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U V O D 

Novi potrošač je zahtjevniji pri kupovini, obazriviji, više istražuje prije no što odabere određeni prizvod. 
Većina rado čita komentare drugih kupaca i više im veruje nego onom što kažu stručnjaci. Potrošači su 
danas uključeniji u svaki aspekt i proizvodnje i marketinga. Brendovi koji žele da osvoje i zadrže lojalnost 
potrošača morat će da slušaju bolje, reaguju brže i da budu mnogo obazriviji u svemu što rade. 
Kompanije se okreću prisnijem, iskrenijem i direktnijem odnosu sa potrošačima. Sve ovo primorava 
uspješne kompanije da izmijene svoju marketinšku koncepciju, prilagođavajući se zahtjevnijim i bolje 
informisanim kupcima. Umjesto klasičnog pristupa promociji dolazi novi pristup koji prioritet daje stvaranju 
kratkoročne prodaje i povoljne slike promotora putem instrumenata unaprijeđenja prodaje. 

Zadovoljstvo i veliki užitak leži u tome ako se dođe do spoznaje da su zadovoljene potrebe kupaca i 
potrošača, da su se zainteresovali za kupovinu (dizajnom i inovativnošću), da im je osiguran visok kvalitet 
proizvoda, uz pristupačne cijene i da su na neki način obradovani zanimljivim i korisnim darom.U tome 
leži cijela tematika unaprijeđenja prodaje. 

Pod unaprijeđenjem prodaje se misli na skup aktivnosti (komunikacionih) koje posredno ili neposredno 
djeluju na sve učesnike u procesu razmjene, informisanjem, obrazovanjem, savjetima, radi 
prilagođavanja, ubrzavanja i povećanje prodaje dobara i usluga. 
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