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�6�$�ä�(�7�$�. 

 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �M�H�� �G�D�Q�D�V�� �V�Y�X�J�G�M�H�� �R�N�R�� �Q�D�V���� �1�D�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �M�H�� �V�Y�H�� �Y�L�ã�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �D samo oni 

�Q�D�M�S�O�D�V�L�U�D�Q�L�M�L���ü�H���V�H���S�U�R�G�D�W�L�� S�Y�D�N�R�P���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�X���M�H���X���L�Q�W�H�U�H�V�X���R�V�W�Y�D�U�L�W�L���Q�D�M�Y�H�ü�L���P�R�J�X�ü�L��

�S�U�R�I�L�W���X�]���Q�D�M�Q�L�å�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H�����X�]���L�V�W�R�Y�U�H�P�H�Q�X���S�R�]�L�W�L�Y�Q�X���S�R�Y�U�D�W�Q�X���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�X���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D����

�3�R�V�H�E�Q�D�� �J�U�D�Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �M�H�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L���� �X�� �N�R�M�H�P�� �V�H�� �R�J�O�H�G�D�� �R�G�Q�R�V�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þa i 

�S�U�R�G�D�Y�D�þ�D���� �D�� �V�Y�H�� �X�� �V�Y�U�K�X�� �X�V�S�M�H�ã�Q�H�� �S�U�R�G�D�M�H���� �7�U�J�R�Y�D�F�� �M�H�� �V�S�R�V�R�E�D�Q���U�D�]�Q�L�P�� �P�H�W�R�G�D�P�D�� �L��

�W�D�N�W�L�N�D�P�D�����Q�H���P�D�Q�L�S�X�O�D�F�L�M�R�P�����G�R�ü�L���G�R���å�H�O�M�H�Q�R�J���F�L�O�M�D�����D���ã�W�R���ü�H���X���W�R�P�H���E�L�W�L���X�V�S�M�H�ã�Q�L�M�L���L��

�Y�M�H�ã�W�L�M�L�����W�R���ü�H���E�L�W�L���N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�Q�L�M�L��  

�2�Y�D�M���U�D�G���X�������S�R�J�O�D�Y�O�M�D���R�E�M�D�ã�Q�M�D�Y�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���L���Qjegovu primjenu procesu razmjene, a 

�S�R�V�H�E�Q�R���M�H���R�E�U�D�ÿ�H�Q�R���S�R�G�U�X�þ�M�H���W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�����þ�L�M�X���S�U�L�P�M�H�Q�X���Y�L�G�L�P�R���L�]�U�D�Y�Q�R���X��

�W�U�J�R�Y�L�Q�L���� �8�� �S�U�Y�R�P�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�X�� �Q�D�Y�H�G�H�Q�� �M�H�� �F�L�O�M�� �U�D�G�D�� �W�H�� �M�H�� �X�N�U�D�W�N�R�� �R�E�M�D�ã�Q�M�H�Q�D�� �V�W�U�X�N�W�X�U�D��

istog. Drugo poglavlje govori o marketingu, �R�S�ü�H�Q�L�W�R��kao grani ekonomije, svim 

njegovim sudionicima �L�� �Q�D�þ�L�Q�Lma �N�D�N�R�� �V�H�� �R�Q�� �P�D�Q�L�I�H�V�W�L�U�D�� �X�� �V�Y�D�N�R�G�Q�H�Y�Q�R�P�� �å�L�Y�R�W�X�� 

�7�U�H�ü�H�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�H�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �N�R�Q�N�U�H�W�Q�R�� �Q�D�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J���� �]�D�V�H�E�Q�X�� �J�U�D�Q�X��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���� �N�R�M�L�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �Y�H�]�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D�� �L�� �W�U�J�R�Y�F�D�� �W�H�� �þ�L�M�X�� �S�U�L�P�M�H�Q�X�� �Y�L�G�Lmo u 

�W�U�J�R�Y�L�Q�D�P�D���� �3�U�L�P�M�H�Q�D�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �G�H�W�D�O�M�Q�R�� �M�H�� �R�E�M�D�ã�Q�M�H�Q�D�� �X�� �þ�H�W�Y�U�W�R�P��

�S�R�J�O�D�Y�O�M�X�����J�G�M�H���V�X���Q�D�Y�H�G�H�Q�L���Q�D�þ�L�Q�L���L���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���N�R�M�L�P�D���V�H���S�R�V�S�M�H�ã�X�M�H���S�U�R�G�D�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D��

�X�� �W�U�J�R�Y�L�Q�D�P�D���� �D�� �]�D�G�Q�M�H�� ���S�H�W�R�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�H���� �G�R�Q�R�V�L�� �]�D�N�O�M�X�þ�D�N�� �R�� �W�R�P�H�� �]�D�ã�W�R�� �M�H�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L��

mark�H�W�L�Q�J���Y�D�å�D�Q���L���Q�H�L�]�R�V�W�D�Y�D�Q���G�L�R���G�D�Q�D�ã�Q�M�H�J���W�U�å�L�ã�W�D�� 

 

 

 

�.�O�M�X�þ�Q�H���U�L�M�H�þ�L�����P�D�U�N�H�W�L�Q�J�����S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�����S�R�W�U�R�ã�D�þ�����P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D�����W�U�J�R�Y�L�Q�D 

 

 

 

 

  



 

SUMMARY  

 

Marketing is all around us today. There are more and more products on the market, 

and only the most placed ones will be sold. It is in the interest of every producer to 

make the highest possible profit at the lowest cost, while at the same time giving 

positive feedback to consumers. A special branch of marketing is trade marketing, 

which reflects the relationship between producers and sellers, all for the purpose of 

successful sales. The trader can reach the desired goal by various methods and tactics 

(not manipulation), and the more successful and skilled he will be, the more 

competitive he will be. 

This paper in 5 chapters explains marketing and its application to the exchange process, 

and the area of trade marketing is specifically addressed, which we exemplify directly 

in trade. The first chapter states the goal of the paper, which briefly explains its 

structure. The second chapter talks about marketing, in general as a border economy, all 

its participants and the ways in which it manifests itself in everyday life. The third 

chapter refers specifically to trade marketing, a separate branch of marketing, which 

refers to the relationship between producers and traders applied in shops. The 

application of trade marketing is explained in detail in the fourth chapter, where the 

ways and activities that promote the sale of products in stores are listed, and the last 

(fifth chapter) concludes why trade marketing is an important and indispensable part of 

today's market. 
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1. UVOD 
 

1.1 �3�U�H�G�P�H�W���L���F�L�O�M���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D 
 

�8���R�N�Y�L�U�X���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�H�Q�H���S�U�R�E�O�H�P�D�W�L�N�H���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���L���S�U�H�G�P�H�W�D���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�����G�H�I�L�Q�L�U�D�Q��

�M�H���F�L�O�M���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�����2�V�Q�R�Y�Q�L���F�L�O�M���R�Y�R�J���U�D�G�D���M�H���W�H�R�U�L�M�V�N�L���L�V�W�U�D�å�L�W�L �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L marketing, 

�Q�M�H�J�R�Y�X���I�X�Q�N�F�L�M�X���X���G�M�H�O�R�Y�D�Q�M�X���W�U�J�R�Y�L�Q�D���W�H���X�þ�L�Q�N�R�Y�L�W�R�V�W���X���S�R�V�W�L�]�D�Q�M�X���Q�H�N�R�J���F�L�O�M�D�� 

 

1.2 Struktura rada  
 
�2�Y�D�M�� �]�D�Y�U�ã�Q�L�� �U�D�G�� �V�D�V�W�R�M�L�� �V�H�� �R�G���þ�H�W�L�U�L���S�R�J�O�D�Y�O�M�D���� �D�� �V�Y�D�N�R�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�H���R�G�� �M�R�ã�� �Q�H�N�R�O�L�N�R��

popratnih podnaslova. U prvom poglavlju (Uvod), definiran je cilj rada i opisana 

je struktura istog. U drugom poglavlju (�2�S�ü�H�Q�L�W�R�� �R�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X), definira se 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J���N�D�R���S�R�M�D�P�����R�S�L�V�X�M�H���V�H���N�R�M�D���M�H���Q�M�H�J�R�Y�D���X�O�R�J�D���X���G�U�X�ã�W�Y�X���L���H�N�R�Q�R�P�L�M�L���W�H��se 

�R�S�L�V�X�M�X���Q�M�H�J�R�Y�L���J�O�D�Y�Q�L���G�L�M�H�O�R�Y�L�����8���W�U�H�ü�H�P���S�R�J�O�D�Y�O�M�X�����7�U�J�R�Y�D�þ�N�L���P�D�U�N�H�W�L�Qg) odvaja 

�V�H�� �S�R�M�D�P�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �R�G�� �R�Q�R�J�� �R�S�ü�H�J�� �W�H�� �V�H�� �R�S�L�V�X�M�X�� �Q�M�L�K�R�Y�H�� �V�O�L�þ�Q�R�V�W�L�� �L��

�U�D�]�O�L�N�H�����1�D�J�O�D�V�D�N���V�H���V�W�D�Y�O�M�D���Q�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�X���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�X���N�R�M�D���M�H���N�O�M�X�þ���X�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W�L��

�V�Y�D�N�R�J���W�U�J�R�Y�F�D�����D���R�S�L�V�D�Q�H���V�X���L���Q�D�Y�H�G�H�Q�H���R�V�R�E�L�Q�H���N�X�S�D�F�D���N�R�M�H���S�R�P�D�å�X���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�X��

u bir�D�Q�M�X���F�L�O�M�D�Q�H���V�N�X�S�L�Q�H�����8���þ�H�W�Y�U�W�R�P���S�R�J�O�D�Y�O�M�X�����3�U�L�P�M�H�Q�D���W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D����

opisana je primjena metoda i tehnika koje se primjenjuju u trgovini pod vodstvom 

�W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�����D���N�R�M�H���L�P�D�M�X���]�D���F�L�O�M���X�V�S�M�H�ã�Q�X���L���S�U�R�I�L�W�D�E�L�O�Q�X���S�U�R�G�D�M�X���� 

 

1.3 Metode �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D 
 

 �=�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�D�� �P�H�W�R�G�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �V�N�X�S�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �S�R�V�W�X�S�D�N�D�� �N�R�M�L�P�D�� �V�H�� �]�Q�D�Q�R�V�W��

�N�R�U�L�V�W�L�� �X�� �]�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�R�L�V�W�U�D�å�L�Y�D�þ�N�R�P�� �U�D�G�X�� �G�D�� �E�L�� �L�V�W�U�D�å�L�O�D�� �L�� �L�]�O�R�å�L�O�D�� �U�H�]�X�O�W�D�W�H��

�]�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�R�J���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���� 

  

�0�H�W�R�G�H���N�R�M�H���ü�H���V�H���N�R�U�L�V�W�L�W�L���X���R�Y�R�P���U�D�G�X���V�X1:  

1) Metoda analize - postupak r�D�ã�þ�O�D�Q�M�L�Y�D�Q�M�D�� �V�O�R�å�H�Q�L�K�� �S�R�M�P�R�Y�D���� �V�X�G�R�Y�D�� �L��

�]�D�N�O�M�X�þ�D�N�D���Q�D���Q�M�L�K�R�Y�H���M�H�G�Q�R�V�W�D�Y�Q�L�M�H���G�L�M�H�O�R�Y�H���L���H�O�H�P�H�Q�W�H���� 

 
1 Groh, Arnold (2018). Research Methods in Indigenous Contexts. New York: Springer. 
ISBN 978-3-319-72774-5. 



2 
 

2) Metoda sinteze- �S�R�V�W�X�S�D�N�� �]�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�R�J�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�� �L�� �R�E�M�D�ã�Q�M�D�Y�D�Q�M�D�� �V�W�Y�D�U�Q�R�V�W�L��

�S�X�W�H�P���V�L�Q�W�H�]�H���M�H�G�Q�R�V�W�D�Y�Q�L�M�L�K���V�X�G�R�Y�D���X���V�O�R�å�H�Q�L�M�H���� 

3) SWOT analiza- postupak s�D�J�O�H�G�D�Y�D�Q�M�D���Y�D�Q�M�V�N�L�K���L���X�Q�X�W�D�U�Q�M�L�K���þ�L�P�E�H�Q�L�N�D���N�D�N�R���E�L��

�V�H���V�S�R�]�Q�D�R���Q�D�M�E�R�O�M�L���Q�D�þ�L�Q���G�D���V�H���R�V�W�Y�D�U�L���å�H�O�M�H�Q�L���F�L�O�M���� 

4) Benchmarking�±postupak prikupljanja podataka o poslovanju te usporedba 

ostvarenih rezultata s prosjekom konkurencije,  

5) Metoda generalizacije- predstavlja jednu od osnovnih metoda spoznaje tj. 

�S�R�V�W�X�S�D�N���S�U�H�O�D�V�N�D���V���R�S�ü�L�K���Q�D���M�R�ã���R�S�ü�H�Q�L�W�L�M�H���S�R�M�P�R�Y�H���� 

�������,�]�Y�L�ÿ�D�M�Q�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H- postupak dobivanja uvida u problem i postizanje boljega 

�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�Q�M�D���S�R�M�D�Y�H�����V�L�W�X�D�F�L�M�H���L�O�L���G�R�J�D�ÿ�D�Ma.  
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2. �2�3�û�(�1�,�7�2���2��MARKETING U 
 

�Ä�0�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �M�H�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�� �L�� �X�S�U�D�Y�O�M�D�þ�N�L�� �S�U�R�F�H�V���� �X�� �N�R�M�H�P�� �S�R�M�H�G�L�Q�F�L�� �L�� �J�U�X�S�H�� �G�R�E�L�Y�D�M�X�� �R�Q�R�� �ã�W�R��

�W�U�H�E�D�M�X�� �L�� �å�H�O�H���� �S�X�W�H�P�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�D�� �L�� �U�D�]�P�M�H�Q�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �V�� �G�U�X�J�L�P�D���³��2Koncept 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �R�U�L�M�H�Q�W�D�F�L�M�X�� �S�U�H�P�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�X���� �R�U�L�M�H�Q�W�D�F�L�M�X�� �S�U�H�P�D�� �F�L�O�M�X�� �L��integrirane 

�Q�D�S�R�U�H�����0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���S�U�R�F�H�V���N�U�H�ü�H���R�G���D�Q�D�O�L�]�L�U�D�Q�M�D���W�U�å�L�ã�Q�L�K���S�U�L�O�L�N�D�����D���]�D�Y�U�ã�D�Y�D���Q�D���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�L���L��

�S�U�L�P�M�H�Q�L���N�R�Q�W�U�R�O�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���Q�D�S�R�U�D�����2�Q���X�N�O�M�X�þ�X�M�H���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H���L���L�]�E�R�U���F�L�O�M�Q�L�K���W�U�å�L�ã�W�D�����R�G�D�E�L�U��

�R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H�����D���W�R���G�R�Y�R�G�L���G�R �S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���P�L�N�V�D�������S- price, 

product, place, promotion).  

 

2.1 �6�U�å���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D 
 
�6�U�å���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���X�N�O�M�X�þ�X�M�H���W�U�D�Q�V�I�H�U���R�S�L�S�O�M�L�Y�L�K���L���L�O�L���Q�H�R�S�L�S�O�M�L�Y�L�K���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���L�]�P�H�ÿ�X���G�Y�L�M�H���L�O�L���Y�L�ã�H��

�X�N�O�M�X�þ�H�Q�L�K�� �V�W�U�D�Q�D���� �.�D�N�R�� �E�L�� �G�R�ã�O�R�� �G�R�� �U�D�]�P�M�H�Q�H���� �S�U�H�W�K�R�G�Q�R�� �P�R�U�D�M�X�� �E�L�W�L�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�H�Q�L�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L��

�S�U�H�G�X�Y�M�H�W�L�����D���W�R���V�X�����X���S�U�R�F�H�V�X���U�D�]�P�M�H�Q�H���P�R�U�D�M�X���E�L�W�L���X�N�O�M�X�þ�H�Q�H���E�D�U�H�P���G�Y�L�M�H���V�W�U�D�Q�H�����R�E�M�H���V�W�U�D�Q�H��

�P�R�U�D�M�X�� �L�P�D�W�H�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H�� �]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�H�� �L�Q�W�H�U�H�V�H���� �R�E�M�H�� �V�W�U�D�Q�H�� �P�R�U�D�M�X�� �E�L�W�L�� �V�S�R�V�R�E�Q�H�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R��

�N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�W�L�� �L�� �L�V�S�R�U�X�þ�L�W�L�� �G�R�J�R�Y�R�U�H�Q�R���� �S�R�W�U�H�E�Q�D�� �M�H�� �V�O�R�E�R�G�D�� �S�U�L�K�Y�D�ü�D�Q�M�D�� �L�O�L�� �R�G�E�D�F�L�Y�D�Q�M�D�� �E�L�O�R��

�N�R�M�H�� �S�R�Q�X�G�H�� �G�U�X�J�H�� �V�W�U�D�Q�H���� �P�R�U�D�M�X�� �S�R�V�W�D�W�L�� �S�R�å�H�O�M�Q�L�� �L�O�L�� �E�D�U�H�P�� �S�U�L�K�Y�D�W�O�M�L�Y�L�� �R�G�Q�R�V�L�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �R�E�M�H��

strane. 

�3�U�R�F�H�V�� �U�D�]�P�M�H�Q�H�� �P�R�å�H�� �V�H�� �S�R�G�L�M�H�O�L�W�L�� �X�� ���� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �N�D�W�H�J�R�U�L�M�H���� �D�� �W�R�� �V�X���� �P�D�W�H�U�L�M�D�O�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L����

usluge i ideje.  

Materij�D�O�Q�L�� �L�O�L�� �I�L�]�L�þ�N�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �V�X�� �V�Y�L�� �R�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �N�R�M�H�� �P�R�å�H�P�R�� �I�L�]�L�þ�N�L�� �R�S�L�S�D�W�L�� �L�O�L�� �R�V�M�H�W�L�W�L����

�N�D�R�� �Q�S�U������ �V�W�R�O���� �R�G�M�H�ü�D���� �R�E�X�ü�D�� �L�O�L�� �D�X�W�R�P�R�E�L�O�� �L�� �W�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �P�R�J�X�� �S�U�R�F�L�M�H�Q�L�W�L��

isprobavanjem, promatranjem, dodirivanjem, itd. 

Druga kategorija razmjene su usluge. Usluge su neopipljivi proizvodi koji nam nude neka 

�Q�R�Y�D�� �]�Q�D�Q�M�D�� ���W�H�þ�D�M�� �H�Q�J�O�H�V�N�R�J�� �M�H�]�L�N�D������ �L�V�N�X�V�W�Y�D�� ���V�N�D�N�D�Q�M�H�� �S�D�G�R�E�U�D�Q�R�P������ �X�å�L�W�N�H�� ���X�V�O�X�J�D��

�N�R�Q�R�E�D�U�D���L�O�L���N�X�K�D�U�D�����W�H���W�R���V�X���V�Y�L���R�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�L���N�R�M�H���I�L�]�L�þ�N�L���Q�H���P�R�å�H�P�R���R�S�L�S�D�W�L�� 

�1�D�� �N�U�D�M�X�� �M�R�ã�� �L�P�D�P�R�� �L�G�H�M�H���� �,�G�H�M�H�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X�� �E�L�O�R�� �N�D�N�D�Y�� �L�P�L�G�å���� �N�R�Q�F�H�S�W�� �L�O�L�� �P�L�V�D�R�� �N�R�M�D�� �V�H��

�P�R�å�H�� �ã�L�U�L�W�L�� �G�D�O�M�H�� �W�U�å�L�ã�W�H�P�� �L�� �N�R�M�D�� �P�R�å�H�� �X�W�M�H�F�D�W�L�� �Q�D�� �G�D�O�M�Q�M�L�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �L�O�L�� �S�U�L�Y�D�W�Q�L�� �S�R�W�K�Y�D�W��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J���S�R�M�H�G�L�Q�F�D�����E�R�U�E�D���S�U�R�W�L�Y���U�D�V�L�]�P�D�����U�H�O�L�J�L�M�D�����S�R�O�L�W�L�þ�N�L���V�W�D�Y�R�Y�L���L���X�Y�M�H�U�H�Q�M�D���� 

 
2 Kotler, P. (1997.) Upravljanje marketingom: analiza, planiranje, primjena i kontrola �•���P�Œ�����W���c�D���d���^�����X�}�X�}�X 
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Kako bi se razmjena ostvarila u procesu marketinga potrebno je potaknuti razmjenu na strani 

�N�X�S�D�F�D�� �L�O�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �7�R�� �V�H�� �P�R�å�H�� �S�R�V�W�L�ü�L�� �Q�D�� �G�Y�D�� �Q�D�þ�L�Q�D���� �D�� �W�R�� �M�H�� �S�R�W�L�F�D�Q�M�H�P�� �S�R�W�U�H�E�D�� �L��

�S�R�W�L�F�D�Q�M�H�P���å�H�O�M�D���N�R�G���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� 

�3�R�W�U�H�E�D���M�H���R�V�Q�R�Y�Q�L���]�D�K�W�M�H�Y���N�R�M�L���P�R�U�D���E�L�W�L���L�V�S�X�Q�M�H�Q���R�G���V�W�U�D�Q�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���N�D�N�R���E�L���P�R�J�O�L���Q�R�U�P�D�O�Q�R��

�Y�R�G�L�W�L���V�Y�R�M���å�L�Y�R�W�����R�G�Q�R�V�Q�R���Q�H�ã�W�R���E�H�]���þ�H�J�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ���Q�H���P�R�å�H���å�L�Y�M�H�W�L�����/�M�H�V�W�Y�L�F�X���O�M�X�G�V�N�L�K���S�R�W�U�H�E�D����

�P�H�ÿ�X�� �S�U�Y�L�P�D�� �M�H�� �R�E�M�D�V�Q�L�R�� �0�D�V�O�R�Z���� �D�� �R�Q�D�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �S�U�L�U�R�G�Q�L�� �L�� �]�G�U�D�Y�L�� �V�P�M�H�U�� �X�� �Q�M�L�K�R�Y�R�P��

�S�U�H�S�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�X���L���]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�Q�M�X�����,�V�W�X���P�R�å�H�P�R���S�U�L�N�D�]�D�W�L���S�R�P�R�ü�X���W�U�R�N�X�W�Q�R�J���J�U�D�I�L�þ�N�R�J���S�U�L�N�D�]�D3, 

�J�G�M�H�� �V�X�� �Q�D�� �G�Q�X�� �R�V�Q�R�Y�Q�H�� �L�� �Q�H�L�]�R�V�W�D�Y�Q�H�� �S�R�W�U�H�E�H�� �V�Y�L�K�� �O�M�X�G�L���� �D�� �ã�W�R�� �V�P�R�� �E�O�L�å�L�� �Y�U�K�X�� �W�R�� �V�X�� �S�R�W�U�H�E�H��

�L�Q�G�L�Y�L�G�X�D�O�Q�H���L���R�G�Q�R�V�H���V�H���Q�D���þ�R�Y�M�H�N�D���N�D�R���S�R�M�H�G�L�Q�F�D�� 

 

Slika 1.  Maslowljeva piramida ljudskih potreba 

                     

Izvor: �0�D�V�O�R�Z�����$���������������������0�R�W�L�Y�D�F�L�M�D���L���O�L�þ�Q�R�V�W�����1�R�O�L�W�����%�H�R�J�U�D�G�����V�W�U�������� 
 

�6�� �G�U�X�J�H�� �V�W�U�D�Q�H�� �å�H�O�M�D�� �M�H���V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�� �L�V�S�X�Q�M�H�Q�M�H�� �R�S�ü�H�� �S�R�W�U�H�E�H�� �L�� �R�Q�D�� �M�H�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�D�� �O�M�X�G�V�N�R�P��

�N�X�O�W�X�U�R�P�� �X�� �N�R�M�R�M�� �V�H�� �þ�R�Y�M�H�N�� �Q�D�O�D�]�L�� �L�� �Q�M�H�J�R�Y�R�P�� �R�V�R�E�Q�R�ã�ü�X�� ��Jordan tenisice, Audi automobil i 

sl.). 

 

 
3 �D���•�o�}�Á�U�������~�í�õ�ó�ò�•�X�W���D�}�š�]�À�����]�i�����]���o�]���v�}�•�š�U���E�}�o�]�š�U�������}�P�Œ�����U���•�š�Œ�X�õ�ð�X 

�&�/�•�/�K�>�K�a�<�����W�K�d�Z������ 

POTREBE SIGURNOSTI 

POTREBA ZA LJUBAVLJU, 
PRIPADANJEM 

POTREBA ZA 
�W�K�a�d�K�s���E�:���D���/��
�h�s���•���s���E�:���D 

POTREBA 
SAMO- 
OSTVARENJA 
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Izvor: Kotler, P.- Amstrong, G. (1980) : Principles of marketing, Millennium ed., Prentice- 

Hall Int., str. 6. 

 

Na te�P�H�O�M�X�� �S�U�L�O�R�å�H�Q�R�J�� �J�U�D�I�L�þ�N�R�J�� �S�U�L�N�D�]�D4���� �R�E�M�D�ã�Q�M�H�Q�� �M�H�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �N�D�R�� �N�R�P�S�O�H�N�V�D�Q�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L��

�S�U�R�F�H�V�����6�Y�H���N�U�H�ü�H���R�G���W�U�å�L�ã�W�D���M�H�U���M�H���R�Q�R���S�R�V�U�H�G�Q�L�N���L�]�P�H�ÿ�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H���G�R�E�D�U�D���L���S�R�W�U�H�E�D���O�M�X�G�L���]�D��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P�� �G�R�E�U�L�P�D���� �2�G�� �W�U�D�P�S�H�� �L�� �R�V�W�D�O�L�K�� �R�E�O�L�N�D�� �U�D�]�P�M�H�Q�H�� �U�D�]�O�L�N�X�M�H�� �J�D�� �W�R���ã�W�R�� �R�Q�R�� �S�R�V�U�H�G�Q�R��

zadovoljava ljudske potrebe.5  �7�U�å�L�ã�W�H�� �þ�L�Q�H�� �O�M�X�G�L���� �S�U�R�V�W�R�U���� �Y�U�L�M�H�P�H�� �L�� �L�Q�V�W�L�W�X�F�L�M�H���� �2�Q�R�� �M�H��

�V�D�þ�L�Q�M�H�Q�R���R�G���N�D�W�H�J�R�U�L�M�D�����X�]���S�R�P�R�ü���N�R�M�L�K���V�H���R�G�Y�L�M�D���S�U�R�F�H�V���S�U�R�G�D�M�H���L���S�R�W�U�D�å�Q�M�H�����&�L�O�M���M�H���S�O�D�V�L�U�D�W�L��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�� ���U�R�E�D���� �X�V�O�X�J�H�� �L�� �R�V�W�D�O�H�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���� �N�R�M�L�� �ü�H���]�D�G�R�Y�R�O�M�L�W�L�� �O�M�X�G�V�N�H�� �S�R�W�U�H�E�H�� ���å�H�O�M�H�� �L��

�S�R�W�U�D�å�Q�M�D������ �7�D�N�D�Y�� �V�X�V�W�D�Y�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�X���� �N�R�M�D�� �M�H�� �Q�H�L�]�E�M�H�å�Q�D�� �S�R�M�D�Y�D�� �Q�D��

�W�U�å�L�ã�W�X�� �L�� �X�� �S�U�R�F�H�V�X�� �U�D�]�P�M�H�Q�H�� �U�R�E�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D���� �6�Y�D�N�R�P�� �S�R�G�X�]�H�ü�X�� �M�H�� �X�� �L�Q�W�H�U�H�V�X�� �P�D�N�V�L�P�D�O�Q�R��

profitirati od svog proizvoda ili usluge, a �]�E�R�J���S�R�Y�H�ü�D�Q�M�D���N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H���F�L�O�M���M�H���E�L�W�L���L�Q�R�Y�D�W�L�Y�D�Q���L��

originalan. 

