
 48

8.Babić, M(1993.), Međunarodna ekonomija, Zagreb,Mate 
9.Begtić, R.,(2003.), Upravljanje marketingom robnog prometa i trgovine, 
Tuzla, Ekonomski institut  
10.Tihi, B.(1995.), Istraživanje marketinga,  Sarajevo, Fabulas ABC 
11.Osredečki, E (1989.), Kultura poslovnog komuniciranja, Zagreb, UPH 
12.Ridderstrale,J. i Nordstrom K.A. (2004.),Karaoke kapitalizam,Zagreb,Differo 
 
 
Časopisi: 

1. prof.dr.Šunje,A.,mr.Čizmić,E.(listopad,2006.),Porezni 
savjetnik, Sarajevo,godina IX,broj 10,(«Razmišljati znači 
preživjeti»)str111-116. 

2. prof.dr.Šunje,A.,mr.Čizmić,E.(ožujak,2004.),Porezni 
savjetnik, Sarajevo,godina VII,broj 3,(«Može li išta 
zaustaviti Toyotui»)str101-108. 

 
Internet: 
 

1. http://www.sus.ba/docs/crossroad-web/coca_cola_case/TIM-E.ppt. 
2. http:/www.emagazin.co.yu/clanak. 
3. www.sus.ba/docs/crossroad-web/coca_cola_case 
4. www.komorabl.inecco.net/edukacija 
5. www.sogfbih.ba/Federation-

Bos/themas/International_cooperation/Seminari_i_konferencije 
 

 
 

 
 
 
 
 

SADRŽAJ 
 UVOD        1

1. MARKETING       2

    1.2. TRŽIŠTE       4

    1.3. FAKTORI KOJI UTIČU NA TRŽIŠTE    4

    1.4. CILJANO TRŽIŠTE      4

    1.5. SREDSTVA I MEDIJI TRŽIŠNOG KOMUNICIRANJA  5

    1.6. PLANIRANJE PRODAJNE PROMOCIJE   7

    1.7. NEDOSTACI PRODAJNE PROMOCIJE   9

    1.8. UVJETI U KOJIMA NIJE PREPORUČLJIVO KORISTITI   

 PRODAJNU PROMOCIJU     9

2. UNAPREĐENJE PRODAJE     10



 49

    2.1. DEFINIRANJE TERMINA UNAPREĐENJE PRODAJE  14

    2.2. STRATEGIJE UNAPREĐENJA PRODAJE   17

    2.3. NEKE ZNAČAJKE UNAPREĐENJA PRODAJE   20

    2.4. AKTIVNOSTI KOJE SE KORISTE KOD    

 UNAPREĐENJA PRODAJE     20

2.5. UNAPREĐENJE PRODAJE VEZANO ZA MJESTO PRODAJE 23

    2.6. UNAPREĐENJE PRODAJE USMJERENE POTROŠAČIMA 24
2.7. UNAPREĐENJE PRODAJE USMJERENE KADROVIMA 

TRGOVINSKOG DRUŠTVA   33

    2.8. UNAPREĐENJE PRODAJE USMJERENE K JAVNOSTI   35
2.9. UNAPREĐENJE PRODAJE USMJERENE MARKETING 

POSREDNICIMA    38

3. KOOPERACIONE AKCIJE UNAPREĐENJA PRODAJE  39

    3.1. PROMOTIVNA SREDSTVA I MEDIJI UNAPREĐENJA   

 PRODAJE       40

    3.2. PROMOTIVNI PROSPEKTI NAMIJENJENI    

 UNAPREĐENJU PRODAJE     41

    3.3. PRODAJNO PROPAGANDNI IZLOŠCI KAO    

 SREDSTVA UNAPREĐENJA PRODAJE   41

4. NAJISTAKNUTIJE POBJEDNIČKE MARKETINŠKE   

 STRATEGIJE        42
5. PRIMJER ISTAKNUTE SVJETSKE TVRTKE U 

UNAPREĐENJU I RAZVOJU BIZNISA   
 

43

 ZAKLJUČAK       46

 LITERATURA       47

 SADRŽAJ       48
 




