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1. UVOD 

Marketing �M�H���S�U�R�F�H�V���S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�D���L���S�U�R�Y�R�ÿ�H�Q�M�D stvaranja ideja, proizvo�G�D���L���X�V�O�X�J�D�����R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D 

njihovih cijena, promocije i distribucije kako bi se obavila razmjena koja zadovoljava ciljeve 

pojedinaca i organizacija. �0�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �Q�D�P�� �S�R�P�D�å�H�� �U�D�]�X�P�M�H�W�L�� �ã�W�R�� �V�Y�H�� �V�W�R�M�L �L�]�D�� �³�G�R�E�U�R�J�´��

proizvoda i usmjerava nas kako oblikovati ponudu ko�M�D���ü�H���P�R�W�L�Y�L�U�D�W�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�H �G�D���V�H���R�G�O�X�þ�H��

�]�D�� �Q�D�ã�� �S�U�R�L�]�Y�R�G. �7�H�P�H�O�M�Q�D�� �]�D�G�D�ü�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �M�H�� �X�G�R�Y�R�O�M�L�W�L �L�Q�W�H�U�H�V�L�P�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �D�� �Q�H��

manipulirati njima. �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�S�O�H�W��ili  �P�L�[�������S�����M�H���V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�D kombinacija elemenata koji 

se koriste za istovremeno postizanje ci�O�M�H�Y�D���S�R�G�X�]�H�ü�D���L �]�D�G�R�Y�R�O�M�H�Q�M�H���S�R�W�U�H�E�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���L���å�H�O�M�D 

�F�L�O�M�Q�L�K�� �W�U�å�L�ã�W�D. �ý�H�W�L�U�L�� �V�X�� �R�V�Q�R�Y�Q�D�� �H�O�H�P�H�Q�W�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���� �S�U�R�L�]�Y�R�G���� �S�U�R�P�R�F�L�M�D���� �F�L�M�H�Q�D�� �L��

�G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�D�����7�R���V�X���H�O�H�P�H�Q�W�L���N�R�M�H���M�H�G�Q�R���S�R�G�X�]�H�ü�H���P�R�å�H���N�R�Q�W�U�R�O�L�U�D�W�L�����3�R�U�H�G���V�S�R�P�H�Q�X�W�D���þ�H�W�L�U�L����

�Q�D�Y�R�G�H���V�H���M�R�ã���W�U�L���H�O�H�P�H�Q�W�D���N�R�M�D���]�Q�D�þ�D�M�Q�R���S�U�L�S�D�G�D�M�X���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���V�S�O�H�W�X�����D���W�R���V�X���O�M�X�G�L�����S�U�R�F�H�V�L���L��

�S�U�L�U�R�G�Q�R���R�N�U�X�å�H�Q�M�H (Kotler, 2006.). 

�2�E�L�W�H�O�M�V�N�R�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�R�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�R�� �L�O�L�� �V�N�U�D�ü�H�Q�R�� �2�3�*�� �M�H�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�R�� �Q�D�� �N�R�M�H�P��

�S�X�Q�R�O�M�H�W�Q�L�� �þ�O�D�Q�R�Y�L�� �L�V�W�R�J�� �N�X�ü�D�Q�V�W�Y�D�� �R�E�D�Y�O�M�D�M�X�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�X�� �G�M�H�O�D�W�Qost, a po potrebi i 

�G�R�S�X�Q�V�N�H���G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�����N�R�U�L�V�W�H�ü�L���Y�O�D�V�W�L�W�H���L���X�Q�D�M�P�O�M�H�Q�H���U�H�V�X�U�V�H (Defilippis, 1993.). 

Cilj rada je �R�E�M�D�V�Q�L�W�L���ã�W�R���V�X���R�E�L�W�H�O�M�V�N�D���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�D���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�D���L���N�R�M�H���M�H���Q�M�L�K�R�Y�R���]�Q�D�þ�H�Q�M�H��

u poljoprivredi te opisati pojedine elemente marketing spleta i po�M�D�V�Q�L�W�L���Q�M�L�K�R�Y�X���Y�D�å�Q�R�V�W���L��

utjecaj na poslovanje obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava u Brodsko-posavskoj 

�å�X�S�D�Q�L�M�L�� �7�D�N�R�ÿ�H�U, bi�W�� �ü�H��prikazani rezultati dobiveni anketiranjem vlasnika OPG-ova u 

Brodsko- �S�R�V�D�Y�V�N�R�M�� �å�X�S�D�Q�L�M�L�� �W�H�� �D�Q�D�O�L�]�D�� �L�V�W�L�K�� Cilj  anketnog upitnika je ispitati znanje 

poljoprivrednika vezano za marketing u poljoprivredi, kao i dobiti �Q�M�L�K�R�Y�R�� �P�L�ã�O�M�H�Q�M�H�� �R��

utjecaju marketinga na poslovanje poljoprivrednog gospodarstva. 

