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1. UVOD

MarketingMH SURFHV SODQ Lstvaréhd idejh, S aiZRG/IR Y HHOQWMDXJID RGUHYI
njihovih cijena, promocije i distribucije kako bi ebavila razmjena koja zadovoljava ciljeve
pojedinaca i organizacijagODUNHWLQJ QDP SRPD&aH UD]RPMHRWU RIWR
proizvoda i usmjerava nas kakblikovati ponudu kD UH PRWLY LG D WIH SRR/OXR &l
]JD QDa SURHPHROGIQD |DGDUD PDUNHWLKUBYMPID X&SRW B R §0
manipulirati njima OD UNHW L @iaRIL[ V SSO HWH Vk8Hdmactijae@mbenata koji

se koriste zsstovremeno postizane@ MHYD SRGERHIRIDMHQMH SRWUHED S
FLOMQLKYMWRAUEWDX RVQRYQD HOHPHQWD PDUNHWLQJD
GLVWULEXFLMD 7R VX HOHPHQWL NRMH MHGQR SRGX]JHUH
QDYRGH VH MWW UNRMODHO®DpPDMQR SULSDGDMX PDUNHWLC
SULURG QR (Roted XGbBLQ M H

2ELWHOMVNR SROMRSULYUHGQR JRVSRGDUVWYR LOL VN
SXQROMHWQL pODQRYL LVWRJ NXuDQ YW ¥Dpo pé&i@bi ©MD M X
GRSXQVNH GMHODWQRVWL NRU LMeflippisL1%9.DVWLWH L XQDI

CijradajeREMDVQLWL a&WR VX RELWHOMVND SROMRSULYUHGQ
u poljoprivredi teopisati pojedine elemente marketindedpi poMDV QLWL QMLKRYX Y
utjecaj na poslovanje obiteljgk poljoprivrednh gospodarstva u Brodskegosavskoj
AXSDJDMR »iWU prikazanirezultati dobiveni anketiranjem vlasnika Of@a u
Brodske SRVDYVNRM aXSDQLNMIj avketndy @ptaKaDispitatikhakje
poljoprivrednikavezano zamarketing u poljoprivredi, kao dobiti QMLKRYR PLaAaOMHAQ

utjecaju marketinga na poslovanje poljoprivrednog gospodarstva.
SRVWDYOMHQH VX VOMHGHUH KLSRWH]H

H1 - Vlasnici OPGova su upoznatV SRMPRP APDUNHWLQJ3
H2 - Vlasnici OPGova koristemarketingu svojemu poslovanju.

H3- 3ULPMHQD UD]JOLPpLWLK REOLND P DXWNDFW LpgsHya@®R V O R

I boljih rezultata.



2. PREGLED LITERATURE

2.1.0Obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo

Prema Zakoru o obiteljskom poljopriviednom gospodarst@PG MH VWUDWHANL Y
organizacijski oblik poljoprivrednoga gospodarstva u Republici Hrvatskbp N Ry H U
predstavljasamostaln gospodarsk i socijalru jedinicu koju pLQH SXQROMHWQL ¢
zajeGQLPNRJIJD NXUDQVWYD D WH P ptazibtdni¥iresugsudsiamanfp L a Wy X
poljoprivredne djelatnostite je upisano u Upisnik poljoprivrednih gospodarstava.
SURL]YRGQMD PRA&H ELWL X GRPHQL SROMRSULYUHGH :
VWRpDBVRLIFRGQMRP XSUDYOMD RELWHOM R pLMHP UL
gospodarstvéNN 29/2018.

OPG proizvodi poljoprivredne proizvodeSURL]YRGH ELOLQRJRMVWYD L VWI
prvog stupnja njihove prerade; za sve ostale djelatnasDPGu kao i za preradu svojih
proizvoda, ono mora biti upisano u Upisnik o dopunskim djelatnostima a neke od djelatnosti

koje smije obavljati OPG su:

izravna prodaja
SUHUDGD SROMRSULYUHGQLK SURL]J]YRGD OMHNRYLWR.
- preUDGD GUYD L SURL]JYRGD RG GUYD L SOXWD RVLP QTC

- proizvodnja proizvoda od slame i pletarskih materijala,

- turizam na OP&u,

- GMHODWQRVWL SRYH]IDQH V WUDGLFLMVNLP YMHEWLQL

- proizvodnja i prodaja energije iz obnovljivih izvoraGo aXPVNH ELRPDVH VW
gnoja, gnojovke gnojnice, drugih izvora biomase, izvora vode, vjetra i sunca,

- XVOXJH X SROMRSULYUHGL L aXPDUVWYX NRULAWHQMF
opreme, ur¢DMD L ALYRWLQMD WH QMLKRYR GDYDQMH X QL

- SUHQRAHQMH ]1QDQMD L YMHAWLQD SRYH]DQLK V SRON
djelatnostima na OP@G (NN 29/2018)



neodvojivo su povezana sa
prehrambenom srig,;irr;osti na svjetskoj
n

stiti i uva tradicionalne prehrambene
proizvode te doprinosi balansirancgﬂehrani i
rzivoj

svjetskoj bioraznolikosti kao i
upotrebi prirodnih resursa

predstavljaju priliku za jacanje
lokalnih ekonomija, uz provodenje
posebnih politika usmjerenih na
socijalnu zastitu i dobrobit zajednica

Slikal 9DaQRWwavL 23*

Izvor: Ranogajec2017.

Obiteljska poljopnvredna gospodarstva predstavljaju okosnicu agrarnog razvoja odnosno
temeljni oblik organizacije poljoprivredne proizvodnje u Hrvatskoj. Danas diljem svijeta

ima oko 500 miljuna OPERYD NRML SUHKUDQMXMX VYMHWVNR VWD C
% svih pojoprivrednin gospodarstava. Pored toga, @& daju veliki doprinos
PRYMHpPpDQVWYX MHU RVLIJXUDYDMX RGUALYR NRUL&AWHQL!
ELRUD]J]QROLNRVW X NUL]DPD SRND]XMX RWSRUQRVW L SU
lokainiK WUDGLFLMD LGHQWLWHEWS naveleX®OOWRRLY Q RLIP D B X ONVRE
P Q R 4 WIY&RQdd kojlhlsu neke istaknute i®lici 1. aXSDQpL U

Tri neophodna, odnosrkonstuitivha elementabiteljskoga gospodarstwvsu (Defilippis,
1993.)

- 'R P Dn$tvo, kao obiteljska ili druga zajednica osoba koje zajedno stanuju i
]IDMHGQLpNL WUR&H SULKRGH ]D SRGPLUHQMH RVQRYQ

- Posjegd LPRYLQD YODVQLAWYR QDG |JHPOMLAWHP L GUXJLI

- Gospodarstvo, kao proizvodna jedinicgakee na jednoj strani sastoji od posjeda
JHPOMLAWD L GUXJLK VUHGVWDYD ]D SURL]JYRGQMX 1
NRMD MH DQJDAaLUDQD X SURL]JYRGQML

8 VYRP HOHPHQWDUQRP REOLNX RELWHOMVNR JRVSRGDU
svojomradQRP VQDJRP REUDYyXMH VYRM SRVMHG 8 WRP RGQF
SURL]JYRGQMD NRMD L] WRJD RGQRVD SURL]OD]L YUDuUD V



prehrambenih potreba. Swnavedeni RGQRVL PRJOL EL VH SULND]DWL
(Defilippis, 1993):

'20%0,16792 “ GOSPODARSTVO - POSJED
Rs Pr T

Slika 2. Odnosi unutar obiteljskog gospodarstva

Izvor: Defilippis, 1993.

Ovakav prikaz(Slika 2) XSXuUXMH QD SRVWRMDQMH D¢/ ¥RijdHQRJI V
proizvodnja] D SRWUHEH GRPD i L GustawhDu n@rénijinXfag&nhapbstojahj® M
nikada nije biou potpunostzatvoren.1DLP H QYCH & R p eWdbal® @o pravodnje

odvojiti ][D YRMVNX VYHUH Q voXasiije j& @dptRuddhjeLnarmienjen i za
prodajukaciza WUDPSX 7DNEPHUVQDJID L] GRPDULQVWYD VH XVEF
'ROD]L GR ]DSRAOMDYDQMD X GUXJLP JRVSRGDUVNLP Jl
prihoda (Defilippis, 1993.). 7LPH GROD]LPR GR SURAGLUHQRJ QDpLQL
gospodarstvéSlika 3.).

'20%0,16792 GOSPODARSTVO POSJED

T

Rs

4

Rad izvan
gospodarstva

.DR L X VYDNRM OMXG VN R bbitkskbh GoSfofdrstiD@ DEWDNEXY R WHY |
RGQRVL L]PHXPHYXQRYDG LK LLVRWHENIDMLIDKE DAHQBPHYX JODY |
RVWDOLK pODQRYD L WDNR GDOMH

Proizvodnja za
druge

Slika 3. Odnosi unutar obiteljskog gospodarstva

Izvor: Defilippis, 1993.



6YL WL RGQRVL SURAHWL VX QDVWRMDQMHP GD VH RVLJXL
NDR L QMHQD ELRORAND UHSURGXNFLMD .DGD VH XVSRYV
0dQRVL XQXWDU |DMHGQLFH SURWHJQXOL L QD VSOHW R
odnosno, prema proizvodnji na njemu. Kroz te odnose uspostavilo se i obiteljsko

gospodarstvo (Defilippis, 1993).

2.1.1. Obiteljska poljoprivredna gospodarstva kroz povijest

8 SURAMIRVX pPODQRYL SROMRSULYUHGQLK JRY®E&GIDUVWDY
poljoprivreda je bila njihova primarna i jedina djelatnost te jedini izvor prihoda. Kroz
vrijeme dolazi do deagrarizacie WLPH VH RVOREDYD RG YLladdi) UDGQH
XYRGH VH LQRYDWLYQH PHWRGH SURL]J]YRGQMH WH VH &Ll
promjenekao rezultatGDM X SRYHUDQH SURL]JYRGQH UH]XOWDWH Q
proizvodnja intenzivira. Mehanizacijom manjih poljoprivrednih gospst@ar dodatno se

X Q D S U L Mkayobk blavijerija poljoprivredom.

Tablical. Kretanje broja OPERYD X 5+ X WLVXuUDPD

GODINA BROJ GOSPODARSTAVA
1900. 407
1931. 569
1949. 670
1969. 615
1981. 569
1991. 534
2001. 486
2013. 157
2016. 135
2018. 168
2019. 163

Izvor: Defilippis, 2005.

