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=Kad Cujete rije¢ marketing na Sto prvo pomislite?

=Sto je po vama marketing?

=Navedite nekoliko pozitivnih i nekoliko negativnih

aspekata marketinga.

=Sto sve mozZe biti predmetom marketinga?

Odgovorite ukratko na slijedeca pitanja:




$

to je marketing?

“Marketing je organizacijska
funkcija i niz procesa za
stvaranje, komuniciranje i
isporuku vrijednosti
klijentima te za upravljanje
odnosima s klijentima na
nacin koji koristi organizaciji
i njezinim dioni¢arima.”

$

to je upravljanje marketingom ? _____

= Upravljanje marketingom je umjetnost i znanost odabiranja ciljnjih
trzista te privlacenje, zadrZzavanje i povecanje broja klijenata kroz
kreiranje, isporuku i komunikaciju izuzetne vrijednosti za klijenta.

Marketing kao koncepcija

Orijentacija prema

potrosaéu — KONCEPCIJA Orijentacija prema
istrazene i cilju — financijskom
zadovoljene MARKETINGA ili nefinancijskom
potrebe

AN

Integrirani napori —
koordinacija svih
aktivnosti

Tzvor: Evans, J.R. - Berman, B.: Marketing, 6th edition, Macmillan Publishing Company, New York, 1994., str. 15.




Marketing kao proces

INFORMACIJE (FEEDBACK)

@ (1]

~t ISTRAZIVANIE ORGANIZIRANJE,
& ANALIZIRANJE " 117B0R OBLIKOVANJE  PLANIRANJE PRIMIENAT
ISNIH CILINIH MARKETINSKE ~ MARKETINSKOG  kONTROLA MKT
PRILIKA TRIISTA STRATEGLIE NAPORA
« potencijaine « razumijevanje « pozicioniranje * Planiranje: « tho?
dugoroéne ponaganja iy proizvoda, o dto?
koristi potrosaca cijene, « kada?
3 « gdje?
prodaje/distribucije

PROIZVOD, USLUGA, IDEJA

Anti-Marketing
Authenticity Marketing
Buzz Marketing

Cause Related Marketing
Chrono-marketing
Co-Marketing
Community Marketing
Convergence Marketing
Contextual Marketing.
Counter Marketing
Creative Marketing

Cult Marketing

Cus er Centric
Marketing

Database Marketing
Eco-Marketing

Emotion Marketing
Empowerment Marketing
Environmental Marketing
Ethnic Marketing
Ethno-marketing
Entrepreneurial
Marketing

Event Marketing
Expeditionary Marketing
Experience Marketing

Exponential Marketing

Family Marketing
Geo-marketing

Grass Roots Marketing
Green Marketing
Guerrilla Marketing
Holistic Marketing
Interactive Marketing
Knowledge Marketing
Life Event Marketing
Loyalty Marketing
Macro Marketing
Maxi Marketing

Mega Marketing
Micromarketing
Multilevel Marketing
Multi-Sensory Marketing
Network Marketing
Neural Marketing

Niche Marketing

Non Business Marketing
Nostalgia Marketing
Olfactory Marketing
One-to-One Marketing
Permission Marketing
Radical Marketing
Real Time Marketing
Relationship Marketing

EKONOMSKE
SNAGE

DEMOGRA
FOA
KULTURNET
DRUSTVENE
SNAGE
POLITICKE
ZAKONSKE
SNAGE

Izvor: lzradeno ton,

Makrookruzenje — nastavak

Retro-marketing
Reverse Marketing
Scarcity Marketing
Sensory Marketing
Situational Marketing
Slow Marketing
Social Marketing
Societal Marketing
Solution Marketing
Stakeholder marketing
Stealth Marketing
Street Marketing
Sustainable Marketing
Symbiotic Marketing
Time Based Marketing
Total Relationship
Marketing

Trade marketing
Trend Marketing
Tribal Marketing
Turbo Marketing
Undercover Marketing
Value Marketing

1 Marketing

Yield Marketing

Slika 1. Snage u eksternom makrookruzenju

KONKURE
NCDA

TEHNOLO
GDA

W.J. ~Etzel, M.J

McGraw-Hil, Inc., New York, 1994.,sir. 43.




