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Uvod

prije nego krenenm sa razradivanjem teme, smatram neophodnim da objasnim dva pojma koja se nalaze
u naslovu teme mog seminarskog rada. Naime, prodaja u marketingu zauzima centralno mjesto, to je
jedan od u€enika u kreiranju marketing filozofije poslovanja. Znacaj prodaje se manifestira ne samo u
prodaji proizvoda nego i u kreiranju marketing koncepta poslovanja i u ostvarivanju prihoda za pokrivanje
svih troSkova poslovanja. MoZzemo reéi da ona predstavlja skup raznih aktivnosti kojima se osigurava
prodaja proizvoda, odnosno prenos vlasnistva nad proizvodnjom u zamjenu za novac. Prodajna funkcija,
pored samog €ina prodaje, znatno utice i na ostale elemente marketinga — izbor proizvoda, politiku cijena,
izbor kanala distribucije, ekonomsku propagandu. Vrlo bitno za naglasit je i to da je prodaja jedina
funkcija u kompaniji koja ostvaruje prihod koji sluZi za pokrivanje troSkova svih ostalih funkcija. Poslom



prodaje bave se maloprodaja i veleprodaja. Maloprodaja ili trgovina na malo podrazumijeva kupovinu
robe u vecim koli€¢inama i prodaju na malo krajnjim potro$aima odnosno gradanima. Veleprodaja ili
trgovina na veliko podrazumijeva robu u vecim koli¢inama i prodaju te robe u vec¢im koli€inama kupcima
za njihovu komercijalnu upotrebu, tj.daljnju prodaju ili upotrebu u procesu proizvodnje.

Pored prodaje, u naslovu mog seminarskog rada nalazi se i rije¢ promocija. Promocija predstavlja sve
oblike komuniciranja s kupcima sa krajnjim ciliem da im proda proizvode. Prodaja predstavlja sastavni dio
promaocije, i ima centralnu ulogu u promociji, jer ona vrsi konacni cilj svake kompanije — prodaju. Izrazi
promaocija, promotivho komuniciranje i promotivni menadZzment u posljednje vrijeme su zamjenjeni znatno
sadrzajnijim i obuhvatnijim terminom — marketing komuniciranje. Time je stavljen naglasak na klju¢nu
Cinjenicu da sve marketing varijable, a ne samo promotivne, komuniciraju s trzistem. Promocija u svakoj
kompaniji obuhvata:

prodaju,

prodajnu promociju,
ekonomsku propagandu,
publicitet,

prodajne usluge.

Krajnji cilj i zadatak promocije je prodaja kroz zadrZzavanje postojeéeg obima prodaje ili povecanje obima
prodaje.

Navedena dva pojma, prodaja i promocija, su usko povezani jer im je uvijek krajnji cilj isti, tj. prodaja

proizvoda i usluga. Prodaja i promocija imaju cilj realizirati prodaju i ostvariti prihode koji trebaju pokriti
sve troSkove i dio planiran za dobit.
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