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Uvod

Za uspesSno komuniciranje, maloprodaja angazuje agencije za ekonomsku propagandu da im projektuju delotvorne oglase, eksperte
za unapredenje prodaje da im izrade efikasne programe prodaje, agencije za odnose sa javno$¢u da im razvijaju odredeni trgovinski
image. Odgaja svoje prodajno osoblje tako da bude informisano i ljubazno. U vecini se maloprodaja s pravom ne postavlja pitanje
treba li trziSno komunicirati, ve¢ Sta reci, kome i koliko puta. Savremena maloprodaja formira sopstvenu marketing sluzbu za
sprovodenje ovih delatnosti i pomocu koje komunicira sa kupcima i mnogobrojnom javnoscu.

TrziSno komuniciranje maloprodaje je kontinuirani proces koji prati promene unutar konkurencije, u okruZenju i na trzistu. Sprovodi
se kontinuiranim pojedina&nim akcijama, medusobno povezanim i sinhronizovanim, pri €emu mora biti uskladeno sa svim
instrumentima marketing miksa (u stru¢noj literaturi sa promocionim mixom), kao Sto su: ekonomska propaganda li€na prodaja;
publicitet prodaje; ambalaza i pakovanje; ostali oblici promocije i unapredenja prodaje. Imajuéi u vidu €injenicu da trziSno
komuniciranje predstavlja veoma znacajan element marketing mixa maloprodaje (pored robe, asortimana, cena, usluga, lokacije,
kvaliteta i prodajnog osoblja), marketari maloprodaje se moraju znati sluziti ekonomskom propagandom, unapredenjem prodaje,
publicitetom prodaje i li€nom prodajom da bi obavestili, kako tekuce, tako i potencijalne kupce o postojanju i vrednosti odredenih
roba.

Promocija je proces komuniciranja izmedu preduzeca i kupca sa ciliem da se stvori pozitivan stav o proizvodima i uslugama koji vodi
ka njihovom favorizovanju u procesu kupovine na trzistu. Ona je permanentni proces komuniciranja izmedu preduzeca i postojecih i
potencijalnih kupaca. Promacija je efikasan nacin uticaja preduzeéa na rezultate poslovanja u trziSnoj privredi.

Unapredenje prodaje, kao deo marketing komuniciranja, nudi u sebi dosta prostora za kreativne ideje Sto je mene u najvecoj meri i
privuklo da obradim ovu temu i nau¢im nesto viSe o ovom obliku promocije.

1. PROGRAMIRANJE INSTRUMENATA MARKETINGA

Uspesno prevodenje poslovnih i marketing strategija u akcije pretpostavlja optimalno kombinovanje instrumenata
marketinga.Strategijska namera uspesnih kompanija sve viSe je usmerena na unapredenje i efikasno koriS¢enje resursa i
spsosobnosti preduzeca. Da bi se to ostvarilo potrebno je viSestruko koristiti resurse, kako bi se unapredila njihov efikasnost u
ostvarivanju ciljeva.
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