Uvod

Situacija na trZiStima, kako u svetu tako i kod nas, je viSe nego takmicarska. Borba za trZiSno
ucesce, taj mali deo trziSta kojim bi zagospodarila ba§ odredena kompanija, je svakodnevna 1
beskompromisna. Koriste se sva moguca sredstva u cilju da se preotme vodeca pozicija u
poslovanju, profitu ili prepoznatljivosti brenda. Pored uobiCajenih karakteristika proizvoda
kojima se uspeva izvrsiti diferenciranje proizvoda u odnosu na druge ve¢ postojece na trzistu,
javljaju se novi nacini kojima se pokusava uticati na odluku o kupovini potrosaca.

U poslednje vreme uspeSne kompanije su izmenile svoju marketinSku koncepciju,
prilagodavaju¢i se zahtevnijim i bolje informisanim kupcima. Umesto klasi¢nog pristupa
promociji dolazi novi pristup koji prioritet daje stvaranju kratkoro¢ne prodaje i povoljne slike
promotora putem instrumenata unapredenja prodaje. Unapredenje prodaje dramati¢no je poraslo
u proteklih deset godina, velikim delom zbog usmerenosti preduzeca na kratkoro¢ne profite i
vrednost 1 razumljive potrebe za promocijskim strategijama koje rezultuju kratkoro¢nim
povecanjima prodaje.

Kao deo integralnog marketing komuniciranja, unapredenjem prodaje se pokuSava uticati na
povecanje prodaje odredene kompanije ili odredenog proizvoda. Unapredenje prodaje tek u
interakciji sa ostalim instrumentima integralnog marketing komuniciranja (ekonomska
propaganda, licna prodaja, odnosi s javnos¢u) daje pravi rezultat i ostvarenje cilja.

Unapredenje prodaje predstavlja jednostavnim jezikom rec¢eno navodenje kupca na akciju, bilo
da kupi ili da proba neki proizvod ili uslugu. Postoji niz ¢inilaca koji uti¢u na to da unapredenje
prodaje postane toliko vazna promotivna aktivnost. Neke od njih su ekonomsko stanje kakvo je
danas u svetu dovelo je do vece osetljivosti kupaca na cene, Sto opet dovodi do traganja za
proizvodima koji imaju i kvalitet 1 cenu.

UdruZenje za marketing iz SAD-a je dalo definiciju unapredenja prodaje: "Unapredenje prodaje
obuhvata marketing aktivnosti, privrednu propagandu i publicitet, s ciljem da dode do
stimulisanja kupovine, potom prikazivanja i izloZbe, demonstracije i druge mere unapredenja
prodaje. U maloprodaji unapredenje prodaje se odnosi na sve aktivnosti koje podsticu ljude da
kupuju ukljucujuéi licnu prodaju, privrednu propagandu i publicitet.

1.1 Predmet istrazivanja

Osnovna delatnost Preduzec¢a ,,Radex" D.O.O Beograd je proizvodnja i trgovina, a samim tim
osnovni zadatak preduzeca je da ostvari §to vecu prodaju svojih proizvoda. 1z ovih razloga
neophodno je da se unapredi njena prodaja Sto bi dovelo do povecanja obima prodaje i brzeg i
daljeg razvoja samog preduzeéa u smislu povecanja asortimana robe i proSirenja proizvodno-
prodajnog programa.



