1. PROMOCIJA KAO ODNOS S JAVNOSCU

Promocija kao instrument marketing miksa se obavlja kroz proces komuniciranja
izmedju proizvodjaca i potrosac¢a. Osnovna svrha promocije je stvaranje svesti potroSaca 0
proizvodu ili usluzi. Nije dovoljno upoznati musterije sa veli¢inom i ostalim
karakteristikama proizvoda, ve¢ 1 sa koristima koje on pruza. Promocija je sistem
komuniciranja koje marketeri koriste za razmenu ubedljivih informacija i poruka izmedju
kupaca i prodavaca.

Preduzeée moze imati veoma dobar proizvod povoljne cene i dobro uspostavljene
kanale distribucije, ali to nije dovoljno ako kupci nisu na pravi nacin i u pravo vreme o
tome obavesteni. Zbog toga je primarna funkcija promocije da upravo taj zadatak obavi, da
kupce na pogodan nacin i u pravo vreme obavesti 0 svemu Sto je vazno u ponudi koju im
upucuje proizvodjac¢ odnosno prodavac.

Za komuniciranje sa potencijalnim musterijama menadZeri marketinga mogu da
koriste promocioni mix koji ukljucuje Cetiri osnovna elementa:

1. ekonomsku propagandu
2. li¢nu prodaju
3

prodajnu promociju

>

publicitet
Trzisno orjentisano preduzece koje sprovodi istrazivanje svog uzeg i Sireg
okruzenja — trziSta, traznje, konkurenata vrsi segmentaciju trzista i sl. pa posebno sprovodi
istraZivanje ponasanja potrosaca i na osnovu toga odredjuje instrumente marketing miksa.
Promotivni miks je usmeren ka potroSa¢ima, posrednicima i Sirem okruZenju.
Promocija je inace anglosaksonska re¢ latinskog porekla. Taj pojam bi se teSko mogao
prevesti na nas jezik pa ga treba shvatiti kao ,,unapredjenje (plasmana)*, odnosno kao
sistem komuniciranja izmedju proizvodjaca i potrosaca.
U pogledu promocije vaznu ulogu imaju:
1. li€na prodaja koja ukljucuje komuniciranje licem u lice i Cija je
najveca prednost trnutni odgovor i fleksibilnost.
2. masovna prodaja koja obuhvata komuniciranje sa velikim brojem
potencijalnih kupaca u pla¢enoj formi (propaganda) i neplacenoj
(publicitet),
3. unapredjenje prodaje pomoc¢u kojeg se nastoji kratkorocnim

inicijativama podsta¢i kupovina, tj. prodaja...



1.1Proces i nacela komuniciranja

Smetnje Smetnje u
U prenosu primanju
Izvor »| Kreiranje » Prenos » Primanje Primalac
poruke poruke

Povratna sprega

Slika 1. Jednostavan model komuniciranja

Osnov promotivne strategije €ini proces komuniciranja. Taj proces se zasniva na
odredjenim pravilima i nacelima, koja doprinose da komuniciranje ostvari cilj zbog kojeg
je 1 zapoceto.Re¢ komunikacija je latinskog porekla i oznaava pojmove kao Sto su: veze,
saobracaj i komuniciranje (opStenje). U marketingu se taj pojam koristi da oznaci davanje 1
primanje poruka jezi¢kim i drugim sredstvima sporazumevanja.Proces sadrzi pet kljucnih
elemenata koji uéestvuju u oblikovanju, prenoSenju, Sifrovanju i desSfrovanju poruka i
reagovanja na poruku.

Ti elementi, zapocinju slovom ,,P* i glase:

a. Posiljalac poruke — (izvor poruke ili informacije),

b. Poruka - (sadrzaj onoga §to se porucuje-informacija),
c. Put— (klan ili mediji) ojim se poruka $alje,

d. Primalac poruke-(naj kome je poruka upucena)

e. Povratna sprega — (reakcija na poruku)

Ako nema reakcije na poruku zna¢i da komunikacija nije uspela. Medjutim svrha
slanja poruke, je upravo u tome da izazove reakciju odnosno povratnu spregu. Ako nema
reakcije moze da znaci da poruka nije dospela onome kome je upucena ili nije bila dobro
sroCena, pa je primalac nije dobro razumeo. A ako poruka izazove reagovanje onda

reakcija putuje nazad prvobitnom poSiljaocu, povratnom spregom kao nova poruka.



Proces komuniciranja se sastoji od pet faza, te faze su:
1. iniciranje ideje kao poruke od izvora procesa komuniciranja,
2. oblikovanje poruke i njeno prevodjenje na jezike ili na drugi oblik
pogodan za komuniciranje
3. posredovanje (prenos-tok) poruke od izvora ka primaocu
4. desifrovanje (shvatanje) — prevodjenje poruke u njenu izvornu ideju.
5. prijem i usvajanje ili odbacivanje ideje odnosno predloga iz poruke.
Ako je ideja pravilno shvacena primalac ¢e reagovati i povratno o tome obavestiti
posiljaoca poruke. Ceo proces se obavlja u okruZenju raznih smetnji* na putu od
posSiljaoca do primaoca i nazad. Posiljalac mora da svlada sve pretnje kako bi poruka stigla
onome kome je namenjena.Da bi se otklonile smetnje na putu od poSiljaoca do primaoca
poruke, poruka mora biti jasna, upuéena na ta¢no definisanu adresu, putem pravog medija i
u pravo vreme. Ako bilo Sta od navedenog izostane poruka moze biti izgubljena i bez
reagovanja onoga kome je namenjena. Ako se pretnje uspesno savlaaju poruka ¢e sti¢i do
primaoca i on ¢e mo¢i da reaguje. On moZe da reaguje prihvatanjem, odbijanjem predloga
ili trazenjem dodatnih obavestenja.Proces komuniciranja moze da tec¢e neposredno izmedju
posiljaoca i primaoca poruke i posredno pomocu odgovaraju¢eg medija, aporuke se mogu
izrazavati:reCima, gestovima, slikama i dr. Komunikacija sa trziStem se moze ostvariti ako
su ispunjene tri osnovne pretpostavke:
- da postoji jasno definisan zadatak ili cilj komunikacije,
- da postoji jasno razradjena strategija komuniciranja i
- da postoji jasan plan komuniciranja sa trzistem.
Prvi preduslov je da se jasno definiSe $ta se Zeli posti¢i komuniciranjem. Ciljevi

komunikacije se izraZzavaju u obliku rezultata koji se Zeli postiéi. Ciljevi moraju da

imaju jasno definisanu vremensku dimenziju (kad i u kom roku da se ostvare). Jasno
razradjena strategija komuniciranja treba da pribavi odgovore na pitanja kao Sto su: koga
poruka treba da obuhvati komunikacijom, koliko jedinica (segmenata) ima i koje od njih
treba obuhvatiti, kako komunikacijom posti¢i postavljeni cilj.

Ovako izvrsene pripreme komuniciranja treba da prethode svakoj znacajnijoj
promotivnoj kampanji preduzeca, jer preuzece svakodnevno i kontinualno komunicira sa

trziStem, pa je vaZzno da se to odvija planski i osmisljeno.

! Smetnje se javljaju u obliku prekida na trasi, zbog nejasnih poruka, u obliku slu¢ajnih prekida u
komunikacijama, itd. Prof.dr Rajko Uncanin,Prof.dr Predrag Damnjanovi¢: ,MARKETING | ODNOSI S
JAVNOSCU¥, VPS Cagak 2006.
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