SRYLMHVQR JOHGDMXuL RELWHOMVNR JRVSRk&aIahWWYR L
UDJ]GREOMX RNR JRGLQD SURALYOMDYDORsa&Mith YHOLN/|
njihovombroMpDQRP UD]JYRMX 'HILOLSSLV



Iz Tablice 1. je dlivoda VH QDNRQ [ DYUAHWND GUXJRJ VYMHWVNRJ
EURM JRVSRGDUVWDY [D%. Ndikdnidyapdaki déraZvblja R@ustrije te to
dovodi do osjetnog pada broja popULYUHGQRJ L VHRVNRJ VWDQRYC
deagrarizacije i deruralizaci H SUHPD QHNLP SURFMHQDPD L]JPHYX
+UYDWVNRM SROMRSULYUHGX QDSXaWD e tdrr&zloziP LO L R Q
koji sudoveli dosmanjeng broja obiteljskih gospodarstava sa 670 000 u 1949. godini na

X 'DNOH X WLK VH pHWUGHVHWDN JRGLQD EURM
ili za 20,3 8VSRUHGLPR OL PHYyXWLP WHQGHQFLMX VPDQM!
kojim drugim pokaH WHOMHP GHDJUDUL]DFLMH SULPLMHWLW UHPI
6WDQRYQLaAWYR VH pHa0UH RGYDMD RG SROMRSULYUHGQR
toga se i broj gospodarstva sporije smanjivdd M SDG EURMD SROMRSULYUH(
dovecodR LVWRYUHPHQRJ VPDQMHQMD EURMD YHULK JRVSRG
JRVSRGDUVWDYRDY&WRPMEEBIGEROMLYR X

Tablica2. Promjene broja obiteljskih gospodarstava u Hrvatskoj s obzirom na njihovu
SRYUW aesQ: 1991.

GOSPODARSTVA GOSPODARSTVA
DO 1HA 9(0% 2' HA
PROMJENE BROJA GOSADARSTVA + 59 000 -179 000
3520-(1( 32954a,1(
+ 40 000 -521 000
GOSPODARSTAVA (HA)

Izvor: Defilippis, 2005.

IDNRQ GRPRYLQVNRJ UDWD L QRY R JanizedijeW poljdpridediaDYH G
aAaWR MH Y ekt@EMnioxdgragj@ju broja OPGva u Hrvatskopakon 2002. godine

1DLPH QRYRP XUHGERP RGOXpXMH VH GD VYDNL 23* PRU
SROMRSULYUHGQLK JRVSRGDUVW D YontrglaHbrofaHORGYN R RODN
Upisnik obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava je registar hrvatskih poljoprivrednika
XYHGHQ JRGLQH V FLOMHP XVSRVWDYH UHGD QD WUZ

2Q SURSLVXMH QDpLQ L XYMHWMDYHIDXKQHRXISR&SIDW XWBY D Q
SROMRSULYUHGQLK JRVSRGDUVWDYD L 8SLVQLN WUJRY
poljoprivredi. IDNRQ WRJD GROD]L GR L]U D d&whQiRdas/ RpdiidiH QM D E |
Hrvatskojsveukupno jel54 679 obiteljskih podprivrednih gospodarstava, a od toga je 6
440 uBrodske SRV DY VNR (0 B&BV@LL YDY RG 2PNV WDW LV W LN X



2.1.2. Posjedovna struktura

6WDWLVWIgpNdaFIBBENBLXMX GD SURVMHPQR RELWHOMVNR S
koristi 2,6 hekWDUD SROMRSULYUHGQLK SRYUALQD GRN SRVOR
KHNWDUD 3R SRGDFLPD 'UaDYQRJ ]JDYRGD ]D VWDWLVW|
NRULAWHQLK SROMRSULYYWISERYURLIDY UAILQD oBfidsRné i D KHN
oranicei vrtove('UaDYQL ]DYRG, 2@3YWDWLVWLNX

Tablica3 ,VSDUFHOL]JLUDQRVW SROMRSULYUHGQLK JHPOMLaW

SURVMH _ SURVMH
. Broj parcela
YHOLpL Brojparcela N YHOLpL
po PKili PS
(ha) parcele
Poljoprivredna 2,6 1.918358 4,3 0,61
NXuDQV
Poslovni 167,9 17.712 13 12,93
subjekti

lzvor: 'UaDYQL ]JDYRG ]D VWDWLVWLNX

Niska pU RV M H p Q D vélikh@kdpdpkabost parcela u Hrvatskoj predstavlja nepovoljan
PLPEHQLN ]D QdpiS/ieteXD Q) DSRMMGUADYL WARPHDONRQLVI Gl
SRSLVRP SROMRSULYUHGH JRGLQH XWYUYHQD SURVM
RG VYHJD KD NRMD MH MRada GRGDWQR SRGLMHOMHQD
'UaDYQL |JDYRG |]D VWDWLVWLNX

2.2. Marketing

Marketing g svugdje. Formalno ili neformalno, ljudi i organizacije sudjeluju u velikom
EURMX DNWLYQRVWL NRMH VH PRJX QD]YDWL PDUNHWLQJF
SRVORYQRJ XVSMHKD ODUNHWLQJ XWMHpH QD VYDNRG(
djelovaQMH RG RGMHUH NRMD VH QRVL LQWHUQHWVNLK VW
vide svakodnevno (Kotler i Keller, 2008.).

PUHPD daLURNR SULKYDUHQRM GHILQLFLML $iaHkeétibhp NH XGL
predstavlaSURFHY SODQLUDQMDDIQ D RYRHYMD MPURWN RGD L X\
njihovih cijena, promocije i distribucije kako bi se obavila razmjena koja zadovoljava ciljeve

SRMHGLQDFD L RUJDQL]DFLMD ODUNHWLQ&ND NRQFHSFLNM



UD]PLAOMDQMMDD LQOMMPMNP QVH ]DVQLYD SRVO®RMWQD SRO
VSHELILPDQ QDpLQ SULVWXSD RVPLAOMDYDQMX RSHUDFL!
3RGX]HUH NRMH MH SULKYDWLOR PDUNHWLQJ NDR NRQFHS
SRWURGIHPHINLGQR LVWUD&XMH QMLKRYH SRWUHEH L 4HO|
iH VH RQH |[DGRYROMLWL 3URFHV PDUNHWLQJD REXKYDi
SURL]YRGQMX L SRWURAQMX RPRJXiUXMXiL GD Sj@RL]YRGL
R SRWUHEDPD SRWURA&DpPD SURL]YRYDpLPD .DR ]QDOQ\
ELKHYLRULVWLpPND JQDQRVW NRM QHWAtRA erRiEIOpEIFD MHQM X R

%LW PDUNHWLQJD MH MHGQD YUOR MHGQRVWDYQD LGHNMN
SURL]ODI]L L] UD]XPLMHYDQMD SRWUHED L aHOM®DBji GUXJLK
]JDGRYROMDYDMX WH SRWUHEH L aHOMH 9HULQD RUJDQL]
]JDWR 4WR QH XVSLMHYDMX ]D GetieRiGUWM PWIE.) aHOMH L SRWUH

Potrebe, Zelje i

potraznja

#

Marketinska
Trzista ponuda (proizvodi,
Temeljni usluge i dozivljaji)
marketinski
pojmovi

Razmjena Vrijednost i

transakcija i

: zadovoljstvo
odnosi

Slika4 7HPHOMQL PDUNHWLQ&NL SRMPRYL

Izvor: Kotleri sur.,2006.



.DR aWR MH YikeEAOrsdsMd®niji koncept na kojem se temelji marketing jest
koncept ljudskih potreba /M X GV NH SR W (KbtlerH sX.Ne@OB)X p X M X

- RVQRYQH IL]JLPNH SRWUHEH ]|D KUDQRP RGMHURP WRE
- socijalne potrebe za pripadanjem i ljubavlju;
- te osobne potrebe za znanjeld DPR LJUD&ADYDQMHP

IMXGVNH SRWUHEH SUHGVWDYOMDMX VWD @ preéts@ialyYOMH
OMXGVNX SRWUHEX XREOLpPpHQX NXp0ijedkRPWLIU B § @ B Q RAHI XV
NDR OMXGVND 8HOMD SRGXSUWD NXSRYQRP PRiL

ODUNHWLQAND SRQXGD NRMD VH QDGRJUDYyXMH QD SRWU
usluga, informacijaiskuVWDYD SRDXWHIRAILKWX UDGL ]DGRYROMHQMELC
potreba.aWR VH WLpH YULMHGQRVWL SURL]JYRGD RQD MH UD]
njegovu procjenu sveukupne sposobnosti proizvoda da zadovolji njpginebe. Kupac

vrijednost SURL]YRGD RGUHYXMH SULMH NXSQMH 'RN VH QDN
NXSFD RGQRVQR PMHUD GR NRMH GRALYOMHQD NYDOL
RpHNLYDQMD 5D]PMHQD SUHGVWDYOMD pLQ QDEDYH aHO
QHpPpHJID |BRNULMDDNWP pLQ UD]JPMHQMLYDQMD YULMHGQRVWL
WUDQVDNFLMX 5D]PMHQD L WUDQVDNFLMD QDV GRYRGH
SRWHQFLMDOQLK NXSDFD RGUHYHQRJ SURL]JYRGD LOL XVC

6YL WHPHOMQL PDUNH W]DQEN W I3 RNHPRYDR NMXSSRRWD P QDGR JU

Poruka

Proizvodi/usluge

INDUSTRIJA

754,47/

VNXS SURC (skup kupaca)

Novac

Informacije

Slika5 -HGQRVWDYDQ PDUNHWLQANL VXVWDY

Izvor: Kotleri sur.,2006.



NaSOLFL MH SULND]DQ MHG QR \VQRIVYQORQ SFRIMDNAKDWILH@A NIH VRXC
SURL]YRYDpD SURGDYDpD L NUDMQMHJ NXSFD 1DLPH SUI
QD WUALAWH IGHDHMNXGR¥DIBD L WLPH ]JDGRYROMDYD VYRM
SURGDMH GDMH BRWHNREEIbDOS Raved Madlkupnju, dos R W Lh&karD p
NXSQMH SURGDYDDpX G D MihlitetRpbizVoghtBve QavRdéeRolpFetidvaMjaR
MHGDQ ]JDWYRUHQL VXVWDY X NRMHP NUXaH GREUD L LQIR
L S R W WRW@drp Xrug prkazuje razmjenu novca za robu dok vanjski krug prikazuje

razmjenu informacija.