 

 

 

2.2 Marketing kao proces 
 
Marketing kao proces sastoji se od 5 koraka: 

1. �,�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 
4 Kotler, P.- Amstrong, G. (1980) : Principles of marketing, Millennium ed., Prentice- Hall Int., str. 6. 
5 �W�Œ���À�]�“�]���U���:�X�U�����Œ���š�l�}�U���^�X���]���•�µ�Œ�����v�]���]���~2001.): Marketing, SINERGIJA- �v���l�o�����v�]�“�š�À�}�����X�}�X�}�X�U���•���P�Œ�����U���•�š�Œ�X�ò�X 

Slika 2. Bit marketinga- shema 

BIT MARKETINGA 

�W�K�d�Z�������U���•���>�:�����/��
�W�K�d�Z���•�E�:�� 

PROIZVODI, USLUGE I 
OSTALE VRIJEDNOSTI 

�d�Z�•�/�a�E�����s�Z�/�:�����E�K�^�d�/���/��
ZADOVOLJSTVA 

RAZMJENA, TRANSAKCIJE I 
ODNOSI 

�d�Z�•�/�a�d�� 
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2. Segmentacija, ciljanje, pozicioniranje 

3. �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���P�L�N�V 

4. Primjena  

5. Kontrola 

�6�Y�D�N�L�� �S�U�R�F�H�V�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �]�D�S�R�þ�L�Q�M�H�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�P���� �8�� �S�U�R�F�H�V�X�� �V�H�� �L�V�W�U�D�å�X�M�H�� �W�U�å�L�ã�W�H���� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L����

�N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D���� �3�U�L�O�L�N�R�P���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���W�U�å�L�ã�W�D���S�R�W�U�H�E�Q�R���M�H���R�G�U�H�G�L�W�L���]�D�V�L�ü�H�Q�R�V�W���W�U�å�L�ã�W�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�R�P��

�N�R�M�L�� �S�R�N�X�ã�D�Y�D�P�R�� �S�O�D�V�L�U�D�W�L���� �3�U�L�O�L�N�R�P�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �Y�D�å�Q�R�� �M�H�� �G�H�Iinirati problem i cilj. 

�&�L�O�M�H�Y�L���P�R�U�D�M�X���E�L�W�L���M�D�V�Q�R���G�H�I�L�Q�L�U�D�Q�L���L���Q�H�G�Y�R�V�P�L�V�O�H�Q�L�����0�R�U�D�P�R���E�L�W�L���V�L�J�X�U�Q�L���X���W�R���ã�W�R���L�V�W�U�D�å�X�M�H�P�R����

�N�R�M�L�� �V�X�� �þ�L�Q�L�W�H�O�M�L�� �S�U�R�E�O�H�P�D���� �M�H�V�X�� �O�L�� �R�Q�L�� �P�M�H�U�O�M�L�Y�L���� �P�R�å�H�P�R�� �O�L�� �Q�D�� �Q�M�L�K�� �X�W�M�H�F�D�W�L���� �N�R�O�L�N�L�� �M�H�� �X�W�M�H�F�D�M��

�S�R�M�H�G�L�Q�L�K�� �þ�L�Q�L�W�H�O�M�D�� �Q�D�� �S�U�R�E�O�H�P�� �W�H�� �S�R�V�W�R�M�H�� �O�L�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�L�� �X�W�M�H�F�D�M�L�� �M�H�G�Q�R�J�� �þ�L�Q�L�W�H�O�M�D�� �Q�D�� �G�U�X�J�L����

�3�R�G�D�W�F�L���N�R�M�H���S�U�L�N�X�S�O�M�D�P�R���P�R�U�D�M�X���E�L�W�L���X���V�N�O�D�G�X���V���S�U�R�E�O�H�P�R�P���� �W�M���� �P�R�U�D�M�X���Q�D�P���P�R�ü�L���R�P�R�J�X�ü�L�W�L��

�R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�H���F�L�O�M�D���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�����0�R�å�H�P�R���L�K���S�R�G�L�M�H�O�L�W�L���Q�D���V�H�N�X�Q�G�D�U�Q�H�����S�R�G�D�W�F�L���N�R�M�L���V�X���S�U�L�N�X�S�O�M�H�Q�L��

�]�D�� �S�U�L�M�D�ã�Q�M�H�� �S�U�R�M�Hkte) i primarne (one koje sami prikupljamo za konkretne potrebe 

�L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D������ �3�R�G�D�W�N�H�� �P�R�å�H�P�R�� �S�U�L�N�X�S�L�W�L�� �U�D�]�Q�L�P�� �P�H�W�R�G�D�P�D�� �L�� �Q�D�þ�L�Q�L�P�D�� �L�V�S�L�W�L�Y�D�Q�M�H�� �L�O�L��

formularima za prikupljanje podataka. Populacija ljudi koju ispitujemo naziva se uzorak. 

Uzorci mogu ili ne m�R�U�D�M�X���E�L�W�L���]�D�V�Q�R�Y�D�Q�L���Q�D���Y�M�H�U�R�M�D�W�Q�R�V�W�L�����7�R���R�Y�L�V�L���R���W�R�P�H���å�H�O�L�P�R���O�L���Q�D�P�M�H�U�Q�R��

�X�W�M�H�F�D�W�L�� �Q�D�� �V�D�V�W�D�Y�� �X�]�R�U�N�D�� �L�O�L�� �å�H�O�L�P�R�� �G�D�� �W�R�� �Q�L�M�H�� �S�R�G�� �Q�D�ã�R�P�� �N�R�Q�W�U�R�O�R�P���� �3�U�L�N�X�S�O�M�H�Q�H�� �S�R�G�D�W�N�H��

�S�R�W�U�H�E�Q�R���M�H���D�Q�D�O�L�]�L�U�D�W�L�����R�E�U�D�G�L�W�L���W�H���L�]���W�R�J�D���G�R�Q�L�M�H�W�L���]�D�N�O�M�X�þ�D�N�����.�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D���M�H���W�D�N�R�ÿ�H�U���Y�D�å�Qa i 

�R�Q�D�� �R�G�X�]�L�P�D�� �M�H�G�D�Q�� �G�L�R�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �W�H�� �X�N�R�O�L�N�R�� �V�H�� �P�R�å�H�P�R�� �L�]�G�L�ü�L�� �L�]�Q�D�G�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H�� �W�D�N�R�� �G�D��

�S�U�D�Y�R�Y�U�H�P�H�Q�R�� �S�O�D�V�L�U�D�P�R�� �S�U�D�Y�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �X�V�S�M�H�K�� �E�L�� �Q�D�P�� �W�U�H�E�D�R�� �E�L�W�L�� �O�D�N�ã�H�� �R�V�W�Y�D�U�L�Y����

�'�U�X�J�L�� �N�R�U�D�N�� �M�H�� �V�H�J�P�H�Q�W�D�F�L�M�D���� �F�L�O�M�D�Q�M�H�� �L�� �S�R�]�L�F�L�R�Q�L�U�D�Q�M�H���� �6�H�J�P�H�Q�W�D�F�L�M�D�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �G�H�I�L�Q�L�U�D�� �V�H�� �N�D�R��

�S�U�R�F�H�V���S�R�G�M�H�O�H���W�U�å�L�ã�W�D���Q�D���S�R�G�V�N�X�S�R�Y�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���N�R�M�L���L�P�D�M�X���]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�H���S�R�W�U�H�E�H���L�O�L���N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H��

�W�H�� �V�H�� �R�G�D�E�L�U�H�� �M�H�G�D�Q�� �L�O�L�� �Y�L�ã�H�� �V�H�J�P�H�Q�W�� �Q�D�� �N�R�M�L�� �ü�H�� �S�R�Q�X�ÿ�L�Y�D�þ�L�� �V�Y�R�M�R�P�� �S�R�Q�X�G�R�P�� �F�L�O�M�D�W�L����

�6�H�J�P�H�Q�W�D�F�L�M�D���M�H���M�D�N�R���Y�D�å�D�Q���H�O�H�P�H�Q�W���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���L���Q�M�R�P�H���V�H���V�O�X�å�H���J�R�W�R�Y�R���V�Y�L�����R�G���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D����

�G�L�V�W�U�L�E�X�W�H�U�D�� �G�R�� �S�U�R�G�D�Y�D�þ�D�� �Q�D�� �P�D�O�R�� �L�O�L�� �Y�H�O�L�N�R���� �2�G�D�E�L�U�� �F�L�O�M�D�Q�R�J�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�� �S�U�R�F�H�V��

�Y�U�H�G�Q�R�Y�D�Q�M�D���S�U�L�Y�O�D�þ�Q�R�V�W�L���V�Y�D�N�R�J���V�H�J�P�H�Q�W�D���W�U�å�L�ã�W�D���L���R�G�D�E�L�U���M�H�G�Q�R�J���L�O�L���Y�L�ã�H���V�H�J�P�H�Q�W�D���Q�D���N�R�M�H���ü�H��

�V�H���X�ü�L�����%�U�R�M�Q�L���V�X���N�U�L�W�H�U�L�M�L���S�U�H�P�D���N�R�M�L�P�D���P�R�å�H�P�R���U�D�V�S�R�U�H�G�L�W�L���N�X�S�F�H���X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���V�H�J�P�H�Q�W�H�����G�R�E����

�V�S�R�O���� �]�H�P�O�M�R�S�L�V�Q�L�� �V�P�M�H�ã�W�D�M���� �S�R�W�U�H�E�H�� �L�� �å�H�O�M�H�� �N�X�S�D�F�D���� �Q�D�Y�L�N�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �L�W�G���� �S�U�L�P�M�H�U�� �M�H�G�Q�H��

segmentacije prikazan je u tablici6�����D���R�G�Q�R�V�L���V�H���Q�D���W�U�å�L�ã�W�H���]�X�E�Q�L�K���S�D�V�W�D���� 

 

 

 

 
6 �W�Œ���À�]�“�]���U���:�X�U�����Œ���š�l�}�U���^�X���]���•�µ�Œ�����v�]���]���~�î�ì�ì�í�X�•�W���D���Œ�l���š�]�v�P�U���^�/�E���Z�'�/�:��- �v���l�o�����v�]�“�š�À�}�����X�}�X�}�X�U���•���P�Œ�����U���•�š�Œ�X�í�õ6. 
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Tablica 1. Primjer segmentacije t�U�å�L�ã�W�D 

 

SEGMENTI PREMA 

KORISTI  

DEMOGRAFSKA 

�2�%�,�/�-�(�ä�-�$ 

NAVIKE  U 

�3�2�1�$�â�$�1�-�8 

�3�6�,�+�2�/�2�â�.�(��

�=�1�$�ý�$�-�.�( 

PREFERIRANE 

MARKE  

EKONOMSKI (niska 

cijena) 

�0�8�â�.�$�5�&�, �,�=�5�$�=�,�7�2�� �ý�(�6�7�,��

KORISNICI 

IZRAZITO 

SAMOSTALNI, 

USMJERENI NA 

VRIJEDNOST 

MARKE NA 

RASPRODAJAMA 

MEDICINSKI 

(prevencija krvarenja 

zubi) 

VELIKE OBITELJI �,�=�5�$�=�,�7�2�� �ý�(�6�7�,��

KORISNICI 

�8�0�,�â�/�-�(�1�,��

BOLESNICI, 

KONZERVATIVNI  

CREST 

�.�2�=�0�(�7�,�ý�.�,��

(svjetlina zubi) 

�7�,�1�(�-�'�ä�(�5�,���� �0�/�$�'�,��

LJUDI 

�3�8�â�$�ý�, IZRAZITO 

�'�5�8�â�7�9�(�1�,����

AKTIVNI  

AQUA-FRESH, ULTRA 

BRITE 

OKUS ( dobar okus) DJECA LJUBITELJI 

SPEARMINT OKUSA 

IZRAZITO 

SAMOUSMJERENI, 

HEDONISTI 

COLGATE AIM 

     

 

Izvor: �3�U�H�Y�L�ã�L�ü�����-�������%�U�D�W�N�R�����6�����L���V�X�U�D�G�Q�L�F�L���������������������0�D�U�N�H�W�L�Q�J�����6�,�1�(�5�*�,�-�$- �Q�D�N�O�D�G�Q�L�ã�W�Y�R���G���R���R������

Zagreb, str.196. 

 

�1�D�� �N�U�D�M�X�� �Q�D�P�� �S�U�H�R�V�W�D�M�H�� �S�R�]�L�F�L�R�Q�L�U�D�Q�M�H�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �N�R�M�H�� �M�H�� �M�H�G�Q�D�N�R�� �Y�D�å�Q�R�� �N�D�R�� �L�� �S�U�H�W�K�R�G�Q�D�� �G�Y�D��

�N�R�U�D�N�D�����7�D�G�D���V�P�M�H�ã�W�D�P�R���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���Q�D���M�D�V�Q�R�����]�D�V�H�E�Q�R���L���S�R�å�H�O�M�Q�R���P�M�H�V�W�R���X���R�G�Q�R�V�X���Q�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�H��

�N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D�� �X�� �X�P�R�Y�L�P�D�� �N�X�S�D�F�D�� �L�O�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �1�D�N�R�Q�� �ã�W�R�� �V�P�R�� �R�G�U�H�G�L�O�L�� �F�L�O�M�D�Q�R �W�U�å�L�ã�W�H�� �V�O�L�M�H�G�L��

�Q�D�P�� �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �P�L�N�V�D���� �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �P�L�N�V�� �S�R�V�H�E�Q�D�� �M�H�� �N�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�D�� �N�R�M�D�� �V�H��

�N�R�U�L�V�W�L�� �N�D�N�R�� �E�L�� �V�H�� �R�V�W�Y�D�U�L�O�L�� �F�L�O�M�H�Y�L�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �D�� �L�V�W�R�Y�U�H�P�H�Q�R�� �L�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�L�O�H�� �S�R�W�U�H�E�H�� �N�X�S�D�F�D����

�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���P�L�N�V���V�D�V�W�R�M�L���V�H���R�G�����S�R�S�X�O�D�U�Q�R���]�Y�D�Q�R�J�������S�����F�L�M�H�Q�D�����S�Uomocija, proizvod i prodaja). 

�.�D�G�D�� �V�P�R�� �R�G�U�H�G�L�O�L�� �V�Y�H�� �V�P�M�H�U�Q�L�F�H�� �N�D�N�R�� �S�O�D�V�L�U�D�W�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �Q�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�� �W�U�å�L�ã�W�H�� �L�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D�����G�R�O�D�]�L�P�R���G�R���S�U�R�F�H�V�D���S�U�L�P�M�H�Q�H�����8���S�U�R�F�H�V�X���S�U�L�P�M�H�Q�H���N�R�U�L�V�W�L�P�R���S�L�W�D�Q�M�D���N�D�R���ã�W�R���V�X��

�³�W�N�R�"�´�����³�ã�W�R�"�´�����³�J�G�M�H�"�´���L���³�N�D�G�D�"�´���W�H���Q�D���]�D�Y�U�ã�H�Wku imamo kontrolu procesa.  

 

2.3 4P 
�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �P�L�N�V ( 4p) je kombinacija proizvoda, cijene, distribucije i promocije koje 

�]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�M�X���S�R�W�U�H�E�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X�� 

Proizvod 

�Ä�3�U�R�L�]�Y�R�G���M�H���X���V�Y�D�N�R�P���V�O�X�þ�D�M�X���Q�D�M�]�Q�D�þ�D�M�Q�L�M�L���L�Q�V�W�U�X�P�H�Q�W���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���P�L�N�V�D���³7 �2�Q���M�H���N�R�Q�þ�D�Q��

�U�H�]�X�O�W�D�W���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�H���G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L���N�R�M�L���S�R�V�W�R�M�L���Q�D�N�R�Q���ã�W�R���M�H���G�R�Y�U�ã�H�Q���S�U�R�F�H�V���Q�M�H�J�R�Y�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H����

 
7 �^���v�����]���U���:�X���~�î�ì�ì�î�X�•�W���K�•�v�}�À�����u���Œ�l���š�]�v�P���U���D�]�l�Œ�}�Œ���������X�}�X�}�X�U���•���P�Œ�����U���í�ì�õ�X�•�š�Œ�X 
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�3�U�H�G�P�H�W�Q�L�P�� �R�E�O�L�N�R�P�� �L�� �V�Y�R�M�V�W�Y�L�P�D�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�X�� �S�R�W�U�H�E�X���� �3�U�R�L�]�Y�R�G�� �V�H�� �N�O�D�V�L�I�L�F�L�U�D��

�S�U�H�P�D���W�U�D�M�Q�R�V�W�L���L���R�S�L�S�O�M�L�Y�R�V�W�L�����D�O�L���L���S�U�H�P�D���Y�U�V�W�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����2sim osnovnih svojstava proizvoda 

�W�U�H�E�D���R�V�L�J�X�U�D�W�L���L���G�R�G�D�W�Q�D���V�Y�R�M�V�W�Y�D���S�R�P�R�ü�X���N�R�M�L�K���V�H���S�U�R�L�]�Y�R�G���L�]�G�L�å�H���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X�� 

Cijena 

�ý�L�P�E�H�Q�L�N�H�� �N�R�M�L�� �X�W�M�H�þ�X�� �Q�D�� �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H�� �F�L�M�H�Q�D�� �P�R�å�H�P�R�� �S�R�G�L�M�H�O�L�W�L�� �Q�D�� �L�Q�W�H�U�Q�H�� �L�� �H�N�V�W�H�U�Q�H���� �1�D��

�L�Q�W�H�U�Q�H�� �þ�L�P�E�H�Q�L�N�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �F�L�M�H�Q�D�� �P�R�å�H�� �X�W�M�H�F�D�W�L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P�� �P�M�H�U�D�P�D�� �S�R�V�O�R�Y�Q�H�� �S�R�O�L�W�L�N�H���� �D��

�J�O�D�Y�Q�H���V�N�X�S�L�Q�H���V�X�����W�U�R�ã�N�R�Y�L�����S�U�R�I�L�W�Q�L���F�L�O�M�H�Y�L���S�R�G�X�]�H�ü�D���L���U�D�V�W���S�R�G�X�]�H�ü�D�����1�D���H�N�V�W�H�U�Q�H���þ�L�P�E�H�Q�L�N�H��

�P�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W�D���S�R�G�X�]�H�ü�D���Q�H���P�R�å�H���G�L�U�H�N�W�Q�R���G�M�H�O�R�Y�D�W�L�����Q�R���S�R�V�W�R�M�H���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���L�Q�G�L�U�H�N�W�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L��

poput lobiranja, kampanje u medi�M�L�P�D���L���V�O�����7�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���Q�D�M�þ�H�ã�ü�H���G�M�H�O�X�M�X���Q�D���V�Q�L�å�D�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�D����

�*�O�D�Y�Q�H�� �V�N�X�S�L�Q�H�� �G�H�W�H�U�P�L�Q�D�Q�W�L�� �L�]�Y�D�Q�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �V�X���� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D���� �]�D�N�R�Q�R�G�D�Y�V�W�Y�R���� �N�X�S�F�L����

�S�U�R�P�M�H�Q�H���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���L���W�H�K�Q�R�O�R�J�L�M�D�����3�R�V�W�X�S�D�N���R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D���F�L�M�H�Q�D���V�H���P�R�å�H���S�U�R�P�D�W�U�D�W�L���V���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K��

teorijski aspe�N�D�W�D���� �P�H�ÿ�X�� �N�R�M�L�P�D�� �V�X�� �Q�D�M�Y�D�å�Q�L�M�L���� �R�S�ü�D�� �H�N�R�Q�R�P�V�N�D�� �W�H�R�U�L�M�D���� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D�� �W�H�R�U�L�M�D�� �L��

�I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�D�� �W�H�R�U�L�M�D���� �3�U�D�Y�D�� �F�L�M�H�Q�D�� �Q�H�N�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�O�L�� �X�V�O�X�J�H�� �Q�H�� �P�R�å�H�� �V�H�� �R�G�U�H�G�L�W�L�� �S�R�P�R�ü�X��

�Ä�W�R�þ�Q�H�� �I�R�U�P�X�O�H�³���� �8�V�S�M�H�ã�Q�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �V�Y�R�M�X�� �F�L�M�H�Q�X�� �R�G�U�H�ÿ�X�M�X�� �X�� �S�U�D�Y�R�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �X�]�� �F�L�O�M��

maksimal�Q�R�J�� �S�R�Y�U�D�W�D�� �X�O�R�å�H�Q�L�K�� �V�U�H�G�V�W�D�Y�D���� �G�R�N�� �X�� �L�V�W�L�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �W�H�å�H�� �R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�X�� �G�X�J�R�U�R�þ�Q�R�J��

odnosa s kupcima. 

Promocija 

�8�� �Q�D�M�ã�L�U�H�P�� �V�P�L�V�O�X�� �S�U�R�P�R�F�L�M�D�� �]�Q�D�þ�L�� �S�R�P�L�F�D�Q�M�H�� �X�Q�D�S�U�L�M�H�G���� �G�R�N�� �X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�P�� �V�P�L�V�O�X��

�S�U�R�P�R�F�L�M�D�� �R�]�Q�D�þ�D�Y�D�� �P�R�W�L�Y�D�F�L�M�X���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �S�R�W�L�F�D�Q�M�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �Q�D�� �N�X�S�Q�Mu. To je svaki oblik 

�N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H���þ�L�M�D���M�H���X�O�R�J�D���L�Q�I�R�U�P�L�U�D�Q�M�H�����S�R�G�V�M�H�ü�D�Q�M�H���O�M�X�G�L���R���S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D���� �X�V�O�X�J�D�P�D�����L�P�L�G�å�X����

�L�G�H�M�D�P�D�� �L�O�L�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R�M�� �X�N�O�M�X�þ�H�Q�R�V�W�L���� �8�]�� �S�U�R�P�R�F�L�M�X���� �M�D�N�R�� �M�H�� �Y�D�å�D�Q�� �L�� �S�U�R�P�R�W�L�Y�D�Q�� �P�L�N�V�� �N�R�M�L��

�]�D�S�U�D�Y�R�� �R�]�Q�D�þ�D�Y�D�� �þ�L�Q�M�H�Q�L�F�X�� �G�D�� �V�X�� �V�Y�H�� �S�U�R�P�R�W�L�Y�Q�H�� �D�N�W�L�Y�Q�Rsti kombinirane i koordinirane, 

�R�G�Q�R�V�Q�R�� �S�R�P�L�M�H�ã�D�Q�H�� �N�D�N�R�� �E�L�� �]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�L�� �R�V�W�Y�D�U�L�O�H�� �F�L�O�M�H�Y�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �(�O�H�P�H�Q�W�H�� �S�U�R�P�R�W�L�Y�Q�R�J��

miksa vidimo u shemi.8 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
8 �W�Œ���À�]�“�]���U���:�X�U�����Œ���š�l�}�U���^�X���]���•�µ�Œ�����v�]���]���~�î�ì�ì�í�X�•�W���D���Œ�l���š�]�v�P�U���^�/�E���Z�'�/�:��- �v���l�o�����v�]�“�š�À�}�����X�}�X�}�X�U���•���P�Œ�����U���•�š�Œ�X�ï�ò�ô�X 
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Slika 3. Promotivni miks- shema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Izvor: �3�U�H�Y�L�ã�L�ü�����-�������%�U�D�W�N�R�����6�����L���V�X�U�D�G�Q�L�F�L���������������������0�D�U�N�H�W�L�Q�J�����6�,�1�(�5�*�,�-�$- �Q�D�N�O�D�G�Q�L�ã�W�Y�R���G���R���R������

Zagreb, str.368 

 

�.�D�G�D�� �J�R�Y�R�U�L�P�R�� �R�� �S�U�R�P�R�F�L�M�L�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �M�H���Y�D�å�Q�R�� �L�� �V�S�R�P�H�Q�X�W�L�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�X�� �]�D�� �Q�H�N�L�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�R�P����

�N�R�M�D�� �P�R�å�H�� �E�L�W�L�� �S�U�L�P�D�U�Q�D�� �L�� �V�H�N�X�Q�G�D�U�Q�D���� �3�U�L�P�D�U�Q�D�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�D�� �M�H�� �S�R�W�U�H�E�D�� �]�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�P�� �Y�U�V�W�R�P��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����N�D�R���Q�S�U�����S�R�W�U�D�å�Q�M�D���]�D���P�O�L�M�H�þ�Q�L�P���S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D�����D���V�H�O�H�N�W�L�Y�Q�D���S�R�W�U�D�å�Q�M�D���M�H���S�R�W�U�D�å�Q�M�D���]�D��

�W�R�þ�Q�R���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P���S�U�R�L�]�Y�R�G�R�P�����R�G�U�H�ÿ�H�Q�D���U�R�E�Q�D���P�D�U�N�D��- �Q�S�U�����S�R�W�U�D�å�Q�M�D���]�D���Ä�3�U�H�]�L�G�H�Q�W�³���S�R�V�Q�L�P��

�V�L�U�R�P���S�R�W�L�þ�H���V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���V�Y�M�H�V�Q�R�V�W�L���R���P�D�U�N�L�����G�M�H�O�X�M�X�ü�L���Q�D���V�W�D�Y�R�Y�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���L���Q�M�L�K�R�Y�X���N�X�S�Q�M�X�� 

 

Prodaja i distribucija 

Prodaja kao poslovna funkcija predstavlja temeljni element svake profitno usmjerene 

organizacije. Da bismo upravljali prodajom moramo imati tri elementa: planiranje, primjena i 

�N�R�Q�W�U�R�O�D���� �3�U�R�G�D�M�D�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �Y�U�V�W�H�� �S�U�R�G�D�M�Q�L�K�� �S�R�V�O�R�Y�D�� �N�R�M�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �N�R�U�L�V�W�H���� �D�� �W�R�� �V�X����

prodaja trgovcima- �S�U�L�P�D�U�Q�D�� �R�G�J�R�Y�R�U�Q�R�V�W�� �S�U�R�G�D�Y�D�þ�D�� �M�H�� �G�R�E�L�W�L�� �L �]�D�G�U�å�D�W�L�� �S�R�G�U�ã�N�X�� �]�D�� �Y�O�D�V�W�L�W�H��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �X�� �G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�V�N�R�P�� �N�D�Q�D�O�X���� �S�U�L�W�R�P�� �S�U�X�å�D�M�X�ü�L�� �þ�O�D�Q�R�Y�L�P�D�� �N�D�Q�D�O�D�� �X�V�O�X�J�H�� �X�� �S�R�G�U�X�þ�M�X��

�³�P�H�D�U�F�K�D�Q�G�L�V�L�Q�J�D�´�� �L�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H���� �7�H�K�Q�L�N�D�� �S�U�R�G�D�M�H- �S�U�L�P�D�U�Q�L�� �F�L�O�M�� �M�H�� �S�R�Y�H�ü�D�W�L�� �S�U�R�G�D�M�X�� �N�R�G��

�S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K�� �L�� �S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�K�� �N�X�S�D�F�D�� �R�V�L�J�X�U�D�Y�D�M�X�ü�L�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H�� �R�� �W�H�K�Q�L�þ�N�L�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D����

�W�H�K�Q�L�þ�N�R���R�E�O�L�N�R�Y�D�Q�M�H���L���L�Q�å�H�Q�M�H�U�V�N�H���X�V�O�X�J�H���N�R�M�H���V�X���S�R�W�U�H�E�Q�H���]�D���R�O�D�N�ã�D�Y�D�Q�M�H���S�U�R�G�D�M�H�� 

