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U uvodu ¢emo nesto ukratko reéi o Seminarskom radu, $to se u njemu obraduje te sam cilj Seminarskoga
rada, takode E¢emo pomenuti $to predstavlja predmet istraZivanja marketinga.

Dakle, u Seminarskom radu ¢u pokus$ati detaljnije pojasniti Sto su to cijene, $to utice na donosenje odluka
o cijenama, opsti pristup odredivanju cijena, cijenovne strategije te metode formiranja cijena. Takode
¢emo nesto reéi o troSkovima i njihovoj osnovnoj podijeli.

Pomenut €éemo sekundarne podatke kao nezaobilazan izvor informacija u Istrazivanju marketinga, a
prikupljanje informacija predstavlja predmet istrazivanja. Informacija ima jednu karakteristiku koju nemaju
drugi resursi, a to je nepotrosSivost, takode oblik informacije nema uvijek isto znacenje. Informacija je
neophodna pri marketing odlu€ivanju i donoSenju vaznih poslovnih odluka.

IstraZivaanje marketinga kao predmet predstavlja sakupljanje, registriranje, analizu informacija o
proizvodima, cijenama, promaociji roba i usluga na trziStu makro i mikro ekonomskih sistema.

DEFINICIJA POJMA CIJENE

UopSte govoredi cijena je bila, a velikim dijelom je to i danas glavni uticajni faktor na donoSenje odluka o
kupovini. Ovo se posebno odnosi na trzita koja imaju relativno malu kupovnu moé. Cak i u bogatim
zemljama, unato¢ tome $to necjenovni faktori imaju bitan i sve veci utjecaj na kupovine, cijena predstavlja
bitan elemenat dono8enja odluke o kupovini i konkurentnosti medu poslovnim subjektima. Cijena se
ugovara, a u dosta slu€ajeva o cijenama se mukotrpno pregovara.

Utvrdivanje jedinstvene cijene za sve kupce, istorijski gledano, novijeg je datuma, a pojavilo se sa
pojavom omasovljenja proizvodnje i prodaje te pojavom medija masovnog komuniciranja krajem 19. st.
Do tada cijena se utvrdivala pregovaranjem, ili slikovito re¢eno cjenkanjem izmedu kupaca i prodavaca.
Postizanje povoljne cijene za jednog ili drugog ovisilo je od njihove vjestine pregovaranja i moguénosti
posjedovanja informacija.

U uZem smislu rijeci, cijena je odredeni nov&ani iznos koji je kupac spreman razmijeniti za odredeni
proizvod ili uslugu. To je vrijednost proizvoda ili usluga koja se na trziStu izrazava u nov€anom obliku.
Svojom spremno$¢u da tu odredenu sumu novca razmjeni za odredeni proizvod ili uslugu kupac definisSe
svoj stav naspram vrijednosti koju proizvod ili usluga za njega imaju. U Sirem znacenju, cijena je ukupnost
vrijednosti koju je kupac spreman razmijeniti za koristi koje ima od posjedovanja ili upotrebe odredenog
proizvoda ili usluge. Znaci radi se o uzajamnoj razmijeni vrijednosti izmedu kupca i prodavca. Kupac
razmjenjuje jedno, u ekonomskom smislu, univerzalno mijerilo vrijednosti novac, a prodavac odredenu
robu ili uslugu €ija je vrijednost kroz cijenu izrazena novcem.
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