=Globalizacija
=Tehnologija

=Konkurencija

Telefon
Racunalo
Web/Mail
Foto-aparat
Video player
M3 muzika,
radio
Kalkulator
Sat
Kalendar
GPS

Novac

Jeste li znali?




Gdje sam u tome JA

147 vlasnicki povezanih poduzeca upravljaju svletskom .
ekonomuom'7
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Ashton Kutcher izazvao CNN na natjecanje u
popoularnostl ha Twitteru

N vs Ashton
The race to 1,000,000 twitter followers.

This chart refras)

with e raal-fima count of twitar follcwers for boihy CHIN and Ashtan Kutchar.

Follow @chartbeat for a tweel right when either breaks 1,000,000,
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W Chnsfoloners ) Ashions Followers

"| found it astonishing that one person can actually have as big of
a voice online as what an entire media company can on Twitter,"




Sheridan Simove, 200 str.
prazne knjige po cijeni 4.69L.
Knjiga postala bestsell

Studenti ju koriste kao biljeznicu.
Koristi se i kao poklon.

! What even

thinks about
apart from

{SEX
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/ Denis Kuljié




Vrijedi li to i za obrazovanje?

Peter Thiel: nakon internetskog, dioni¢kog i l
nekretninskog mjehura slijedi visoko $kolski!?
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SWOT, PEST i sli¢no...

SWOT Analysis
Strengths Weaknesses
b e social forces
ro/igs’ 5
Opportunities Threats g B
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eeconomic forces



http://tctechcrunch.files.wordpress.com/2011/04/graduation_cap.jpeg
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= Nepredvidivost

- Niti jedan vodeci ekonomist nije predvidio ekonomsku
krizu (Nouriel Roubini)

- inkrementalno vs radikalno
Problematika empirijskog promatranja i povijesnih podataka.

Ono $to znamo ne moze vam ozbiljno Skoditi — usredotocenje

ritika suvremenog pristupa

Angry Birds

WD 40

Dyson

Oprah & Jobs

Marketing & Kotler

Muzej u Ithaca, NY
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Sto je konkurentska predno

Konkurentnost poduzeé¢a: kako biti bolji od drugih
poduzeca

Stratesko pozicioniranje prema konkurentskoj prednosti
znadi obavljanje razli¢itih aktivnosti od suparnika ili
obavljanje sli¢nih aktivnosti na razli¢ite nacine. Nuzno je biti
drugaciji da bi se postalo boljim.

Poduzeée koje ima konkurentsku prednost na bolji na¢in od
suparnika stvara vrijednost za svoje kupce.

Glavne konkurentske stra

tegij_eﬁ_?i_f_,_,_

1. Troskovna ucinkovitost

2. Diferencijacija

3. Usmjerenje na niSe

10
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Telefon
Racunalo
WebiMai
Foto-aparat
Videoplayer

M3 muzika, radio
Kalkulator

Kalendar
GPS

Novac

Proces prihvaéanja i difuzije proizvoda

= proces difuzije je Sirenje inovacije od njezina pronalaska do krajnju

korisnika

2
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Rani Rana Kasna -

Inovatori usvajaéi e vegina Kolebljivci
2,5% 13,5% 16,

VRIEME

CIJENE
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Bugatti Veyron -$1,192,0

7
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\ ‘“ Akcijske cijene — kratkotrajna (tjedna) ponuda izabranih artikala po
N&\ povoljnijim cijenama, nalaze se i u katlogu, te sluze za priviacenje.

?G‘Iﬁllﬁ Dugotrajno niske cijene — oko 300 proizvoda po dugotrajno niskim

ClJial  clienama (oko tri mjeseca).

™™ Diskontne cijene — oko 200 artikala po najboljim cijenama — doZivijaj
UM tvrdeg diskonta za cjenovno osijetljive potrosace.