Prodaja novim kupcima- primarno je identificiranje, uspostava odnosa i ostvarivanje prodaje s 

�Q�R�Y�L�P���N�X�S�F�L�P�D���V���N�R�M�L�P�D���S�R�G�X�]�H�ü�H���Q�L�M�H���S�U�L�M�H���S�R�Vlovalo. �3�R�V�U�H�G�Q�L�F�L���V�X���M�D�N�R���Y�D�å�Q�L���X���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�L��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �E�X�G�X�ü�L�� �G�D�� �R�Q�L�� �X�U�D�Y�Q�R�W�H�å�X�M�X�� �D�V�R�U�W�L�P�D�Q�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�H�Y�R�J�� �D�V�R�U�W�L�P�D�Q�D�� �L��

PROMOTIVNI 
MIKS 

OSOBNA PRODAJA 
DIREKTNI MARKETING �h�E���W�Z�������E�:�����W�Z�K�����:�� 

�K�'�>���a���s���E�:�� �K���E�K�^�/���^���:���s�E�K�a���h 
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�D�V�R�U�W�L�P�D�Q�D�� �N�R�M�L�� �N�X�S�D�F�� �å�H�O�L���� �3�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�� �S�X�W�H�P�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�N�D�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D�� �G�D�� �V�H��

specijaliziraju i razvijaju svoje osnovne d�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L���� �3�R�V�U�H�G�Q�L�F�L�� �V�H�� �E�U�L�Q�X�� �]�D�� �V�N�O�D�G�L�ã�W�H�Q�M�H����

�W�U�D�Q�V�S�R�U�W���L���G�R�V�W�D�Y�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����I�L�Q�D�Q�F�L�U�D�M�X���]�D�O�L�K�H�����S�U�H�X�]�L�P�D�M�X���Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�R���L���U�L�]�L�N���Q�D�G���G�R�V�W�D�Y�R�P����

�3�R�G�X�]�H�ü�D�� �L�P�D�M�X�� �Y�H�O�L�N�X�� �N�R�U�L�V�W�� �R�G�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�N�D�� �E�X�G�X�ü�L�� �G�D�� �R�Q�L�� �E�R�O�M�H�� �S�R�]�Q�D�M�X�� �W�U�å�L�ã�W�H�� �L�� �L�P�D�M�X��

razvijene odnose s kupcim�D���L���W�U�R�ã�N�R�Y�Q�R���V�X���X�þ�L�Q�N�R�Y�L�W�L�M�L���R�G���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D�� 

 

2.4 Koncepcije marketinga 
 
Marketing kao koncepcija sastoji se od 3 elementa:  

1. �2�U�L�M�H�Q�W�D�F�L�M�D���S�U�H�P�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�X- �L�V�W�U�D�å�H�Q�H���L���]�D�G�R�Y�R�O�M�H�Q�H���S�R�W�U�H�E�H 

2. Integrirani napori-koordinacija svih aktivnosti 

3. Orijentacija prema cilju- financijskom ili nefinancijskom 

�2�N�U�X�å�H�Q�M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D 

�.�D�N�R���E�L�V�P�R���R�G�U�H�G�L�O�L���S�U�D�Y�R���R�N�U�X�å�H�Q�M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���S�U�Y�R���ã�W�R���P�R�U�D�P�R���X�þ�L�Q�L�W�L���M�H���R�G�U�H�G�L�W�L���V�Q�D�J�H���L��

�Y�D�U�L�M�D�E�O�H���X���R�N�U�X�å�H�Q�M�X���S�R�G�X�]�H�ü�D�����]�D�W�L�P���R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�W�L���L���S�U�R�Y�R�G�L�W�L���V�X�V�W�D�Y�Q�R���L���Q�H�S�U�H�N�L�G�Q�R���S�U�D�ü�H�Q�M�H���L��

�D�Q�D�O�L�]�L�U�D�Q�M�H���W�L�K�� �Y�D�U�L�M�D�E�O�L�� �L�� �V�Q�D�J�D�� �X�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�X�� �W�H���Q�D�� �W�D�M���Q�D�þ�L�Q�� �R�E�O�L�N�R�Y�D�W�L�� �L�Q�S�X�W�H���]�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L��

�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�V�N�L�� �V�X�V�W�D�Y�� �L�� �V�W�Y�R�U�L�W�L�� �S�R�G�O�R�J�X�� �]�D�� �R�G�O�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���� �2�N�U�X�å�H�Q�M�H�� �P�R�å�H�P�R�� �S�R�G�L�M�H�O�L�W�L�� �Q�D��

�H�N�V�W�H�U�Q�R���L�O�L���Y�D�Q�M�V�N�R���R�N�U�X�å�H�Q�M�H���L���Q�D���L�Q�W�H�U�Q�R���L�O�L���X�Q�X�W�D�U�Q�M�H���R�N�U�X�åenje. 

�(�N�V�W�H�U�Q�R�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�H �V�D�G�U�å�L�� �P�Q�R�J�R�� �U�D�]�Q�R�Y�U�V�Q�L�K���� �G�L�Q�D�P�L�þ�Q�L�K���� �S�U�R�P�M�H�Q�M�L�Y�L�K�� �L�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R��

�S�R�Y�H�]�D�Q�L�K���Y�D�U�L�M�D�E�O�L���L���H�O�H�P�H�Q�D�W�D�����2�Q�R���V�H���V�D�V�W�R�M�L���R�G���P�D�N�U�R���L���P�L�U�N�R�R�N�U�X�å�H�Q�M�D�� 

�0�D�N�U�R�R�N�U�X�å�H�Q�M�H �M�H�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�H�� �þ�L�M�H�� �V�Q�D�J�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �Q�H�� �P�R�å�H�� �N�R�Q�W�U�R�O�L�U�D�W�L�� �Q�L�W�L�� �Q�D�� �Q�M�L�K�� �P�R�å�H��

�N�U�D�W�N�R�U�R�þ�Q�R�� �G�M�H�O�R�Y�D�W�L���� �2�Q�R�� �G�M�H�O�X�M�H�� �Q�D�� �V�Y�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �L�� �R�E�X�K�Y�D�ü�D�� �ã�H�V�W�� �V�Q�D�J�D���� �G�H�P�R�J�U�D�I�L�M�D����

�H�N�R�Q�R�P�V�N�H�� �V�Q�D�J�H���� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D���� �N�X�O�W�X�U�Q�H�� �L�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H�� �V�Q�D�J�H���� �S�R�O�L�W�L�þ�N�H�� �L�� �]�D�N�R�Q�V�N�H�� �V�Q�D�J�H�� �W�H��

tehnolo�J�L�M�D���� �6�D�P�R�� �Y�H�O�L�N�D�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �L�P�D�M�X�� �P�R�ü�� �X�W�M�H�F�D�M�D�� �Q�D�� �H�O�H�P�H�Q�W�H��

�P�D�N�U�R�R�U�X�å�H�Q�M�D���� �D�� �W�D�M�� �M�H�� �X�W�M�H�F�D�M�� �S�U�H�S�R�]�Q�D�W�O�M�L�Y�� �W�H�N�� �X�� �G�X�J�R�P�� �U�R�N�X�� ���0�F�'�R�Q�D�O�G�V���� �%�X�U�J�H�U�� �.�L�Q�J����

�3�L�]�]�D�� �+�X�W�«�������0�L�N�U�R�R�N�U�X�å�H�Q�M�H���V�X�� �W�U�L�� �V�Q�D�J�H�� �X�� �Y�D�Q�M�V�N�R�P�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�X���� �D�� �þ�L�Q�H�� �G�L�R�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J��

�V�X�V�W�D�Y�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �W�U�å�L�ã�W�H�� �Q�D�� �N�R�M�H�P�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �S�R�V�O�X�M�H���� �Q�M�H�J�R�Y�L�� �G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�L�� �W�H�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�F�L�� �V��

kojima radi. Upravljanje �L�Q�W�H�U�Q�L�P�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�H�P �]�D�K�W�M�H�Y�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�X�� �U�D�]�L�Q�X�� �N�Rordinacije 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���L���V�Y�L�K���R�V�W�D�O�Lh aktivnosti. Ko�R�U�G�L�Q�D�F�L�M�D���V�H���Q�H���S�R�V�W�L�å�H���O�D�N�R���M�H�U���V�H���M�D�Y�O�M�D�M�X���N�R�Q�I�O�L�N�W�Q�L��

�L�Q�W�H�U�H�V�L���L�]�P�H�ÿ�X���R�V�R�E�D���L���I�X�Q�N�F�L�R�Q�D�O�Q�L�K���S�R�G�U�X�þ�M�D�����S�R�V�H�E�Q�R���Q�D���X�S�U�D�Y�O�M�D�þ�N�L�P���U�D�]�L�Q�D�P�D�� 

�6�Q�D�J�H���L�Q�W�H�U�Q�R�J���R�N�U�X�å�H�Q�M�D���þ�L�Q�H�����O�M�X�G�V�N�L���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�L�����S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�L���N�D�S�D�F�L�W�H�W�L�����L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���L���U�D�]�Y�R�M����

lokacija, �L�P�L�G�å poduze�ü�D �L�� �I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�L�� �U�H�V�X�U�V�L���� �2�Y�R�� �V�X�� �Y�D�U�L�M�D�E�O�H�� �Q�D�� �N�R�M�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �P�R�å�H��

djelovati i �N�R�M�D���P�R�å�H���N�R�Q�W�U�R�O�L�U�D�W�L�� 
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2.5 �'�U�X�ã�W�Y�H�Q�D���R�G�J�R�Y�R�U�Q�R�V�W���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D 
 
�.�D�G�D�� �J�R�Y�R�U�L�P�R�� �R�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R�M�� �R�G�J�R�Y�R�U�Q�R�V�W�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���� �W�D�G�D�� �V�P�D�W�U�D�P�R�� �]�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R��

�S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H�� �R�Q�R�� �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H�� �N�R�M�H�� �Q�L�M�H�� �R�U�L�M�H�Q�W�L�U�D�Q�R�� �L�V�N�O�M�X�þ�L�Y�R�� �S�U�H�P�D�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�X��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K-�W�U�å�L�ã�Q�L�K�����S�U�R�G�D�M�Q�L�K�����S�U�R�I�L�W�Q�L�K���F�L�O�M�H�Y�D�����J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�L�K���V�X�E�M�H�N�D�W�D�����Y�H�ü���L�V�W�R�G�R�E�Q�R���W�H�å�L��

�]�D�ã�W�L�W�L���L���M�D�þ�D�Q�M�X���L�Q�W�H�U�H�V�D���G�U�X�ã�W�Y�D���� �2�Q�R���X�N�O�M�X�þ�X�M�H���V�Y�H���R�Q�H���V�X�G�L�R�Q�L�N�H���W�U�å�L�ã�Q�H���X�W�D�N�P�L�F�H���� �L�� �R�Q�H���Q�D��

�V�W�U�D�Q�L�� �S�R�Q�X�G�H�� �L�� �R�Q�H�� �Q�D�� �V�W�U�D�Q�L�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H���� �3�R�G�X�]�H�ü�D�� �N�R�M�D�� �V�X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �R�G�J�R�Y�R�U�Q�D�� �Q�H��

�R�Q�H�þ�L�ã�ü�X�M�X���R�N�R�O�L�ã�����U�H�F�L�N�O�L�U�D�M�X���D�P�E�D�O�D�å�X���L���V�O�����3�R�W�U�R�ã�D�þ�L���þ�L�M�H���M�H���S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R odgovorno 

�Q�H���Y�R�]�H���X���D�O�N�R�K�R�O�L�]�L�U�D�Q�R�P���V�W�D�Q�M�X�����R�G�O�D�å�X���R�W�S�D�G���Q�D���S�U�R�S�L�V�D�Q���Q�D�þ�L�Q���L���V�O�����'�U�X�ã�W�Y�H�Q�D���R�G�J�R�Y�R�U�Q�R�V�W��

�S�R�G�X�]�H�ü�D�� �M�H�� �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H�� �S�U�H�P�D�� �Y�O�D�V�Q�L�F�L�P�D���� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���� �]�D�S�R�V�O�H�Q�L�F�L�P�D�� �L�� �V�Y�L�P�� �V�X�G�L�R�Q�L�F�L�P�D��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���N�R�M�D���P�R�U�D���E�L�W�L���X���V�N�O�D�G�X���V���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P���S�U�D�Y�L�O�L�P�D���L���X�V�P�M�H�Ueno ka razvoju marketinga 

kao procesa. 

�3�U�L�P�M�H�U�L���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R���R�G�J�R�Y�R�U�Q�R�J���S�R�Q�D�ã�D�Q�M�D�� 

1. �7�H�K�Q�R�O�R�ã�N�D���X�Q�D�S�U�H�ÿ�H�Q�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D-�Q�S�U�����ã�W�H�G�O�M�L�Y�H���å�D�U�X�O�M�H 

2. �8�Y�R�ÿ�H�Q�M�H���W�H�K�Q�R�O�R�J�L�M�H���N�R�M�R�P���V�H���V�P�D�Q�M�X�M�H���]�D�J�D�ÿ�H�Q�M�H���R�N�R�O�L�ã�D- npr. elektri�þni automobili 

3. �=�D�S�R�ã�O�M�D�Y�D�Q�M�H���L���H�G�X�N�D�F�L�M�D���Q�H�R�S�U�D�Y�G�Dno marginaliziranih- npr. invalidi 

4. �,�]�Y�M�H�ã�W�D�Y�D�Q�M�H���]�D�S�R�V�O�H�Q�L�N�D���R���S�U�R�P�M�H�Q�D�P�D- �Q�S�U�����R���S�U�R�G�D�M�L���L�O�L���V�S�D�M�D�Q�M�X���S�R�G�X�]�H�ü�D 

5. �3�U�D�Y�R�Y�U�H�P�H�Q�D���L���W�R�þ�Q�D���L�]�Y�M�H�ã�W�D�Y�D�Q�M�D���Y�O�D�V�Q�L�N�D-npr. �J�R�G�L�ã�Q�M�D���L�]�Y�M�H�ã�ü�D���E�H�]���I�U�L�]�L�U�D�Q�L�K���S�R�G�D�W�D�N�D 

6. Doniranje- �Q�S�U���]�D���X�U�H�ÿ�H�Q�M�H���S�D�U�N�R�Y�D 

7. �³�I�D�L�U�� �S�O�D�\�´�� �X�� �N�R�Q�Nurentskoj utakmici-npr. izbjegavanje ilegalnih aktivnosti u cilju 

eliminiranja konkurencije.  

�-�H�G�Q�D���R�G���V�W�D�Y�N�L���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R���R�G�J�R�Y�R�U�Q�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���H�W�L�N�D�����0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���H�W�L�N�D���V�X��

�V�Y�L���S�U�L�Q�F�L�S�L�����Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���L���V�W�D�Q�G�D�U�G�L���S�R�Q�D�ã�D�Q�M�D���N�R�M�H���P�R�U�D�M�X���V�O�L�M�H�G�L�W�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�����3�H�W��

�W�H�P�H�O�M�Q�L�K���H�W�Q�L�þ�N�L�K���V�W�D�Q�G�D�U�G�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���V�X�� 

1. Zlatno pravilo-�S�R�Q�D�ã�D�M�W�H���V�H���R�Q�D�N�R���N�D�N�R���R�þ�H�N�X�M�H�W�H���R�G���G�U�X�J�L�K���G�D���V�H �S�R�Q�D�ã�D�M�X���S�U�H�P�D���Y�D�P�D 

2. �8�W�L�O�L�W�D�U�L�V�W�L�þ�N�L�� �S�U�L�V�W�X�S- �3�R�Q�D�ã�D�M�W�H�� �V�H�� �W�D�N�R�� �G�D�� �U�H�]�X�O�W�D�W�L�� �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�D�� �E�X�G�X�� �Q�D�M�Y�H�üe dobro za 

najve�üi broj subjekata 

3. �.�D�Q�W�R�Y�� �N�D�W�H�J�R�U�L�þ�N�L�� �L�P�S�H�U�D�W�L�Y-�3�R�Q�D�ã�D�M�W�H�� �V�H�� �W�D�N�R�� �G�D�� �D�N�F�L�M�D�� �N�R�M�X�� �V�W�H�� �S�R�G�X�]�H�O�L�� �E�X�G�H�� �S�R�G��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P���X�Y�M�H�W�L�P�D���X�Q�L�Y�H�U�]�D�O�Q�L���]�D�N�R�Q���L�O�L���S�U�D�Y�L�O�R���S�R�Q�D�ã�D�Q�M�D 

4. Profesionalna etika-�S�R�G�X�]�L�P�D�Q�M�H�� �D�N�F�L�M�H�� �Q�D�� �W�D�N�D�Y�� �Q�D�þ�L�Q�� �G�D���üe ih pravima i propisima 

smatrati i grupa nezainteresiranih profesionalaca 

5. Televizijski test-mena�G�å�H�U���V�H���X�Y�L�M�H�N���P�R�U�D���S�L�W�D�W�L���³�G�D�O�L���E�L���V�H���X�J�R�G�Q�R���R�V�M�H�üao ob�M�D�ã�Qjavaju�üi 

�M�D�Y�Q�R�V�W�L���Q�D���Q�D�F�L�R�Q�D�O�Q�R�M���W�H�O�H�Y�L�]�L�M�L���U�D�]�O�R�J�H���S�R�G�X�]�L�P�D�Q�M�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�K���S�R�V�W�X�S�D�N�D�´ 



12 
 

 

3. �7�5�*�2�9�$�ý�.�,���0�$�5�.�(�7�,�1�* 
 

3.1 T�U�J�R�Y�D�þ�N�L��marketing 
 
�7�U�D�G�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���M�H���G�L�V�F�L�S�O�L�Q�D���X���R�N�Y�L�U�X���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���þ�L�M�L���M�H���F�L�O�M���S�R�Y�H�ü�D�W�L���S�R�W�U�D�å�Q�M�X�����S�U�R�G�D�M�X�����Q�D��

nivou veletrgovca, maloprodava�þ�D���L�O�L���G�L�V�W�U�L�E�X�W�H�U�D�����X�P�M�H�V�W�R���Q�D���Q�L�Y�R�X���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D��9 On se odvija 

�Q�D�� �P�M�H�V�W�X�� �S�U�R�G�D�M�H���� �D�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�H�� �S�U�R�P�R�Y�L�U�D�M�X�� �å�H�O�M�H�Q�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �L�� �S�R�W�L�þ�X�� �Y�H�ü�X��

�S�R�W�U�R�ã�Q�M�X ���G�L�V�S�O�D�\�L���� �D�N�F�L�M�H���� �N�X�S�R�Q�L���� �S�U�R�P�R�F�L�M�H���� �Q�D�J�U�D�G�H���� �J�U�D�W�L�V�� �S�R�N�O�R�Q�L�«���� Aktivnosti 

�W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���R�N�U�H�Q�X�W�H���V�X���L���S�U�H�P�D���W�U�J�R�Y�F�X�����Q�H�R�Y�L�V�Q�R���M�H���O�L���U�L�M�H�þ���R���W�U�J�R�Y�F�X���Q�D���Y�H�O�L�N�R����

�W�U�J�R�Y�F�X�� �Q�D�� �P�D�O�R�� �L�O�L�� �R�� �G�L�V�W�U�L�E�X�W�H�U�X���� �M�H�U�� �M�H�� �F�L�O�M�� �S�R�V�W�L�ü�L�� �Y�H�ü�X�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�X���� �3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�� �X�O�D�å�X�� �X��

�S�U�R�P�R�F�L�M�X�� �V�Y�R�M�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �W�D�N�R�� �ã�W�R�� �Q�X�G�H�� �W�U�J�R�Y�F�L�P�D�� �S�R�V�H�E�Q�H�� �G�L�V�S�O�D�\�H���L�O�L�� �S�U�H�G�O�D�å�X�� �N�U�H�D�W�L�Y�Q�H��

�S�U�R�P�R�W�L�Y�Q�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�H�� �ü�H�� �S�R�V�S�M�H�ã�L�W�L�� �S�U�R�G�Dju. U tome i jest glava razlika �W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �X�� �R�G�Q�R�V�X�� �Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �R�S�ü�H�Q�L�W�R���� �0�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �M�H�� �I�R�N�X�V�L�U�D�Q�� �Q�D�M�Y�L�ã�H�� �Q�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�H�� �L��

�Q�M�L�K�R�Y�H�� �S�R�W�U�H�E�H���� �G�R�N�� �V�H�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �E�D�Y�L�� �P�R�W�L�Y�L�U�D�Q�M�H�P�� �W�U�J�R�Y�D�F�D�� �Q�D�� �X�O�D�J�D�Q�M�H���X�� �Q�R�Y�H��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�H�����þ�L�M�D���ü�H���P�X���V�H���S�U�R�G�D�M�D���X nekom kasnijem trenutku isplatiti. Trgovac (distributer) je 

�J�O�D�Y�Q�L�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�N�� �U�R�E�H�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D�� �L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D (shematski prikaz). On se mora 

pobrinuti da roba bude dostupna kupcima, lokacijski i cjenovno, ali i za �W�R�� �G�D�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L��

distribucije proizvoda i usluga budu niski. Prema Golijaninu (2010.), distributeri mogu biti 

�P�D�O�R�S�U�R�G�D�Y�D�þ�L���� �Y�H�O�H�W�U�J�R�Y�F�L�� �W�H�� �P�R�G�H�U�Q�L�� �P�D�O�R�S�U�R�G�D�Y�D�þ�L�� ���X�S�U�D�Y�O�M�D�M�X�� �V�D�P�R�S�R�V�O�X�å�Q�L�P�� �R�E�M�H�N�W�R�P��

gdje postoji i maloprodaja i veleprodaja).  

Slika 4. Smjer kr�H�W�D�Q�M�D���U�R�E�H���R�G���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���G�R���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D- shema 
10 

 

 

 

Izvor: Golijanin, D. (2010.) Marketing u trgovini, Beograd: Univerzitet Singidunum, str. 2 
 

Zadatak distributera je iz godine u �J�R�G�L�Q�X���V�Y�H���W�H�å�L�����.�X�S�F�L���V�X���V�Y�H���]�D�K�W�M�H�Y�Q�L�M�L, informacije su im 

�V�Y�H���Y�L�ã�H���G�R�V�W�X�S�Q�H�����D���L���S�X�Q�R���W�R�J�D���V�X���Y�H�ü���Y�L�G�M�H�O�L�����2�V�L�P���W�R�J�D�����N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D���M�H���V�Y�H���M�D�þ�D���W�H���M�H���V�Y�H��

�Y�L�ã�H�� �L�V�W�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �=�E�R�J�� �W�R�J�D�� �V�H���W�U�J�R�Y�D�þ�N�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �V�Y�H�� �Y�L�ã�H�� �R�G�Y�L�M�D�� �V�D�P�R�� �Q�D��

�S�U�R�G�D�M�Q�R�P�� �P�M�H�V�W�X�� �M�H�U�� �F�L�O�M�� �M�H�� �L�]�U�D�Y�Q�R�� �Ä�Q�D�W�M�H�U�D�W�L�³�� �N�X�S�F�D�� �G�D�� �N�X�S�L�� �E�D�ã�� �W�D�M�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �N�R�M�L�� �å�H�O�L�P�R����

�8�S�U�D�Y�R�� �]�D�W�R�� �V�H�� �Y�H�O�L�N�L�� �Q�D�S�R�U�� �X�O�D�å�H�� �X�� �R�E�O�L�N�R�Y�D�Q�M�H�� �L�� �L�]�J�O�H�G�� �S�U�R�G�D�M�Q�R�J�� �P�M�H�V�W�D���� �G�R�G�D�W�Q�H�� �H�I�H�N�W�H����

 
9 Golijanin, D. (2010.) Marketing u trgovini, Beograd: Univerzitet Singidunum, str.10 
10 Golijanin, D. (2010.) Marketing u trgovini, Beograd: Univerzitet Singidunum, str. 2 
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�S�R�Q�X�G�H���� �S�O�D�N�D�W�H�� �L�� �V�O�L�þ�Q�R���� �1�D�� �W�R�P�H�� �Q�H�� �U�D�G�H�� �V�D�P�R�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L���� �Y�H�ü�� �L�� �S�V�L�K�R�O�R�]�L�� �W�H��

�G�L�]�D�M�Q�H�U�L���� �&�L�O�M�� �M�H�� �S�R�V�W�L�ü�L�� �H�I�H�N�W�� �G�D�� �N�X�S�D�F�� �P�L�V�O�L�� �G�D�� �V�O�R�E�R�G�Q�R�� �ã�H�ü�H�� �W�U�J�R�Y�L�Q�R�P���� �D�O�L�� �]�D�S�U�D�Y�R�� �L�G�H��

onim putem kojeg je trgovac zamislio.  

 

3.1.1. Podjela tr�J�R�Y�D�þ�N�R�J marketinga 
 

S obzirom na to �W�N�R�� �M�H�� �S�D�U�W�Q�H�U�� �X�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�P�� �O�D�Q�F�X���� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �G�L�M�H�O�L�P�R�� �Q�D�� �R�Q�D�M��

prema distributerima (trgovcima- �P�D�O�R�S�U�R�G�D�Y�D�þ�L���� �Y�H�O�H�W�U�J�R�Y�F�L���� �P�R�G�H�U�Q�L�� �P�D�O�R�S�U�R�G�D�Y�D�þ�L) i na 

onaj prema vlasnicima prodajnih mjesta.11 Tr�J�R�Y�D�þ�N�L marketing okrenut prema trgovcima, 

stavlja iste u �Y�D�å�Q�X���X�O�R�J�X���X���S�U�R�F�H�V�X���W�U�D�Q�V�I�H�U�D���U�R�E�H���R�G���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���G�R���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����2�Q�L���V�X���W�L���N�R�M�L��

�P�R�U�D�M�X���R�V�L�J�X�U�D�W�L���G�R�V�W�X�S�Q�R�V�W���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���� �D���L���L�V�S�R�ã�W�R�Y�D�W�L���G�R�J�R�Y�R�U���V���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�H�P����

�0�R�U�D�M�X���P�R�ü�L���R�V�W�Y�D�U�L�W�L���S�U�R�I�L�W���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�X���� �D���L���R�V�L�J�X�U�D�W�L���Y�H�O�L�N�X���S�R�W�U�D�å�Q�M�X���N�R�G���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D����Kako 

�E�L�� �S�U�R�Y�H�G�E�D�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �E�L�O�D�� �X�V�S�M�H�ã�Q�D�� �W�U�J�R�Y�D�F�� �P�R�U�D�� �R�G�U�H�G�L�W�L�� �F�L�O�M�H�Y�H���� �R�G�D�E�U�D�W�L��

�V�U�H�G�V�W�Y�D���� �W�H�V�W�L�U�D�W�L�� �R�V�P�L�ã�O�M�H�Q�� �S�U�R�J�U�D�P���� �R�E�O�L�N�R�Y�D�W�L�� �S�U�R�J�U�D�P�� �]�D�� �N�R�M�H�J�� �V�H�� �R�G�O�X�þ�L�R�� �W�H���� �Q�D�� �N�U�D�M�X����

vrednovati dobivene rezultate. Dobivena povratna informacija �ü�H���P�X���S�R�P�R�ü�L���X���G�D�O�M�Q�M�H�P���U�D�G�X��

�L�� �Q�D�� �S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�X�� �W�D�N�W�L�N�D�� �L�� �X�S�R�W�U�H�E�H���W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J marketinga. Osnovni cilj �W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J��

marketinga koji je usmjeren na prodajna mjesta �M�H�V�W�� �R�G�U�H�G�L�W�L�� �X�� �N�R�M�L�P�� �W�R�þ�Q�R�� �S�U�R�G�D�M�Q�L�P��

�P�M�H�V�W�L�P�D�� �ü�H�� �V�H�� �S�U�R�G�D�Y�D�W�L�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G���� �7�R�� �R�Y�L�V�L�� �R�� �S�O�D�Q�X�� �P�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W�D�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �V�X�G�L�R�Q�L�N�D�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J�� �O�D�Q�F�D�� �M�H�U�� �R�Q�L�� �V�X�� �W�L�� �N�R�M�L�� �S�O�D�Q�L�U�D�M�X�� �J�G�M�H�� �ü�H�� �V�H�� �W�R�þ�Q�R�� �L�� �N�D�G�D��

�S�R�M�D�Y�L�W�L�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G���� �%�X�G�X�ü�L�� �G�D�� �M�H�� �V�Y�H�� �Y�H�ü�L�� �Q�D�J�O�D�V�D�N�� �Q�D�� �S�U�R�G�D�M�Q�D�� �P�M�H�V�W�D�� �L�� �Q�D�� �G�L�U�H�N�W�D�Q��

�X�W�M�H�F�D�M�� �Q�D�� �N�X�S�D���� �F�L�O�M�� �M�H�� �ã�W�R�� �E�R�O�M�H�� �R�V�P�L�V�O�L�W�L�� �W�D�N�W�L�N�X�� �S�U�R�G�D�M�H���� �S�U�R�P�L�G�å�E�H�� �L�� �L�]�O�D�J�D�Q�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D����

�N�R�M�D�� �ü�H�� �N�R�G�� �N�X�S�F�D�� �S�R�W�D�N�Q�X�W�L�� �å�H�O�M�X�� �]�D�� �N�X�S�Q�M�R�P���� �6�� �R�E�]�L�U�R�P�� �Q�D�� �Y�H�O�L�þ�L�Q�X���� �S�U�R�G�D�M�Q�D�� �P�M�H�V�W�D��

dijelimo na hipermarkete, �V�X�S�H�U�P�D�U�N�H�W�H�����Y�H�O�L�N�H���L���P�D�O�H���S�U�R�G�D�Y�D�R�Q�L�F�H�����3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���E�L�U�D���X���N�R�M�H�P��

�R�G���R�Y�L�K���P�M�H�V�W�D���å�H�O�L���L�]�O�R�å�L�W�L���V�Y�R�M���S�U�R�L�]�Y�R�G�����R�Y�L�V�Q�R���R���Q�M�H�J�R�Y�R�P���N�U�D�M�Q�M�H�P���F�L�O�M�X���L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L�P�D��

da izvede isti.  