USURALUHQLMHP RGQRVQR PRGH©SF&MHPR MDY DMX MIEANR F
G R E D Yk@jivpBajaju potrebne sirovine za proizvodnjkonkurentt WH PDUNHWLQA
posrednicikoji nude svoje usluge kako R PRJIJX UL OL O\DWEAMNDPDVLUDQMH SU
WUALaWH

Tvrtka

7UaL3
ODUNHYV
'REDYO| krajnjih

korisnika

posrednici

Konkurenti

Slika6 ORGHUQL PDUNHWLQ&a&NL VXVWDY

Izvor: Kotleri sur., 2006

221. ODUNHWLQ&NL VSOHW LOL PDUNHWLQJ PLNV 3

Prema PHipu Kotleru i sur. marketiQaNL VSOHW MH MHGDQ RG GRPL(
suvremenog marketiagL SUHGVWDYOMD VNXS WDNWLpPpNLK PDUNH
WYUWND XSUDYOMD L NRPELQLUD LK NDNR E@EiIBZFRL]YHOD
ODUNHWLQANL VSOHW VDGUAL VYH DODWH NRMLPD SURL]Y
za njegovim proizvodom.30DQLUDQMH L SULPMHQD PDUNHWLQA&N!
REOLNRYDQMH L SULPMHQD PDUNHWLQANRJ VSOHWD EL
XVNODYHQD V UH]XOWDWLPD PDUNHWLQAaNRJ LVWUDALYDC

10



PDUNHWLQJ VUHGVWDYD QD HQJOHVNRP MH]LNX ]DSRPLQM

poznat i pod nazivom 4P.
ODUNHWLQJ VSOHW p L Qihhepta(Wotled iLsuP, RADBIHWLQJ LQVWU

- proizvod/usluga (Product)
- cijena (Price)

- distribucija (Place)

- promocija (Promotion)

Splet marketinga

3URL]YRG 3URGXFW BURPLGAED 3URPRWLRQ
5D]QROLNRVW 2JQCRerEAdd YDQMH Kanali
Kvaliteta BURPLGa&jel QH D NPopusti Pokrivenost
Dizajn Osobna prodaja Bonifikacije Asortiman
Karakteristike Publicitet 5RNRYL SOD iLgkecheD
Ime marke Uvjeti kreditiranja Zalihe
$PEDODAD Prijevoz
Usluge
Garancije

l v v v

&,/-12 75&,87(

Slika 7. Marketing splet

Izvor: Kotleri sur.,2006.

S8pLOQNRYLW PDUNHWLQANL SURJUDP NRPELQLUD HOHPHQW
NRML MH VPLAOMHQ NDNR EL SRVWLJDR PDUNHWMK.QAaANH F1
WDNWLpNH DODWH ]D XVSRVWDYOMDQMH pYUVWH SRI]JLFL
SULPLMHWLWL GD ApHWLUL 38 SUHGVWDYOMDMX SURGDYL
YUGHQMH XWMHFDMD QD NXSFH 6 JOHGtwaéhb merR WURaD
SRIRGRYDWL NXSFX -HGDQ MH PDUNHWLQ&aANL VWUXPpQMDN
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33 NDR QD SRWURADPHYLK ApHWLUL &3 &XVWRPHU QHHC
&RQYHQLHQFH &RPPXQLFDWLRQ  8VSMHaqUH potese) WNH
SRWURADpPD QD HNRQRPLpDQ L SUDNWLpPDQ QDpLQ X] SRPR
2006.).

U Tablici 4. MH SULND]DQ RGQRV L]JPHyX LQVWUXPHQDWD NR
SURL]YRYyDpD WH LQVWUXPHQDWD MRQEBSWD & NRML VH

Tablica4. Odnos 4P4C

yetiri P yetiri C
Proizvod SRWUHEH L aHOMH
Cijena 7TURADN ]D SRWUR
Distribucija Pogodnost
SURPLGAED Komunikacija

Izvor: Kotler i sur.,2006.
7TUDGLFLRQDOQL NR Q FptetawazvierPi®©uskatiMsLptd@EbaBd) RL]Y R YD p D
pLML VX SURL]YRGL RSLSOMLYL =ERJSVYBH]~R{UPMRVWL U
SURL]YRGH SRWUHEQR MineXarfaBeQNREBW XWOMPBKKLR/D SURL
cjelokupno poslovanje8 N O Muwjgni.ti varijabli dolazimo d& U R &gKomt€pa 7P koji

X] LQOVWUXPHQWH QDY M@&aaHoduz&nR)E X KY D i D

- SURGDMQL SURVWRU IL]JLPNR RNUXaHQMH 3K\VLFDO H

- ljude/zaposlene u direktnom kontaktu s klijentima (People)

- SURFHV X\@otadss)y DQMD
Ugled proizvoda u rukama je ljudkoji rade u proizvodnji i izgleda samog prodajnog
prostora =DWR MH Y D aposiBike B ¥0RE kako LkomuniciratiSRWURB&DpPLPD
SULODJRGLWL 3 PRGHO PDUNHWLQJ PLNVéacaXTimé®© DG X VD
SRYHWIWHDURMD WQRSRNEGRAIEPALL YDEAL ]QDpDMQL NOLMHQW
S3URFHV MH MHGDQ RG HOHPHQDWD 3 PDUNHWLQJ PLNVD
VH QD SURWRN DNWLYQRVWL NRMISVRLGRR@®D»PDXAKOQWHUD N

VH SURFHVX SULVWXSL PXGUR RQ PRBR&N ERP&EMDEDMDQ L
raz\jati jasne procese za sve vrste interakcija, provi@GJRYDUDMX OL RpHNLYDQ

i dosljedno ih provodit
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Posljednji aspekt 7P marketing mik HVW IL]JLpNL GRND] NRML MH SRVH
SUXADQMD XVOXJD 8VOXJD MH RSUHQLWR QHPDWHULMLEL
NXSFD 7R VH PR&H VPDQMLWL GDYDQEHPHILWLVEREXpEW
2VLIXUDYDMXUH GU X #&oghRvdim klipntime MddtUtlskai evidencijski

PDWHULMDO pLPH itH SRYHUDWL SRYMHUHQMH NXSDFD X R

2.2.2. Proizvod

ProL]lYRGRP VH VPDWUD VYH @&8WR VH PR4H SRQXGLWL wuUaLa
QD NXSQMX XSRUDEXPHOVHSRRIXRIDGXKYRDWIWL aHOMH

SURL]YRGH VH QH XEUDMDMX VDPR RSLSOMLYD GREUD 8 &
predmete, usluge, osobe, mjesta, organizacije, ideje ili spletove navedenih jédshicg.

su proizvodi kojisess& RMH RG GMHODWQRVWL NRULVWL LOL ]JDGR
NRML VX X RVQRYL QHRSLSOM IRotler_i €uH 2006 )X OWLUDMX YOD

Postoje tri razine proizvodasvakaod tih razinaUD]LQD GRGDMH YLAH YULMHO(
korisnikuu 7THPHOMQD UD]LQD MH RVQRYQL SURL]YRG NRML RGJ
NXSXMH"3 2VQRYQL SURL]JYRG VH QDOD]JL X VUHGLaAwWX XN
NRULVWL NRMH NXSFL LVWRJ SURL]JYRGD WUDawga D ]DGR
UDJLQD MH RpHNLYDQL SURL]JYRG NRML VH VDVWRML RG
proizvoda i usluge, stil, ime marke i pakiranje. Ova svojstva proizvoda su spojena kako bi
SUXALOD RVQRYQX NRULVW SURL]JYRG N BRWUWHRADS X R LR XRW
SRWURADpPLPD QXGL GRGDWQH XVOXJH L NRULVWL L]JJUDy
Te dodatne uslugREXKYDLEDMXDOLUDQMH GRVWDYX JDUDQFLMX
ostale postprodajne usluge koje dovode do toga dgkli ne bude samo zadovoljan, nego

GD EXGH RGX&aHY QuatleQ s UR0G.Y RGRP

SRVWRML PRIXUQRVW VWYDUDQMD L pHWYUWH UD]JLQH SU
SURL]YRG NRML VDGUAL VYH PRJXUH GRG pwiddel mogs UHRE O
GRALYMHWL X EXGXUQRVWL V FLOMHP SRYHUDQMD NRQNXIH

7TDNRYHU SURL]JYRGL VH JUXSLUDMX SUHPD RGUHYHQLP p
prema ekonomskoj namjerslika 8 SUHPD WUDMQRVWL WH StistdPD WLSX
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Sredstva rada —» Investicyyska dobra
I. grupa /

- Sredstva za proizvodnju \ Reprodukcijski

Predmet: rada —» ::
materijal

Proizvodi
Proizvodi namjenjen

trajnoj potrosnyj
II. grupa

- Sredstva za osobnu potrodnju \
Proizvodi namjenjen

finalnoj-konzumnoj potrodnj:

Slika 8. Podjela proizvoda prema ekonomskoj namjeni

lzvor: % RAL G,2Q0R.Y L U

SURL]YRGH PRAHPR SRGLMHOLWL SUHP D/ RMLEKRYIR¥L & UD M

- SBRWURAQDPURREYWURDGL NUDMQYMHXS B D/YRRR MR QXML UDM X
odjednom ili u par navrata
- Trajnadobra SURL]YRGL NUDMQMH SRWURAQMH NRML VH NF

perioda i uglavnom traju mnogo godina

7TDNRyYyHU SURL]JYRGL VH GLMHOH L X G LSWIW8IRAPKDB NBW
NRULVWH SURL]JYRGL NUDMQMH SRWUR&GQMH L SURL]JYRGL

3URL]YRGL NUDMQMH SRWURAQMH VX RQL NRMH NUDMQML
QMLK VSDGDMX RELPpQL QSR WHBEbd.\/ \&ikEdnM=DptR\odiL
UD]JOLNXMX SR PQRJLP RVRELQDPD WH VXaDidad)D]OLpLW QI
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Tablica5 3URL]YRGL NUDMQMH SRWURaAQMH

ODUNHWL 2ELPQL Posebni Specijalni 1H WUD;
razmatranje
3RQDAD yHVWD ODQMH [ Visok stupanj | Malo znanja ili
SRWUR § kupovina, malo, kupovina , predanosti svijesti 0
planiranja, | dosta planiranje marke i proizvodu
malo usporedb | truda, odanosti marci,
illi truda usporedba poseban trud,
marki usporedba
marki, niska
osjetljivost na
cijenu
Cijena Niska oLab Visoka Varira
Distribucija aLURN Birana Ekskluzivna Varira
distribucija, distribucija u | distribucija na
pogodne manjim samo jednom
lokacije trgovinama ili par mjesta
QD wua
BURPLG Masovna 2J0Da®iy Pomnije Napadno
promocija osobna prodaje =~ odabrana RJODaADY,
promocija osobna prodajé
Primjeri Pasta za zube 9HULQLO Luksuzna aLYRW (
GHWHUG NXUuDQV dobra osiguranje,
UXEOMH aparata, darivanje krvi
televizori,
QDPMHZE
RGMHI

Izvor: Kotler i sur.,2006.
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Proizvodi SRVORYQH SRWURAQMH YV MalR@Qdbradir iM ka padlomdX S XM X
XSRWUHEX 5D]J]OLNXMX VH RG SURL]JYRGD NUDMQMH SRWL
kupuje. Tri su skupine proizvoda posloveR W U @ MRMMH YIike @ (WathérR siur],

2006.).