[XTINf] Multipack cijene — proizvodi s ovom oznakom nude se u duploj kolicini po
PAEK specijalno niskim cijenama.

:Ié;ir Clever — u ponudi je preko 200 artikala pod vlastitim robonom markom &iji

je cilj cjenovno pozicioniranje ispod proizvodagkih marki.

-25% petkom — svaki petak 25% popusta na odredenu robnu grupu

Primjer cjenovne diskriminacije

et

. USTEDI

de. Uz jednu kupovimu
ksimalno jedan kupon
vi 2a novac.

Politike odredivanja

cij

1. Odredivanje cijena za nove proizvode
o Strategija penetracije
o Strategija pobiranja vrhnja

2. Psiholosko odredivanje cijena
o Prestizno odredivanje cijena
o Odredivanje cijena nizim od okruglog broja
o Odredivanje cijena skupini proizvoda
o Obicajno odredivanje cijena

14



A

Politike odredivanja cijen

3. Odredivanje cijena profesionalnih usluga

o Upotreba nizih cijena kako bi se stimulirala potraznja
u vremenu kada je ona niska = off-peak pricing

o naplaéivanje fiksne cijene te dodatne vrijednosti
prilikom svakog kori$tenja usluge = two-part pricing

4. Promotivno odredivanje cijena

o Vodstvo u cijenama
o Prigodno odredivanje cijena
o Lazni popust

5. Odredivanje cijena na osnovi iskustva (iskustvene
krivulje)

Metode odredivanja cijena

1. Troskovno orijentirane metode
- Metoda troskovi plus
- Metoda dodavanja profitne marze
- Metoda jednakih cijena

- Metoda povrata ulaganja

2. TrziSno orijentirane metode
- Metoda odredivanja cijena prema potraznji
- Metoda najnize cijene

15



Metode odredivanja cijena

3.

Konkurentski orijentirane metode

Odredivanje cijena ispod razine cijena konkurencije
Odredivanje cijena iznad razine cijena konkurencije
Odredivanje cijena na razini cijena konkurencije

KOMUNIKACIJA

16
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Sve zbog vas




= Promocija je svaki oblik komunikacije ¢ija je uloga
informiranje, persuazija i/ili podsjec¢anje ljudi o proizvodima,
uslugama, imidzu, idejama ili drustvenoj uklju¢enosti.

= Marketin§ka komunikacija je skup svih elemenata
organizacijskoga marketinskog miksa koji poti¢u razmjenu,
uspostavljanje zajedni¢kog znacenja s potroSacima
odnosno klijentima.

18



Elementi promotivnog miksa

Promotivni miks

Integrirana marketinska komunikacija

Reintegracija marketin§kog
komuniciranja

http://www.ffk-wilkinson.com/intl/

19



= protok informacija, razmjena ideja ili proces uspostavljanja
jedinstva misli izmedu poSiljatelja i primatelja.

= Ciljevi komunikacije:
okreiranje primarne potraznje
okreiranje selektivne potraznje
odjelovanje na stavove i namjeru kupnje
opoticanje potrosaca na kupnju proizvoda/usluge

Elementi komunikacijskog procesa

o Sudionici procesa komunikacije
- Posiljatelj
- Primatelj
o Komunikacijska sredstva
- Poruka (verbalna, neverbalna, simbolicka)
- Kanal (osobni i neosobni)
o Komunikacijske funkcije i procesi
- Kodiranje
- Dekodiranje
- Odgovor
- Povratna sprega

o Buka ili Sum u kanalu

lzvor / X .
posiljatelj Primatel]

Poruka

Povratna

20



Modeli hijerarhijske reakcije e

Model Model Model
hijerarhije prihvac¢anja procesiranja
efekata inovacija informacija

Kognitivhe
faze

Aktivne
faze

Proces upravljanja promocijom

1. Odabir ciline javnosti

- koristenje semanti¢kog diferencijala za mjerenje
stavova

2. Odredivanje cilieva promocije
3. Kreiranje poruke i izbor medija
- sadrzaj poruke — apel na strah, apel na humor

- struktura poruke — jednostrane vs. dvostrane
poruke, redoslijed prezentacije informacija,
neverbalne komponente

