene u psihoterapiji. Pretpostavlja se da primjena transakcione
analize omogucava koncipiranje kvalitetnije? i efikasnijeg strategijskog
marketinga i podrzava ideju o moguc¢nosti slobodnog izbora. Primjena iskustava iz

oblasti psiholoske nauke u mar_ke_ti_n%u doprinosi zadovoljstvu potrosaca,
omogucava veci izbor i kao krajnji is
potrosaca.

od ima poboljSanje kvaliteta zivota




PLANIRANJE MARKETINGA

» Planiranje je osnova za donosenje bilo kakve
odluke i u svakodnevnom zivotu, ukoliko zelimo
da ta odluka dovede do ostvarenja naseg cilja na

kvalitetan i racionalan nacin. U procesu planiranja

pitno je vrijeme, odgovornost, finansiranje |
oracenje. Proces planiranja sastoji se od
sledecioh faza:
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- Faza marketing istrazivanja.
- Faza provjeravanja stanja.
- Faza kreiranja predpostavki.
- Faza izbora optimalne alternative.
- Faza kreiranja operativnih planova.
- Faza razrade programa, akcija i aktivnosti.




» Stratesko planiranje u preduzecu se sastoji iz
Cetiri elementa:
- Misija preduzeca, to je u sustini opis biznisa u
kojem preduzece zeli da bude i ono sto ga
razlikuje od konkurencije.
- Strateske oslovne jedinice su dijelovi
preduzeca koje je moguce organizaciono
osamostaliti na taj nacin da imaju svoju viastitu
misiju, ciljeve, strateske i marketing planove,
nezavisno od ostalih u preduzecu.
- Ciljevi se postavijaju na bazi misije preduzeca,
koja je ranife definisana. Oni treba da budu jasno
odredeni i realno postavijeni.
— Instrumenati strateskog planiranja koriste
menadzerima da donose kvalitetne odluke u
ovom procesu (pomaze menadzerima u alokaciji
resursa preduzeca na razlicite proizvode)




FUNKCIJE MARKETINGA

» Osnovne funkcije marketinga su:
- Marketing istrazivanje i marketing
informacioni sistem,
- Planiranje proizvodnje,
- Prodaja i distribucija i
- Ekonomska propaganda.




Na savreremenom trzistu prodaja se ne odvija bez teskoca i zastoja.
Poslovanje preduzeca izlozeno je riziku i nezavisnosti, istrazivanje

trziSta postaje nuznost. Istraiivanfe[r_l trzisSta ne mogu se ukloniti rizici u
poslovanju ali se mogu znatno ublaziti.

Predmet istrazivanja trziSta moze se svrstati u osnonovna podrucja:
a) istrazivanje opste ekonomske situacije,

b) istrazivanje trziSta u uzem smislu i

C) istrazivanje instrumenata marketiga.

Svaki istrazivacki plan treba da sadrzi slede¢e osnovne elemente:
— cilj istrazivanja

- izvore informacija za istrazivanje

- metode istrazivanja (prikupljanje, obrada i analiza informacija)
- vrijeme potrebno za istrazivanje

- troskove istrazivanja.

Prema oblasti istrazivanja u kojoj se pretezno koriste metodi istrazivanja
se mogu podijeliti na:

- metode istrazivanja proizvoda

— metode istrazivanja cijena

- metode istrazivanja distribucije

- metode istrazivanja promocije

- metode istrazivanja konkurencije i d




» Cetiri osnovna oblika promocije :
- Li¢na prodaja je usmena prezentacija poruke kroz
razgovor predstavnika prodaje sa jednim ili vise
potencijalnih kupaca Eijaﬂ']e svrha stvaranje prodaje ilii
uspostavljanje dugorocnih poslovnih odnosa.
- Unapredenje prodaje obuhvata aktivnosti koje
neposredno stimuliSu kupovinu proizvoda ili usluga i
podstiCu trziste na brzu i odlucniju reakciju.
— Odnosi s javnosS¢u su oblik promocije Ciji je cilj stvaranje
dobrih odnosa izmedu kompanije i njene interne |
eksterne javnosti. (publicitet)
- Ekonomska propaganda obuhvata sve oblike plac¢ene
nepersonalne prezentacije i promocije ideja, proizvoda ili
usluga koje provodi kompanija putem medija masovnog
komuniciranja. (televizije, radio, Easopisi,...g
— Direktni marketing Cine promotivne aktivnosti kojima se
direktno komunicira sa potencijalnim kupcima radi
dobijanja neposrednog odgovora ili transakcije.




ZADATAK ZA VEZBE

» NAVESTI PO VASEM MISLJENJU NAJBOLJE
NACINE PROMOCIJE NAVESTI PRIMER 1Z
SVAKODNEVNICE