Proizvodi poslovne
SRWURaQM

Materijali i Kapitalne SRWUH
dijelovi stavke i usluge

Sirovine, Postrojenja, SRWUHE
SUHUDY dodatna poslovne
i dijelovi oprema usluge

Slika9 3RGMHOD SURL]JYRGD SRVORYQH SRWUR:

Izvor: Kotler i sur.,2006.

ODWHULMDOL L GLMHORYL SRGUD]XPLMHYDMXIsSB&JRL]YRGH
SURL]JYRYyDpHY SURL]YRG .DSLWDOQH VWDYNH VX SURL]YF
GRN VH SRWUHS&GWLQH L XVOXJH RGQRVH QD SURL]JYRGH I

ALYRWQL FLNOXV SURL]JYRGD SUHGVWDY &dIMiWnge@® HPH RG
LVNOMXpHQMD L] SURNiKoR GQarahja howRg pldiPvDda izazov za
SURL]YRYDpD OHAL X RVLIJXUDYDQMX &aWR GXaHJ ALYRWQ
SURL]YRG LPD VYRM ALYRWQL FLNO X ValLigyledY duljitd tb§aH WU D M
ciklusa nisu unaprijed poznati. Cilj &D WDM FLNOXV EXG HoawiijaMH PR JX
ALYRWQRJ FLNOXVD MH RG YHOLNH YDaRRIWW@EREWMGEGRE U X
ALYRWQRJ YLMHND SURL]YRGDSBRMPLSOMG QW BVEahB YW WD
za proizvod. ALYRWQL FLNOXV SURL]YRGDO [SQUHR OM]H NWRRHND X DN
Slike 10.
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Opseg prodaje
4

Dobit po Ozivijavanje
_~ Jjedinici
©  proizvoda

Uvodenje Rast Zrelost Zasi¢enost Degeneracija Vrijeme

Slikal0 AaLYRWQL FLNOXV SURL]JYRGD
Izvor: Kralik, 2017.

PULMH XY Ry H Qsltbh BprEtHopvi&z& ddvaranja ideje o proizvodo je faza koja

zahtijeva vrijeme i znatna ulaganja

)D]D XYRYHQMD SRpPpLQMH ODQVLUIDXREGBDPQPUW Uisi®IH BOrKRW
financijske idruge napore. Glavnina promocijskih napora usmjerga nainformiranje
SRWUR&ADpD R SRVWRMDQMX QRYRJ SURL]YRBWanfMH SRWL
SURGDMIDKINOMXpH SURL]JYRG X VYRMX SRIUXOEXL pbHOQYRPSEURR
osnovnihverzija i modela. Cijena mu je u pravilu visokao®ajna i GLVWULEXFLMVND
slabo razvijena, a broj sudionika ma %URM SRWUR &Dijal) aMpHpatbifiO D W LY C
kategorijama inovatora i ranilK VYDM®P PD]L XYRYHQMD Sé&t Rrihotv@ MR&a Qt
SURGDMH @RMXU BpBKEMKe izdatkeL WURANRYH N Rtvakanjei VWY RL
SURL]YRGD 3UHYLA3LUO L '"RAHQ

$NR QRYL SURL]YRG ]D G BsKdroQuMzi u StRdiy/ rdgthEiHo)/ahUriagla Wldte
prodaja tog proizvoda. Stadij rastbPSRpLQMH NDGD SRYHUDQMHP SURGD
ostvarivati dobit Osnovne karakteristikeve faze su SUHYL&LU L 'RAHQ

EUJR SRYHUDQMH REXMPD SURL]JYRGQMH
SRYHUDQMH SURGDMH ,L SULKRGD WH UDVW GRELWL
- VPDQMHQMH WURANRYD SURSDJDQGH

smanjenje proizvodne cijeneOL FLMHQH NRaAwDQMD

- MDpD Q MéntrdsRiQ N
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KRQNXUHQFLMD X RYRM IDJL WDNRyYHU NUHUH X DNFLMX O]
EROMLP VYRMVWYLPBEWRQGRRRGILLNMGHRQRPORJ VPDQMHQMLEL
proizvoda.

60MHGHUD ID]D SURL]YRG DfataHd N R/M B VD S| UARHIC) R VAV 2WR &I\ F
]DWR aWR VH QD O D¢ muyrdedjai@aievblagu asttlz@avedeno dolazi do
SRYHUDQMH EURMDURN RQR KD F@EWMBSIUNRY RYHQMH PDQMLK L
NRG SURL]YRGD L WInhb&yHHUI B EYPR ERAHALYRWQRJ FLNC
subjektiimajuadekvatnu zamjenyD SRVWRMHUL SURL]YRG

Nakon toga dolazidofazeDVLUHQRRERWRM SRWUR&ADPpL WHAH QHpHPX Q
WH MH WX SRWUHEQR XYRYHQMH |RWDRLQYRGXURCM XQ@ByBDQ
linija proizvoda. Na ovu fazu se nadovezuje posljednja faza, a to je faza opadanja ili
RGXPLUDQMD X NRMRM GROD]JL GR RVMHWQRJ RSDGDQM
RSDGD L] PQRJLK UD]JORJD N DRV BEWSRR W X FSaDRpARM HERPYR-ERHRLA N
XQDSUMNHRGRXWHHQFLMH L VOLPpQR 2GUADYDQMH VODERJ ¢
SURL]YRYyDpD WH MH VWRJD SRWUHEQR RGOXpLWL WUHED
RJELOMQLMX SURPMHIRX AR ¥ WPHRE H3 SRDMR YSURL]YRG

2.2.3. Cijena

&LMHQD SUHGVWDYOMD NROLPLQX QRYFD NRMX NXSDF
SURL]YRG 7R XMHGQR ]QDpL NDNR MH FLMHQRB @R Rp@QIQN HS
sporno da je proizvod temeljni element mairkg spleta, isto tako nije sporno ni da je cijena
VOMHGHUL HOHPHQW SR YDaAaQRVWL &LMHQD VH WUHED
element marketing spleta, dakle kao sredstvo, a ne kao cilj poslovne politike. To implicira

da cijena mora biti sukladnd¥ WHPHOMQLP NDUDNWHULVWLNDPD L VYR
NYDOLWHWD GL]DMQ DPEDODAaD L VOLpPQR D GD XMHGQ
SURL]YRYDpPD NUR] FLMH@eleMNB®EWYWDQMD SURL]YRGD

CijenaMH MHGLQL HOHPHQWXXNRIMIN HWR IQI&RBER. GREAMRWB DN D
predstavaQDMGLQDPLpQLML HOHPHQW PDUNHWLQANRJ VSOHW
okoline i lako je promjenjva yLPEHQLFL NRML XWMHpX QD RGOXNH
XQXWUDaQML L YDQMVNL

18



8 Q X W Ui Ee@idi du: p
- ODUNHWLQANL FLOMHYL
- BWUDWHJILMD PDUNHWLQANRJ VSOHWD

- TURANRYL
- 2UJDQL]DFLMD ]|D RGUHYLYDQMH FLMHQD

O9DQMVNL pLPEHQLFL VX

- 3ULURGD WUALaAWD L SRWUDaQMH
- Konkurencija

- Ostali (ekonomija, preprodavatelji, vlade)

.DGD MH ULMHp R RSUHNMDBEFLVYIWRHX RIGAUHYD YNDROM X WY UW I
LIPHyX UDJLQH NRMD MH SUHQLVND GD EL RVWYDULOD SU
QHNX SRWURE@QRXL SURL]YRGD SRVWDYOMDMX GRQMX J
SRWURADDpPD Roi¥vddapes@v@ayeriu_granicu. Tvrtka mora uzeti u obzir cijene
NRQNXUHQDWD L GUXJH YDQMVNH L XQXWUD&QMH pLPEHQ
tih dviju krajnosti (Kotler i sur., 2006).