�3�R�V�W�D�Y�O�M�H�Q�H���V�X���V�O�M�H�G�H�ü�H���K�L�S�R�W�H�]�H�� 

H1 - Vlasnici OPG-ova su upoznati �V���S�R�M�P�R�P���Ä�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�³�� 

H2 - Vlasnici OPG-ova koriste marketing u svojemu poslovanju. 

H3 - �3�U�L�P�M�H�Q�D���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���R�E�O�L�N�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���X���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X���G�R�Y�R�G�L���G�R���X�Q�D�S�U�L�M�H�ÿ�H�Q�D poslovanja 

i boljih rezultata. 
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2. PREGLED LITERATURE  

2.1. Obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo 

Prema Zakonu o obiteljskom poljoprivrednom gospodarstvu, OPG �M�H�� �V�W�U�D�W�H�ã�N�L�� �Y�D�å�D�Q��

organizacijski oblik poljoprivrednoga gospodarstva u Republici Hrvatskoj. �7�D�N�R�ÿ�H�U����

predstavlja samostalnu gospodarsku i socijalnu jedinicu koju �þ�L�Q�H�� �S�X�Q�R�O�M�H�W�Q�L�� �þ�O�D�Q�R�Y�L��

zaje�G�Q�L�þ�N�R�J�D���N�X�ü�D�Q�V�W�Y�D�����D���W�H�P�H�O�M�L���V�H���Q�D���Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�X���L���X�S�R�U�D�E�L proizvodnih resursa u obavljanju 

poljoprivredne djelatnosti te je upisano u Upisnik poljoprivrednih gospodarstava. 

�3�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�D�� �P�R�å�H�� �E�L�W�L�� �X�� �G�R�P�H�Q�L�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�H���� �ã�X�P�D�U�V�W�Y�D���� �U�L�E�D�U�V�W�Y�D�� �L�O�L�� �U�L�E�R�J�R�M�V�W�Y�D�� �L 

�V�W�R�þ�D�U�V�W�Y�D�� �3�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�R�P�� �X�S�U�D�Y�O�M�D�� �R�E�L�W�H�O�M�� �R�� �þ�L�M�H�P�� �U�D�G�X�� �S�R�Q�D�M�Y�L�ã�H�� �R�Y�L�V�L�� �U�D�]�Y�R�M�� �W�R�J��

gospodarstva (NN 29/2018). 

OPG proizvodi poljoprivredne proizvode �± �S�U�R�L�]�Y�R�G�H���E�L�O�L�Q�R�J�R�M�V�W�Y�D���L���V�W�R�þ�D�U�V�W�Y�D���W�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�H��

prvog stupnja njihove prerade; za sve ostale djelatnosti na OPG-u 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 

- �S�U�H�U�D�G�D���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���O�M�H�N�R�Y�L�W�R�J���E�L�O�M�D�����J�O�M�L�Y�D���L���ã�X�P�V�N�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� 

- pre�U�D�G�D���G�U�Y�D���L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���R�G���G�U�Y�D���L���S�O�X�W�D�����R�V�L�P���Q�D�P�M�H�ã�W�D�M�D���� 

- proizvodnja proizvoda od slame i pletarskih materijala,  

- turizam na OPG-u,  

- �G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L���S�R�Y�H�]�D�Q�H���V���W�U�D�G�L�F�L�M�V�N�L�P���Y�M�H�ã�W�L�Q�D�P�D���L���]�Q�D�Q�M�L�P�D���Q�D���2�3�*-u,  

- proizvodnja i prodaja energije iz obnovljivih izvora o�G���� �ã�X�P�V�N�H�� �E�L�R�P�D�V�H���� �V�W�D�M�V�N�R�J��

gnoja, gnojovke i gnojnice, drugih izvora biomase, izvora vode, vjetra i sunca,  

- �X�V�O�X�J�H���X���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�L���L���ã�X�P�D�U�V�W�Y�X���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�P���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�H���L���ã�X�P�V�N�H���P�H�K�D�Q�L�]�D�F�L�M�H����

opreme, ure�ÿ�D�M�D���L���å�L�Y�R�W�L�Q�M�D�����W�H���Q�M�L�K�R�Y�R���G�D�Y�D�Q�M�H���X���Q�D�M�D�P�� 

