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Uvod u marketing

Marketing igra vaznu ulogu u naSem svakodnevnom zivotu. Svaki dan je ispunjen potroSackim proizvodima koje su omogucili ljudi iz
marketinga. Svaki put kada nesto kupimo, mi plaéamo i za marketing. U stvari, polovina svakog dolara potroSenog u maloprodaji
odlazi za marketinSke troSkove. Marketing je odgovoran za satisfakciju potroSaca, koja pove¢ava standard i kvalitet Zivota.

Svrha marketinga

Mnogi ljudi misle da je marketing samo prodaja i reklama. Medutim, P. Drucker objaSnjava marketing na sledeéi nacin: »Cilj
marketinga je povecanje prodaje. Cilj je da se kupac upozna i razume toliko dobro da mu (ili joj) proizvod ili usluga odgovara u toj
meri da (proizvodi) gotovo sami sebe prodaju.« Ovo ne znadi da su prodaja i reklama nevazni, pre bi se moglo reci da su deo velikog
»marketing mix-a« kojim se mora upravljati zbog maksimalnog efekta na trZiste.

Jerome McCarthy opisuje marketing mix kao Cetiri P (product, price, promotion and place). Stoga, marketing mix je specificna
kombinacija Cetiri strategije — proizvoda, cene, mesta distribucije, i promocije ili marketinSke komunikacije — koje su stvorene za
satisfakciju kupaca. Centralna aktivnost marketinga jeste obavljanje vaznog posla kao Sto je razvijanje, vrednovanje, promocija i
distribucija proizvoda kupcima, tako da proizvod prakti¢éno sam sebe prodaje.

Znacaj marketinga

Definicija marketinga opisuje prirodu procesa. Ralph Mrotz marketing definiSe kao proces koji sjedinjuje Zelje kupaca sa
sposobnostima organizacije. Marketing je neprekidni ciklus koji ukljuuje satisfakciju Zelja i potreba kupaca, stvaraju¢i time uzajamno
korisne razmene. Potreba je stanje oseé¢anja liavanja, uskraéivanja. Zelja je svest o potrebi, svesno prepoznavanje potrebe.
Marketing zapocinje sa idejom o proizvodu koji zadovoljava Zelju i ne zavrSava se dok Zelje kupaca nisu u potpunosti zadovoljene,
Sto se ponekad odraZava posle prodaje.

Zelja za proizvodom, zajedno sa solventno$éu, poznata je kao potraznja. Detaljnije, to je koligina proizvoda koji ée se prodati u toku
odredenog vremenskog perioda po razli€itoj ceni. Potraznja dolazi od novih i starih kupaca. Ljudi iz marketinga moraju prepoznati
potraznju kao i njeno povecavanje i smanjivanje. Demarketing je deo marketinga koji se Kkoristi da se ogranici ili preusmeri potraznja.
Marketing je u biti upravljanje ponudom i potraznjom.

Razmena je fokus marketinga

Osnova, temelj marketinga jeste razmena, nacin da se zadovolji Zelja. Razmena znaci dati ili primiti neSto od vrednosti u zamenu za
neku drugu stvar. Vrednost je cena proizvoda, obi¢no izrazena u novcu. »Nesto od vrednosti« $to se razmenjuje moze biti ideja,
roba, ili usluga i nije ograni¢eno na fizicke objekte. Ljudi iz marketinga, kao i veéina poslovnih ljudi, koriste termin proizvod da
obuhvate sve ono Sto moze biti ponudeno na trziStu, a moglo bi da zadovolji potrebu ili Zelju. To obuhvata ljude, mesta, organizacije,
i aktivnosti, isto kao i ideje, robe i usluge. Ili, kao Sto je Charles Revson slikovito rekao: »U fabrici pravimo kozmetiku, u prodavnici
prodajemo nadu.«

Kupac je osoba ili organizacija koja obavlja razmenu ili nabavku. PotroSa€ je osoba ili organizacija koja koristi ili konzumira proizvod.
lako se kupac i potroSac¢ razlikuju, on ili ona mogu biti jedna ista osoba. Postojedi ili potencijalni potroSaci mogu se smatrati trziStem
samim. TrziSte je grupa potroSaca koji imaju potrebu, sposobnost i mogucnost da se odlu¢e za kupovinu odredenog proizvoda.
Dakle, kupci konstituiSu trziste.
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