&MHQRYQD HODVWLPQRVW SR WRMNHQ X H SO IHG \DW DYFOWIDD & F
QD SRVWRWQX SURPMHQX FLMHQH WM NROLNR UH SURPNMN

Bitno je spomenutimetodeNRMLPD VH SURGDYRBIU M DXYaHPBARi G LM R P D
nekoliko PHWRGD NRMLPD Vpioir/add. MsVKNVRUEBWWQQKBNWMDVMH RGUHYVL
FLMHQD QD RV QRaYpodiazunRjévs BodavanggandardneP D UdaHW U REANRY

proizvodnje i prodajeDrugametodapredstavlaRGUHYLYDQMH FLMHQD QD RVC
7R MH PHWRGD NRMPHRWHPKEDWOLQMM NFXSPHHYRM SHUFHSFL
XPMHVWR QD VWYDUQLP WUR a Nedalse bdriesi RidohkurReGtdko 3RV O M
RGUHYLYDQMRYRMHPOAWRGL VH SURGDYDpPL ED]JLUDMX QD F
manje pozornosti podd U XM X YODVWLWLP WURANRYLPD LOL SRWUD
cijenasesYHULQRRLVWL NRG PDQMLK SURGDYDpPD NRML SUDWH
NRML VX YHOLNL L MDNL QD WUaLadaWX RGUHYHQRJ SURL]YI

Slka1l SULND]XMH XVSRUHGBXHEQRERRYFREFUHWLYDQMD FL
cijeQD QD RVQRYL WURANRYD QD SUYR PMHVWR VWDYOMD S

cijene glavnu ulogu ima kupac.
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proizvod cijena vrijednost

vrijednost cijena proizvod

Slikall 7URANRYQR X RG QR VRXGQ B {M.YIDMHVGIQ RIVMH Q D

Izvor: Kotler i sur, 2006.
BRVWXSDN ]D RGUHYLYDQMH FLMHQD SURM{®RGIR.)VDVWRMI

- ,]JERU FLOM DRGNWHYH.Q'H @ MMDHQH

- 8WYUYyLYDQMH SRWUDA&QMH
SBURFMHQD WURANRYD

Analiza cijena i ponude konkureiaat

- ,]JERU PHWRGH XWYUyLYDQMD FLMHQD
- ,]JERU NRQDpPQH FLMHQH

, JERURP FLOMD XWYUyLYDQMD RGUHYHQH FLMHQH JRV.
PDUNHWLQJ FLOMHYD WHAL 7L FLOMHYL PRJX ELWL RSV
WHNXUH P@ORE/ULW X P WikbNaX inekdinthim rasta prodaje, maksimum obiranja
vchnjaQD WUALaAWX L YRGVW YKetletisuy.2MWBWHWL SURL]JYRGD

Druga fazapredstavjaRGUHYLYDQMH SRWHDIAWRADWUD JHAXNFLMD
VYDNX NRQNU Hi¢@X RIEU BPYERRYRGL GR QLAH SRWUDAQMH |

6 O M H G Hiedhds] Dprocieru WURANRYD SUL pHPX WURANRYL RGU
FLMHQD NRMH SRGX]HUH PRAaH WUDALWL ]D SURL]YRG L
proizvodnje, distribucije i prodaje proizvo@éotler i sur., 2006.).

AQDOL]D WURANRYD FLMHRWDHIGSWQ X G DIISHRiEDH NAUNEED VB DX
RGUHYHQH SRWUDAQMRP QD WUALdAWX SRWUHEQR MH X]
NRQNXUHQDWD $NR SRQXGDstk&ksjX kbnkirent DeGhuUdi, Ltadé BéJ D N W F
SUHPD SURFMHQL YULMHGQRVWL |]D SRWUR&DpD WUHED W
obrnuto.

Petu fazupLQL L]JERU PHWRGH RGUHYLYDQMD FLMHQD OHWI
RGUHYLYDQMH FLREM@Y D DRBVGRYYDMWH FLMHQD QD RVQR

cijena na osnovi konkurenci{&otler i sur., 2006.).
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Posljednjafaza podrazumijevaL|ERU NRQDpPpIIHHRGEDMEPH RUD XVWDQRY
cjenovnu pozicioniranost u odnosu na konkurentskeLgfd RGH X] XVSRUHGEX SR
kvaliteta proizvoda uizimanje u obzivanjskihi unutarnihpLPEHQLND QD WUALawXx

2.2.4. Distribucija

'LVWULEXFLMD SUHGVWDYOMD HOHPHQW PDUNHWLQJ VS
SURGDMH LDNR RQL LP Naih¢, prov@ja prétstadd @romjeMi@RYWQL AW Y D
nad proizvodom, dokdistribucia SUHGVWDYOMD SURPMHQX PMHVWD
aktivnosti prodaje prethode aktivnostimigtribucije proizvoda. Dakle, distribucija jekup

aktivnosti koje R E D Y O M Dildosredricjkako [pLRWP R diXnésmetano kretanje roba od
SURL]Y&YPR IV U R &dkdp DI imrobabila na raspolaganju pravo vrijeme i na

pravome mjestu.

Dvije osnovne vrste distribucije su izravna i1 neizravna proddgsavna prodaja
podrazumijevad® SURL]YRYDpL VDPL SUR&rEeM Kotd & RIMEK GSXRLL 'R Gt
uovakvo SURGDML QHPD SRVUHGQLND PRJXUH MH RVWYDULYV
GUXJH SDN VWUDQH RQD ]JDKWMHYD YHUD XODJDQMD UDC(
Neizravna prodaja predstavlja prodaju putem posredniMalici neizravne prodaje su
maloprodaja, veleprodaja i agenti prodaje. Prilikom prodaje proizvoda putem neizravnih
kanala ostvaruje se manja dobit u odnosu na izravnu prodaju, ali nije potrebno punp znanja

sD WLPH SUHRVWDMH YL&H YUHPHQD L PDQMD VX PDWHU
WU&EBWOR]L NRULAWHQMD SRVUHGQLND OH&H X pLQMHQLF
negoVDPL SURL]YRYDpL LOL SUXADWHOMILS MR OXYIFG H RIDNXLP
SURL]YRYDpD L UD]JOLpLWL DVRUWLPDQ .RG pNo@aXjeéD RVRE!
VH NRULVWH JERJ SURVWRUQH XGDOMHQRYV Wdrijdrgd BIHY X S U X
i ]JERJ pLQMHQLFH GD SRV U H Geolityi fhaizdad primieRca tdvignskR G X & L
SULMHYR] VPMH&WDM X KRWHOX L RVNXSERQWH OLXH @Y
YULMHPH 2VLP WRJD SRVUHGQLFL RPRDX8RMRAEVRXWL |
SRWURAaADpLPD L VPDQMHGQMH. RUW B AWNHRYWDH mEshjiys\tddj G- QX LENL M
SRWUHEQLK NRQWDNDWD NDNR EL URE Dprivazahd @iciRG SURL
12. Uz sve QDYHGHQR SRVUHGQLFL UD]QLPNWO@RY?PW LIP P DWW
GRGDWQX YULMHGQRVWIBRMIREAMpLPD L SURL]YRYDD
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PROIZVODAC KUPAC PROIZVODAC KUPAC
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POTREBAN BROJ KONTAKATA JE POTREBAN BROJ KONTAKATA JE

3x5=15 (3x1)+(5x1)=8

Slkal2 6PDQMHQMH RSVHJD SRVOD NRULAWHQMHP

lzvor: https://pozegacv.wordpress.com

Zadacidistribucije V X 'V O Holl& Hsurl, 2006.):

- RPRJXULWL GD SRWURADpL UDVEEIO® &ofi dddve@Rje QD QL
njihovim zahtjevima,

- RPRJXULWL EU]J]H VLJIJXUQH L GDRLROYDYDDBD B RMFIRWVRY R Al

YUHPHQVNL XVNODGLWL SURL]JYRGQMX L SRWURaQMX

- SRYHUDWL VSRVREQRVW kbongrimiranpzireulréhpHW QMH]LQR

usmjeravati proizvo@ M X SUHPD SRWUR&AQML

djelovanju na plasmane novih proizvoda,

XWMHFDWL QD SURPMHQX SRWURADPNLK QDYLND L NXC

- |bDawLwL LQWHUHVH SRWURA&DpD

Proizvodnja robe ili usluge te isporuka njihove vrijednosti kupcima zahtjeva izgradnju

RGQRVD QH VDPRLVMWNOMXPRYMHMIGREDYOMDpPLPD L SUHSUF
ODQFX QDEDYH 7DM VH QDEDYQL ODQDF VDVNRWXD R B XA ]
GREDYOMDpH SRVUHGQLNH SD pDN L NOLMHQWH SRVUHG
usluga nalazi se skup tvrtki koje tvrtku opskrbljuju sirovinama, dijelovima, informacijama,

ILQDQFLMVNLP VUHGVWYLPD L VWUX pt@ataRje |pdx@daHIP NRMH
XVOXJH ODUNHWLQ&NL VH VWUXpQMDFL PHYXWLP REL
nabavnoglancaQD PDUNHWLQ&NH NDQDOH LOL GLVWULEXFLMVN
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SDUWQHUL X PDUNHWLQ&ANRP NDHIORXGCDHD MR &WPHD O KR SW B RO
YH]X L]IPHYyX WYUWNH L QMH]JLQLK FLOMQLK SRWURADpD .I

Prema Kotleru sur. PDUNHWLQANL L O pre@sdtari¥@IL]E X {2 KIR XKLLV QD &
RUJDQL]DFLMD XNOMXpHQLK Xli SdliBaFdestupvi/2aipbeauMiD S UR L
SRWURAQMX RG VWUDQH NXS B@kilLpodredsiR kop Rudj@IHe) uNR UL V.
DNWLYQRVWLPD SULEOL&DYDQMD SURL]YRG EleehdMQMHP
SRWUR&ADpPNRJ PDUNHWL Q & MNRJ1L3N DUDIMIIM K USRI PRGEIQ MX @B (
EURM SRWURADpPD V PD@] M U PQRIN R [5 R WBIGREENR XY 8 R ¥@NR M |
kou RGOLNXMH YHUL LJQRV NROLPLQD L YULMHGQRVW NXS

32752a%y., 0$5.(7,14., .%$1

SRWUF

S Maloprodaja SRWUF

[CUEIEN 3URL]Y

»
Ll

Kanal 2 [ReRORz8 B R

Kand 3 [RcRUR=HE R Veleprodaja Maloprodaja SRWUF
Kanal 4 BScEUR=8 I A% Veleprodaja Maloprodaja SRWUF

Slikal3 3RWUR&aADpNL L SRVORYQL PDUNHWLQANL

Izvor: Kotler i sur.,2006.

