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Uvod

Ovaj seminarski rad predstavlja detaljan opis instrumenata marketing miksa: proizvod, cena, distribucij i promocija. Dok je u prvom
poglavlju saZeto opisan marketing, kao nau¢na oblast i poslovna organizacija.

U drugom poglavlju je opisan proizvod kao instrument marketing miksa, zatim klasifikacija proiyvoda kao i Zivotni ciklus proizvoda.
Cena kao instrument marketing miksa je sadrzaj trceg podlavlja. U tréem poglavlju su dodatno opisane i metode koje se koriste za
formiranje cene.

Sadrzaj ¢etvrtog poglavlja posvecen je distribuciji kao instrumentu marketing miksa. U ovom poglavlju su opisani i kanali disribucije.
U petom poglavlju je sadrzana promocija kao instrument marketinga, kao i oblici promocijone aktivnosti.

1.0. Marketing i instrumenti marketing miksa

Marketing tradicionalno predstavlja zbir aktivhosti koje su upotrebljene u cilju usmeravanja tokova proizvoda i usluga od proizvodaca
prema potroSacu.

Marketing se moze predstaviti kroz proces od Cetiri koraka, koji pocinje analizom i definisanjem "univerzuma" potencijalnih korisnika
ili kupaca. Posle prve faze marketinSkog procesa sledi proces skretanja paznje korisnika koji su spremni na kupovinu, iz
"univerzuma" ciljane populacije. U trecoj fazi sistemski se uti¢e na potencijalne korisnike da se zainteresuju i prihvate postojece
koncepte ili ponude, koje su kreirane na osnovu marketinSkih aktivnosti organizacije. Kona¢no, uspeh prethodne tri faze trebalo bi da
dovede do prelaska potencijalnih kupaca u "prave" kupce putem aktivnosti koje se sprovode da bi potencijalni korisnici obavili
Zeljenu akciju - kupovina, poziv, pretplata, ¢lanstvo, prodaja, itd.

Vecina aktuelnih marketinskih procesa u organizacijama odnosi se na zadatak zadrzavanja stalnih klijenata kroz aktivnosti kreiranja
odnosa s klijentima, poboljSanje korisnickog servisa, bolje predstavljanje prednosti proizvoda i usluga, itd.

Marketing - kao nauéna oblast

Marketing je disciplina koja se bavi pitanjima trzista, potreba na trzistu i nac¢ina zadovoljenja tih potreba. Ova oblast se stalno razvija i
Siri sa razvojem trZiSta i ima za cilj da postavi teorijsku osnovu za strategije poslovanja na trziStu. U teoriji marketinga uspeh na
trziStu najéeScée se dovodi u vezu sa razumevanjem i zadovoljenjem trziSnih potreba (potreba potro$aca), ali sve ¢eSce se javljaju i
novi, napredniji koncepti. Teorija marketinga bavi se i pitanjima ogranizacije marketing funkcije u preduzecu i sve Sirim spektrom
srodnih pitanja. Vazan aspekt marketinga je demografija jer od starosti, pola i nekih drugih struktura stanovniStva zavisi nacin
delovanja na ciljanu populaciju.
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