- izvor poruke — vjerodostojnost izvora

Proces upravljanja promocijom

4. Proracun promocije
- Arbitrazna metoda
- Metoda pariteta konkurencije
- Metoda postotaka od prodaje
- Metoda cilja i zadatka

5. Evaluacija promocije




= Odredivanje cilinog trzista

= Definiranje ciljeva komunikacije
= Odredivanje prirode proizvoda
= Definiranje faze zZivotnog ciklusa proizvoda

= |zbor strategije guranja (“push-strategije”) ili strategije
privlagenja (“pull-strategije”)

Funkcije oglasavanja:

- razvoj primarne potraznje

- informiranje potencijalnih potro$ac¢a o postojanju
proizvoda/usluge

- uvjeravanje potro$aca da iskuSaju novi proizvod, uslugu
ili marku

- razvoj selektivne potraznje

- podsjeéanje potroSaca na odredeni proizvod

- preno$enje informacija o proizvodu ili organizaciji
- odrzavanje reputacije organizacije

22


http://www.filterforgood.com/

Prosle godine potro$eno je 16 milijuna galona nafte za izradu plasti¢nih
boca za vodu. - Brita

Oglasavanje proizvoda
Institucionalno oglasavanje

= Pionirsko oglasavanje
= Konkurentno oglasavanje

= Komparativno oglasavanje

= Podsjec¢anje
= Kooperativno oglasavanje

www.bodybymilk.com

www.gotmilk.com

23


komparativnoogl.avi
http://www.bodybymilk.com/
http://www.bodybymilk.com/

gof milk?

24



Proces oglasavanja
— —

= Postavljanje specifi¢nih ciljeva oglaSavanja
= Odluke o proracunu
= Kreiranje poruke

= |zbor medija

= Udruzenje drustava za trziSno komuniciranje — HURA —
hura.hr

Unapredenje prodaje
—

= koristenje bilo koje vrste stimulacije kako bi se posrednike
i/ili potroS§acde potaknulo na kupnju odredene marke

oUnapredenje prodaje usmjereno na krajnje potroSace
- kuponi, popusti, uzorci, nagradne igre, povrat novca
oUnapredenje prodaje usmjereno na trgovce
- bonifikacije, zajednicko oglasavanje, sajmovi i
izlozbe, nagrade i nov€ane stimulacije, natjecanje

prodavaca, darovi na kupljenu koli¢inu

25


http://www.hura.hr/

= oblik osobne komunikacije u sklopu koje prodava¢ suraduje s
potencijalnim kupcima te poku$ava njihovu namjeru kupnje usmjeriti
prema proizvodima ili uslugama koje zastupa

= Prednosti:
oizaziva visoku razinu paznje potro$aca
o omogucuje prodavacéu da prilagodi poruku kupcu
o pruza trenutnu povratnu informaciju
oomogucuje prenosenje vece koli¢ine tehnickih i sloZzenih informacija
o pruza mogucénost razvoja kvalitetnih dugoro¢nih odnosa

= Nedostaci:
o veci troSkovi u odnosu na ostale oblike promocije

Direktni marketing

“Direktni marketing je interaktivni sustav marketinga koji rabi
jedan ili vise oglasivackih medija kako bi djelovao na mijerljiv
odgovor i/ili transakciju na bilo kojoj lokaciji”

Direct Marketing Association

= direktno oglasavanje

= direktna posta koja uklju¢uje i kataloge
= telemarketing

= direktna prodaja

Promocija putem Internet

= Prednosti:
omogucnost generiranja direktne prodaje
odavanije opsirnih informacija potrosacu
oprikupljanje informacija radi istraZivanja trzista
okreiranje imidza
opoticanje potro$aca da kusaju proizvod
opodrska ostalim oblicima promocije

= Nedostaci:

onepostojanje univerzalnih kriterija za mjerenje efikasnosti
promocije putem Interneta

onedovoljna razvijenost tehnologije

26
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http://www.schhh.eu/shortfilms/

