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Tema mog seminarskog rada je "Cena kao instrument marketing miksa”. U njemu ¢u pisati o ulozi cene u marketing miksu, ciljevima
pri formiranju cena, faktorima koji uticu na formiranje cena, strukturi trziSta, pristupima formiranju cena, metodama formiranja cena,
osnovama za diferenciranje cena...

Cena je jedan od najosetljivijih instrumenata marketinga, za uspeh poslovanja preduzeca presudno je da se prodajne cene pravilno
oblikuju. Cene ne smiju biti utvrdene suviSe visoko a ni suviSe nisko, jer na taj nacin preduzece ne bi moglo u potpunosti da iskoristi
postoje¢e moguénosti na trziStu. Cena je jedini instrument marketing miksa koji ostvaruje prihode, odnosno pomocu kojeg se
ostvaruje prihod, dok svi ostali instrumenti (proizvod, kanali prodaje i promocija) predstavljaju samo troSkove. Ali istovremeno, ona je
ujedno i instrument koji se mora kombinovati sa drugim instrumentima u cilju ostvarenja marketinskih i finansijskih ciljeva preduzeca.
Necenovni instrumenti marketinga (proizvod, kanali prodaje i promocija) ¢ine napor preduzeca da se kreira vrednost. Uloga cene u
kombinaciji instrumenata marketinga je da se dio kreirane vrednosti zadrzi u dobiti preduzeca. "Necenovni instrumenti predstavljaju
seme poslovnog uspjeha, a efektivne cene su Zetva". Razlika uspesnih i neuspesnih preduzeca je u nacinu pristupa formiranju cena.
Da bi se ostvarivala relativno trajna dobit cena mora postati integralni deo strategije ne samo marketinga ve¢ i preduzeca.
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