8ORJD PDUNHWLQ&ANLK SRVUHGQLND MHVW SUHWYRULWIL
SURL]YRyDp X DVRUWLPDQ J]NRNDpIRSWRRF P RIG B HQ B N 3DARR UV
X YHOLNLP NROLpPpLQDPD DOL SRWUR&DpPL A8HOH ALURNL D
PDUNHWLQANLP NDQDOLPD SRVUHGQLFL NXSXMX YHOLNEF
UDVSRGMHOMXMX X PODROUWHLRRQLYR@H S§RWURADpL AHOH 8
LJUDMX YDAQX XORJX X XVNODYLYDQMX SRQXGH L SRWUD:

yODQRYL PDUNHWLQANRJ NDQDOD GRGDMX YULMHGQRV\
vremenske, prostorne i imovinske jazovegi kazdvajaju robu i usluge od onih koji su
SRWHQFLMDOQL NXSFL 1HNH RG NOMXpPpQLK IXQNFLMD NRI
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, VW U D4 prikiiplfaMeHi distribucija LQIRUPDFLMD R DNWHULPD X

RNUXAHQMX NRMH VX SRWUHEQH ]D SODQLUDQMH L RP

- Promocija UD]JYRM L aLUHQMH XY MbhuddgvbizYod& iliLuQlugaU P D FL M
SRGX]HUD

- Kontakt SURQDODAHQMH poteRiRANIQKUPANMAD QM H V

- BULODJRREYDLOIRH DQMH L SU LzanbeVimpdpsdddQMH SRQXGH

- Pregovaranjepostizanje N R Qdy¢logovor o cijenii drugim uvjetima ponude

- JLILPND G LWEXIKEDRIIDMG M H O DLWMNRODAG MEWDHQQAG IR (BW R LY F

- Financiranje stjecanje i rasporg L Y Dsfedidtdva z&E RN ULUH WURANRYD UDGD

- PreuzimanjerizkwaSUL YUGHQMX SRVORYD X NDQDOX

KOQNXUHQWVNH SUH G Q R Vostvari ivalitetnighFah Xlinvh distriBuRife u
PDQML W U RiishibucidD QdbdSDna konkurentbolja pokrivenost U a L Bl
proizvoda kupcimaholja usluga,E U aD G Rvdlifétdijé ipst prodaje aktivnosti(Kotler

I sur., 2006.)

2.25. 3BURPRFLMD LOL SURPLGAED

.RPXQLFLUDQMH V WUALAWHP VH PR&aH VKYDWLWL NDR L
NXSDFD RGQRVQR SRWURaDpD 8QXWDU WRJ SURFHVD
VXEMHNWD P R JiXairitivimM Hretepriyai Xijelk informacija gdje je prvi tijek
SUHGVWDYOMHQ LQIRUPDFLMDPD PDUNHWLQJ LVWUDALYCLC
odnosno promocijomPrema tome promocijaX aLUHP VPLVOX SUHGVWDYC
X QDS UMHYIMHHUINDH enRdxhistu prdmocija kao element marketing spleta jest skup
DNWLYQRVWL NRMLP VH HPLWLUDMX UD]OLPpLWH LQIRUPD
RGQRVQR X QDMY H (iNelr, R0OOH)Shencaiskiwrikaz peowiddije vidljiv je na

Slici 14.

Jedrostavno, marketing predstavljkomuniciranje s pojedincima, skupinama ili
organizacijama, te izravno ili neizavndiR ODN&A&DYDQMH UD]J]PMHQH NUR]

uvjeravanjastih daprihvate proizvod.
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Promocijskenformadje(promocija)

Informacije efikasnosti promocije

l

GOSPODARSKI

SUBJEKT

Slika 14. Proces komuniciranja

Izvor: Meler, 2002.

SURPRFLMX MH PRJIGHN SSUIRNCDWWDWDQ®LAWD NDR

- element marketingniksa

- komuniNDFLMX V WUAL&AWHP

- marketingdjelatnost

- organizacijsku jedinicu u gospodarskaubjektima

- osnovnu djelatnost specijaliziranih gospodarskibjekata
- dopunsku djelatnost gospodarskih subjekata

- znanstvenu disciplinu

6XYUHPHQL PDUNHWLQJ SRERD IXOHYRNMDDGREWHRR G WRL]YRC
SULYODpQH FLMHQH ]D QMHJD L RPRJIJXUDYDQMD GD EXGH
WYUWNH WUHEDMX NRPXQLFLUDWL V WUHQXWQLP L SRWH
EL VH VPMHOR SUMXWYDRWMIMWROMHDAREUN NRPXQLNDFLMD
RGUADYDQMH ELOR NDNYLK REOLND RGQRVD WDNR MH L
izgradi odnose s kupcima. Suvremena tvrtka treba komunicirati sa svojim posrednicima,
SRWURADpL Pdn javiofdi] QjBzDiLPdsrednici isto tako komuniciraju sa svojim
SRWURAaADpLPD L VYRMRP MDYQRauX 3RWURAaDpL XVPHQLP
i s drugim pripadnicima javnosti. Istovremeno svaka grupa daje povratnu informaciju onoj

drugoj grupi s kapm komunicira (Kotler i sur., 2006.).

BNXSQL VSOHW PDUNHWLQANLK NRPXQLNDFLMD NRML VH C
pet glavnih alatgKotler i sur., 2006.):

- RJODabYbDQMH NRMH SUHGVWDYOMD ELOR NRML SODUuUH
S U R P Li@faEptbizvoda ili usluga od strapeznatog sponzora
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XQDSUHYHQMH SURGDMH aWR pL QdticanjelisprabBVahd HUR P QL k

kupnje proizvoda ili usluga

- RGQRVL V MDYQRauX L SXEOLFLWHW NDR QL] ®URJUDP|
ili njezinih pojedinih proizvoda

- LJUDYQL PDUNHWLQJ @&WR VDpLQMDYD XSRWUHED SR&aw
interneta za izravno komuniciranje ili nastojanje dobivanja odgovora ili uspostavljanja
GLMDORJD V RGUHYVyHQLPimMkOgcimhidl QWLPD L SRWHQFLMDO

- RVREQD SURGDMD LQWHUDNFLMD OLFHP X OLFH V MHG

RGUaDYDQMD SUHIHQWDFLMD RGJRYDUDQMD QD SLWD

1D SXWX GR VDPH NXSQMH SRWURAaADpL SUROD]H #UR] RGU
nadovezuju jedna na drugu, te su prikazandita15 3RWURADpPpL V FLOMQRJ W
proizvodaPRAEHLWL QHVYMHVQL GD SURL]JYRG SRVWRML LOL P
Osnovniciljje]D SRpHRNDMNIDWL L]JJUDGLWL W XauKMHHDDV V6 O/MSHG
zaGDWDN MH SRYRWHWELURDQW®HK NXSDFD R SURL]JYRGX 7R
SRWURADpPD SUHPD SURL]JYRGX QD QDpLQ GD NRPXQLNDWF
WH WDNR SRWDNQH SR]JLWLYQH R ) préferibaneHproiR@aMofeS FD 6 C
VH SRVWLaH SURPRYLUDQMHP QMHIRYH NYDOLWHWH
karakteristika. Nakon preferiranja potrebno je potencijalnog kupca uvijeriti da je taj proizvod
najbolja opcija za njega te nakon toga doldai kupnje proizvoda.6 YUKD PDUNHWLQ:
NRPXQLNDFLMH MH GD SRPLpH SRWUR&DpPD NUR] WH VWDG

svjesnost znanje sklonost preferiranje uvjeravanje

Slika 15. Stadiji spremnosti kupca

Izvor: Kotler i sur.,2006.

Postoje dvije osnovnstratgje SURPLGAEHQRJ VSOHWD
- strategija guranja (push)
- VWUDWHJIJLMD SULYODpHQMD SXOO
Strategija guranja deisti promociju RVREQX SURGDMX L WWakBRBYIDpNX S
ohrabrla SDUWQHUH X GLVWULEXWLY @devi@jd rdizodsden@D U X p H
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svgim Kklijentima. Proizvod se partnerima u distributivnotancu nudi po povoljnim

uvjetima (veletrgovcitrgovci na malo) kako bi sgroizvod gurnuo nikanale distribucije u

UXNH SRW&MREADWMHJILMD SULYODBPHMRDWD $RW UDRQDXpHDQ MD
promocijiom GLUHNWQR SUHPD NUDddWdaPu 5 RSARYRHaADELPF DSR W U |
ASRYXUuL3 YL akosdisRibitiviR @MacOvaj se pristup primjenjuje kada se sami
distributeri SUHP LA QMD M & aFE L  p HINDWEKW H VW\BREKMpOiR/aPPPL UREH
ALURNH SRWURAa&QMMRIFPH \VQD RGNX RBADL REOLND GRN U0H VH
NRML MH REOLN S U RfhBWLpvbizvodjkatier suiy, 2006. M L
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3. MATERIJALI | METODE

Prilikom izrade diplomskog radaprimarni podaci su pt NXSOMHQL X] SRPRU D
upitnika, a za pronalazak sekundarnih podattkR UL&aWHQD MH GRVWXSQD ]QD
literatura, kao i svi materijali prikupljeni tijekom studiranja.

Anketno ispitivanjeprovedeno jena uzorku od 108injak ispitanika. Ispiivanje je

provedeno putem online anketa, kao i usmenim anketiranjem, s obzirom da se radilo i s
OMXGLPD VWD U AhketniaupitniR J& astav@jeR 213 dijela. Prvi dio se sastoji od

pitanja vezanih za osnovne karakteristike mpita NDR XAVWRE/ VSRO MHOLpPLQD
VOLPQR 'UXJL GLR XSLWQLND RWNULYD SR]QDYDQMH LVS
spleta ili miksa te primjenjivanje instrumenata marketinga u vlastitom poslovanju. Zadnii,
WUHUL GLR VH RGQRVL Quijedaju paniyehb@avketingan® posayahjleN D R
poljoprivrednog gospodarstva ispitanika i na plasnvastiiog SURL]YRGD QD WUa
,VSLWLYDQH GREQB]OVINASNMHH OMXGL WDNRYHU QHNLPD
djelatnost, a nekima samo sekundarni @siruz stalni posaou nekom drugom sektoru
,VWUDALYDQMHP VH QDVWRMDOR XWYUGLWL NROLNR VX
SROMRSULYUHGL WH X NROLNRM JD NROLpLQL SULPMHQM

na njihovo poslovanje.