 

3.1.2. Konfli�N�W�Q�L���R�G�Q�R�V���L�]�P�H�ÿ�X���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���L���W�U�J�R�Y�L�Q�H�� 
 
�7�U�J�R�Y�F�L���� �R�V�L�P�� �ã�W�R�� �V�X�U�D�ÿ�X�M�X�� �V�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���� �V�X�U�D�ÿ�X�M�X�� �V�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�P�D���� �3�U�L�O�L�N�R�P�� �S�O�D�V�L�U�D�Q�M�D��

�Q�R�Y�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D���W�U�å�L�ã�W�H���� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L���L�P�D�M�X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���X�Y�M�H�W�H���N�D�N�R���å�H�O�H�� �G�D���Q�M�L�K�R�Y���S�U�R�L�]�Y�R�G��

izgleda i �E�X�G�H�� �L�]�O�R�å�H�Q�� �X�� �S�U�R�G�D�Y�D�R�Q�L�F�L���� �7�U�J�R�Y�F�L�� �P�R�U�D�M�X�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�L�W�L�� �V�Y�H�� �X�Y�M�H�W�H��koje su u 

�P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L���L�V�S�X�Q�L�W�L�����D���V�Y�H���Q�D���N�R�U�L�V�W���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����8���V�X�U�D�G�Q�M�L���W�U�J�R�Y�D�F-�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���V�X��

 
11 �:�}�•�]�‰�}�À�]���U���E���~�î�ì�í�ñ�X�•���s���Î�v�}�•�š���(�µ�v�l���]�i�����]���•�‰�����]�(�]���v�}�•�š�]���š�Œ�P�}�À�����l�}�P���u���Œ�l���š�]�v�P�����µ���]�v���µ�•�š�Œ�]�i�]���‰�]�À���U�����l�}�v�}�u�•�l�]��
fakultet, Zagreb, str. 6 
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�W�D�N�R�� �P�R�J�X�ü�L�� �Q�H�V�S�R�U�D�]�X�P�L��(tablica12) �M�H�U�� �V�H�� �Q�H�� �S�R�ã�W�X�M�X�� �X�Y�L�M�H�N�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�L�� �G�R�J�R�Y�R�U�L���� �ã�W�R�� �P�R�å�H��

�G�L�U�H�N�W�Q�R���X�W�M�H�F�D�W�L���Q�D���X�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W���W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� 

 

�7�D�E�O�L�F�D���������1�H�V�S�R�U�D�]�X�P�L���X���R�G�Q�R�V�X���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ- trgovac 

�3�5�2�,�=�9�2���$�ý TRGOVAC  

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�� �å�H�O�L�� �L�P�S�O�H�P�H�Q�W�L�U�D�W�L�� �Y�O�D�V�W�L�W�L�� �S�O�D�Q�R�J�U�D�P�� �Q�D��

policama u trgovini. 

�7�U�J�R�Y�L�Q�D�� �P�R�å�H�� �L�P�D�W�L�� �V�Y�R�M�H�� �Y�O�D�V�W�L�W�H�� �S�O�D�Q�R�J�U�D�P�H�� �N�R�M�H�� �V�X�� �X��

�V�X�S�U�R�W�Q�R�V�W�L���V���S�O�D�Q�R�J�U�D�P�R�P���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D 

P�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���å�H�O�L���R�V�W�Y�D�U�L�W�L��ostvariti ciljani indeks distribucije. �7�U�J�R�Y�L�Q�D�� ���Q�S�U���� �P�D�O�R�S�U�R�G�D�M�Q�L�� �O�D�Q�D�F�� �N�R�M�L�� �E�U�R�M�L�� �Y�H�ü�L�� �E�U�R�M��

�S�U�R�G�D�Y�D�R�Q�L�F�D�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �P�D�O�R�S�U�R�G�D�M�Q�L�K�� �I�R�U�P�D�W�D������ �S�R�Q�H�N�D�G�� �Q�H��

�S�U�L�K�Y�D�ü�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �X�� �V�Y�L�P�� �I�R�U�P�D�W�L�P�D�� �V�Y�R�M�L�K��

�S�U�R�G�D�Y�D�R�Q�L�F�D���� �S�D�� �W�L�P�H�� �X�W�M�H�þe na indeks distribucije 

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���P�R�å�H���S�U�H�G�O�R�å�L�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���]�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�X���D�N�F�L�M�X��

�N�R�M�L�� �E�L�O�M�H�å�H�� �S�D�G�� �X�� �S�U�R�G�D�M�L���� �W�H�� �Q�D�� �W�D�M�� �Q�D�þ�L�Q�� �å�H�O�L�� �S�R�E�R�O�M�ã�D�W�L��

rezultate prodaje. 

�7�U�J�R�Y�L�Q�D�� �å�H�O�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �X�� �D�N�F�L�M�L�� �N�R�M�L�� �P�R�J�X�� �E�L�W�L�� �V�X�S�U�R�W�Q�L��

�S�U�L�M�H�G�O�R�]�L�P�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þa (npr. preferiraju visoko obrtajne 

�S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�M�� �D�N�F�L�M�L�� �M�H�U�� �å�H�O�H�� �S�U�L�Y�X�ü�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�H��

atraktivnim proizvodima). 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���R�þ�H�N�X�M�H���Y�H�O�L�N�H���Q�D�U�X�G�å�E�H���]�D���R�Q�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���N�R�M�L���V�X��

�Q�D�� �D�N�F�L�M�L�� �N�D�N�R�� �E�L�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�L�O�L�� �S�R�M�D�þ�D�Q�X�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�X�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �L��

�L�]�O�R�å�H�Q�R�V�W���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D���S�R�O�L�F�L�� 

�7�U�J�R�Y�L�Q�D�� �S�U�H�I�H�U�L�U�D�� �X�P�M�H�U�H�Q�H�� �Q�D�U�X�G�å�E�H�� �V�� �P�R�J�X�þ�Q�R�ã�ü�X�� �E�U�]�L�K��

�L�V�S�R�U�X�N�D���U�D�G�L���H�Y�H�Q�W�X�D�O�Q�H���Q�D�G�R�S�X�Q�H���Q�D�U�X�G�å�E�L 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���å�H�O�L���G�D���G�R�J�R�Y�R�U�H�Q�D���D�N�F�L�M�V�N�D���F�L�M�H�Q�D���E�X�G�H���S�U�H�Q�L�M�H�W�D��

�Q�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� 

Trgovina ponekad ne prenosi akcijsku cijenu na po�W�U�R�ã�D�þ�D���R�G��

�S�U�Y�R�J�� �G�D�Q�D�� �S�R�þ�H�W�N�D�� �D�N�F�L�M�H���� �Q�H�J�R�� �W�H�N�� �Q�D�N�Q�D�G�Q�R�P��

�L�Q�W�H�U�Y�H�Q�F�L�M�R�P���N�D�G�D���V�H���X�R�þ�L���S�U�R�S�X�V�W 

�3�U�R�G�D�Y�D�þ���L�Q�]�L�V�W�L�U�D���G�D���V�Y�D�N�D���G�R�J�R�Y�R�U�H�Q�D���D�N�F�L�M�V�N�D���F�L�M�H�Q�D���E�X�G�H���L��

�R�E�L�O�M�H�å�H�Q�D���Q�D���S�R�O�L�F�L���X���W�U�J�R�Y�L�Q�L���S�X�W�H�P���U�D�]�Q�L�K���R�]�Q�D�þ�L�Y�D�þ�D�� 

�7�U�J�R�Y�L�Q�D�� �S�R�Q�H�N�D�G�� �Q�H�� �R�]�Q�D�þ�D�Y�D�� �D�N�F�L�M�V�N�H�� �F�L�M�H�Q�H na polici 

�R�]�Q�D�þ�L�Y�D�þ�L�P�D�����]�E�R�J���Q�H�G�R�V�W�D�W�N�D���L�V�W�L�K�������W�H���G�R�J�R�Y�R�U�H�Q�D���D�N�F�L�M�D���Q�H��

�R�V�W�Y�D�U�X�M�H���å�H�O�M�H�Q�L���H�I�H�N�W 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�� �R�þ�H�N�X�M�H�� �S�U�D�Y�R�Y�U�H�P�H�Q�X�� �L�P�S�O�H�P�H�Q�W�D�F�L�M�X��

dogovorenih akcija u trgovini. 

Trgovina ponekad kasni sa implementacijom dgovorene 

�D�N�F�L�M�H���]�E�R�J���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�V�N�L�K���L���W�H�K�Q�L�þ�N�L�K���U�D�]�O�R�J�D���� 

 

Izvor: �1�H�G�R�Y�L�ü�� �ý�D�E�D�U�N�D�S�D���� �0������ �,�Y�D�Q�N�R�Y�L�ü���� �'������ �â�L�E�D�O�L�ü���� �9���� �������������� �6�X�U�D�G�Q�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�L�K�� �L��
�W�U�J�R�Y�L�Q�V�N�L�K�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�L�K�� �V�X�E�M�H�N�D�W�D�� �N�U�R�]�� �W�U�J�R�Y�L�Q�V�N�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �L�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �X�Q�D�S�U�H�ÿ�H�Q�M�D��
prodaje. 
  
 

3.2 �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D 
 
�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D���M�H���S�U�R�F�H�V���S�U�H�Q�R�ã�H�Q�M�D���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�����L�G�H�M�D���L���H�P�R�F�L�M�D���R�G���S�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�D���G�R��

�S�U�L�P�D�W�H�O�M�D���S�X�W�H�P���P�H�G�L�M�D�����V�D���V�Y�U�K�R�P���S�R�V�W�L�]�D�Q�M�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�K���H�I�H�N�D�W�D��13 �2�Y�D���G�H�I�L�Q�L�F�L�M�D���R�E�X�K�Y�D�ü�D��

 
12 �E�����}�À�]�������������Œ�l���‰���U���D�X�V���/�À���v�l�}�À�]���U�����X�V���a�]�����o�]���U���s�X���~�î�ì�í�ì�•���^�µ�Œ�����v�i�����‰�Œ�}�]�Ì�À�}���v�]�Z���]���š�Œ�P�}�À�]�v�•�l�]�Z���P�}�•�‰�}�����Œ�•�l�]�Z��
�•�µ���i���l���š�����l�Œ�}�Ì���š�Œ�P�}�À�]�v�•�l�]���u���Œ�l���š�]�v�P���]�����l�š�]�À�v�}�•�š�]���µ�v���‰�Œ�������v�i�����‰�Œ�}�����i���X�� �� �h�Z�>�W��
http://www.efos.unios.hr/repec/osi/bulimm/PDF/BusinessLogisticsinModernManagement12/blimm1212.pdf 
[1.9.2020.]  
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sve elemente koji su dio transfera robe od pr�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���G�R���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����D���W�R���V�X�����W�N�R���ã�D�O�M�H�����N�R�P�H��

�ã�D�O�M�H���� �N�R�M�L�P�� �N�D�Q�D�O�L�P�D���� �V�� �N�R�M�R�P�� �Q�D�P�M�H�U�R�P�� �L�� �N�R�M�L�P�� �H�I�H�N�W�L�P�D���� �0�R�å�H�P�R�� �M�H�� �S�R�G�L�M�H�O�L�W�L�� �Q�D��

�V�L�P�E�R�O�L�þ�N�X�� �L�� �I�X�Q�N�F�L�R�Q�D�O�Q�X�����6�L�P�E�R�O�L�þ�N�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D �R�G�Q�R�V�L�� �V�H�� �Q�D�� �Y�H�ü�� �S�R�]�Q�D�W�H��

�R�E�O�L�N�H�� �N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�Q�M�D�� �N�R�M�L�� �V�X�� �X�N�O�M�X�þ�H�Q�L�� �X�� �S�U�R�P�R�F�L�M�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �7�R�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �R�V�R�E�Q�X��

�S�U�R�G�D�M�X���� �R�G�Q�R�V�H�� �V�� �M�D�Y�Q�R�ã�ü�X�� �W�H���X�Q�D�S�U�H�ÿ�H�Q�M�H���S�U�R�G�D�M�H�����)�X�Q�N�F�L�R�Q�D�O�Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D 

�R�E�D�Y�O�M�D�� �V�H�� �S�R�P�R�ü�X�� �H�O�H�P�H�Q�D�W�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �P�L�N�V�D�� �����S���� �L�� �Q�M�H�J�R�Y�L�K�� �R�E�L�O�M�H�å�M�D���� �&�L�O�M�H�Y�L��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� �P�R�J�X�� �E�L�W�L�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�� �S�D�� �ü�H�� �W�D�N�R�� �E�L�W�L�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�D�� �L�� �V�D�P�D�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D. 

�.�D�G�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �W�H�N�� �S�O�D�V�L�U�D�P�R�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�H�� ���L�Q�I�R�U�P�L�U�D�Q�M�H������ �W�D�G�D�� �ü�H�P�R�� �N�R�U�L�V�W�L�W�L�� �L�Q�I�R�U�P�D�W�L�Y�Q�X��

�N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�X�����1�D�N�R�Q���ã�W�R���V�P�R���R�E�D�Y�L�M�H�V�W�L�O�L���Y�H�ü�X���P�D�V�X, tada se orijentiramo na ciljanu skupinu. 

�7�D�G�D���M�H���L���Q�D�ã�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D���G�U�X�N�þ�L�M�D���M�H�U���L�]�D�]�L�Y�D�P�R���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���H�P�R�F�L�M�H���L���D�S�H�O�L�U�D�P�R���Q�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H��

�R�V�M�H�ü�D�M�H���N�R�G���F�L�O�M�D�Q�H���S�X�E�O�L�N�H�����X�Y�M�H�U�D�Y�D�Q�M�H�������3�R�V�W�R�M�L���L���R�S�F�L�M�D���N�D�G�D���Q�D�P���M�H���F�L�O�M���S�R�W�L�F�D�W�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�H��

na kupnju te tako moderi�U�D�P�R���L���Q�D�ã���Q�D�þ�L�Q���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� 

�3�R�]�L�Y�D�M�X�ü�L���V�H���Q�D���W�R���G�D���V�X���Q�D�M�P�D�Q�M�H���G�Y�D���H�O�H�P�H�Q�W�D���S�R�W�U�H�E�Q�D���G�D���V�H���R�G�Y�L�M�H���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D�����L�]�Y�R�U���L��

primatelj), oni mogu komunicirati posredno i neposredno. Posredno komuniciranje (masovna 

komunikacija) jest komuniciranje putem medij�D�� �L�� �R�E�U�D�ü�D�Q�M�H�� �L�� �S�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�D�� �Y�H�O�L�N�R�M�� �P�D�V�L�� �O�M�X�G�L��

�S�X�W�H�P�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J�� �P�H�G�L�M�D���� �3�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�� �L�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�� �Q�L�V�X�� �G�L�U�H�N�W�Q�R�� �X�N�O�M�X�þ�H�Q�L�� �X�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�X���� �Y�H�ü��

�V�D�G�U�å�D�M�� �S�U�H�Q�R�V�L�� �P�H�G�L�M���� �3�R�W�U�H�E�Q�R�� �M�H�� �G�R�E�U�R�� �S�U�R�P�L�V�O�L�W�L�� �L�� �R�G�D�E�U�D�W�L�� �R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�L�� �P�H�G�L�M�� �N�D�N�R�� �E�L��

�S�R�U�X�N�D���� �N�R�M�X�� �å�H�O�L�P�R�� �S�U�H�Q�L�M�H�W�L���� �R�W�L�ã�O�D�� �ã�W�R�� �G�D�O�M�H. Iako nam ovakav oblik komunikacije nudi 

�E�U�]�L�Q�X���L���H�I�L�N�D�V�Q�R�V�W���N�D�G�D���å�H�O�L�P�R���S�U�R�S�D�J�L�U�D�W�L���Q�D�ã���S�U�R�L�]�Y�R�G���W�H���Q�D�P���Q�X�G�L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���E�H�V�N�R�Q�D�þ�Q�H��

kreativnosti i alternativnosti, on ima i svoje mane. Masovna komunikacija je jednosmjeran 

proces. Posla�W���ü�H�P�R���S�R�U�X�N�X���N�R�M�X���V�P�R���K�W�M�H�O�L�����D�O�L���Q�H���Y�L�G�L�P�R���U�H�D�N�F�L�M�X���Q�L�W�L��trenutnu reakciju druge 

�V�W�U�D�Q�H���� �2�V�L�P�� �W�R�J�D���� �Y�H�O�L�N�� �M�H�� �E�U�R�M�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�V�N�L�K�� �S�R�U�X�N�D�� ���Q�S�U���� �U�H�N�O�D�P�H������ �0�R�U�D�P�R�� �S�R�V�W�L�ü�L�� �W�R�� �G�D��

�P�H�ÿ�X�� �V�Y�L�P�� �R�V�W�D�O�L�P�D�� �E�X�G�H�P�R�� �Q�D�M�X�S�H�þ�D�W�O�M�L�Y�L�M�L�� �W�H�� �G�D�� �R�V�W�D�Y�L�P�R�� �Q�D�M�E�R�O�M�L�� �G�R�M�D�P���� �%�X�G�X�ü�L�� �Ga 

�ã�D�O�M�H�P�R�� �S�R�U�X�N�X�� �Y�H�O�L�N�R�P�� �E�U�R�M�X�� �O�M�X�G�L���� �Q�H�� �P�R�å�H�P�R�� �V�D�� �V�W�R�S�R�V�W�R�W�Q�R�P�� �V�L�J�X�U�Q�R�ã�ü�X�� �W�Y�U�G�L�W�L�� �G�D�� �ü�H��

apsolutno svi percipirati poruku onako kako smo je mi zamislili. Zbog toga moramo biti 

�V�S�U�H�P�Q�L�� �Q�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�� �S�R�V�W�R�W�D�N�� �Q�H�J�D�W�L�Y�Q�L�K�� �U�H�D�N�F�L�M�D�� Neposredna komunikacija (�P�H�ÿ�X�R�V�R�E�Q�D����

�O�L�F�H�P���X���O�L�F�H�����M�H���R�Q�D���X���N�R�M�R�M���N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�M�X���þ�O�D�Q�R�Y�L���P�D�Q�M�H���L�O�L���Y�H�ü�H���V�N�X�S�L�Q�H�� �G�L�U�H�N�W�Q�R���L���Q�D���L�V�W�R�P��

�P�M�H�V�W�X�����2�Y�D�N�Y�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D���M�H���R�G�O�L�þ�Q�D���]�D���R�Q�D�M���V�W�D�G�L�M���N�D�G�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���Y�H�ü���U�D�]�Y�L�M�X���S�R�Y�M�H�U�H�Q�M�H���X��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���L���N�D�G�D���L�K���å�H�O�L�P�R���P�R�W�L�Y�L�U�D�W�L���G�D���G�H�I�L�Q�L�W�L�Y�Q�R���N�X�S�H���S�U�R�L�]�Y�R�G���R���N�R�M�H�P���L�P�D�M�X���Y�H�ü���Q�H�N�H��

informacije.  

 

 

 
13 �<���•�]���U���d�X���~�í�õ�õ�ó�X�•���D���Œ�l���š�]�v�“�l�����l�}�u�µ�v�]�l�����]�i�����U���^�D���d���_�����X�}�X�}�X���•���P�Œ�����U���•�š�Œ�X�õ�ï 
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3�������������(�O�H�P�H�Q�W�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H 
 

Slika 5. �(�O�H�P�H�Q�W�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H- shema 

 

 

 

 

 

 

 

 

Izvor: �.�H�V�L�ü�����7���������������������0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D�������³�0�$�7�(�´���G���R���R�����=�D�J�U�H�E�����V�W�U������ 
 

�*�O�D�Y�Q�L�� �H�O�H�P�H�Q�W�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� �V�X�� �L�]�Y�R�U���� �S�R�U�X�N�D�� �L�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M���� �Q�R�� �P�H�ÿ�X�W�L�P�� �X��

shematski prikaz14 �G�R�G�D�Q�L���V�X���M�R�ã���L���N�R�G�L�U�D�Q�M�H���L���H�Q�N�R�G�L�U�D�Q�M�H���W�H���N�D�Q�D�O�L���L���H�I�H�N�W�L���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�����2�Q�L��

�L�W�H�N�D�N�R�� �X�W�M�H�þ�X�� �Q�D�� �R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�H�� �F�L�O�M�D�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� �W�H�� �L�K�� �]�D�W�R�� �Q�H�� �V�P�L�M�H�P�R�� �L�]�R�V�W�D�Y�L�W�L���� �,�]�Y�R�U��

���S�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�� �S�R�U�X�N�H���� �Q�D�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�D���X�W�M�H�þ�H�� �W�D�N�R�� �G�D�� �V�H�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�� �G�H�I�L�Q�L�W�L�Y�Q�R�� �V�O�R�å�L�� �V�D�� �V�W�D�Yovima i 

�L�G�H�M�D�P�D�� �N�R�M�H�� �L�]�Y�R�U�� �S�U�H�Q�R�V�L�� ���L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�D������ �G�D�� �S�U�L�K�Y�D�W�L�� �X�W�M�H�F�D�M�� �S�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�D�� �]�E�R�J�� �S�R�]�L�W�L�Y�Q�H��

�U�H�D�N�F�L�M�H�� �N�R�M�X�� �R�þ�H�N�X�M�H�� ���S�R�S�X�ã�W�D�Q�M�H������ �L�O�L�� �G�D�� �S�U�R�P�L�M�H�Q�L�� �V�Y�R�M�H�� �Y�H�ü�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�H�� �V�W�D�Y�R�Y�H�� �L�� �P�L�ã�O�M�H�Q�M�D��

�]�E�R�J���V�D�G�U�å�D�M�D���S�R�U�X�N�H���N�R�M�X���M�H���S�R�V�O�D�R���L�]�Y�R�U�����L�Q�W�H�U�Q�D�O�L�]�D�F�L�M�D�������2�Q�R���ã�W�R���M�H���V�Y�D�N�D�N�R���Y�D�å�Q�R���M�H�V�W���G�D��

�L�]�Y�R�U�� �X�O�L�M�H�Y�D�� �S�R�Y�M�H�U�H�Q�M�H�� �X�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �6�W�X�S�D�Q�M�� �V�W�U�X�þ�Q�R�V�W�L�� �W�X�� �L�J�U�D�� �Y�H�O�L�N�X�� �X�O�R�J�X�� �M�H�U�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L�� �L��

�S�R�W�N�U�L�M�H�S�O�M�H�Q�L�� �D�U�J�X�P�H�Q�W�L�� �V�X�� �R�Q�R�� �ã�W�R�� �þ�L�Q�L�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�H�� �S�R�U�X�N�H�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�Q�L�P�D�� �L�� �Q�H�V�X�P�Q�M�L�þavima. 