- �S�U�H�Q�R�ã�H�Q�M�H�� �]�Q�D�Q�M�D�� �L�� �Y�M�H�ã�W�L�Q�D�� �S�R�Y�H�]�D�Q�L�K�� �V�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�R�P���� �ã�X�P�D�U�V�W�Y�R�P�� �L�� �G�R�S�X�Q�V�N�L�P��

djelatnostima na OPG-u (NN 29/2018) 
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Slika 1�����9�D�å�Q�R�V�W�L���2�3�*-a 

Izvor: Ranogajec, 2017. 

 

Obiteljska poljoprivredna gospodarstva predstavljaju okosnicu agrarnog razvoja odnosno 

temeljni oblik organizacije poljoprivredne proizvodnje u Hrvatskoj. Danas diljem svijeta 

ima oko 500 milijuna OPG-�R�Y�D���N�R�M�L���S�U�H�K�U�D�Q�M�X�M�X���V�Y�M�H�W�V�N�R���V�W�D�Q�R�Y�Q�L�ã�W�Y�R���L���R�Q�L���þ�L�Q�H���J�R�W�R�Y�R��������

% svih poljoprivrednih gospodarstava. Pored toga, OPG-ovi daju veliki doprinos 

�þ�R�Y�M�H�þ�D�Q�V�W�Y�X�� �M�H�U�� �R�V�L�J�X�U�D�Y�D�M�X�� �R�G�U�å�L�Y�R�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H���J�R�V�S�R�G�D�U�H�Q�M�H�� �S�U�L�U�R�G�Q�L�K�� �U�H�V�X�U�V�D���� �þ�X�Y�D�M�X��

�E�L�R�U�D�]�Q�R�O�L�N�R�V�W�����X���N�U�L�]�D�P�D���S�R�N�D�]�X�M�X���R�W�S�R�U�Q�R�V�W���L���S�U�L�O�D�J�R�G�O�M�L�Y�R�V�W�����D���G�R�S�U�L�Q�R�V�H���R�þ�X�Y�D�Q�M�X���E�R�J�D�W�L�K��

lokalni�K�� �W�U�D�G�L�F�L�M�D���� �L�G�H�Q�W�L�W�H�W�D�� �L�� �N�X�O�W�X�U�Q�R�J�� �Q�D�V�O�M�H�ÿ�D. Uz sve navedeno OPG-�R�Y�L�� �L�P�D�M�X�� �M�R�ã��

�P�Q�R�ã�W�Y�R �Y�D�å�Q�R�V�W�L od kojih su neke istaknute na Slici 1. ���ä�X�S�D�Q�þ�L�ü����������������. 

Tri neophodna, odnosno konstuitivna elementa obiteljskoga gospodarstva su (Defilippis, 

1993.): 

- �'�R�P�D�ü�Lnstvo, kao obiteljska ili druga zajednica osoba koje zajedno stanuju i 

�]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�L���W�U�R�ã�H���S�U�L�K�R�G�H���]�D���S�R�G�P�L�U�H�Q�M�H���R�V�Q�R�Y�Q�L�K���å�L�Y�R�W�Q�L�K���S�R�W�U�H�E�D, 

- Posjed- �L�P�R�Y�L�Q�D�����Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�R���Q�D�G���]�H�P�O�M�L�ã�W�H�P���L���G�U�X�J�L�P���V�U�H�G�V�W�Y�L�P�D���]�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�X, 

- Gospodarstvo, kao proizvodna jedinica koja se na jednoj strani sastoji od posjeda 

���]�H�P�O�M�L�ã�W�D�� �L�� �G�U�X�J�L�K�� �V�U�H�G�V�W�D�Y�D�� �]�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�X���� �L���� �Q�D�� �G�U�X�J�R�M���� �U�D�G�Q�H�� �V�Q�D�J�H�� �G�R�P�D�ü�L�Q�V�W�Y�D��

�N�R�M�D���M�H���D�Q�J�D�å�L�U�D�Q�D���X���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�L 