Odnosi s javhoScéu

— O ——

= Funkcija menadzmenta koja evaluira stanje javnosti,
identificira poslovanje pojedinaca ili organizacije koje je od
javnog interesa te planira i provodi program akcije
usmjeren na razumijevanje i prihva¢anje

= Pridonosi formiranju organizacijskih ciljeva te filozofije i
politike poduzeéa

= Pracenje i interakcija s okolinom organizacije,
razumijevanje javnog mijenja, planiranje programa odnosa
s javnos$cu, evaluacija efikasnosti provedenih programa

Publicitet
— O —

= Neosobna komunikacija vezana uz organizaciju, proizvod,
uslugu ili ideju koja nije izravno financirana od strane
identificiranog sponzora

= Nije uvijek pod kontrolom poduze¢a pa samim time nije
uvijek pozitivan

= Zahtjeva manja financijska sredstva, a postize vecu
vjerodostojnost od ostalih oblika promocije

27


http://www.schhh.eu/shortfilms/
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Gerilla marketing i novi trendogi_i_f_,_,_,.,.f-—- :

= Body Advertising (Andrew Fisher, ebay, 37K)
= Viral marketing (drustvene mreze)

= Buzz marketing

= Internet, mobiteli, tehnologija...

= www.trendhunter.com i sli¢ni siteovi

=Nekonvencionalni marketing idealan za manje
budzete, a u¢inak je maksimalan

=Spanj. guerill = maniji rat

=Kupci su pretrpani tradicionalnim metodama
oglasavanja pa su ve¢ postali imuni na njih

=Ucinkovito oruzje manjih poduzeca u borbi s
multinacionalnim tvrtkama



http://www.trendhunter.com/photos/ass-vertise-exactly-what-you-think-everything-is-a-billboard/2
http://www.trendhunter.com/
http://www.trendhunter.com/photos/ass-vertise-exactly-what-you-think-everything-is-a-billboard/5

Gerila marketing

=Jay Conrad Levinson — otac gerilskih
komunikacijskih taktika

=Prve su gerilu koristile britanske pripadnice
sufraZzetskog pokreta — vezale su se lancima
za ogradu zgrade parlamenta

=SOK terapijom do pozornosti javnosti

= 65% smatra da su pod stalnim napadom reklama

=61% vjeruje da su stvari u reklamnom svijetu izmakle
kontroli

= 60% ima negativan stav prema reklamama

= 69% zanima ih uredaj koji omogucuje preskakanje
reklama

= 41% bi platilo viSe za TV program bez reklama
= 28% bi platilo znatno viSe za magazin bez reklama
= 20% ¢e ih preskakati reklame

Primjeri gerila oglaSavanja -sex shop

*HAVE FUN

A
3

=
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Pizza Papa Johns

‘“f)e]jv.erg
243-107

30



Protiv trgovine ljudima

Kirurska ordinacija

Joga centar

31
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Tarantinov film

~ Vjestica iz Blaira

= Stranica ww.blairwitch.com pokrenuta prije filma na kojoj se niti jednom
rije¢ju nije spominjao film — stvorio se mit o vjestici — 10.000 posjeta

dnevno
= |deja: pustiti publiku da sami nadu IVl ISSI I \I G-
[T - a ] _}.

stranicu i — CEKATI
= W&

= Motivi: financijske naravi

EVIDENCE EXISTS.
¥ TO wwrw blairwitch.com TO SEE AND HEAR

Sl jaja




Gerila marketing u Hrvatskoj g

=Postoji li?

=U kojim promotivnim kampanjama?

34



=Je li drustvo u Hrvatskoj spremno na ovakav
oblik oglasavanja?

=Za koje proizvode smatrate da je takvo
oglasavanije prikladno?

=Imaiju li Prijatelji Zivotinja preSokantan nastup
za javnost?

35



S same e @ B B o O e @t B Fown - L+ s -

» The best thing about the future is that
it comes only one day at a time.“

Abraham Lincoln (1809-1865)

36