�9�D�å�D�Q�� �M�H�� �L�� �V�W�D�W�X�V�� �R�Q�R�J�D�� �N�R�M�L�� �S�U�H�Q�R�V�L�� �S�Rruku, kao i njegova pojavnost, prezentnost, 

�N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�V�N�H�� �Y�M�H�ã�W�L�Q�H te socijalna prilagodba. �3�R�U�X�N�D�� �M�H�� �R�Q�R�� �ã�W�R�� �S�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�� �S�U�H�Q�R�V�L��

�S�U�L�P�D�W�H�O�M�X���� �.�Y�D�O�L�W�H�W�Q�R�� �I�R�U�P�L�U�D�Q�D�� �L�� �S�U�H�Q�H�V�H�Q�D�� �S�R�U�X�N�D�� �X�W�M�H�þ�H�� �Q�D�� �S�R�V�W�L�]�D�Q�M�H�� �F�L�O�M�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H��

komunikacije, a to ovisi o njenoj strukturi, izboru apela te izboru koda poruke. Struktura 

�S�R�U�X�N�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �V�H�� �Q�D�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�X�� �V�D�G�U�å�D�M�D���� �W�L�M�H�N�� �S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�H�� �W�H�� �Q�D�þ�L�Q�� �L�]�Y�R�ÿ�H�Q�M�D�� �]�D�N�O�M�X�þ�N�D����

�3�U�L�M�H�� �V�Y�H�J�D���� �Y�L�]�X�D�O�Q�L�� �L�]�J�O�H�G�� �L�P�D�� �L�]�U�D�]�L�W�R�� �Y�D�å�Q�X�� �X�O�R�J�X�� �M�H�U�� �X�W�M�H�þ�H�� �Q�D�� �S�H�U�F�H�S�F�L�M�X�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�D�� �L��

�Q�M�H�J�R�Y�X���S�D�å�Q�M�X�� �,�]�U�D�]�L�W�R���V�X���Y�D�å�Q�H���E�R�M�H�����L�O�X�V�W�U�D�F�L�M�H�����V�L�P�E�R�O�L�����]�Q�D�N�R�Y�L�����S�R�U�H�G�D�N���U�L�M�H�þ�L���W�H���S�R�S�U�D�W�Q�L��

�H�I�H�N�W�L���� �$�S�H�O���S�R�U�X�N�H���R�G�Q�R�V�L���V�H���Q�D���Q�M�H�]�L�Q���V�D�G�U�å�D�M���� �$�S�H�O�L�U�D���V�H���Q�D�M�þ�H�ã�ü�H���Q�D���O�M�X�G�V�N�H���H�P�R�F�L�M�H�� bilo 

�S�R�]�L�W�L�Y�Q�H�����E�L�O�R���Q�H�J�D�W�L�Y�Q�H�����1�D�M�þ�H�ã�ü�H���V�H���U�D�G�L���R���D�S�H�O�X���Q�D���K�X�P�R�U���L���O�M�X�E�D�Y, a onda i na strah, zabavu, 

�V�H�N�V���L���R�V�W�D�O�R�����&�L�O�M���M�H���L�]�D�]�Y�D�W�L���H�P�R�F�L�M�X���N�R�G���S�U�L�P�D�W�H�O�M�D���M�H�U���H�P�R�F�L�M�H���X�W�M�H�þ�X���Q�D���G�R�Q�R�ã�H�Q�M�H���R�G�O�X�N�D���L��

�]�D�N�O�M�X�þ�D�N�D���� �,�]�E�R�U�� �N�R�G�D�� �S�R�U�X�N�H�� �S�R�Y�H�]�D�Q�� �M�H�� �V�� �H�Q�N�R�G�L�U�D�Q�M�H�P�� �L�� �G�H�N�R�G�L�U�D�Q�M�H�P���� �N�R�M�L�� �V�H�� �Q�D�O�D�]�H�� �X��

 
14 �<���•�]���U���d�X���~�í�õ�õ�ó�X�•���D���Œ�l���š�]�v�“�l�����l�}�u�µ�v�]�l�����]�i�����U���^�D���d���_�����X�}�X�}�X���•���P�Œ�����U���•�š�Œ�X�õ�ó 

IZVOR 

EFEKTI 
KOMUNIKAC
IJE 

PORUKA KODIRANJE KANALI PRIMATELJ 

DEKODIRANJE 
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�V�K�H�P�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H���� �.�R�G�Q�L�� �V�X�V�W�D�Y�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �S�U�H�Y�R�ÿ�H�Q�M�H�� �P�L�V�O�L�� �S�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�D�� �X��

�S�R�U�X�N�X�� �W�H�� �S�U�H�Q�R�ã�H�Q�M�H�� �S�R�U�X�N�H�� �X�� �P�L�V�O�L�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�D���� �.�R�G�� �M�H�� �X�� �W�R�P�� �V�O�X�þ�D�M�X�� �N�D�R�� �P�H�G�L�M�� �S�U�H�Q�R�ã�H�Q�M�D��

�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���L�]���P�L�V�O�L���S�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�D���X���P�L�V�O�L���S�U�L�P�D�W�H�O�M�D�����0�R�å�H�P�R���R�G�D�E�U�D�W�L���Y�H�U�E�D�O�Q�L���L���Q�H�Y�H�U�E�D�O�Q�L���N�R�G����

ovisno o tome kakav e�I�H�N�W���å�H�O�L�P�R���S�R�V�W�L�ü�L���W�H���N�D�N�D�Y���M�H���V�D�G�U�å�D�M���S�R�U�X�N�H���N�R�M�X���S�U�H�Q�R�V�L�P�R����Verbalni 

�N�R�G�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �M�H�]�L�N�� �L�� �N�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�X�� �M�H�]�L�þ�Q�L�K�� �]�Q�D�N�R�Y�D���� �G�R�N�� �V�H�� �Q�H�Y�H�U�E�D�O�Q�L�� �N�R�G�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D��

�V�L�P�E�R�O�H���� �]�Q�D�N�R�Y�H���� �J�O�D�]�E�X���� �J�O�D�V�� �L�� �V�O���� �3�U�L�P�D�W�H�O�M�� �S�R�U�X�N�H�� �M�H�� �F�L�O�M�D�Q�L�� �H�O�H�P�H�Q�W�� �V�K�H�P�H�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H��

komuni�N�D�F�L�M�H���� �W�M���� �2�Q�D�M�� �G�R�� �N�R�M�H�J�� �S�R�U�X�N�D�� �P�R�U�D�� �V�W�L�ü�L���� �1�H�ü�H�� �V�Y�D�N�L�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�� �S�H�U�F�L�S�L�U�D�W�L�� �L�V�W�X��

�S�R�U�X�N�X�� �Q�D�� �L�V�W�L�� �Q�D�þ�L�Q���� �8�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W�� �V�Y�D�N�H���� �S�D�� �W�D�N�R�� �L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� �R�Y�L�V�L�� �R��

�S�U�L�P�D�W�H�O�M�H�Y�R�M���L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�M�L�����V�R�F�L�M�D�O�Q�R�M���S�U�L�O�D�J�R�ÿ�H�Q�R�V�W�L�����V�R�F�L�M�D�O�Q�L�P���Y�M�H�ã�W�L�Q�D�P�D�����Q�M�H�J�R�Y�R�P���]�Qanju, 

�W�H�P�S�H�U�D�P�H�Q�W�X���W�H���R�V�R�E�Q�R�V�W�L���N�D�R���W�D�N�Y�R�M�����(�I�H�N�W�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H���V�O�L�þ�Q�L���V�X���R�Q�L�P�D���N�R�M�H��

�L�]�Y�R�U�� �L�P�D�� �Q�D�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�D���� �1�D�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�D�� �X�W�M�H�þ�H�P�R�� �W�D�N�R�� �G�D�� �S�R�W�D�N�Q�H�P�R�� �S�U�R�P�M�H�Q�X�� �Q�M�H�J�R�Y�D��

�P�L�ã�O�M�H�Q�M�D���L���V�W�D�Y�D�����W�D�N�R���G�D���V�H���R�Q���G�H�I�L�Q�L�W�L�Y�Q�R���P�R�å�H���S�R�L�V�W�R�Y�M�H�W�L�W�L���V���Q�D�P�D���W�H���W�Dko da mu stvorimo 

�P�L�ã�O�M�H�Q�M�H���R���Q�H�þ�H�P�X���R���þ�H�P�X���R�Q���V�D�P���Q�H�P�D���V�Y�R�M�H���� 

�&�L�M�H�O�L���S�U�R�F�H�V���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H���Q�H���]�D�Y�U�ã�D�Y�D���Q�D���G�H�N�R�G�L�U�D�Q�M�X���Q�H�J�R���V�H���Q�H�S�U�H�V�W�D�Q�R���R�G�Y�L�M�D����

�3�U�Y�H�Q�V�W�Y�H�Q�R�� �]�D�W�R�� �ã�W�R�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D�� �L�P�D�� �G�Y�L�M�H�� �V�W�U�D�Q�H���� �N�D�G�� �S�U�Y�D�� �V�W�U�D�Q�D�� �S�R�ã�D�O�M�H�� �V�Y�R�M�X�� �S�R�U�X�N�X����

�S�R�V�O�D�W�� �ü�H �M�X�� �Q�D�W�U�D�J�� �L�� �G�U�X�J�D�� �V�W�U�D�Q�D���� �'�D�N�O�H���� �N�D�G�D�� �S�U�L�P�D�W�H�O�M�� �G�R�E�L�M�H�� �S�R�U�X�N�X�� �R�G�� �S�R�ã�L�O�M�D�W�H�O�M�D����

�S�U�L�P�D�W�H�O�M�� �ü�H�� �R�E�O�L�N�R�Y�D�W�L�� �V�Y�R�M�� �R�G�J�R�Y�R�U�� �Q�D�� �W�R�� ��povratna informacija o nekom proizvodu, u 

�V�O�X�þ�D�M�X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H������ �2�G�J�R�Y�R�U�� �ü�H�� �G�R�ü�L�� �G�R�� �L�]�Y�R�U�D�� �W�H�� �ü�H�� �W�R�� �X�W�M�H�F�D�W�L�� �Q�D�� �Q�M�H�J�R�Y�R��

�G�D�O�M�Q�M�H���I�R�U�P�L�U�D�Q�M�H���S�R�U�X�N�D�����V�U�H�G�V�W�Y�D���N�R�M�L�P�D���ü�H���M�H���V�O�D�W�L���W�H���S�X�E�O�L�N�D���N�R�M�R�M���ü�H���V�H���R�E�U�D�ü�D�W�L 

3.2.2. �3�R�Q�D�ã�D�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D 
�6�O�L�N�D���������5�D�]�O�L�þ�L�W�H���Y�U�V�W�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D- shema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
Izvor: Golijanin, D. (2010.) Marketing u trgovini, Beograd: Univerzitet Singidunum, str. 26 

1. �^�o�}�Î���v�}���‰�}�v���“���v�i�� 
 

�^�W�Œ�]�l�µ�‰�]�o�����•���u���•�À�����]�v�(�}�Œ�u�����]�i�����]��
usporedila sve karakteristike. Tek kad 

sam bila uvjerena da je to pravo, 
�}���o�µ���]�o�����•���u���l�µ�‰�]�š�]�X�_ 

2. Potraga za varijatetom 
 

�^�E�����Ì���v�]�u�����u�����l�}�i�]�����µ���‰�Œ�}�]�Ì�À�}����
kupiti, ali tako su �Œ���Ì�o�]���]�š�]�U���‰�����µ�À�]�i���l��

�‰�Œ�}�����u���v���l�]�����Œ�µ�P�]�X�_ 

3�X���W�}�v���“���v�i�����l�}�i�����•�u���v�i�µ�i����
disonancu 

 
�^�K�À�}���i�������]�š�v�����v�������À�l���U�����o�]���•�À�����i�����š���l�}��

�•�o�]���v�}���}�À�]�Z�������v���X�_ 

4�X���W�}�v���“���v�i�����]�Ì���v���À�]�l�� 
 

�^�W�}�Ì�v���i���u���š���i�����Œ���v�����/���Ì�v���u���������Œ����i 
�‰�}�•���}�U���Ì���š�}���P�����µ�À�]�i���l���/���l�µ�‰�µ�i���u�X�_ 
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�3�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �V�X�� �R�Q�L�� �N�R�M�L�� �R�G�O�X�þ�X�M�X�� �K�R�ü�H�� �O�L�� �N�X�S�L�W�L�� �Q�H�N�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �L�O�L�� �Q�H���� �7�R�� �R�G�O�X�þ�X�M�X�� �Q�D�� �W�H�P�H�O�M�X��

�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�� �N�R�M�H�� �L�P�D�M�X�� �L�� �N�R�M�H�� �V�X�� �L�P�� �S�R�Q�X�ÿ�H�Q�H���� �,�]�� �J�R�U�H�� �S�R�Q�X�ÿ�H�Q�R�J�� �V�K�H�P�D�W�V�N�R�J�� �S�U�L�N�D�]�D15 

vidi�P�R�� �G�D�� �S�R�V�W�R�M�H�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �Y�U�V�W�H�� �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �2�Y�D�� �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�D�� �R�Y�L�V�H�� �V�Y�D�N�D�N�R�� �R��

�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�P�D���N�R�M�H���V�X���N�X�S�F�X���G�R�V�W�X�S�Q�H�������������'�D�Q�D�V���M�H���R�S�ü�H�Q�L�W�R���S�X�Q�R���Y�L�ã�H���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���G�R�V�W�X�S�Q�R��

�Q�H�J�R�� �U�D�Q�L�M�H���� �1�H�N�L�� �N�X�S�F�L�� �V�X�� �W�D�N�Y�L�� �G�D�� �ü�H�� �R�G�Y�R�M�L�W�L�� �V�Y�R�M�H�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �L�� �V�D�P�R�V�W�D�O�Q�R�� �S�U�R�Q�D�ü�L�� �Vve 

�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���N�R�M�H���L�K���]�D�Q�L�P�D�M�X���� �1�D���W�H�P�H�O�M�X���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���ü�H���R�G�O�X�þ�L�W�L���å�H�O�H���O�L���N�X�S�L�W�L���Q�H�N�L���S�U�R�L�]�Y�R�G��

�L�O�L���Q�H�����1�H�N�H���N�X�S�F�H���ü�H���Y�L�ã�H���]�D�L�Q�W�U�L�J�L�U�D�W�L���S�U�R�P�L�G�å�E�D���L���U�H�N�O�D�P�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D����2,3�������'�D�Q�D�V���M�H���V�Y�H���Y�L�ã�H��

�L�V�W�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �ü�H�� �V�H�� �L�V�W�L�F�D�W�L�� �Q�D�M�Y�L�ã�H�� �R�Q�L�� �N�R�M�L�� �L�Paju najkreativniju reklamu. Osim 

toga�����R�Q�R���ã�W�R���V�Y�D�N�D�N�R���S�U�R�G�D�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G���M�H���P�D�U�N�D���M�H�U���R�S�ü�H���M�H���S�R�]�Q�D�W�R���P�L�ã�O�M�H�Q�M�H���G�D���V�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�L��

�S�R�S�X�O�D�U�Q�L�M�L�K���P�D�U�N�L���E�R�O�M�L���R�G���R�V�W�D�O�L�K�����2�Q�R���ã�W�R���G�H�I�L�Q�L�W�L�Y�Q�R���L�G�H���X���S�U�L�O�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�X���M�H���S�R�Y�M�H�U�H�Q�M�H��

�N�R�M�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ���L�P�D���X���Q�M�H�J�D�������������1�D�M�E�R�O�M�D���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���N�R�M�X���N�X�S�D�F���P�R�å�H���L�Pati je njegovo vlastito 

�L�V�N�X�V�W�Y�R�����$�N�R���M�H���R�Q�R���S�R�]�L�W�L�Y�Q�R�����W�R���ü�H���V�W�Y�R�U�L�W�L���P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R���S�R�Y�M�H�U�H�Q�M�H���W�H���ü�H���W�L���N�X�S�F�L���E�L�W�L���Y�M�H�U�Q�L��

�W�R�P���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�X���V�Y�H���G�R�N���P�X���L�V�W�L���Q�H���G�R�N�D�å�H���V�X�S�U�R�W�Q�R���� 

Ovo su sve bili kriteriji prema kojima kupci vrednuju prikupljene informacije. Svaki ima 

svoje osobne kriterije, a mijenja ih ovisno o situaciji u kojoj se nalazi. �1�D�N�R�Q���ã�W�R���S�U�L�N�X�S�H���V�Y�H��

�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���� �G�R�Q�R�V�H�� �R�G�O�X�N�X�� �R�� �W�R�P�H�� �å�H�O�H�� �O�L�� �N�X�S�L�W�L�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G���� �G�R�Q�R�V�H�� �R�G�O�X�N�X�� �R�� �W�R�P�H��

�J�G�M�H���ü�H���N�X�S�L�W�L���L�V�W�L���W�H���N�D�N�R���ü�H���J�D���S�O�D�W�L�W�L�����2�Q�R���V�D���þ�L�P�H���G�H�I�L�Q�L�W�L�Y�Q�R���]�D�Y�U�ã�D�Y�D���F�L�M�H�O�L���S�U�R�F�H�V���N�X�S�Q�M�H��

je postkupovno vrednovanje, tj. �G�R�Q�R�ã�H�Q�M�H�� �S�U�R�F�M�H�Q�H�� �R�� �N�X�S�O�M�H�Q�R�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�X���� �2�Q�R�� �P�R�å�H�� �E�L�W�L��

�I�R�U�P�D�O�Q�R���L�O�L���Q�H�I�R�U�P�D�O�Q�R�����R�Y�L�V�L���R���Q�D�þ�L�Q�X���S�U�L�N�X�S�O�M�D�Q�M�D���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���R���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�P���S�U�R�L�]�Y�R�G�X�����$�N�R��

je informacija primljena iz primarnih ili sekundarnih izvora, tada je vrednovanje neformalno, 

�D�� �N�D�G�D�� �N�X�S�D�F�� �V�D�P�� �W�U�D�å�L�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H�� �N�R�M�H�� �J�D�� �]�D�Q�L�P�D�M�X���� �W�D�G�D�� �M�H�� �I�R�U�P�D�O�Q�R���� �1�H�R�Y�L�V�Q�R�� �R�� �W�R�P�H����

�Q�D�M�Y�D�å�Q�L�M�H���M�H���N�D�N�R���M�H���N�X�S�D�F���]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Q���N�X�S�O�M�H�Q�L�P���S�U�R�L�]�Y�R�G�R�P���W�H���M�H���W�R���R�Q�R���ã�W�R���ü�H���X�W�M�H�F�D�W�L���Q�D��

�S�R�Q�R�Y�Q�X���N�X�S�Q�M�X���L�V�W�R�J�����7�R���ü�H���E�L�W�L���Y�U�L�M�H�G�Q�D���S�R�Y�U�D�W�Q�D���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�X���N�R�M�L���ü�H���W�D�G�D���P�R�ü�L��

�P�R�G�H�U�L�U�D�W�L���V�Y�R�M���S�U�R�L�]�Y�R�G���L���Q�M�H�J�R�Y�X���S�U�R�P�L�G�å�E�X���W�H���S�R�E�R�O�M�ã�D�W�L���S�U�R�G�D�M�X�����1�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q���G�R�O�D�]�L�P�R���G�R��

�]�D�N�O�M�X�þ�N�D�� �G�D�� �M�H�� �L�� �S�U�R�F�H�V�� �N�X�S�Q�M�H���� �N�D�R�� �L�� �S�U�R�F�H�V�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� �Q�H�S�U�H�V�W�D�Q�� �L��

nadogradiv. 

 

2.3. Sustav upravljanja kvalitetom u trgovini -�L�Q�W�H�U�Q�D�F�L�R�Q�D�O�L�]�D�F�L�M�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���R�G�Q�R�V�D��
�V���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D 
 
�'�X�J�R���M�H���E�L�O�R���S�U�L�V�X�W�Q�R���V�K�Y�D�ü�D�Q�M�H���G�D���X�V�S�M�H�K���S�R�G�X�]�H�ü�D���S�U�Y�H�Q�V�W�Y�H�Q�R���R�Y�L�V�L���R���U�D�F�L�R�Q�D�O�Q�R�M���X�S�R�W�U�H�E�L��

proizvodnog faktora, masovne proizvodnje, �S�U�R�G�X�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���L���W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D�����,���G�D�Q�D�V���W�D�M���V�W�D�Y���Q�L�M�H��

�G�R�Y�H�G�H�Q���X���S�L�W�D�Q�M�H�����þ�D�N���V�H���L���D�N�W�X�D�O�L�]�L�U�D���X���R�Q�R�M���P�M�H�U�L���X���N�R�M�R�M���V�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�L���I�D�N�W�R�U�L���U�L�M�H�W�N�D���G�R�E�U�D����

 
15 Golijanin, D. (2010.) Marketing u trgovini, Beograd: Univerzitet Singidunum, str. 26 
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�V�N�X�S�L�� �L�� �R�J�U�D�Q�L�þ�H�Q�L���� �0�H�ÿ�X�W�L�P�� �N�U�R�]�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �R�W�N�U�L�O�R�� �V�H�� �G�D�� �M�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�D�� �M�H�G�D�Q�� �R�G�� �D�O�W�H�U�Q�D�W�L�Y�Q�L�K��

�Q�D�þ�L�Q�D���]�D���R�þ�X�Y�D�Q�M�H���S�R�V�W�R�M�H�ü�H���L���S�U�L�E�D�Y�O�M�D�Q�M�H���E�R�O�M�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�V�N�H���S�R�]�L�F�L�M�H���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X�����2�S�V�W�D�Q�D�N���Q�D��

�W�U�å�L�ã�W�X���R�V�W�Y�D�U�L�W�L���ü�H���V�D�P�R���R�Q�D���S�R�G�X�]�H�ü�D���N�R�M�D���V�H���X�V�S�L�M�X���L�]�G�L�ü�L���L�]�Q�D�G���N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H�����D���W�R���]�Q�D�þ�L���G�D��

su sposobni ponuditi pravu kvalitetu proizvoda i usluga na pravom mjestu i na pra�Y�L�� �Q�D�þ�L�Q����

�7�D�M���Q�D�þ�L�Q���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���Q�D�]�L�Y�D���V�H���Ä�M�X�V�W���L�Q���W�L�P�H�³�� 

�6�� �U�D�]�Y�R�M�H�P�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �N�R�Q�F�H�S�F�L�M�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �G�R�� �L�]�U�D�å�D�M�D�� �G�R�O�D�]�L�� �S�R�W�U�H�E�D�� �G�D�� �V�H�� �R�� �S�U�R�E�O�H�P�X��

kvalitete govori svestranije i da se njime obuhvate sve poslovne aktivnosti na cjelovit, 

�R�G�Q�R�V�Q�R�� �L�Q�W�H�J�U�D�O�D�Q�� �Q�D�þ�L�Q���� �.�X�S�D�F���� �V�H�� �X�� �W�R�M�� �V�L�W�X�D�F�L�M�L�� �Q�D�O�D�]�L�� �X�� �V�U�H�G�L�ã�W�X�� �V�D�� �V�Y�R�M�L�P�� �å�H�O�M�D�P�D����

potrebama i zahtjevima. Ako sve prethodno navedeno uzmemo u obzir vezano za kvalitetu, 

�R�Q�G�D���P�R�å�H�P�R���]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L���G�D���R�Q�D���L�P�D���L���V�Y�R�M�X���L�Q�G�L�Y�L�G�X�D�O�Q�X���G�L�P�H�Q�]�L�M�X�����.�R�G���N�Y�D�O�L�W�H�W�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L��

usluga indi�Y�L�G�X�D�O�Q�D�� �]�D�S�D�å�D�Q�M�D�� �L�� �X�R�þ�D�Y�D�Q�M�D�� �L�P�D�M�X�� �S�R�V�H�E�Q�X�� �W�H�å�L�Q�X�� �M�H�U�� �G�D�M�X�� �R�G�J�R�Y�R�U�� �Q�D��

�S�R�G�X�]�H�ü�X���Q�D���S�L�W�D�Q�M�H���N�R�M�D���V�X���R�E�L�O�M�H�å�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���E�L�W�Q�D�����N�R�Q�W�U�D�G�L�N�W�R�U�Q�D���L���P�D�Q�M�H���E�L�W�Q�D���X���G�D�Q�R�P��

�Y�U�H�P�H�Q�V�N�R�P�� �L�� �N�X�O�W�X�U�Q�R�P�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�X���� �7�X���� �S�U�L�M�H�� �V�Y�H�J�D���� �G�R�O�D�]�H�� �G�R�� �L�]�U�D�å�D�M�D �H�N�R�Q�R�P�V�N�D�� �P�R�ü��

kupca, obrazovanje, kultura, religija, �N�D�U�D�N�W�H�U�Q�H�� �R�V�R�E�L�Q�H�� �L�� �R�E�L�O�M�H�å�M�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �V�X�V�W�D�Y�D����

�(�N�V�W�H�U�Q�L�� �X�W�M�H�F�D�M�� �G�R�O�D�]�L�� �L�]�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�D�� �S�X�W�H�P�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�� �L�� �R�G�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �V�X�E�M�H�N�D�W�D����

�N�X�S�D�F�D�����G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�D�����E�D�Q�D�N�D�����L�V�W�U�D�å�L�Y�D�þ�N�L�K���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D�����N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D�����M�D�Y�Q�L�K���P�H�G�L�M�D�« 

�'�D�Q�D�V���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���L�P�D�M�X���V�Y�H���]�D�K�W�M�H�Y�Q�L�M�H���]�D�K�W�M�H�Y�H, �W�H���V�X���H�N�R�O�R�ã�N�L���R�V�Y�M�H�ã�W�H�Q�L�M�L�����9�L�ã�H���V�X���R�U�L�M�H�Q�W�L�U�D�Q�L��

�Q�D�� �N�X�S�Q�M�X�� �H�N�R�O�R�ã�N�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �V�D�� �R�]�Q�D�N�R�P�� �Ä�S�U�L�U�R�G�Q�R�³�� �L�� �]�D�� �Q�M�L�K�� �V�X��

�V�S�U�H�P�Q�L�� �S�O�D�W�L�W�L�� �Y�L�ã�H���� �=�E�R�J�� �W�R�J�D�� �X�� �]�D�G�Q�M�H�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �V�Y�H�� �þ�H�ã�ü�H�� �V�H�� �X�� �P�D�U�N�H�Wing govori da je 

�N�Y�D�O�L�W�H�W�D�� �R�Q�R�� �]�D�� �ã�W�R�� �N�X�S�F�L�� �N�D�å�X�� �G�D�� �M�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�D�� �D�� �Q�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �L�O�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L���� �'�D�� �E�L�V�P�R�� �V�H��

�L�Q�I�R�U�P�L�U�D�O�L���R���N�Y�D�O�L�W�H�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D�M�E�R�O�M�H���M�H���S�L�W�D�W�L���N�X�S�F�D�����.�X�S�D�F���N�R�M�L���M�H���]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Q���S�R�Q�R�Y�Q�R���ü�H��

kupiti na�ã �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �W�H�� �J�D�� �S�R�K�Y�D�O�L�W�L�� �L�� �]�D�W�R�� �V�H�� �N�D�å�H�� �Ä�]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Q�� �N�X�S�D�F�� �Q�D�M�E�R�O�M�D�� �M�H�� �U�H�N�O�D�P�D�³����

�,�V�S�X�Q�M�H�Q�M�H���R�Y�L�K���]�D�K�W�M�H�Y�D���P�M�H�U�L�O�R���M�H���X�V�S�M�H�K�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�D16. 

Sve upravo navedeno je koncep�F�L�M�D�� �V�D�G�U�å�D�M�D�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�� �R�Y�H�� �S�U�R�E�O�H�P�D�W�L�N�H���� �&�L�O�M�� �R�Y�R�J��

�L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���S�U�X�å�D���Q�D�P���R�G�J�R�Y�R�U���Q�D���S�L�W�D�Q�M�H����Kakvim �þ�L�Q�L���V�X�V�W�D�Y���P�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W�D��ova 

kvaliteta �X�� �W�U�J�R�Y�L�Q�L�� ���4�0�6���"�� �.�D�N�R�� �S�R�V�W�L�ü�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �P�L�N�V�� �I�X�Q�N�F�L�R�Q�D�O�Q�L�K�� �L�� �G�U�X�J�L�K �R�E�L�O�M�H�å�M�D��

kvalitete u trgovini? Kako osigurati kvalitetu proizvoda i usluga u trgovini s  

�D�V�S�H�N�W�D���X�S�R�W�U�H�E�Q�L�K���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�����N�Y�D�O�L�W�H�W�D���D�V�R�U�W�L�P�D�Q�D���"���.�D�N�R���S�R�V�W�L�ü�L���N�Y�D�O�L�W�H�W�X���X�V�O�X�J�H�� 

�X���V�N�O�D�G�X���V�D���]�D�K�W�M�H�Y�L�P�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�"���.�D�N�R���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���R�V�L�J�X�U�D�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���V���R�]�Q�D�N�R�P�� 

�´�H�N�R�´�����´�S�U�L�U�R�G�D�Q�´���L���´�]�G�U�D�Y�´�" 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���V�W�U�D�W�H�J�L�M�D���N�Y�D�O�L�W�H�W�H���X���W�U�J�R�Y�L�Q�L��- novi model izgradnje marke. 