PodD FL VX R RUWDQjEHQdiQdanalize sintezd usporedb@odataka, te deskriptivne
metode.6 FLOMHP EROMHJ UD]XPLMHYDQMD SRGDWDND NRUL:
*UDILNRQL VX L]U bdgevora douivemihHZpr@RbEXh anketa
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4. REZULTATI

SULOLNRP SULNXSOMDQMD SRGDWDND NRML VX VH NRULYV
osoba, vlasnika OP@va. Prvi dio ankete se sastoji od osnovnih pitanja vezanih za
demografske karakteristike ispitanika. Od aDfak ispitanka 720 SULSDGD PXaNRM
280 AHQVNRM $®RAROO D)FRELVERpoklapa seezultatima iznesenim od strane
Ministarstva poljoprivrede koji govoréa je 300 % vlasnika OPGRYD dHQVNH SRSXOL
1IDGDOMH YLGOMLYR MH GRp&Bb Wskupit|ju@lRsMnHodas odind S L W D ¢
(Grafikon 1) D SURVMHpPQD GRdva YODEEKOND 5282 QR awWwWR MH
]IDGRYROMDYDMXUH MHVW XGLR PODGLK SRiGOsaRt$ULYUHG
poljoprivrede 2013).

m18-25
W 26-35
m36-45
B 46-55

m L YLaAH

Grafikon1. Dob ispitanika

mBAHQVNR

B OXaNR

Grafikon2. Spol ispitanika
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*O H G DYWHXQILLp L @w¥h \2dBito je da polovica OP®va spada u skupinu do &
(Grafikon 3.).3UHPD SRGDFLPD 'UADYiQRIJ20@8Y RGRVIMHYQYD YHOL
OPGaiznosi2,6KD aWR VH SRNODSD VD UH]XOWDWLPD GRELYHC

E<1 ha

E1l-3ha
E3-5ha
m5- 20 ha
E>20 ha

Grafikon3 9HOLPLQD JRVSRGDUVWYD X KHNWDUL

aAWR [N Hrintdidne djelatnostiojom se bavea OPGX LVSLWDQLFL VH EDYH Y
ratarstvom VWRpPpDUMBMWHRMWR L NRPELQDFL NDRFAspgidniKas6haQ RJ 6 Y F
QHNRP GUXJRP GMHODMWHQRBVYXNV YYIRWR MH

mDa

ENe

91%

Grafikon4 3R]QDYDQMH SRMPD APDUNHWLQJ3
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Velka YHUL§BLWDQLND MH XSR]QDWD V SRMP GrRfikeiPD)UNHW L Q
AWR VH WLpH RGJRAMRR DS R MDAV BQMEV W D YORRRA HS R/MIDP F
JDNOMXpPLWL GD -bvd updnati ®iatkbtingd® 8 %li ga sma¥aj] QDW QR X&LP
SRMPRP RG RQRJD AWRDRQ XQAMDNQUK MHUYMWHDQLND MH GD
SURPRFLMX UHNODPX SURGDMX LQIRUPLUDQMH L RJODA
RGOXpPLR QD VDPR MHGDQ RG QDY H@IS@yd 0REispindiaM H Q M D
MH XSR]QDWR V SRMPRP PDUN HWGfkoR 5Nali Dnile R@GzapHID VH
RpHNLYDWL GD (iH YHUL EURM ]QDWL QHAWR R WRPH

mDa

ENe

Grafikon5 3R]QDYDQMH SRMPD APDUNHWLQJ PLNV

W Da

mNe

Grafikon6. Primjena elemenata marketing miksa u poslovanju
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Samo 510 % ispitanika smatra da koristi neke od elemenata marketing miksa u svom
poslovanjuGrafikon 6.).U ovim odgovorima se jasno vidi koliko su ljudi slabo upoznati s

pojmom marketing miksde WLPH &aWE XKYSR®ED velikaY H U ko@Qdi nekeod
HOHPHQDWD PDUNHWLQJ PLNVD X VYRP SRVORYDQMX D G

$QDOL]JLUDMXiUL RGJRYRUH QD SLWDQMHW.IRWIH"R & & DIDHL SM
]JDNOMXpND GD SROMRSULYUHGQLFL QDMYL&AH YWHRLLQYMWH R
smatra najkvalitetnijim oblikom marketinga. Taj oblik marketinga koristél i L gdrije

generacije koje se manje koriste tehnologijom, dok zda oblik promocije koriste i

SURPRFLMRP SURL]JYRGD SXWHP VDMPRYD L VNXSRYD =D
YLAH NRULVWH SURPRFLMX SXMah posR@OdpiaHikad® RisiD LOL
prodajom proizvoda ndN X i QorRaBu. 3R VW RIMRIQLDNR ML VPDWUDMX GD XF
QLNDNYH REOLNH SURPRFLMH SURL]JYRGD &aWR QDUDYQR
VYRMLP SURL]JYRGLPD WH VH QDRGMfikod7QDpLQ NRULVWH SU

90.00%
80.00%
70.00%
60.00%

50.00%

40.00%
30.00%
20.00%
10.00% I I
0.00% - -

Putem Putem online Putem sajmova iW ps$ u e} %] BJ“S Prodaja na
marketinga od kanala skupova letaka, plakata I viu % E
usta do usta

Grafikon7. Oblici promaije proizvoda

y D N ,0 % ispitanika promovira svoje proizvode svakodnevno, ® ¥8 ispitanika se
koristi promocijom jednom tjedn(GUD ILNR Q OMHURMDWQR MH WDM E
VYMHVQL a8WR VYH SUHGVW%D YU SIDNPWYRNBFYRBXWIDD p&D XR

promociju za svoje proizvode.
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aAaWR VH WLpH PLAOMHQMD LVSLWDQLND ROWdrBtHh ca\¢é R MH N
kod proizvoda najbitnija kvaliteta, 2 VPDWUD NYDQWLWHWX RGQRVQR
prilikom proizvodnje, dok ® VPDWUD RERMH (GiafiképDNR YDAQLP

m Nikada
BE-HGQRP PM
m3DU SXWD
B Jednom tjedno

B Svakodnevno

Grafikon8 8p HVWDORVW NRUL&AWHQMD SURPRFLMH

H Kvaliteta

B Kvantiteta

® Oboje

Grafikon9 aWR MH NRG SURL]JYRGD ELWQLMH "

NastavnonaUD]PLAZOMDQMH R WRPH &W RVNDH NNHRGL SQUIRH. ® RFGED @ |
proizvoda gdie se 48 LVSLWDQLND RGOXpXMH ]D YL&AX FLMHQX X]
dok se 3D LVSLWDQLND RGOXpXMH ]D QL&X dnjeMAIPK X] QLA
LVSLWDQLND VH RGOXpXMH ]D EDODQV L]PH {afigogP YHGH QR
10.).
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mOLAD FLMHQD
WURAGNRYH SU

m1LaD FLMHQD
WURAGANRYH SU

E Balans, tj. srednja
cijena

Grafikon1l0 1DpLQ RGDELUD FLMHQH SURL]JYRGD

8]JHY&L X RE]LAVjUXHIKIOWBMWILK 1D YBWEORNRGNYWDROLWLWRGD L
odabira ciige GROD]LPR GR |DNOMXpND GD LSDN QLMH WROLNL
NYDOLWHWX QDMELWQLMRP MHU NDGD VH VSRPHQX WUR.
NYDOLWHWQLML SURL]YRXGV R B LV FDPKW MAHLYFCH YLL & #H 00 BLU B H

7DNRYHU -\o¥ kojes*sudjelovali u anketnonh V W U D BoristdDigyavnée kanale
GLVWULEXFLMH awR ]QDpL GD VYRMH SURL]Y&®&H SURG
reedWDW MH X VNODGX V Rradi dihahihQOWE R LNPHDUNWRHA L SDHN U DV S
VD YHOLNLP NROLpL QahRj&ajs B B UIH RGDOH NFRRWH H Gega duH ]D S U
WR PDQMH NROLPLQH Risjdritl SRIWRIGREMY XGLUHNW QR

,VSLWDQLFLPD MH X |DGQMHP GLMH OlXo &@rijl HakQeRsli X SLW Q
PRUDOL RGJRYRULWL RGDELURP mEStRY @U BAbXdjeidl VW X S Q M
+1 SRWSXQRVWLaBHUGRWOPARPW L7 YHG\QDHANEK VOMHGH U H

1. 3ULPMHQD PDUNHWLQANLK HOHPpogoad®d SRI]LWLYQR XWI

2PbHNLYDQR VD RYRP WHULSEX@NKE Fveyad, Wodspitahika smatra da

RYD WYUGQMD QLMH WRpQD QR WL RGJRYRUL VX SRYH]DC
RQRPH aWR P D UIANMHRVISRIW MBIWXWM KD % idpitaQikd kij@ upoinata Ba
SRMPRP APDESRHMWMSIMWDQLND VH VOD&H VD Rk YUGQMI
VX]GUADQR ,] SULORAHQRJ VH PRAH ]DNOMXitjessjh GD VX
upotrebe marketinga u njihovom poslovanju
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2. PrimjenaPDUNHWLQJD PL MH SRPRJOD SULOLNRP RGDELUD

6 REJLURP QD WR GD LVSLWDQLFL QLVX WROLNR XSR]J]QDW.
dapDIQO0 LVSLWDQLND VPDWUD GD XPREDENUXW EFQADEBDOIRSRWD
% ispitanika je neutralno, dok se 606 VODaH V WYUGQMRP $QDOL]JLUDMX
GR |DNOMXFNDLOYBDLIMHDOQLND VYMHVQD GD LP PDUNHWLQJ
WUALEAWD &dWR MH LVWLQD GRN RQ Lddvdimd infatidiradiH VODax Vv

3. 2GDELU FLOMQRJ wUaLawD PL MH SRPRJDR SULOLNRP S

U odnosu na 19 % ispitanika koji smatraju dailPDUNHWLQJ QH SRPDaH X RGI
WU AL aWdspitankaNRML VH QH VODaX V RYRP WYBG®MRP L]J
LVSLWDQLND MH VX]GUBDRIRVDERND/VWODaH GD LP MH RG
SRPRJDR SULOLNRP SURGDMH SURL]JYRGD O5H]XOWDWL V
YDAaQRVWL RGDELUD FLOMQRJ WUALAWD J]D VYRMH SURL]YF

4 9HURP SULPMHBRPEODNDLPDWNHWLQJD RVWYDULR VDP
prihoda.

