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Увод Савремени маркетинг подразумева више од самог развоја доброг производа, одређивања привлачне цене за њега и 
омогућавања да буде доступан циљним купцима.Истовремено компаније требају комуницирати са тренутним и 
потенцијалним купцима, а оно сто комуницирају не би смело препустити случају.Исто као што је добра комуникација врло 
важна за изградњу и одржавање било каквих облика односа,тако је она кључни елемент у напорима компаније да изгради 
односе са купцима. Да би комуникација била добра, компаније цесто унајмљују агенције за оглашавање које изграђују 
учитковане огласе,затим стручњаке за унапрећење продаје који изграћују програме за подстицање продаје, стручњаке за 
директни маркетинг који развијају базе података и остварују интеракцију са купцима и потенцијалним купцима путем 
телефона или поштом,те компаније за односе са јавносћу које раде на корпоративном угледу компаније. Компаније 
обучавају своје особље да буде љубазно,услузно и уверљиво.За већину компанија није питање треба ли комуницирати , већ 
колико потрошити и на које начине.Сви њихови напори у погледу комуникација требају бити стопљени у доследан и 
координиран комуникацијски програм. Савремена компанија треба комуницирати са свим својим 
посредницима,потрошачима и разноликом јавности.њени посредници комуницирају са својим потрошачима и својом 
јавношђу.Потрошачи усменим преношењем комуницирају мећусобно и са другим припадницима јавности.Истовремено 
свака група даје повратну информацију свакој другој групи.Из тога следи да компанија треба управљати комплетним 
саставом маркетиншких комуникација.Укупни сплет маркетиншких комуникација неке компаније ,који се назива и 
промоцијски сплет,састоји се од посебног споја оглашавања,личне продаје,унапређења продаје,односа са јавносћу и 
идректног маркетинга који нека компанија користи у сврху постизања својих циљева огласавања и маркетиншких циљева. 
Дефинишимо пет главних пормоцијских алата. 
Оглашавање: 
Сваки плаћени облик неличне презентације и пормоције идеја,производа или услуга од препознатљивог спонзора. 
Лична продаја: 
Лична презентација од стране продајног особља компаније у сврху остваривања продаје и изграђивања односа са купцима. 
Унапређење продаје: 
Краткорочни подстицаји који охрабрују набавку или породају неког производа или услуге 
Одоси са јавносђу: 
Изграђивање добрих односа са разноликим припадницима јавности компаније прибавњањем корисног 
публицитета,изграђивања доброг ,,корпоративног угледа “ и отклањање или спречавање штетних гласина,прича и догађаја. 
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