 
16�K�‰�“�]�Œ�v�]�i�����}���š�}�u�����À�]���i���š�]�W���<�}�š�o���Œ�U���W�X�U���D���Œ�l���š�]�v�P���D���v���P���u���v�š�W�����v���o�Ç�•�]�•�U���W�o���v�]�v�P�U���/�u�‰�o���u���v�š���š�]�}�v�����v�������}�v�š�Œ�}�o�U�� 
Prentice Hall, New York, 1997., str. 224. 
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�3�R�V�U�H�G�V�W�Y�R�P�� �W�U�J�R�Y�L�Q�H�� �U�H�D�O�L�]�L�U�D�� �V�H�� �Q�D�M�Y�H�ü�L�� �G�L�R�� �U�R�E�Q�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H���� �S�R�V�H�E�Q�R�� �U�R�E�H�� �ã�L�U�R�N�H��

�S�R�W�U�R�ã�Q�M�H.17 T�U�J�R�Y�L�Q�D�� �M�H�� �X�� �R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�X�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�þ�N�H�� �X�O�R�J�H�� �X�� �S�U�R�P�H�W�X�� �L�]�O�R�å�H�Q�D�� �]�D�K�W�M�H�Y�L�P�D��

�P�L�O�L�M�X�Q�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �6�Y�D�N�L�� �S�X�W�D�� �N�D�G�D�� �W�U�J�R�Y�L�Q�D�� �]�D�E�R�U�D�Y�L�� �L�O�L�� �X�þ�L�Q�L�� �Q�H�ã�W�R�� �ã�W�R�� �Q�H�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D��

�S�R�W�U�H�E�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þa, asortimana ili kvalitete predstavlja anti �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �þ�L�Q���� �3�U�Rizvodi iz 

�D�V�R�U�W�L�P�D�Q�D�� �S�U�R�G�D�M�H���� �G�D�� �E�L�� �E�L�O�L�� �S�U�L�K�Y�D�ü�H�Q�L�� �N�R�G�� �S�R�W�U�R�ã�D�þa, osim �ã�W�R�� �P�R�U�D�M�X�� �E�L�W�L�� �S�U�L�V�W�X�S�D�þ�Q�L��

�F�L�M�H�Q�R�P�� �L�� �G�L�]�D�M�Q�R�P���� �P�R�U�D�M�X�� �L�V�S�X�Q�M�D�Y�D�W�L�� �L�� �]�D�K�W�M�H�Y�H�� �X�� �Y�H�]�L�� �V�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�R�P���� �8�� �G�D�Q�D�ã�Q�M�H�� �Y�U�L�M�H�P�H��

�N�X�S�F�L�� �Y�L�ã�H�� �Q�H�� �V�Q�R�V�H�� �U�L�]�L�N�� �S�U�L�O�L�N�R�P�� �N�X�S�R�Y�L�Q�H�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �Y�H�ü�� �U�L�]�L�N�� �Q�D�M�Y�L�ã�H�� �V�Q�R�V�H��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�� �L�� �W�U�J�R�Y�L�Q�V�N�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �3�R�W�U�R�ã�D�þ zahtjeva visoku razinu kvalitete proizvoda i 

�X�V�O�X�J�D���]�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�X���F�L�M�H�Q�X�����7�R���W�U�å�L�ã�W�H���R�P�R�J�X�ü�X�M�H���V�X�Y�H�U�H�Q�R�V�W���S�R�W�U�R�ã�D�þ�X���L���V�W�D�Y�O�M�D���J�D���X���S�R�]�L�F�L�M�X��

da vlastite prefe�U�H�Q�F�H���N�X�S�X�M�X���L�]���³�S�D�N�H�W�D���S�R�Q�X�G�H�´���S�R�G�X�]�H�ü�D�����3�R�G�X�]�H�ü�D���N�R�M�D���L�P�D�M�X���Y�H�ü�X���U�D�]�L�Q�X��

kvalitete proizvoda i ponude su konkurenc�L�M�D���L���N�X�S�F�L���V�X���L�P���Q�D�U�D�Y�Q�R���Y�L�ã�H���S�U�L�N�O�R�Q�M�H�Q�L�� 

�7�U�J�R�Y�L�Q�D�� �V�H�� �P�R�U�D�� �S�R�Q�D�ã�D�W�L�� �N�D�R�� �]�D�V�W�X�S�Q�L�N�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �N�R�G�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���� �'�D�� �E�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ ostao 

�Y�M�H�U�D�Q���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þu prvenstveno mora biti zadovoljan sa uslugom i kvalitetom proizvoda. Da 

�E�L�� �W�R�� �E�L�O�R�� �R�V�W�Y�D�U�L�Y�R���� �S�R�W�U�H�E�Q�D�� �M�H�� �V�W�D�O�Q�D�� �S�U�L�O�D�J�R�G�E�D�� �å�H�O�M�D�P�D�� �L�� �S�R�W�U�H�E�D�P�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þa, kroz 

�L�Q�R�Y�L�U�D�Q�M�H�� �D�V�R�U�W�L�P�D�Q�D���� �6�� �R�E�]�L�U�R�P�� �Q�D�� �S�U�H�W�K�R�G�Q�D�� �V�D�]�Q�D�Q�M�D���� �S�R�V�H�E�Q�R�� �V�X�� �]�Q�D�þajna saznanja 

�N�Y�D�O�L�W�D�W�L�Y�Q�H�� �L�Q�R�Y�D�F�L�M�H�� �S�R�Q�X�G�H�� �W�U�J�R�Y�L�Q�V�N�R�J�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �3�R�V�W�R�M�D�Q�M�H�P�� �V�W�D�Q�G�D�U�G�D�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�H����

�Q�D�M�E�R�O�M�D���M�H���]�D�ã�W�L�W�D���R�G���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���R�G���Q�H�V�D�Y�M�H�V�Q�L�K���W�U�J�R�Y�D�F�D���L���Q�H�V�S�R�V�R�E�Q�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þa. 

�%�H�]���S�R�Q�X�G�H���N�Y�D�O�L�W�H�W�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L���X�V�O�X�J�H�����Q�H�P�D���X�V�S�M�H�ã�Q�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�����8���S�U�Rcesu je nastajanje 

�Q�R�Y�H�� �W�U�å�L�ã�Q�H�� �I�L�O�R�]�R�I�L�M�H�� �N�R�M�D�� �J�R�Y�R�U�L�� �R�� �W�R�P�H�� �G�D�� �M�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�D �M�H�G�D�Q�� �R�G�� �D�O�W�H�U�Q�D�W�L�Y�Q�L�K�� �Q�D�þ�L�Q�D�� �]�D��

�R�þ�X�Y�D�Q�M�H���S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K���L���S�U�L�E�D�Y�O�M�D�Q�M�H���E�R�O�M�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���S�R�]�L�F�L�M�H���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X�����2�S�V�W�D�M�X���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���V�D�P�R��

�R�Q�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �N�R�M�D�� �V�H�� �X�V�S�L�M�X�� �L�]�G�L�ü�L�� �L�]�Q�D�G�� �N�R�Q�N�X�U�Hncije, �D�� �W�R�� �]�Q�D�þ�L�� �G�D�� �]�Q�D�M�X�� �S�R�Q�X�G�L�W�L�� �S�U�D�Y�X��

�N�Y�D�O�L�W�H�W�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D�� �Q�D�� �S�U�D�Y�R�P�� �P�M�H�V�W�X���� �X�� �S�U�D�Y�R�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �L�� �Q�D�� �S�U�D�Y�L�� �Q�D�þ�L�Q���� �3�R�W�U�R�ã�D�þi 

�L�P�D�M�X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�D�� �U�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�D�� �ã�W�R�� �V�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�H�� �W�L�þ�H���� �2�Q�R�� �X�Y�H�O�L�N�H�� �R�Y�L�V�L�� �L�� �R�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �W�H�� �W�D�N�R�� �Q�D��

�V�L�U�R�P�D�ã�Q�L�P�� �W�U�å�L�ã�W�L�P�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þima je bitnija kvaliteta funkcionalnosti proizvoda dok na 

�E�R�J�D�W�L�M�L�P�� �W�U�å�L�ã�W�L�P�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þi gledaju i na estetiku proizvo�G�D�� �W�H�� �L�P�D�M�X�� �Y�L�ã�H�� �]�D�K�W�M�H�Y�D���� �,�D�N�R�� �W�D��

�R�E�L�O�M�H�å�M�D���Q�L�V�X���R�G���S�U�H�V�X�G�H �Y�D�å�Q�R�V�W�L�����O�M�H�S�R�W�D �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���U�R�E�H���S�U�X�å�D���]�D�G�R�Y�R�O�M�V�W�Y�R���N�X�S�F�X�����6�W�R�J�D se 

pojam �N�Y�D�O�L�W�H�W�H�� �X�� �W�U�J�R�Y�L�Q�L�� �S�U�R�ã�L�U�X�M�H�� �L�� �Q�D�� �S�R�G�U�X�þ�M�H�� �H�V�W�H�W�L�N�H���� �7�D�N�Y�L�P�� �]�D�K�W�M�H�Y�L�P�D�� �Q�D�P�H�ü�H�� �V�H��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�D�� �U�D�]�L�Q�D�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�H�� �D�O�L�� �L�� �G�D�� �V�H�� �R�Q�D�� �S�R�Y�H�ü�D��inovacijama asortimana proizvoda, 

U�V�D�Y�U�ã�D�Y�D�Q�M�H�P�� �V�W�L�O�D�� �X�V�O�X�J�D���� �S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�H�P�� �Y�D�Q�M�V�N�R�J�� �L�]�J�O�H�G�D�� �L�� �X�Q�X�W�D�U�Q�M�H�J�� �X�U�H�ÿ�H�Q�M�D�� �S�U�R�G�D�M�Q�L�K��

�R�E�M�H�N�D�W�D�����S�U�L�S�U�H�P�O�M�H�Q�R�ã�ü�X���U�R�E�H���]�D���S�U�R�G�D�M�X�����S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H�P���L���L�]�J�O�H�G�R�P���S�U�R�G�D�M�Q�R�J���R�V�R�E�O�M�D���L���N�X�O�W�X�U�H��

�N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�Q�M�D�����5�L�M�H�þ���M�H���R���D�I�L�U�P�D�F�L�M�L���7�4�0-a u trgovini. 

 
17 ���µ�Ì�}�À�]���U���^�X�U�����µ�Ì�}�À�]���U�����X���~2012.) Sustav upravljanja kvalitetom u trgovini- �]�v�š���Œ�v�����]�}�v���o�]�Ì�����]�i�����u���Œ�l���š�]�v�“�l�}�P��
�}���v�}�•�����•���‰�}�š�Œ�}�“�����]�u���U �h���<�l�h�����W���ò�ñ�X�ì�í�î�X�ð�W���ì�ì�ò�X�ô�ï�U���:���>���l�o���•�]�(�]�l�����]�i���U���W�Œ���P�o�����v�]���Œ�����U���W�Œ�]�u�o�i���v�}���í�X�À���o�i���������î�ì�í�í�X�U��
�W�Œ�]�Z�À�������v�}���Ì�����š�]�•���l���î�õ�X�•�À�]���v�i�����î�ì�í�î�X 
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�$�N�R�� �M�H�� �W�U�å�L�ã�W�H�� �R�U�L�M�H�Q�W�L�U�D�Q�R�� �Q�D�� �N�X�S�F�D���� �X�� �V�W�U�X�þ�Q�R�M�� �O�L�W�H�U�D�W�X�U�H�� �V�H�� �S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�� �G�D�� �ü�H�� �S�R�G�X�]�H�üe 

�R�S�V�W�D�W�L�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �.�R�W�O�H�U�� �X�� �U�D�]�U�D�G�L�� �R�Y�H�� �W�H�]�H�� �S�L�ã�H���� �³�G�D�� �E�L�� �S�R�Ei�M�H�G�L�O�D�� �Q�D�� �G�D�Q�D�ã�Q�M�H�P�� �W�U�å�L�ã�W�X����

�S�R�G�X�]�H�ü�D���P�R�U�D�M�X���E�L�W�L���R�U�L�M�H�Q�W�L�U�D�Q�D���N�D���N�X�S�F�L�P�D���� �P�R�U�D�M�X���R�V�L�J�X�U�D�W�L���V�X�S�H�U�L�R�U�Q�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W���V�Y�R�M�L�P��

�F�L�O�M�D�Q�L�P�� �N�X�S�F�L�P�D���� �2�Q�D�� �P�R�U�D�M�X�� �S�R�V�W�D�W�L�� �X�S�X�ü�H�Q�D�� �X�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�H�� �N�X�S�D�F�D���� �D�� �Q�H�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�H��

proizvod�D���´18 

�3�H�W�H�U���'�W�X�F�N�H�U���M�H���J�R�Y�R�U�L�R���G�D���M�H���F�L�O�M���V�Y�D�N�R�J���S�R�G�X�]�H�ü�D���V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D��i �R�V�Y�D�M�D�Q�M�H���W�U�å�L�ã�W�D��i to 

�V�X�� �G�Y�L�M�H�� �R�V�Q�R�Y�Q�H�� �S�R�G�X�]�H�W�Q�L�þ�N�H�� �I�X�Q�N�F�L�M�H���� �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D�� �S�R�G�X�]�H�üa vide kvalitetu kao aspect 

�S�U�R�E�R�M�D�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�H��i �L�]�G�L�]�D�Q�M�D�� �L�]�Q�D�G�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H���� �3�R�W�U�H�E�Q�D�� �V�X�� �S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D�Q�M�D�� �]�D�K�W�M�H�Y�L�P�D��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �W�U�H�E�D�� �V�H�� �S�R�N�U�H�Q�X�W�L�� �³�S�D�N�H�W�� �S�R�Q�X�G�H�´�� �N�R�P�E�L�Q�L�U�D�Q�M�H�P�� ���N�Y�D�O�L�W�H�W�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �X�V�O�X�J�H����

ugradnje, servisiranja i �R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�D���� �6�Y�L�� �R�Y�L�� �S�R�V�W�X�S�F�L�� �]�D�V�Q�R�Y�D�Q�L�� �V�X�� �Q�D�� �N�X�S�þ�H�Y�R�M�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L��

kvalitet�H�� �³�S�D�N�H�W�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�´��i �X�Y�D�å�D�Y�D�Q�M�D�� �H�N�R�Q�R�P�V�N�L�K�� �Q�D�þ�H�O�D���F�L�M�H�Q�D���W�U�R�ã�N�R�Y�L������ �7�U�H�E�D�� �V�H��

�X�V�S�R�V�W�D�Y�L�W�L�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�V�N�L�� �V�X�V�W�D�Y�� �]�D�� �V�W�D�O�Q�R�� �S�U�D�ü�H�Q�M�H��i prikupljanje informacija jer sve 

informacije o kvaliteti proizvoda ili usluge ,koje se prikupljaju, treba obraditi, analizirati, 

objasniti i �S�U�R�V�O�L�M�H�G�L�W�L�� �R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�L�P�� �I�X�Q�N�F�L�M�D�P�D���� �7�H�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H�� �S�R�P�R�ü�L�� �ü�H�� �S�U�L�O�L�N�R�P��

�X�W�Y�U�ÿ�L�Y�D�Q�M�D���W�H�å�L�Q�H��i prirode problema vezanog za proizvo�G���L�O�L���X�V�O�X�J�X���X���R�G�Q�R�V�X���Q�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�H�Y�D��

iskustva i �R�þ�H�N�L�Y�D�Q�M�D���� �.�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D�� �M�H�� �X�Y�L�M�H�N�� �S�U�L�V�X�W�Q�D��i �þ�H�V�W�R�� �Q�X�G�L�� �L�V�W�R�Y�U�V�Q�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H��

�U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�H�� �N�R�M�L�� �]�D�W�L�P�� �X�W�Y�U�ÿ�X�M�X���W�U�å�L�ã�Q�R�� �V�W�D�Q�M�H�� �N�R�M�H�� �R�G�U�H�ÿ�X�M�H�� �]�Q�D�þ�D�M�� �G�U�X�J�L�K�� �W�U�å�L�ã�Q�L�K��

�þ�L�Q�L�O�D�F�D�����8���V�O�X�þ�D�M�X���Q�D�U�X�ã�D�Y�D�Q�M�D���N�Y�D�O�L�W�H�W�H���X���D�N�F�L�M�X���V�W�X�S�D���L�Q�V�W�L�W�X�F�L�M�D���]�D���]�D�ã�W�L�W�X���W�U�å�L�ã�W�D�����N�D�R���ã�W�R���V�X��

�D�V�R�F�L�M�D�F�L�M�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����H�N�R�O�R�ã�N�L��pokreti I druge organizacije.  

Kao najve�ü�L�� �Q�D�S�U�H�G�D�N�� �X�� �Q�D�X�þ�Q�R- tehni�þ�N�R�P�� �S�U�R�J�U�H�V�X��treba navesti kompjuterizaciju i to na 

�R�V�Q�R�Y�L�� �L�Q�I�R�U�P�D�W�L�]�D�F�L�M�H�� �W�U�J�R�Y�L�Q�D�� �E�X�G�X�ü�L�� �G�D�� �L�P�D�� �R�J�U�R�P�D�Q�� �X�W�M�H�F�D�M�� �Q�D�� �S�R�G�L�]�D�Q�M�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�H�� �X��

�W�U�J�R�Y�L�Q�L���� �7�R�P�H�� �S�X�Q�R�� �G�R�Q�R�V�L�� �X�� �X�Y�R�ÿ�H�Q�M�H�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D���E�D�U�� �N�R�G�D�� �U�D�G�L�� �O�D�N�ã�H�J�� �,�� �E�U�å�H�J�� �þ�L�W�D�Q�M�D�� �U�R�E�H��

�S�R�P�R�ü�X�� �þ�L�W�D�þ�D-skenera. usli�M�H�G�� �V�Y�H�J�D�� �S�U�H�W�K�R�G�Q�R�� �Q�D�Y�H�G�H�Q�R�J�� �]�Q�D�W�R�� �V�H�� �S�R�G�L�å�H�� �U�D�]�L�Q�D�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�H��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D���� �=�E�R�J�� �Q�H�S�R�V�U�H�G�Q�H�� �S�R�Y�H�]�D�Q�R�V�W�L�� �H�O�H�N�W�U�R�Q�L�þ�N�L�K�� �E�O�D�J�Djni s terminalom , 

�R�P�R�J�X�ü�X�M�H�� �V�H�� �N�R�P�S�M�X�W�H�U�L�]�L�U�D�Q�D�� �Q�D�S�O�D�W�D���Q�D�� �P�M�H�V�W�X�� �S�U�R�G�D�M�H���� �W�]�Y���� �3�2�6���� �H�O�H�N�W�U�R�Q�L�þ�N�L�� �W�U�D�Q�V�I�H�U��

�Q�R�Y�þ�D�Q�L�K���V�U�H�G�V�W�D�Y�D���W�]�Y�����³�(�)�7�3�2�6�´���V�X�V�W�D�Y�����(�'�,���,���L�Q�W�H�U�Q�H�W�����6�X�V�W�D�Y���P�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W�D���N�Y�D�O�L�W�H�W�R�P���X��

trgovini se pomi�þ�H�� �N�D�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�L�� �X�V�O�X�J�D���� �0�H�ÿ�X�W�L�P�� �W�D�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�D�� �X�V�O�X�J�H�� �S�R�P�L�þe se ka kvaliteti 

�H�O�H�N�W�U�R�Q�L�þ�N�H�� �X�V�O�X�J�H���� �.�Y�D�O�L�W�H�W�D�� �H�O�H�N�W�U�R�Q�L�þ�N�H�� �X�V�O�X�J�H��i e-�W�U�J�R�Y�L�Q�H�� �L�P�D�W�� �ü�H�� �V�U�H�G�L�ã�Q�M�X�� �X�V�O�X�J�X�� �X��

�W�U�J�R�Y�L�Q�L���E�X�G�X�ü�Q�R�V�W�L���,���R�Q�D���ü�H���V�H���R�G�Y�L�M�D�W�L���S�X�W�H�P���L�Q�W�H�U�Q�H�W�D����   

 
 
 

 
18 ���µ�Ì�}�À�]���U���^�X�U�����µ�Ì�}�À�]���U�����X, (2012.), Sustav upravljanja kvalitetom u trgovini- �]�v�š���Œ�v�����]�}�v���o�]�Ì�����]�i�����u���Œ�l���š�]�v�“�l�}�P��
�}���v�}�•�����•���‰�}�š�Œ�}�“�����]�u�� 
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3.4. Sajmovi 
 
Sajmovi se definiraju mjestima susreta poslovnih ljudi19 �J�G�M�H�� �V�H�� �X�]�� �R�S�W�L�P�D�O�Q�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H��

�R�V�W�Y�D�U�X�M�H�� �N�R�Q�W�D�N�W�� �V�� �å�H�O�M�H�Q�R�P�� �W�U�å�L�ã�Q�R�P�� �S�X�E�O�L�N�R�P�� �L�� �W�R�� �V�D�� �Y�H�ü�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�L�P�� �N�X�S�F�L�P�D�� �W�H�� �V�D��

�S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�P���� �Q�R�Y�L�P�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�P�� �S�D�U�W�Q�H�U�L�P�D���� �2�Q�L�� �S�R�W�L�þ�X�� �L�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�X�� �Q�R�Y�H�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L�� �R�N�R��

�V�N�O�D�S�D�Q�M�D���Q�R�Y�L�K���S�R�V�O�R�Y�D�����6�D�M�P�R�Y�L���V�X���R�G�O�L�þ�D�Q���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L �D�O�D�W���S�R�P�R�ü�X���N�R�M�H�J���V�H���E�U�]�R���L���H�I�L�N�D�V�Q�R��

�S�R�V�W�L�å�X���S�R�V�O�R�Y�Q�L���F�L�O�M�H�Y�L���L���R�Q�L���L�P�D�M�X���G�L�U�H�N�W�D�Q���X�W�M�H�F�D�M���Q�D���X�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���P�D�O�L�K���L���V�U�H�G�Q�M�L�K��

�S�R�G�X�]�H�ü�D�� Franqoise Sortais, direktor za koordinaciju sajmova i evenata u Michelin company 

iz Francuske smatra da su sajmo�Y�L���S�U�L�Y�L�O�H�J�L�U�D�Q�L���I�R�U�X�P�����N�R�M�L���Q�X�G�L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���G�D���V�H���V�U�H�W�Q�X 

�N�X�S�F�L���L���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L���N�O�L�M�H�Q�W�L�����N�D�R���L���Y�R�G�H�ü�L���G�R�Q�R�V�L�R�F�L���R�G�O�X�N�D���L���Q�R�Y�L�Q�D�U�L��20 S druge strane smatra 

�V�H�� �G�D�� �V�X�� �V�D�M�P�R�Y�L�� �M�D�N�R�� �G�R�E�D�U�� �R�E�O�L�N�� �V�N�O�D�S�D�Q�M�D�� �S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�K�� �S�R�V�O�R�Y�D�� �]�D�W�R�� �ã�W�R�� �Q�S�U����velika 

�S�R�G�X�]�H�ü�D koje imaju velike proizvode mogu izlagati svoje proizvode, npr. (avio �S�R�G�X�]�H�ü�D). 

�7�D�N�R�ÿ�H�U���Q�D���V�D�M�P�R�Y�L�P�D���V�H���Q�D�O�D�]�L���S�X�Q�R���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���L�]�O�D�J�D�þ�D���R�G�Q�R�V�Q�R���Y�H�O�L�N�L�K���S�R�G�X�]�H�ü�D koji su si 

�P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�D�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D�� �W�H�� �N�X�S�F�L�� �W�D�G�D�� �P�R�J�X�� �O�D�N�ã�H�� �X�V�S�R�U�H�G�L�W�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �L�� �G�R�Qijeti odluku. 

�7�D�G�D�� �P�R�J�X�� �G�R�E�L�W�L�� �R�G�J�R�Y�R�U�H�� �Q�D�� �V�Y�D�� �V�Y�R�M�D�� �S�L�W�D�Q�M�D�� �L�� �O�D�N�ã�H�� �X�V�S�R�U�H�G�L�W�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �]�D�� �N�R�M�H�� �V�X��

zainteresirani.  

Slika 7.Sajam 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Izvor: �K�W�W�S�������Z�Z�Z���N�R�Q�F�H�S�W�L�]�D�]�L�Y�R�W���U�V���V�D�M�P�R�Y�L���K�W�P�O�å 

 
19 ���À�]�š���v�}�À�]���U���s�X���~�î�ì�ì�ô�X�•���^���i�u�}�À���v�i�����l���}���v���i�‰�}�P�}���v�]�i�]���u���Œ�l���š�]�v�“�l�]���]�v�•�š�Œ�µ�u���v�š���u���o�]�Z���]���•�Œ�����v�i�]�Z���‰�}���µ�Ì�������U��
UDK/UDC:339.174, str. 86 
20  ���À�]�š���v�}�À�]���U���s�X���~�î�ì�ì�ô�X�•���^���i�u�}�À���v�i�����l���}���v���i�‰�}�P�}���v�]�i�]���u���Œ�l���š�]�v�“�l�]���]�v�•�š�Œ�µ�u���v�š���u���o�]�Z���]���•�Œ�����v�i�]�Z���‰�}���µ�Ì�������U��
UDK/UDC:339.174, str. 86 



23 
 

�3�U�H�P�D�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�L�P�D��i SAD-a sklapanje posla putem izravnih poslovnih kontakata na sajmu 

�N�R�ã�W�D�����������P�D�Q�M�H���Q�H�J�R���N�O�D�V�L�þ�Q�D���W�H�U�H�Q�V�N�D���S�U�R�G�D�M�Q�D���R�E�U�D�G�D�����,�V�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H���S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H���G�D����������

direktnih poslovnih kontakata ostvarenih na sajmu ne zahtjeva daljnje prodajne pozive da bi 

�V�H���V�N�O�R�S�L�R���S�R�V�D�R�����-�D�N�R���Y�D�å�Q�D���V�W�Y�D�U���N�R�G���O�D�Q�V�L�U�D�Q�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L�O�L���X�V�O�X�J�D���M�H���Q�M�L�K�R�Y�D���S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�D������

�D���V�D�M�P�R�Y�L���Q�D�P���W�R���R�P�R�J�X�ü�X�M�X�����6�D�M�D�P�V�N�L���Q�D�V�W�X�S���R�P�R�J�X�ü�X�M�H���G�H�P�R�Q�V�W�U�D�F�L�M�X���X�å�L�Y�R���W�H���X�V�Oijed toga 

dolazi do ubrzavanja prodajnog procesa i generiranja novih prodaja proizvoda I usluga. Oni 

�R�P�R�J�X�ü�X�M�X�� �F�L�O�M�D�Q�X�� �X�V�P�M�H�U�H�Q�R�V�W�� �X�� �V�P�L�V�O�X�� �R�U�L�M�H�Q�W�D�F�L�M�H�� �S�U�H�P�D�� �L�]�D�E�U�D�Q�R�P�� �W�U�å�L�ã�Q�R�P�� �V�H�J�P�H�Q�W�X����

Mala i �V�U�H�G�Q�M�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �L�P�D�M�X �M�D�N�R�� �Y�H�O�L�N�H�� �N�R�U�L�V�W�L�� �R�G�� �V�D�M�P�R�Y�D�� �S�R�ã�W�R�� �G�R�O�D�]�H�� �G�R�� �G�L�U�H�N�W�Q�L�K��

povratnih informacija od klijenata i �Q�D�� �W�D�M�� �Q�D�þ�L�Q�� �L�P�� �M�H�� �R�P�R�J�X�ü�H�Q�� �U�H�D�O�D�Q�� �S�R�J�O�H�G�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�Q�D��

�R�þ�H�N�L�Y�D�Q�M�D���X���E�X�G�X�ü�H�P���U�D�]�G�R�E�O�M�X�� 

�2�V�L�P�� �S�U�X�å�D�Q�M�D�� �S�R�Y�U�D�W�Q�L�K�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�� �V�D�M�P�R�Y�L�� �V�X�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �þ�H�V�W�R�� �R�G�U�H�G�L�ã�W�H�� �V�W�Y�D�Uanja novih 

partnerstva i �S�R�V�O�R�Y�Q�L�K���S�R�W�K�Y�D�W�D���E�X�G�X�ü�L���G�D���S�U�X�å�D�M�X���S�U�R�F�M�H�Q�X���N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H�����1�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q���P�D�O�D��i 

�V�U�H�G�Q�M�D���S�R�G�X�]�H�ü�D�� �N�R�Q�W�L�Q�X�L�U�D�Q�R�� �X�Q�D�S�U�H�ÿ�X�M�X��i razvijaju svoje proizvode i �Q�D�� �W�D�M���Q�D�þ�L�Q�� �R�V�W�D�M�X�� �X��

korak sa novom tehnologijom. Sajamski nastupi ne bi se trebali pred�V�W�D�Y�O�M�D�W�L�� �N�D�R�� �W�U�R�ã�D�N�� �Y�H�ü��

kao profitabilno investiranje. 

