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SADRZAJ:

1. Cena kao instrument marketing miksa

Cene oznacavaju nov¢ani izraz vrednosti robe i usluga na trzistu. Njihovim formiranjem na trzistu vrSi se primarna raspodela
dohotka. Cena za pojedinacno preduzece znaci ostvarenje drustvenog priznanja stvorenih vrednosti putem razmene. Zato se i
zaklju€uje da cena Cesto predstavlja polaznu osnovu za kreiranje poslovne politike preduzeca.

Za cenu mozemo reci da je strategijski promenljiva kategorija pomocu koje preduzece moze da uti€e na realizovani obim prodaje, a
takode i na prihod i dobit. Uz prave informacije, kvalitetan proizvod, dobru promociju i efikasno postavljane distributivne kanale,
mozemo posti¢i pravom kombinacijom i najviSu cenu.

Ako u ostvarivanju ciljeva utvrdene poslovne politike nastupe problemi, preduzeéima se obi¢no ne preporuc€uje da odmah reaguju
povecéanjem cena. Time se mozda unutrS§anji problemi same organizacije svaljuju na teret potroSaca, umesto da se prvo pokusa sa
povecéanjem produktivnosti rada i ekonomi¢nosti poslovanja.

Ako se preduzece orijentiSe da probleme nastale u teku¢em poslovanju reSava isklju¢ivo putem cena, onda kida onu logi¢ku vezu
izmedu cene koja izrazava reproduktivne interese proizvodaca i interese potroSaca da zadovolje neku svoju sadasnju ili buduc¢u
potrebu.

Cenu nikako ne bi trebalo vezivati samo za troSkove poslovanja. TroSkovni principi ne bi smeli predstavljati osnovu za projektovanje
politike cena. Opsti uslovi traznje i ponude na trzistu, kao i moguénost zadovoljenja potreba potrosaca, treba da predstavljaju osnovu
iz koje ¢e se formirati cena i politika cena u nekom preduzec¢u. Zato i kazemo da cena nije sama sebi cilj, nego da je ona pre svega
sredstvo kojim se realizuju ciljevi preduzeca.

Da bi preduzec¢e moglo formulisati svoju politiku cena, treba da raspolaze informacijama osistemskim reSenjima koja se donose na
nivou privrede kao celine. Brojni su faktori koji nepoosredno uti¢u na politiku formiranja cena, mnogi faktori ostaju i van domaSaja
kontrole preduzeca.

U kljuéne faktore mogu se ubrojiti sledeci:

1. troSkovi,

2. traznja,

3. konkurencija i

4. ekonomska politika i drustvena kontrola cena.

2. Prodajna cena i troSkovi

Izuzetno je sloZzeno doneti racionalnu poslovnu odluku o ceni, jer se najcelishodnije reSenje moze pronaci vrlo teSko. Ovako
formulisani problem se pre svega tice trziSta, a nije racunovodstveni ili kalkulativni problem. Cena kao instrument marketing miksa
pomaze preduzecu da kreira odredeni nivo prodaje, ali i da ostvari odredeni nivo ukupniog prihoda. Vodeéi raéuna o informacijama
koje su pribavljene sa trzista, preduzeéea formiraju takvu prodajnu cenu koja ¢e im omoguciti :
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