6 RYRP WYUG QMR P%/spitantka \dckPed2?3,6 LVSLWDQLND VE]GUADQI
LVSLWDQLND VH VOD&H GD VX SULPMHQRP UD]JOLpPLWLK F
SULKB®DB &FWOR ]D RpHNLYDWL

5. 3ULPMHQD PDUNHWLQJD SRPRJOD PL MH X SULYODpHQM

yDN,O LVSLWDQLND VH QH VODaH GD LP SULPMHQD PDUN!
SRWURADpPD GRWSMWDQLND VX]|GURDWRQLND VehommODaH V
WYUGQMRP 3R]JLWLYQD VWYDU MH @&WR YHOLNL EURM LVS
SULYODpPpHQMX QRYLK NXSDFD

6. 3 ULPMHQD PDUNHWLQJD SRPRJOD PL MH X |DGUADYDQM

Nastavno na prethodnu tvrdnjX NRMRM VH DQDO Lijank® O RtjePaiuda O M H Q M
PDUNHWLQJD QD SULYODpPpHQMH QRYLK NXSDFD MHGQDNR
QD |DGUADYDQMH SRVWR/MHWIDKQNNBSDWFIDWUD RYX WYUGQM
YHOUL EURM QHJR X S U Rhuwgpitenkae Revtralny, dak @ pbistotak ispitanika

NRML VH QH VODaX V WYUGQMRP MHGQD,8l NBBRNNRGX |5 WK
GD LVSLWDQLFL VPDWUDMX GD LP SULPMHQD PDUNHWLQ.
NXSDFD QHJR X SU lLoyeBKutalodndX QRYLK &aw
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7. ODUNHWLQJ pLQL MHGDQ RG VDVWDYQLK GLMHORYD SR

2YR MH WYUGQMD V NRMRWPSVYW D/@QIDNGIH HWR MH QDM YLAH R
ispitanika je neutralno dok 13% ispitanika smatra da im marketing nije tolikoditu
poslovanju.9HVHOL pLQMHQL F D R5YOD WKY MIGIVQOQ LFD AZBR VWL PDUNH
poslovanju jer je istina da je uzalud sav trud i rad u poljoprivredi ako se proizvodi ne
SUHIJHQWLUDMX L SODVLUDMX QD WUahaMadd X] SRPRU RGJF

36



5. RASPRAVA

Analiziranjem dobivenih rezultataX W Y Usg XId 1 vlasnici obiteljskih poljoprivrednih
gospodarstava upoznati s marketingomVWUDALYDQMH MH ELOR XVPMHUHC
marketinga te njegovu primjenu u poslovanju obikétjgoljoprivrednih gospodarstava, kao

L QD UD]JPLAOMDQMH R XWMHFBMRGRIRMKH@DQVOLPQDS RV
RGVWXSDQMD X UH]XOWDWLPD VX PDOD L PRJX VH ]DQHP]|
upitnicima postoji razlika u dobnoj i smoj strukturi. 1 D & D QuRBYodskeposavskoj
AXSDAROGIMRSULYUHGQLFL QLVX VYMHVQL NROLNR MH PDUI
% ispitanika upoznato s pojmom marketinga n@MRW YUYy XMH SUYX KLSRWH]X +

8VSRUHYyXMXuUL UH]XGamawilljivd jeRpotiida@njé u Yvih] Xeégmentima.

Jedini dio koji se ne podudara s ostalima je tea@o 51,0 % ispitanika smatra da koristi
HOHPHQWH PDUNHWLQA&ANRJ VSDNR DRX MYRRWHPXD SV U e Vbl
jasno je vidljivo dajetM SRVWRWDN ]QDWQR YHuUL yDN LVSLW
promocije za svoje proizved WDNRyYyHU LPDMX QDpLQH QD NRMH RGUH
WR SRWYUyXMH GUXJX KLSRWH]X +

awR VH WLpH SRWYUYLYDQMD W UH i H psdudaramjaHs]ostalimn - GROL
LVWUDALYDEJMURP D VH V YHULQRP WYUGQML NRMH VH
NRULAWHQMD PDUNHWLD OMH XV CGRY¥D PYVMPNHXRIAWR MHVEV MA
SRYH]DQR V pLQMHQLFRP GD S RWISPLRAP DROD. ! D HOMLLMDH) DX S\RH ¢
GD QLVX VYMHVQL QMHJRYRJ SR]JLWLYQRJ XWMHFDMD QD
QLWNR RG LVSLWDQLND NRML VX XSR]QDWL V SRMPRP PDU
ima negativan utjecaj na njihovo poslovanjego su svjesni iznimno velikog utjecaja

PDUNHWLQJD QD QMLKRYBRI/RNIXRY BAMWIS X DIRWIKL SRW YUY X

LVSLWDQLND X SRWSXQRVWL VODaH V WYUGQMRP GD
poslovanja OP&.
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6. ZAKL -8V $.

MDUNHWLQJ SUHGVWDYOMD SURFHYV SODQLUDQMD L SURY
RGUHYLYDQMD QMLKRYLK FLMHQD SURPRFLMH L GLVWUL
zadovoljava ciljeve pojedinaca i organizacijd. QD YHGH QR J i\ &k j& markBtig M X p
]QDWQR aLUL SRMDP RG RQRJD aWR SUHGVWDYOMD ]D S
spleta su protkani kroz cjelokupnu proizvodnju i prodaju poljoprivrednih proizvoda te se
PRaH ]DNOMXpLWL GD MH GRE kvalite®nd poilbiavje apideljketR S KR G D
poljoprivrednog gospodarstva

$QNHWLUDQMHP RGQRVQR DQDOL]JLUDQMHP GRELYHQLK L
RYD XSR]QDWL vVD PDUNHWLQJRP DOL JD VPDWUDMX J]QDW
jest. S obzirom da je 9% ispitanika upoznato s pojmom marketinga te ddgPLaOMD QMH
LVSLWDQLND GD PDUNHWLQJ SUHGVWDYOMD SURPRFLMX
proizvoda SRWYUyYyHQD MH SUYD KLSRWH]D +

lako samo 5D % ispitanika smatra da koristi elementeDU NHWLQ&NRJ VSOHWD

SRVORYDQMX RGJRYRULPD QD VOMHGHUD SLWDQMD MDVC
yDN,0 LVSLWDQLND NRULVWL UD]QH REOLNH SURPRFLMH
QDPLQH QD NRMH RGUH yt8 \NRXSRIVMWMNAHWLYX 8 H RALUXR & LKALLB R W H ] X

SobziromdaseYHILQRR GQML NRMH VH RGQRVH QD SR]JLWLYDQ
u poslovanju OPED QH VODA&H PDQMWISLRMGDQLND GROD]JLPR GR ]LC
SRWYUYHQD L WU HO¥Dhigdte2IRWB RS XX QRVWL SRWYUYXMH pLQ
76,8 LVSLWDQLND X SRWSXQRVWL VOD&H V WYUGQMRP GD F
poslovanja OP&.
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distribucia. 2ELWHOMVNR SROMRSULYUHGQR JRVSRGDUVWYR L
NRMHP SXQROMHWQL pODQRYL LVWRJ NXUDQVWYD REDYOI
dopuQVNH GMHODWQRVWL NRULVWHMWRYS S DK VWH.GHQIR XMHD M R ¢
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9. SUMMARY

Thethesis aimedo explainfamily farms and their significance in agriculture, thiescribe

some aspds of web marketing and explain their importance and impact on the business of
family farms in Brodko-posawska County. Marketing mix oAP mix is the name fo the

specific combination of elements used to simultaneously achieve the target company and
meet the needs of consumers and the desires of target markets. There are four basic elements
of marketing: product, promotion, price and distribution. A familyrfas a farm on which

adult members of the same household perfone agricultural activity, if necessary
additional activities, using their own and rented resources. In addition, a survey was
conducted regarding the opinion of family farm owners on theortapce of applied
marketing in their own businessdthe amount and ways in which family farms in Brodsko

posavska County use market elements and antidgzesult€oncerninghe set hypotheses.

Keywords:product, promotion, price, drdbution, family farm
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10PRILOG

10.1.Anketni upitnik

Primjena marketinga na OPG-ovima u BPZ

Postovani,

moje ime je Matej Gaci¢, student sam 2. godine diplomskog studija, smjer Agroekonomika, na Fakultetu
agrobiotehnickih znanosti u Osijeku. Provodim anketu o primjeni marketinga na OPG-ovima u Brodsko-
posavskoj zupaniji u sklopu diplomskog rada na temu "ANALIZA MARKETINSKOG SPLETA | NJEGOVA
PRIMJENA NA OBITELJSKIM POLJOPRIVREDNIM GOSPODARSTVIMA U BRODSKO- POSAVSKOJ ZUPANIJI™.

U anketu je uklju¢eno 100-ak vlasnika OPG-ova, a Vi ste u moj uzorak izabrani slu¢ajnim odabirom. Anketa je
anonimna te ¢e se rezultati koristiti iskljucivo kao skupina podataka za statisticku obradu.

Molim Vas da odvojite malo vremena i odgovorite na pitanja ankete te mi tako pomognete u izradi diplomskog
rada.
Unaprijed zahvaljujem i srdaéno Vas pozdravijam !

Vasa dob ?

18-25

26-35

36-45

46-55

56 i vise

Vas spol ? *
Zensko

Musko

Veli¢ina vaseg OPG-a (ha) ? *

Tekst kratkog odgovora

Primarna djelatnost na OPG-u *

Tekst kratkog odgovora

Jeste li upoznati s pojmom marketing ? *

Da

43



Napisite §to po Vama predstavlja pojam marketing ? (mozete preskociti pitanje)

Tekst dugog odgovora

Znate li koji su elementi marketinskog spleta ili marketing miksa (4P) ? *

| | Da

| Ne

Ako znate napisite elemente marketing miksa (4P). (mozete preskociti pitanje)

Tekst kratkog odgovora

Primjenjujete li neke elemente marketing miksa u svojemu poslovanju ? *
| Da

[ ] Ne

Koji oblik promocije proizvoda koristite ? *

| Putem online kanala ( druStvene mreze, specijalizirane web stranice..)
| Putem Casopisa, letaka, plakata

| Putem sajmova | skupova ( probni uzorcl)

| Putem marketinga od usta do usta

| Ostalo..

Koliko cesto koristite oblike promocije navedene u proslom pitanju ? *

) Nikada

) Jednom mjesecno
() Par puta mjesecno

) Jednom tjedno

) Svakodnevno
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$to Vam je kod proizvoda bitnije ? *

) Kvaliteta
| Kvantiteta (kolicina)

) Ostalo...

Koju opciju birate kod odredivanja cijene ? *

) Visa cijena, uz vece troskove proizvodnje
) Niza cijena, uz nize troskove proizvodnje

) Ostalo

Koji oblik distribucije proizvoda koristite ili preferirate? *

) Izravni kanali distribucije (direktna prodaja krajnjem kupcu)

) Neizravni kanali distribucije (prodaja putem posrednika)
Primjena marketinskih elemenata pozitivho utjeée na moje poslovanje. *
1 2 3 4 5
U potpunosti se ne slazem O O O O O U potpunosti se slazem
Primjena marketinga mi je pomogla prilikom odabira ciljnog trziéta za moje proizvode. *
U potpunosti se ne slazem O O O O O U potpunosti se slazem

Vecom primjenom razli¢itih oblika marketinga ostvario sam povecanje prodaje i rast prihoda. *

U potpunosti se ne slazem O O O O O U potpunosti se slazem
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