 

3.4.1. Metodologija i podatci 
 
�6�D�M�D�P�V�N�D�� �V�W�U�X�N�W�X�U�D�� �S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H�� �G�D�� �V�D�M�P�R�Y�L�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X�� �Q�H�]�D�P�M�H�Q�M�L�Y�L�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�V�N�L�� �L��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���L�Q�V�W�U�X�P�H�Q�W���]�D���P�D�O�D���L���V�U�H�G�Q�M�D���S�R�G�X�]�H�ü�D�����ý�D�N�����������L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���G�U�å�L���V�D�M�P�R�Y�H���L�]�X�]�H�W�Q�R��

�L�O�L���Y�U�O�R���]�Q�D�þ�D�M�Q�L�P���]�D���U�D�]�Y�R�M���S�R�G�X�]�H�ü�D���]�D�W�R���ã�W�R���V�D�M�P�R�Y�L���S�U�X�å�D�M�X���X�O�D�]�D�N���Q�D���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�D���W�U�å�L�ã�W�D����

�3�R�P�R�ü�X�� �Q�M�L�K�� �Q�D�� �Q�D�M�H�N�R�Q�R�P�L�þ�Q�L�M�L�� �Q�D�þ�L�Q�� �G�R�V�W�L�å�X�� �V�H�� �F�L�O�M�H�Y�L�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �L�� �W�R�� �V�H�� �R�G�Y�L�M�D�� �Q�D�� �M�H�G�Q�R�P��

�P�M�H�V�W�X���L���L�V�W�R�Y�U�H�P�H�Q�R�����7�H�P�H�O�M�H�P���U�H�]�X�O�W�D�W�D���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���$�V�V�R�F�L�D�W�L�R�Q���R�I���(�Y�H�Q�W 

organisers, AEO21 (benchmark istrazivanje, 1999, London, v. Britanija) sajmovi su najbolji 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���N�D�Q�D�O���]�D�� 

- prikazivanje koristi od proizvoda i usluga 

- izgradnju odnosa s kupcima i potencijalnim kupcima 

�,�]�D�� �V�D�M�P�R�Y�D�� �V�D�� �P�D�Q�M�L�P�� �]�Q�D�þ�D�M�H�P�� �Q�D�O�D�]�H�� �V�H���� �R�G�Q�R�V�L�� �V�D�� �M�D�Y�Q�R�ã�ü�X���� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H�� �X�� �S�L�V�P�H�Q�R�P��

obliku, Internet te direktni marketing. 

 

 

 

 
 

21 ���À�]�š���v�}�À�]���U���s�X���~�î�ì�ì�ô�X�•���^���i�u�}�À���v�i�����l���}���v���i�‰�}�P�}���v�]�i�]���u���Œ�l���š�]�v�“�l�]���]�v�•�š�Œ�µ�u���v�š���u���o�]�Z���]���•�Œ�����v�i�]�Z���‰�}���µ�Ì�������U��
UDK/UDC:339.174, str. 87 
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Tablica 3. Prednosti i nedostatci sajmova 

PREDNOSTI NEDOSTACI  

�0�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L�� �X�V�P�M�H�U�D�Y�D�Q�M�D�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �S�U�H�P�D��

�L�]�D�E�U�D�Q�R�P���W�U�å�L�ã�W�X 

�2�V�W�Y�D�U�H�Q�M�H�� �N�R�Q�W�D�N�D�W�D�� �V�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�L�P��

potencijalnim kupcima 

�0�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �G�H�W�D�O�M�Q�H�� �S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�H�� �Y�O�D�V�W�L�W�H��

ponude i ostvarenje pregovora 

�0�R�J�X�ü�Q�R�V�W���R�V�W�Y�D�U�H�Q�M�D���L�Q�W�H�J�U�D�O�Q�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H��

�N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� ���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�� �Y�L�G�H�D����

�W�U�R�G�L�P�H�Q�]�L�R�Q�D�O�Q�D���S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�D�����Q�R�ã�Q�M�L���L���V�O���� 

�6�L�Q�H�U�J�H�W�L�þ�N�L�� �H�I�H�N�W���± �L�]�O�R�ã�F�L���� �P�H�G�L�M�V�N�D��

�S�R�G�U�ã�N�D�����S�U�L�U�H�G�E�H�����L���V�O�������X���N�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�L���V�W�Y�D�U�D�M�X��

�X�W�L�V�D�N�� �N�R�M�L�� �V�H�� �Q�H�� �P�R�å�H�� �R�V�Wvariti na drugom 

mjestu. 

�0�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �O�D�Q�V�L�U�D�Q�M�D�� �S�U�R�P�R�W�L�Y�Q�L�K�� �V�U�H�G�V�W�D�Y�D��

���� �E�U�R�ã�X�U�H���� �S�U�R�V�S�H�N�W�L���� �L�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�� �R�G�Q�R�V�D�� �V��

�M�D�Y�Q�R�ã�ü�X�� 

�6�D�M�P�R�Y�L�� �X�� �Y�H�O�L�N�R�M�� �P�M�H�U�L�� �S�U�L�Y�O�D�þ�H�� �Ä�O�R�Y�F�H�� �Q�D�� �E�U�R�ã�X�U�H�� �L��

�S�U�L�J�R�G�Q�H���G�D�U�R�Y�H�³ 

�.�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D���M�H���W�D�N�R�ÿ�H�U���S�U�L�V�X�W�Q�D 

�$�Q�J�D�å�L�U�D���Y�U�L�M�H�P�H��djelatnika 

�9�L�V�R�N�L���W�U�R�ã�N�R�Y�L���� �]�D�N�X�S���S�U�R�V�W�R�U�D���� �R�S�U�H�P�D�Q�M�H���� �E�U�R�ã�X�U�H����

�S�U�R�V�S�H�N�W�L�����G�D�U�R�Y�L�����W�U�R�ã�N�R�Y�L���E�R�U�D�Y�N�D�����S�U�L�M�H�Y�R�]�D���L�W�G���� 

�1�H�P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �G�D�� �V�H�� �X�Y�L�M�H�N�� �X�V�U�H�G�R�W�R�þ�H�� �Q�D�S�R�U�L�� �Q�D��

�R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�L�� �V�H�J�P�H�Q�W�� �L�� �S�X�E�O�L�N�X�� ���� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�� �Q�D��

sajmovima pokazuju da u strukturi motiva posjete je: 

�W�U�D�å�H�Q�M�H�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�� �L�� �E�U�R�ã�X�U�D�� �������������� �S�U�D�ü�H�Q�M�H��

�Q�R�Y�R�V�W�L�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X�� ���� �������� ������ �R�V�W�Y�D�U�H�Q�M�H�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J��

�N�R�Q�W�D�N�W�D�� �V�D�� �G�R�V�D�G�D�ã�Q�M�L�P�� �S�D�U�W�Q�H�U�L�P�D�� ���� ������ ���� �L��

ostvarenje novih kontakata ( 3% ). 

�2�G�O�X�N�D�� �R�� �Q�D�V�W�X�S�X�� �P�R�å�H�� �S�R�Q�H�N�D�G�� �E�L�W�L�� �Y�L�ã�H�� �S�R�O�L�W�L�þ�N�R�J��

nego gospodarskog zna�þ�D�M�D�� 

Izvor: �6�H�Q�H�þ�L�ü�����-�����������������������2�V�Q�R�Y�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�����P�L�N�U�R�U�D�G���G���R���R�������=�D�J�U�H�E���������������V�W�U 

4. PRIMJENA TR �*�2�9�$�ý�.�2�*  MARKETINGA  
 

4.1 �â�H�V�W���Q�D�þ�H�O�D���]�D���X�V�S�M�H�ã�Q�X���S�U�R�G�D�M�X   
 
�Ä�7�D�M�Q�D���S�U�R�G�D�Me �M�H���Q�D�ü�L���V�H���S�U�H�G���P�R�J�X�ü�L�P���N�X�S�F�L�P�D���R�Q�G�D���N�D�G���V�X���R�Q�L���V�S�U�H�P�Q�L���N�X�S�L�W�L�����D���Q�H���N�D�G���Y�L��

�P�R�U�D�W�H���S�U�R�G�D�W�L���³23 �'�D�Q�D�V���M�H���W�H�ã�N�R���S�U�R�Q�D�ü�L���Ä�S�U�D�Y�R�J�³���N�X�S�F�D�����9�H�ü���M�H���Q�D�Y�H�G�H�Q�R�����S�R�J�O�D�Y�O�M�H��Trade 

marketing- �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �G�D�� �V�X�� �N�X�S�F�L�� �G�D�Q�D�V�� �V�Y�H�� �]�D�K�W�M�H�Y�Q�L�M�L�� �M�H�U�� �V�X�� �L�P�� �V�Y�H�� �L�Q�I�R�U�P�D�Fije 

�G�R�V�W�X�S�Q�L�M�H�� �Q�H�J�R�� �U�D�Q�L�M�H���� �V�W�R�J�D�� �M�H�� �Y�D�å�Q�R�� �R�V�Y�L�M�H�V�W�L�W�L�� �R�S�ü�H�� �R�V�R�E�L�Q�H�� �P�R�J�X�ü�H�J�� �N�X�S�F�D�� �N�D�N�R�� �E�L�V�P�R��

�S�U�R�G�D�M�X���X�]�G�L�J�O�L���Q�D���Q�R�Y�X���U�D�]�L�Q�X�����.�D�R���S�U�Y�R�����N�X�S�F�L���P�R�U�D�M�X���L�P�D�W�L���S�R�W�U�H�E�X���]�D���R�Q�L�P�H���ã�W�R���S�U�R�G�D�M�H�P�R��

�W�H���P�R�U�D�M�X�� �E�L�W�L���W�R�J�D�� �V�Y�M�H�V�Q�L���� �8�N�R�O�L�N�R�� �N�X�S�D�F�� �Q�H�P�D���S�R�W�U�H�E�X�� �]�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�R�P���� �V�D�Y�� �Q�D�ã��

�W�U�X�G���W�H���V�Y�H���R�V�W�D�O�H���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�H���N�X�S�þ�H�Y�H���R�V�R�E�L�Q�H���S�D�G�D�M�X���X���Y�R�G�X�����.�X�S�D�F���P�R�U�D���L�P�D�W�L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W��

�S�O�D�W�L�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���M�H�U�����L�D�N�R���S�R�V�W�R�M�L���S�R�W�U�H�E�D�����S�U�R�L�]�Y�R�G���Q�H���P�R�å�H���G�R�E�L�W�L���E�H�V�S�O�D�W�Q�R�����7�D�N�R�ÿ�H�U���M�H���M�D�N�R��

 
22 �^���v�����]���U���:�X���~�î�ì�ì�î�X�•�W���K�•�v�}�À�����u���Œ�l���š�]�v�P���U���u�]�l�Œ�}�Œ���������X�}�X�}�X�U���•���P�Œ�����U���í�õ�ï�X���•�š�Œ�X 
23 ���Œ�}�}�l�•�U�����X���~�î�ì�í�õ�X�•���W�Œ�}�����i�v�����š���Z�v�]�l���U���‰�Œ���À�X���s�X���a���Œ�������>���l�]���U���•���P�Œ�����W���D���d�������X�}�X�}�X�U���•�š�Œ�X�í�ò�� 
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�Y�D�å�Q�R���E�U�]�R�� �G�R�Q�L�M�H�W�L�� �R�G�O�X�N�X���� �D�O�L�� �R�� �K�L�W�Q�R�V�W�L�� �G�R�Q�R�ã�H�Q�M�D�� �R�G�O�X�N�H�� �Q�H�� �R�G�O�X�þ�X�M�H�P�R�� �P�L���� �Y�H�ü�� �N�X�S�F�L����

�%�L�W�Q�R�� �M�H�� �Q�D�S�U�D�Y�L�W�L�� �U�D�]�O�L�N�X�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �P�D�Q�L�S�X�O�D�F�L�M�H�� �L�� �S�U�R�G�D�M�H�� �M�H�U�� �X�P�M�H�W�Q�R�� �V�W�Y�R�U�H�Q�� �R�V�M�H�ü�D�M�� �å�X�U�E�H��

�Q�H�ü�H�� �U�H�]�X�O�W�L�U�D�W�L�� �S�U�R�G�D�M�R�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �7�D�N�R�� �Q�S�U���� �7�U�L�N�R�Y�L�� �S�R�S�X�W�� �Ä�F�L�M�H�Q�D�� �V�H�� �V�X�W�U�D�� �S�R�Y�H�ü�D�Y�D�³�� �L�O�L��

�Ä�R�Y�R�� �M�H�� �]�D�G�Q�M�L�� �S�U�L�P�M�H�U�D�N�� �N�R�M�L�� �ü�H�P�R�� �L�N�D�G�� �L�P�D�W�L�³�� �X�W�M�H�þ�X�� �P�D�Q�L�S�X�O�D�W�L�Y�Q�R�� �Q�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �D�� �R�Q�L�� �W�R��

�Q�D�M�þ�H�ã�ü�H�� �S�U�H�S�R�]�Q�D�M�X���� �9�D�å�Q�R�� �M�H�� �G�D�� �N�X�S�F�L�� �L�P�D�M�X�� �S�R�Y�M�H�U�H�Q�M�H�� �X�� �Q�D�V�� �W�H�� �G�D�� �Q�D�V�� �V�O�X�ã�D�M�X���� �D�O�L�� �E�H�]��

�R�V�M�H�ü�D�M�D���S�R�W�U�H�E�H���L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L���S�O�D�ü�D�Q�M�D���R�Y�H���G�Y�L�M�H���R�V�R�E�L�Q�H���Q�L�V�X���S�U�H�Vudne.  

�3�U�H�P�D���%�U�R�R�N�V�X�����Y�D�å�Q�R���M�H���V�O�L�M�H�G�L�W�L���ã�H�V�W���Q�D�þ�H�O�D�����P�H�W�R�G�D�����N�R�M�D���ü�H���E�U�å�H���S�U�R�G�D�W�L���å�H�O�M�H�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G����

�1�D���þ�H�O�R���E�U�R�M���M�H�G�D�Q�����0�R�U�Dmo �L�P�D�W�L���X�M�H�G�Q�D�þ�H�Q�X���V�W�U�D�W�H�J�L�M�X���W�U�D�å�H�Q�M�D���N�X�S�D�F�D���L���S�U�R�G�D�M�H�� 

 

Slika 8. �2�Y�L�V�Q�R�V�W���S�U�R�G�D�M�Q�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���L���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���W�U�D�å�H�Q�M�D���N�X�S�D�F�D 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Izvor: �%�U�R�R�N�V�����%���� ���������������� �3�U�R�G�D�M�Q�H���W�H�K�Q�L�N�H���� �S�U�H�Y���� �9���� �â�D�U�D�F���/�H�N�L�ü���� �=�D�J�U�H�E���� �0�$�7�(�� �G���R���R������ �V�W�U����
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Na dijagramu24 vidimo kako dvije strategije ���S�U�R�G�D�M�Q�D���V�W�U�D�W�H�J�L�M�D���W�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�D���W�U�D�å�Q�M�D���N�X�S�D�F�D����

ovise �M�H�G�Q�D�� �R�� �G�U�X�J�R�M���� �1�H�G�R�V�W�D�W�D�N�� �M�H�G�Q�H�� �L�O�L�� �G�U�X�J�H�� �X�W�M�H�þ�X�� �Q�D�� �U�D�]�L�Q�X�� �X�þ�L�Q�N�R�Y�L�W�R�V�W�L�� �S�U�R�G�D�M�H���� �D��

samo dosljednost u obje donosi profit i prodaju. 

�1�D�þ�H�O�R���E�U�R�M���������O�M�X�G�L���Q�H���N�X�S�X�M�X���X�Y�L�M�H�N���R�Q�R���ã�W�R���L�P���W�U�H�E�D�����X�Y�L�M�H�N���N�X�S�X�M�X���R�Q�R���ã�W�R���å�H�O�H�� �2�Y�R���Q�D�þ�H�O�R��

povezujemo s prethodno obja�ã�Q�M�H�Q�L�P���R�V�R�E�L�Q�D�P�D���N�X�S�F�D�����V���R�E�]�L�U�R�P���Q�D���W�R���G�D���R�Q�L���N�X�S�X�M�X���R�Q�R���ã�W�R��

�å�H�O�H���� �,�V�W�L�Q�D�� �M�H�� �G�D�� �V�H�� �W�H�å�L�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�H�Q�M�X�� �Q�M�L�K�R�Y�L�K�� �S�R�W�U�H�E�D���� �D�O�L�� �R�V�Q�R�Y�Q�D�� �S�R�W�U�H�E�D�� �M�H�V�W�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�L�W�L��

�V�Y�R�M�H���H�P�R�F�L�M�H�����D���R�Q�H���V�X���X�V�N�R���S�R�Y�H�]�D�Q�H���V�D���å�H�O�M�D�P�D���� 

�1�D�þ�H�O�R�� �E�U�R�M�� ������ �Q�H�� �V�P�L�M�H�P�R�� �]�D�S�R�þ�H�W�L�� �S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�X �Q�H�å�H�O�M�H�Q�L�P�� �þ�D�Y�U�O�M�D�Q�M�H�P�� Ovo se odnosi na 

�S�R�]�L�F�L�R�Q�L�U�D�Q�M�H�� �Q�D�V�� �N�D�R�� �W�U�J�R�Y�D�F�D���� �M�H�U�� �Q�H�S�R�W�U�H�E�Q�L�P�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�P�D�� ���þ�D�Y�U�O�M�D�Q�M�H�P���� �V�W�D�Y�O�M�D�P�R�� �Q�D��

�V�H�E�H���H�W�L�N�H�W�X���Q�H�N�R�J�D���W�N�R���S�X�Q�R���S�U�L�þ�D�����D���P�D�O�R���J�R�Y�R�U�L�����3�R�W�U�H�E�Q�R���M�H���E�L�W�L���M�D�V�D�Q�����N�U�D�W�D�N���W�H���G�L�U�H�N�W�D�Q���� 

�1�D�þ�H�O�R���E�U�R�M���������Y�H�üina prodaj�H���G�R�J�D�ÿ�D���V�H���U�D�Q�R���X���S�U�R�G�D�M�Q�R�P���S�U�R�F�H�V�X�� �-�D�N�R���M�H���Y�D�å�Q�R���N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�R��

 
24 ���Œ�}�}�l�•�U�����X���~�î�ì�í�õ�X�•���W�Œ�}�����i�v�����š���Z�v�]�l���U���‰�Œ���À�X���s�X���a���Œ�������>���l�]���U���•���P�Œ�����W���D���d�������X�}�X�}�X�U���•�š�Œ�X���î�ó 

Slabi 
rezultati 

Visoka 
�µ���]�v�l�}�À�]�š�}�•�š 

Nedosljedna  dosljedna 

do
sl

je
dn

a 

neuspjeh 

�K�P�Œ���v�]�����v����
prodajne 
�u�}�P�µ���v�}�•�š�]�� 

Prodajna sterategija 

ne
do

sl
je

dn
a S
tr

at
eg

ija
 

�š
�Œ

���
Î��

�v
�i�

���
�l�

µ�
‰

���
���

 



26 
 

�]�D�S�R�þ�H�W�L���� �3�U�R�F�H�V�� �S�U�R�G�D�M�H�� �]�D�S�R�þ�L�Q�M�H�� �Y�H�ü�� �Q�D�ã�L�P�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�P�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �W�H�� �R�V�P�L�ã�O�M�D�Y�D�Q�M�H�P��

cjelokupne strategije prodaje i plasmana proizvoda. S obzirom na to koliko smo kvalitetno 

pripremili taj dio�����W�D�N�Y�L���ü�H���E�L�W�L��i krajnji rezultati. 

�1�D�þ�H�O�R���E�U�R�M���������Q�D�M�Y�D�å�Q�L�M�D���Y�M�H�ã�W�L�Q�D���L�]�U�D�Y�Q�H���S�U�R�G�D�M�H���M�H���S�R�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�H���S�L�W�D�Q�M�D�����V�O�X�ã�D�W�L���R�G�J�R�Y�R�U�H���W�H��

nikad ne prekidati. �2�Q�R�� �ã�W�R�� �M�H�� �N�O�M�X�þ�� �G�R�E�U�H�� �S�U�R�G�D�M�H�� �M�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�R�� �R�G�J�R�Y�D�U�D�Q�M�H�� �Q�D�� �S�L�W�D�Q�M�D��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �9�D�å�Q�R�� �M�H�� �]�Q�D�W�L�� �S�U�H�]�H�Q�W�L�U�D�W�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G���� �D�O�L�� �R�Q�R�� �ã�W�R�� �J�D�� �S�U�R�G�D�M�H�� �M�H�� �N�R�Q�N�U�H�W�Q�R��

�R�G�J�R�Y�D�U�D�Q�M�H�� �Q�D�� �S�L�W�D�Q�M�D�� �N�R�M�D�� �N�X�S�D�F�� �S�R�V�W�D�Y�O�M�D���� �7�D�N�R�� �N�X�S�D�F�� �J�U�D�G�L�� �S�R�Y�M�H�U�H�Q�M�H���� �D�� �L�� �R�V�M�H�ü�D�� �V�H��

�Y�D�å�Q�L�P���M�H�U���J�D���V�H���V�O�X�ã�D��i valjano mu se odgovara. 

�1�D�þ�H�O�R���E�U�R�M�������� �P�R�U�D�P�R���L�P�D�W�L���S�R�Y�H�]�D�Q, dosljedan postupak koji koristimo svaki put u svakoj 

prodaji bez odustajanja. �.�D�R�� �W�U�J�R�Y�F�L���� �P�R�U�D�P�R�� �L�P�D�W�L�� �M�D�V�Q�X�� �Y�L�]�L�M�X�� �R�Q�R�J�D�� �ã�W�R�� �å�H�O�L�P�R�� �S�R�V�W�L�ü�L�� �W�H��

�G�R�V�O�M�H�G�Q�X���V�W�U�D�W�H�J�L�M�X���N�D�N�R���G�R�ü�L���G�R���F�L�O�M�D�����9�D�å�Q�R���M�H���G�D���X���V�Y�H�P�X���R�V�W�D�Q�H�P�R���G�L�V�F�L�S�O�L�Q�L�U�D�Q�L���W�H���G�D���Q�H��

�G�R�S�X�V�W�L�P�R���G�D���P�D�Q�M�D���R�G�V�W�X�S�D�Q�M�D���R�G���S�O�D�Q�D���X�W�M�H�þ�X���Q�D���]�D�Y�U�ã�Q�L���F�L�O�M�� 

 

4.2 BTL aktivnosti  

 

Primjenu t�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �P�R�å�H�P�R�� �S�U�L�N�D�]�D�W�L�� �N�U�R�]�� �P�Q�R�J�R�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���� �5�D�G�L��

�O�D�N�ã�H���S�U�R�G�D�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L���Y�H�ü�H���U�D�V�S�U�R�V�W�U�D�Q�M�H�Q�R�V�W�L���Q�D�ã�H�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���N�R�U�L�V�W�L�P�R���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���N�D�R���ã�W�R��

�V�X���� �O�H�W�D�N�� �D�N�F�L�M�H���� �G�H�J�X�V�W�D�F�L�M�H���� �J�U�D�W�L�V�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L���� �S�U�R�P�R�F�L�M�H���� �D�N�F�L�M�H�������� �9�H�ü�Lna ovih aktivnosti 

�X�Q�D�S�U�L�M�H�G���M�H���G�R�J�R�Y�R�U�H�Q�D���L�]�P�H�ÿ�X���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���L���S�U�R�G�D�Y�D�þ�D���W�H���L�G�H���X���N�R�U�L�V�W���L���M�H�G�Q�L�P�D���L���G�U�X�J�L�P�D����

Da bismo bili us�S�M�H�ã�Q�L���� �D�� �L�V�W�R�Y�U�H�P�H�Q�R�� �S�U�R�Y�R�G�Lli navedene aktivnosti, potrebna je dobro 

strukturirana organizacija prodaje. Bitna tehnika u prikupljanju informacija kod kupaca i 

dobivanju povratnih reakcija je BTL tehnika. 

BTL ���E�H�O�R�Z���W�K�H���O�L�Q�H�����P�D�U�N�H�W�L�Q�J���X���R�S�L�S�O�M�L�Y�R�P���M�H���G�R�W�L�F�D�M�X���V�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���� �Y�L�G�O�M�L�Y���M�H���X���O�D�N�ã�H�P��

�P�M�H�U�H�Q�M�X�� �X�þ�L�Q�D�N�D�� �N�D�P�S�D�Q�M�D�� �L�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���� �S�U�H�F�L�]�Q�L�M�H�P��odabiru �W�H�� �R�V�O�X�ã�N�L�Y�D�Q�M�X�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �N�U�Rz 

povratne informacije koje se dobiju interakcijom licem u lice.25 Tehnika nastaje sredinom 20. 

�V�W�R�O�M�H�ü�D�� �N�D�G�D�� �P�H�Q�D�G�å�H�U�� �W�Y�U�W�N�H�� �3�U�R�F�W�H�U�� �	�� �*�D�P�E�O�H�� �U�D�G�L�� �R�N�Y�L�U�Q�H�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�� �]�D��

�W�D�G�D�ã�Q�M�X�� �N�D�P�S�D�Q�M�X���� �8�� �W�U�R�ã�N�R�Y�Q�L�N�X�� �V�X bili  �X�N�O�M�X�þ�H�Q�L�� �W�L�S�R�Y�L�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�� �N�D�R�� �ã�Wo su mediji, 

�W�U�R�ã�N�R�Y�L�� �3�5�� �X�V�O�X�J�D���� �Q�R�Y�H�� �D�P�E�D�O�D�å�H�� �L�W�G������ �P�H�ÿ�Xtim sjetio se uvesti i distribuciju besplatnih 

�X�]�R�U�D�N�D���� �3�2�6�� �P�D�W�H�U�L�M�D�O�H�� �X�]�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �W�H�� �L�V�S�U�R�E�D�Y�D�Q�M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �1�D�N�R�Q�� �X�N�O�M�X�þ�L�Y�D�Q�M�D�� �V�Y�L�K��

�Q�D�Y�H�G�H�Q�L�K���V�W�D�Y�N�L���V�W�Y�R�U�H�Q���M�H���I�L�Q�D�O�Q�L���W�U�R�ã�N�R�Y�Q�L�N���L���W�D�N�R���M�H���Q�D�V�W�D�R���W�H�U�P�L�Q���³�E�H�O�R�Z���W�K�H���O�L�Q�H�´�� 

�%�7�/�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �V�Y�D�N�X�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�� �X�� �N�R�M�R�M�� �V�H�� �G�L�U�H�N�W�Q�R�� �R�E�U�D�ü�D�P�R�� �F�L�O�M�D�Q�R�M�� �V�N�X�S�L�Q�L�� �V�� �N�U�D�M�Q�M�L�P��
 

25 Vorberger, K. (2016.) BTL aktivnosti�v u praksi: Povratne informacije s lica mjesta, 
https://www.jatrgovac.com/btl-aktivnosti-u-praksi-povratne-informacije-s-lica-mjesta/ ,[7.9.2
020.]  
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�F�L�O�M�H�P�� �S�R�Y�H�ü�D�Q�M�D�� �L�� �S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�D�� �S�U�R�G�D�M�H���� �2�Y�R�P�� �P�H�W�R�G�R�P�� �X�� �L�Q�W�H�U�Dkciju stavljamo i same 

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�H�����W�H���R�Q�L���P�R�J�X���R�G�P�D�K���L�V�S�U�R�E�D�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���L���Yidjeti je �O�L���L�P���R�Q���S�D�ã�H���L���M�H li im potreban. S 

�G�U�X�J�H���V�W�U�D�Q�H���L�P�D�P�R���$�7�/���L�O�L���³�D�E�R�Y�H���W�K�H���O�L�Q�H�´���W�H�K�Q�L�N�X���N�R�M�D���]�D���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���N�R�U�L�V�W�L���P�H�G�L�M�H���N�D�N�R��

bi promovirala marku �L�� �W�Y�U�W�N�X�� �W�H�� �W�D�N�R�� �G�R�ã�O�D�� �G�R�� �F�L�O�M�D�Q�L�K�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �6�S�H�F�L�I�L�þ�Q�D�� �M�H�� �]�D�� �ã�L�U�X��

�S�X�E�O�L�N�X���� �D�� �Q�L�M�H�� �]�D�� �S�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Q�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�H�� �W�H�� �N�R�U�L�Vti konvencionalne medije: tisak, internet te 

televiziju i radio u postizanju svojih ciljeva.  

