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Promocija je proces komunicirinja izmedju preduzeca i potroSacasa sa cijem da se stvori pozitivan stav o proizvodima i uslugama ko
ja vodi ka njihovom favorizovanju u procesu kupovine na trziStu. Promocija je efikasan nacin uticaja na rezultate poslovanja
privrednih privrednih organizacuja u plansko- trzisnoj privredi. Osnovna svrha je stimulisanje plasmana proizvoda i usluga privredne
organizacije.

Promocija se moze se obaviti na viSe nacina, odnosno postoje 4. oblika promocione aktivnosti. Li€na prodaja je oblik promocione
aktivnosti kada se izmedju prodavca i kupca uspostavlja neposredni kontakt. U direktnom kontaktu sa kupcima prodavci nastoje da
ih ubede u konverzaciji u koristi koje bi imali od kupovine proizvoda i usluga preduzeéa. Unapredjenje prodaje je oblik promocije koji
uklju€uje brojne brojne aktivnosti direktnog stimulisanja prodavca, posrednika i potroSaca prikazivanjem proizvoda i usluga, u¢esS¢em
na izlozbama i sajmovima. Publicitet je promociona aktivnost- objavljivanjem pozitivnih informacija o preduzec¢u i njegovim
proizvodima i uslugama u sredstvima javnog informisanja, koji nisu finansirane od strane preduzeca. Cetvrti oblik promocione
aktivnosti je privredna propaganda. To je nacin promocije gde preduzece, postojeéim i potencijalnim kupcima, putem medija
komuniciranja, finansira prezentiranje informacija o sebi ili svojim proizvodima ili uslugama.

2. PROCES KOMUNICIRANJA

Promocija je pretezno nacin masovnog komuniciranja sa kupcima. Za proces komuniciranja je bitno da se zna: ko nesto kaze, Sta
kaze, preko kog kanala se kaze i koji su efekti re¢enog. Efikasnost procesa komuniciranja se ogleda u: 1. promeni ili poja¢anju
stava; 2. uticaju na formiranje miSljenja; 3. kao i eventualnim promenama kako u misljenju tako i u ponaSanju u procesu kupovine na
trzistu.

Svaki proces komuniciranja sastoji se iz 3. elementa: poSiljalac, poruka i primalac. PoSiljalac poruke mora nac¢i takvu sadrzinu
poruke i takve medije putem kojih ¢e se ne samo ostvariti kontakt sa primaocem, vec¢ izazvati njihovo interesovanje za zadrzaj
poslate poruke.

Primalac poruke nije jedinstven fenomen. Pristup primaocu poruke kao jedinstvenom fenomenu moZe imati za posledicu pasivan
prijem poruke koja ne vodi ka razmisljanju i akciji u korist preduzeéa. Primaoci poruka su diferencirani, elasti¢nosti traznje na
promocijuje razli¢ita medju sedmentima a sli¢na uokviru segmenata.

Promociona poruka mora biti prilagodjena svakom segmentu, a isto tako medijima kojima se poruke prenose pojedinim segmentima.
Valjanost poruke najboje se meri ostvarenjem definisanog cilja promocije na odredjenom segmentu trzista.

3. KOORDINACIJA OBLIKA PROMOCIJE

Svi oblici promocije moraju biti koordinirani.To je neophodno posto je jedinstvena svrha svih oblika promocije da kupci budu svesni
postojanja proizvoda i blagonakloni prema proizvodu preduzeca $to Ce uticati na plasman. Koordiniranost akcije neophodna je u
izboru oblika promocije: veli€ini napora koji se €ini u svakom obliku pojedinacno i terminski uskladjivanju napora i odgovornosti koji
svaki oblik ima za ostvarenje planiranih ciljeva. Svaka pojedina¢na odluka u promociji proizvoda preduzeca je deo planskog napora
ka postavljenom cilju sa nastojanjem da se anticipiraju efekti na ostale oblike aktivnosti promocije.
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