�8�� �G�D�Q�D�ã�Q�M�H�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �Q�L�M�H�� �G�R�Y�R�O�M�Q�R�� �N�R�U�L�V�W�L�W�L�� �V�D�P�R�� �M�H�G�Q�X�� �W�H�K�Q�L�N�X���� �.�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�R�P�� �%�7�/�� �,�� �$�7�/��

�D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �G�R�ã�O�L�� �V�P�R�� �G�R�� �S�R�W�S�X�Q�R�� �Q�R�Y�H�� �W�H�K�Q�L�N�H�� �N�R�M�D�� �V�H�� �Q�Dziva TTL ili through the line. Ona 

implementira i kombinira metode obiju tehnika te tako koristit i medije i interakciju sa 

�O�M�X�G�L�P�D���U�D�G�L���S�U�L�N�X�S�O�M�D�Q�M�D���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���� �7�U�H�Q�G�R�Y�L���V�X���W�D�N�Y�L���G�D���V�H���V�N�R�U�R���V�Y�D�N�R�P���S�R�G�X�]�H�ü�X��treba 

interakcija, brza povratna informacija od �N�R�U�L�V�Q�L�N�D�� �L�� �R�Q�D�� �V�H�� �S�R�V�W�L�å�H�� �N�U�H�D�W�L�Y�Q�R�P��

�N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�R�P�� �N�R�M�D�� �L�]�G�Y�D�M�D�� �Q�D�ã�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �R�G�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�V�N�L�K�� �L�� �S�R�W�L�þ�H�� �Q�D�� �å�H�O�M�H�Q�L�� �D�Q�J�D�å�P�D�Q����

�7�D�N�R�ÿ�H�U���� �G�D�Q�D�ã�Q�M�H�� �W�H�K�Q�R�O�R�J�L�M�H�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�X�� �S�X�Q�R�� �E�R�O�M�H�� �L�� �S�U�H�F�L�]�Q�L�M�H��biranje, personaliziranje i 

dvosmjernu komunikaciju kroz razne kan�D�O�H���� �Q�D�� �U�D�]�Q�H�� �Q�D�þ�L�Q�H�� �W�H�� �Y�U�O�R�� �S�U�H�F�L�]�Q�H�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L��

�S�U�D�ü�H�Q�M�D���X�þ�L�Q�N�R�Y�L�W�R�V�W�L���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�V�N�L�K���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�����%�7�/���V�H���N�R�U�L�V�W�L���X���V�Y�L�P���N�D�P�S�D�Q�M�D�P�D���N�D�G�D���M�H��

�N�U�D�M�Q�M�L�� �F�L�O�M�� �G�L�U�H�N�W�D�Q�� �N�R�Q�W�D�N�W�� �V�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þem, tj. n�D�M�þ�H�ã�ü�H�� �N�R�Q�]�X�P�D�F�L�M�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�O�L��

usluga. Prije toga potrebno je odrediti kampanju koja je kreativna i intere�V�D�Q�W�Q�D���]�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�H��

�N�D�N�R���E�L�V�P�R���L�K���S�U�L�Y�X�N�O�L���L���R�V�W�Y�D�U�L�O�L���å�H�O�M�H�Q�L���D�Q�J�D�å�P�D�Q�����S�R�V�O�R�Y�Q�H���F�L�O�M�H�Y�H���N�O�L�M�H�Q�W�D�����D���L�V�W�R�Y�U�H�P�H�Q�R���L��

�R�S�W�L�P�L�]�L�U�D�O�L�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H���� �1�H�N�H�� �R�G�� �S�U�H�G�Q�R�V�W�L�� �R�Y�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �V�X�� �E�U�]�R�� �G�R�E�L�Y�D�Q�M�H�� �S�R�Y�U�D�W�Q�L�K��

informacija u direktnom kontaktu sa korisnicima te ostvarujemo vrlo precizne metode 

�P�M�H�U�H�Q�M�D���� �1�H�G�R�V�W�D�F�L�� �%�7�/�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �V�X�� �U�H�O�D�W�L�Y�Q�R�� �R�J�U�D�Q�L�þ�H�Q�� �G�R�V�H�J�� �D�N�R�� �Q�D�P�� �M�H�� �S�U�L�P�D�U�D�Q�� �F�L�O�M��

�L�]�J�U�D�G�Q�M�D�� �L�O�L�� �S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H�� �V�Y�L�M�H�V�W�L�� �R��marki �L�� �E�U�]�� �G�R�V�H�J�� �G�R�� �ã�L�U�H�� �F�L�O�M�D�Q�H�� �V�N�X�S�L�Q�H���� �3�U�H�P�D�� �U�L�M�H�þ�L�P�D��

�V�W�U�X�þ�Q�M�D�N�D�����%�7�/���V�H���Q�D�M�Y�L�ã�H���N�R�U�L�V�W�L���N�D�N�R���E�L���V�H���S�R�W�L�F�D�O�R���S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H���S�U�R�G�D�M�H��te je osnovni razlog 

�N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D �G�L�U�H�N�W�Q�D�� �L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�D�� �V�D�� �O�M�X�G�L�P�D���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���� �3�U�H�G�Q�R�V�W�L�� �]�D�� �W�Y�U�W�N�X��

predsta�Y�O�M�D�� �X�S�U�D�Y�R�� �L�]�U�D�Y�D�Q�� �N�R�Q�W�D�N�W���� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �G�D�� �X�å�L�Y�R�� �R�P�R�J�X�ü�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�X�� �G�R�å�L�Y�O�M�D�M��

proizvoda, marke���� �X�V�O�X�J�H�� �D�O�L�� �L�V�W�R�� �W�D�N�R�� �S�R�V�W�R�M�H�� �L�� �Q�H�G�R�V�W�D�F�L�� �N�R�M�L�� �V�H�� �R�þ�L�W�X�M�X�� �X�� �S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�R�M��

�]�D�V�L�ü�H�Q�R�V�W�L���L�O�L���D�J�U�H�V�L�Y�Q�R�V�W�L���N�R�M�X���S�R�W�U�R�ã�D�þ���P�R�å�H���R�V�M�H�W�L�W�L���X�V�Oijed nametljive promocije. 

�1�D�� �R�V�Q�R�Y�L�� �V�Y�H�J�D�� �ã�W�R je navedeno���� �P�R�å�H�� �V�H�� �]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L�� �G�D�� �M�H�� �E�L�W�Q�D��dobra organizacija, plan 

�N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� �D�O�L�� �L�� �V�D�G�U�å�D�M���� �1�L�M�H�� �G�R�Y�R�O�M�Q�R�� �V�D�P�R�� �S�R�V�W�D�Y�L�W�L�� �ã�W�D�Q�G���L�� �G�L�M�H�O�L�W�L�� �E�H�V�S�O�D�W�Q�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H����

�Y�H�ü���M�H���E�L�W�Q�R���G�R�E�U�R���S�U�H�Gs�W�D�Y�L�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�����]�D�L�Q�W�H�U�H�V�L�U�D�W�L���L���S�U�L�Y�X�ü�L���N�X�S�F�H���W�H���R�V�W�D�Y�L�W�L���G�R�E�D�U��dojam 

marke jer �O�M�X�G�L���Q�D�M�þ�H�ã�ü�H���R�G�D�E�L�U�X���S�U�R�L�]�Y�R�G���Q�D���R�V�Q�R�Y�X���D�P�E�D�O�D�å�H��- tako je i kod BTL-a.  
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4.2.1 Letak akcije 

 

�/�H�W�D�N���D�N�F�L�M�H���V�X���V�Y�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���X���N�R�M�L�P�D���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���N�R�U�L�V�W�L���U�D�G�Q�L�N�H��

(zaposlenike) u svrhu dijeljenja letaka. �'�L�M�H�O�M�H�Q�M�H�P�� �O�H�W�D�N�D�� �Y�U�ã�L�� �V�H��

�L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�D�� �³�O�L�F�H�P�� �X�� �O�L�F�H�´�� �V�� �S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�P�� �N�X�S�F�L�P�D�� �W�H�� �M�H��to dobar 

�Q�D�þ�L�Q���S�U�H�]�H�Q�W�L�U�D�Q�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�M���N�R�O�L�þ�L�Q�L���O�M�X�G�L�����/�H�W�D�N���V�D�G�U�å�L��

�V�Y�H�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H�� �R�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�X���� �N�R�M�H�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�� �å�H�O�L��

�S�O�D�V�L�U�D�W�L�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�H�� �L�O�L�� �E�R�O�M�H�� �S�U�R�G�D�W�L���� �6�� �R�E�]�L�U�R�P�� �G�D�� �M�H�� �O�H�W�D�N�� �X�� �W�R�P��

trenutku vizualna reklama, mora biti jasan I jedn�R�V�W�D�Y�D�Q���� �%�X�G�X�ü�L��

�G�D�� �R�V�R�E�D�� �G�L�M�H�O�L�� �O�H�W�N�H���� �S�U�H�G�Q�R�V�W�� �R�Y�H�� �%�7�/�� �W�H�K�Q�L�N�H�� �M�H�� �W�D�� �ã�W�R�� �Q�D�� �V�Y�D��

�S�L�W�D�Q�M�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����R�Q�D���P�R�å�H���,���R�G�J�R�Y�R�U�L�W�L�� 

 

4.2.2 Degustacija 

 

Degustacije su oblik BTL aktivnosti koje se 

primjenjuju za promociju prehrambenih 

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �ý�H�V�W�R�� �V�H�� �N�R�U�L�V�W�H�� �X�� �V�O�X�þ�D�M�X 

�S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�D�� �Q�R�Y�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X����

�7�D�N�Y�H�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �Q�D�M�þ�H�ã�ü�H�� �V�H�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�X�� �X��

hiper ili super marketima �W�H�� �X�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�P��

centrima. 

  

 

�*�O�D�Y�Q�L�� �F�L�O�M�� �M�H�� �G�D�� �ã�W�R�� �Y�L�ã�H�� �O�M�X�G�L�� �S�U�R�E�D�� �W�D�M�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �M�H�U�� �ü�H�� �L�P�� �W�R�� �R�O�D�N�ã�D�W�L�� �N�X�S�R�Y�Q�X�� �R�G�O�X�N�X�� 

�0�H�ÿ�X�W�L�P���� �Q�H�J�D�W�L�Y�Q�D���V�W�U�D�Q�D�� �R�Y�D�N�Y�R�J�� �Q�D�þ�L�Q�D�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �M�H�� �ã�W�R�� �ü�H�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�� �E�U�R�M�� �O�M�X�G�L�� �S�U�R�E�D�W�L��

�S�U�R�L�]�Y�R�G���V�D�P�R���]�D�W�R���ã�W�R���M�H���E�H�V�S�O�D�W�D�Q���D�O�L���J�D���Q�H�ü�H���Q�X�å�Q�R���N�X�S�L�Wi.  

 

 

 

4.2.3 Gratis proizvodi 

 
 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�� �S�R�Q�H�N�D�G�� �N�R�U�L�V�W�H�� �W�H�K�Q�L�N�X�� �J�U�D�W�L�V�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �M�H�U�� �M�H�� �S�U�D�N�V�D�� �S�R�N�D�]�D�O�D�� �G�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �Q�H��

�R�G�E�L�M�D�M�X�� �W�D�N�R�� �O�D�N�R�� �R�Q�R�� �ã�W�R�� �M�H�� �E�H�V�S�O�D�W�Q�R���� �7�D�N�Y�H�� �D�N�F�L�M�H�� �V�X�� �R�V�P�L�ã�O�M�H�Q�H�� �W�D�N�R�G�D�� �X�]�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �V��

Slika 9. Primjer letka 

Izvor: 
http://katalozi.net/konzum-katalog/ko
nzum-letak-niske-cijene 
 

Slika 10. Fotografija degustacije 

Izvor: 
https://www.facebook.com/DeliciaKeksi/post
s/2359886080737477 
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�Q�M�H�J�R�Y�R�P�� �U�H�J�X�O�D�U�Q�R�P�� �L�O�L�� �P�D�O�R�� �Y�L�ã�R�P�� �F�L�M�H�Q�R�P�� �N�X�S�D�F��

dobije dodatak gratis. Ponekad je gratis proizvod onaj 

�N�R�M�L�� �V�H�� �Q�H�� �S�U�R�G�D�M�H�� �W�D�N�R�� �G�R�E�U�R�� �N�D�R�� �ã�W�R�� �M�H�� �R�þekivano, a 

ponekad je to uzorak proizvoda kojeg tek treba plasirati. 

�3�R�V�W�R�M�H�� �L�� �V�O�X�þ�D�M�H�Y�L�� �X�� �N�R�M�H�P�� �J�U�D�W�L�V�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �Q�L�N�D�G�D�� �Q�L�W�L��

nisu bili na �W�U�å�L�ã�W�X�����Y�H�ü���V�H���U�D�G�L���R���S�U�H�G�P�H�W�L�P�D���V���O�R�J�R�W�L�S�R�P��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D ���N�L�ã�R�E�U�D�Q���� �W�R�U�E�D���� �X�S�D�O�M�D�þ�«������ �7�D�N�R�ÿ�H�U��

�S�R�V�W�R�M�L�� �L�� �R�S�F�L�M�D�� �X�� �N�R�M�R�M�� �V�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�� �G�R�J�R�Y�D�U�D�M�X�� �]�D��

suradnju zbog boljeg plasmana obaju  proizvoda na 

�W�U�å�L�ã�W�X����Dukat mlijeko + Nestle pahuljice).  

Izvor: https://www.facebook.com/djuricmbb/posts/2678365489087656 

 

4.2.4 TV �2�*�/�$�â�$�9�$�1�-�( 

 

Tv �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H jedna je od ATL aktivnosti kojom se proizvod promovira �ã�L�U�R�M�� �S�R�S�X�O�D�F�L�M�L����

ATL aktivnosti koriste masovne medije za promociju proizvoda, a tv �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H je jedan od 

njih. TV �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H mora biti zanimljivo i jasno�����D���P�R�U�D���V�D�G�U�å�D�Y�D�W�L���V�Y�H���S�R�W�U�H�E�Q�H���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H��  

 

4.3 �3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L���N�D�R���N�R�U�L�V�Q�L�F�L 

 

U BTL kanalu �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�� �Y�U�O�R�� �M�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�� �L�� �S�R�G�X�]�H�ü�H��Franck d.d.. Iz godine u godinu 

�S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D�M�X�� �V�H�� �G�L�Q�D�P�L�F�L�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �L�� �R�G�U�H�ÿ�X�M�X�� �S�U�L�R�U�L�W�H�W�H���� �,�]�� �)�U�D�Q�F�N�D�� �J�R�Y�R�U�H�� �G�D�� �M�H�� �M�D�N�R�� �Y�D�å�Q�R��

�U�D�]�X�P�M�H�W�L���N�X�S�F�D���L���Q�M�H�J�R�Y���V�X�V�W�D�Y���G�R�Q�R�ã�H�Q�M�D���R�G�O�X�N�H���R���N�X�S�R�Y�L�Q�L���� 

Nakon �ã�W�R�� �V�P�R�� �V�L�J�X�U�Q�L�� �G�D�� �G�R�E�U�R�� �U�D�]�X�P�L�M�H�P�R�� �N�X�S�F�H�� �P�R�å�H�P�R�� �S�R�þ�H�W�L�� �N�U�H�L�U�D�W�L�� �%�7�/�� �D�N�W�L�Y�D�F�L�M�H��

�N�R�M�L�P�D���ü�H�P�R���J�D���S�U�L�Y�X�ü�L���G�D���R�G�D�E�H�U�H���Q�D�ã���S�U�R�L�]�Y�R�G��26 �3�U�R�V�M�H�þ�D�Q���K�L�S�H�U�P�D�U�N�H�W���V�D�G�U�å�L���R�N�R����������������

�S�R�O�L�F�D���� �G�R�N�� �S�U�R�V�M�H�þ�D�Q�� �N�X�S�D�F�� �N�X�S�L�� �R�N�R�� ����- 35 artikala. Prema ovome potreban je velik napor 

�N�D�N�R�� �E�L�� �N�X�S�D�F�� �N�X�S�L�R�� �E�D�ã�� �Q�D�ã�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �N�R�M�L�� �V�P�R�� �]�D�F�U�W�D�O�L�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�P�� �%�7�/�� �D�N�F�L�M�D���� �.�X�S�D�F�� �M�H��

�J�R�W�R�Y�R���X�Y�L�M�H�N���X���å�X�U�E�L���L���Q�D�ã���M�H���]�D�G�D�W�D�N���G�D���J�D �Q�D�Y�L�J�L�U�D�P�R���L���R�O�D�N�ã�D�P�R���P�X���N�X�S�Q�M�X�����3�U�Y�D���V�W�Y�D�U���V�D��

�N�R�M�R�P�� �S�R�þ�L�Q�M�H�P�R�� �M�H�� �S�O�D�Q�R�J�U�D�P�� �L�� �R�Q�� �P�R�U�D�� �E�L�W�L�� �O�R�J�L�þ�D�Q�� �L�� �X�� �V�N�O�D�G�X�� �V�D�� �N�X�S�þ�Hvim sustavom 

�G�R�Q�R�ã�H�Q�M�D�� �R�G�O�X�N�H���� �-�R�ã�� �G�Y�L�M�H�� �%�7�/�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �V�X�� �L�]�X�]�H�W�Q�R�� �Y�D�å�Q�H�� �D�� �W�R�� �V�X�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D�� �Q�D��

 
26 Vorberger, K. (2016.) BTL aktivnosti�v u praksi: Povratne informacije s lica mjesta, 
https://www.jatrgovac.com/btl-aktivnosti-u-praksi-povratne-informacije-s-lica-mjesta/ 
[7.9.2020.]  
 

Slika 11. Gratis proizvod 
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�S�R�O�L�F�D�P�D�� �L�� �G�R�G�D�W�Q�D�� �L�]�O�D�J�D�Q�M�D���� �3�U�Y�D�� �]�D�G�D�ü�D�� �R�Y�L�K�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �M�H�� �R�E�M�D�ã�Q�M�D�Y�D�Q�M�H�� �]�D�ã�W�R�� �M�H�� �E�D�ã�� �W�D�M��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�� �Q�D�M�E�R�O�M�L�� �D�� �G�U�X�J�D�� �]�D�G�D�ü�D�� �M�H�� �S�R�Q�X�G�L�W�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �R�Q�L�P�� �N�X�F�L�P�D��koji nisu niti imali 

�Q�D�P�M�H�U�X���X�ü�L���X���Q�H�N�X���N�D�W�H�J�R�U�L�M�X�� 

Glavni zadatak BTL aktivacija je da perceptiv�Q�R�� �G�L�å�H�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�� �N�D�W�H�J�R�U�L�M�H�� �L��marke unutar 

kategorije. Bit je da se kupcu objasni raz�O�L�N�D�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �F�M�H�Q�R�Y�Q�L�K�� �V�H�J�P�H�Q�D�W�D�� �L�� �G�D�� �V�H�� �L�V�W�D�N�Q�H��

konkretna korist za njeg�D�� �D�N�R�� �V�H�� �R�G�O�X�þ�L�� �]�D neku marku koju �W�U�H�E�D�� �Y�L�ã�H�� �S�O�D�W�L�W�L����Najbolje 

rezultate daje kombiniranje ATL i BTL aktivnosti, kojima se posve�ü�X�M�H���M�H�G�Q�D�N�D���S�D�å�Q�M�D���L���N�R�M�H��

su konzistentne i isprepletene. �%�7�/�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �X�Y�H�O�L�N�H�� �S�R�P�D�å�X�� �S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D�� �S�U�L�O�L�N�R�P��

�G�R�Q�R�ã�H�Q�M�D���R�G�O�X�N�D�� �S�R�ã�W�R�� �G�R�E�L�Y�D�M�X�� �E�U�]�H�� �S�R�Y�Uatne informacije oko svojih proizvoda u 

�L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�D�P�D�� �V�D�� �N�X�S�F�L�P�D���� �7�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �V�X�V�W�D�Y�D�Q�� �V�X�� �G�L�R�� �L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �.�U�D�ã�D����

�1�D�M�þ�H�ã�ü�H�� �V�H�� �U�D�G�L�� �R�� �O�D�Q�V�L�U�D�Q�M�X�� �Q�R�Y�L�W�H�W�D�� �L�� �Q�D�M�Y�H�ü�L�� �L�]�D�]�R�Y�� �M�H�� �S�U�R�Y�H�V�W�L�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �N�R�R�U�G�L�Q�L�U�D�Q�R�� �L��

si�Q�N�U�R�Q�L�]�L�U�D�Q�R�� �V�� �S�U�R�G�D�M�Q�L�P�� �S�R�O�L�W�L�N�D�P�D�� �N�D�R�� �L�� �V�� �$�7�/�� �N�D�P�S�D�Q�M�D�P�D���� �.�O�M�X�þ�� �G�R�E�U�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �M�H��

komunikacija i dogovor na relaciji marketing- prodaja- �W�U�J�R�Y�D�F�����8���S�U�R�M�H�N�W�L�P�D���N�D�R���ã�W�R���V�X���Q�S�U����

Kiki tailor made koji je bio tijekom cijelog ljeta, definiramo poseban asortiman, artikl s 

�G�R�G�D�Q�R�P�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�ã�ü�X���� �R�V�P�L�V�O�L�P�R�� �L�� �N�R�Q�F�L�S�L�U�D�P�R�� �P�R�G�H�O�� �L�]�O�D�J�D�Q�M�D���� �G�R�G�D�W�Q�X�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�X����

cjenovne aktivnosti i sve uskladimo sa potrebam�D���N�X�S�D�F�D���W�H���F�L�O�M�H�Y�L�P�D���.�U�D�ã�D��  
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5. �=�$�.�/�-�8�ý�$�.  
 

�2�Q�R���ã�W�R���S�R�N�U�H�ü�H���R�Y�D�M���V�Y�L�M�H�W���L���þ�L�Q�L���J�D��funkcionalnim jest ekonomija. Posebna grana unutar iste 

�M�H�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J���� �N�R�M�L�� �V�D�P�X�� �U�D�]�P�M�H�Q�X�� �G�R�E�D�U�D�� ���Q�R�Y�D�F���� �U�R�E�D���� �X�V�O�X�J�H���� �þ�L�Q�L�� �D�W�U�D�N�W�L�Y�Q�L�M�R�P�� �L��

�N�R�P�S�O�H�W�Q�L�M�R�P���� �7�U�J�R�Y�D�þ�N�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �X�� �W�R�P�� �V�O�X�þ�D�M�X�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �V�Y�R�M�H�Y�U�V�Q�L�� �Y�U�K�X�Q�D�F��

�F�M�H�O�R�N�X�S�Q�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �N�R�P�S�O�H�N�V�D�� �M�H�U �R�G�U�H�ÿ�X�M�H�� �R�G�Q�R�V�H�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �V�X�G�L�R�Q�L�N�D�� �W�U�J�R�Y�L�Q�H�� �N�D�R��

�W�D�N�Y�H���� �%�H�]�� �G�R�J�R�Y�R�U�H�Q�L�K�� �I�X�Q�N�F�L�M�D�� �L�� �Q�D�X�þ�H�Q�R�J�� �R�G�Q�R�V�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ-trgovac, trgovac-�S�R�W�U�R�ã�D�þ�� �W�H��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ-�S�R�W�U�R�ã�D�þ���� �Q�H�� �E�L�� �S�R�V�W�R�M�D�R�� �U�H�G�� �Q�L plan, te bi cijeli svijet trgovine i razmjene kao 

takve bio u disbalansu. On�R���ã�W�R���W�U�J�R�Y�L�Q�H�����P�D�U�N�H�W�H�����V�X�S�H�U�P�D�U�N�H�W�H���W�H���K�L�S�H�U�P�D�U�N�H�W�H���þ�L�Q�L���W�D�N�Y�L�P�D��

�N�D�N�Y�L�� �V�X�� �G�D�Q�D�V�� �M�H�V�W�� �X�S�U�D�Y�R�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J���� �8�� �Q�M�L�P�D�� �Q�L�� �M�H�G�D�Q�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �Q�L�M�H�� �V�O�X�þ�D�M�Q�R�� �Q�D��

�W�R�P���P�M�H�V�W�X���W�H���Q�L�ã�W�D���Q�L�M�H���S�U�H�S�X�ã�W�H�Q�R���V�O�X�þ�D�M�X�����3�R�V�W�R�M�L���F�L�M�H�O�L���W�L�P���O�M�X�G�L���N�R�M�L���R�G�O�X�þ�X�M�H���]�D�ã�W�R���L���J�G�M�H���üe 

�Q�H�N�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �V�W�D�M�D�W�L�� �L�� �N�R�O�L�N�R�� �G�X�J�R�� �ü�H�� �W�D�P�R�� �E�L�W�L���� �N�R�O�L�N�D�� �ü�H�� �P�X�� �E�L�W�L�� �F�L�M�H�Q�D���� �N�D�N�R�� �ü�H�� �J�D�� �V�H��

reklamirati itd.  

�7�U�J�R�Y�F�L���L���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�����L�D�N�R���U�D�G�H���V�Y�D�N�L���V�Y�R�M���G�L�R���S�R�V�O�D���L���W�U�X�G�H���V�H���]�D���S�U�R�I�L�W�����V�X�U�D�ÿ�X�M�X���L���U�D�G�H���]�D���L�V�W�L��

cilj. I jednima i drugima je cilj ostvariti isplativost cijelog procesa (trgovina- promet u cijeloj 

�W�U�J�R�Y�L�Q�L���� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L- �S�U�R�I�L�W�� �V�Y�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D������ �D�� �X�� �L�V�W�R�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �W�R�� �U�D�G�L�W�L�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�R�� �L�� �X�� �V�O�X�å�E�L��

ostalih ljudi. 

�2�Q�R���ã�W�R���L�]���V�Y�H�J�D���P�R�J�X���]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L���M�H���G�D���E�H�]���W�U�J�R�Y�D�þ�N�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�����W�U�J�R�Y�L�Q�D���N�D�R���W�D�N�Y�D���Q�H���E�L��u 
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