�8���V�Y�R�P���H�O�H�P�H�Q�W�D�U�Q�R�P���R�E�O�L�N�X�����R�E�L�W�H�O�M�V�N�R���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�R���M�H���V�D�V�W�D�Y�O�M�H�Q�R���R�G���G�R�P�D�ü�L�Q�V�W�Y�D���N�R�M�H��

svojom rad�Q�R�P�� �V�Q�D�J�R�P�� �R�E�U�D�ÿ�X�M�H�� �V�Y�R�M�� �S�R�V�M�H�G���� �8�� �W�R�P�� �R�G�Q�R�V�X�� �U�H�D�O�L�]�L�U�D�� �V�H�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�R���� �D��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�D���N�R�M�D���L�]���W�R�J�D���R�G�Q�R�V�D���S�U�R�L�]�O�D�]�L���Y�U�D�ü�D���V�H���X���G�R�P�D�ü�L�Q�V�W�Y�R���]�D���S�R�G�P�L�U�H�Q�M�H���Q�M�H�J�R�Y�L�K��
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prehrambenih potreba. Svi navedeni �R�G�Q�R�V�L�� �P�R�J�O�L�� �E�L�� �V�H�� �S�U�L�N�D�]�D�W�L�� �Q�D�� �V�O�M�H�G�H�ü�L�� �Q�D�þ�L�Q��

(Defilippis,1993.): 

 

    

 

 

Slika 2. Odnosi unutar obiteljskog gospodarstva 

Izvor: Defilippis, 1993. 

Ovakav prikaz (Slika 2.) �X�S�X�ü�X�M�H�� �Q�D�� �S�R�V�W�R�M�D�Q�M�H�� �]�D�W�Y�R�U�H�Q�R�J�� �V�X�V�W�D�Y�D�� �X�� �N�R�M�H�Pu se odvija 

proizvodnja �]�D���S�R�W�U�H�E�H���G�R�P�D�ü�L�Q�V�W�Y�D�����D�O�L���X���]�E�L�O�M�L���W�D�M��sustav ni u najranijim fazama postojanja 

nikada nije bio u potpunosti zatvoren. �1�D�L�P�H�����Y�H�ü���Q�D���S�R�þ�H�W�F�L�P�D je trebalo dio proizvodnje 

odvojiti �]�D���Y�R�M�V�N�X���� �V�Y�H�ü�H�Q�V�W�Y�R���� �Y�O�D�G�D�U�D���L���V�O��, no kasnije je dio proizvodnje namijenjen i za 

prodaju kao i za �W�U�D�P�S�X�����7�D�N�R�ÿ�H�U�����U�D�G�Q�D���V�Q�D�J�D���L�]���G�R�P�D�ü�L�Q�V�W�Y�D���V�H���X�V�P�M�H�U�D�Y�D���Q�D���U�D�]�Q�H���V�W�U�D�Q�H����

�'�R�O�D�]�L�� �G�R�� �]�D�S�R�ã�O�M�D�Y�D�Q�M�D�� �X�� �G�U�X�J�L�P�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�L�P�� �J�U�D�Q�D�P�D�� �U�D�G�L�� �R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�D�� �G�R�G�D�W�Q�R�J��

prihoda (Defilippis, 1993.). �7�L�P�H�� �G�R�O�D�]�L�P�R�� �G�R�� �S�U�R�ã�L�U�H�Q�R�J�� �Q�D�þ�L�Q�D�� �S�U�L�N�D�]�D�� �R�E�L�W�H�O�M�V�N�R�J��

gospodarstva (Slika 3.). 

 

 

 

 

 

    

 

Slika 3. Odnosi unutar obiteljskog gospodarstva 

Izvor: Defilippis, 1993.  

�.�D�R���L���X���V�Y�D�N�R�M���O�M�X�G�V�N�R�M���]�D�M�H�G�Q�L�F�L���L�O�L���G�U�X�ã�W�Y�X���L���X��obiteljskom gospodarstvu �Y�O�D�G�D�M�X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L��

�R�G�Q�R�V�L���L�]�P�H�ÿ�X���þ�O�D�Q�R�Y�D�� �L�]�P�H�ÿ�X���P�O�D�G�L�K���L���V�W�D�U�L�M�L�K�����å�H�Q�D���L���P�X�ã�N�D�U�D�F�D�����L�]�P�H�ÿ�X���J�O�D�Y�H���R�E�L�W�H�O�M�L���L��

�R�V�W�D�O�L�K���þ�O�D�Q�R�Y�D���L���W�D�N�R���G�D�O�M�H���� 
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�6�Y�L���W�L���R�G�Q�R�V�L���S�U�R�å�H�W�L���V�X���Q�D�V�W�R�M�D�Q�M�H�P���G�D���V�H���R�V�L�J�X�U�D���H�J�]�L�V�W�H�Q�F�L�M�D���V�Y�L�K���þ�O�D�Q�R�Y�D���L���F�L�M�H�O�H���]�D�M�H�G�Q�L�F�H��

�N�D�R�� �L�� �Q�M�H�Q�D�� �E�L�R�O�R�ã�N�D�� �U�H�S�U�R�G�X�N�F�L�M�D���� �.�D�G�D�� �V�H�� �X�V�S�R�V�W�D�Y�L�O�R�� �]�H�P�O�M�L�ã�Q�R�� �Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�R���� �W�D�G�D�� �V�X�� �V�H�� �L��

od�Q�R�V�L�� �X�Q�X�W�D�U�� �]�D�M�H�G�Q�L�F�H�� �S�U�R�W�H�J�Q�X�O�L�� �L�� �Q�D�� �V�S�O�H�W�� �R�G�Q�R�V�D�� �S�U�H�P�D�� �W�R�P�� �]�H�P�O�M�L�ã�Q�R�P�� �S�R�V�M�H�G�X����

odnosno, prema proizvodnji na njemu. Kroz te odnose uspostavilo se i obiteljsko 

gospodarstvo (Defilippis, 1993).  

 

2.1.1. Obiteljska poljoprivredna gospodarstva kroz povijest 

�8���S�U�R�ã�O�R�V�W�L���V�X���þ�O�D�Q�R�Y�L���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D���E�L�O�L���L�]�U�L�þ�L�W�R���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�F�L����odnosno 

poljoprivreda je bila njihova primarna i jedina djelatnost te jedini izvor prihoda. Kroz 

vrijeme dolazi do deagrarizacije �L�� �W�L�P�H�� �V�H�� �R�V�O�R�E�D�ÿ�D�� �R�G�� �Y�L�ã�N�D�� �U�D�G�Q�H�� �V�Q�D�J�H�� �X�� �S�R�O�M�R�S�Uivredi, 

�X�Y�R�G�H���V�H���L�Q�R�Y�D�W�L�Y�Q�H���P�H�W�R�G�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H���W�H���V�H���ã�L�U�L���W�U�å�L�ã�W�H���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����6�Y�H���W�H��

promjene kao rezultat �G�D�M�X�� �S�R�Y�H�ü�D�Q�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�H�� �U�H�]�X�O�W�D�W�H�� �Q�D�� �M�H�G�Q�D�N�L�P�� �S�R�Y�U�ã�L�Q�D�P�D�� �W�H�� �V�H��

proizvodnja intenzivira. Mehanizacijom manjih poljoprivrednih gospodarstava dodatno se 

�X�Q�D�S�U�L�M�H�ÿ�X�M�H���R�Y�Dkav oblik bavljenja poljoprivredom. 

Tablica 1. Kretanje broja OPG-�R�Y�D���X���5�+�����X���W�L�V�X�ü�D�P�D�� 

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. 

�3�R�Y�L�M�H�V�Q�R���J�O�H�G�D�M�X�ü�L�����R�E�L�W�H�O�M�V�N�R���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�R���L���Q�L�M�H���W�D�N�R���V�W�D�U�R�����Q�R���X���W�R�P���U�H�O�D�W�L�Y�Q�R kratkom 

�U�D�]�G�R�E�O�M�X���� �R�N�R�� �������� �J�R�G�L�Q�D���� �S�U�R�å�L�Y�O�M�D�Y�D�O�R�� �M�H�� �Y�H�O�L�N�H�� �S�U�R�P�M�H�Q�H���� �-�H�G�Q�D�� �R�G�� �Q�M�L�K�� �R�J�O�H�G�D se i u 

njihovom bro�M�þ�D�Q�R�P���U�D�]�Y�R�M�X�����'�H�I�L�O�L�S�S�L�V���������������� 
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Iz Tablice 1. je vidljivo da �V�H���Q�D�N�R�Q���]�D�Y�U�ã�H�W�N�D���G�U�X�J�R�J���V�Y�M�H�W�V�N�R�J���U�D�W�D�������������������Q�D�J�O�R���S�R�Y�H�ü�D�Y�D��

�E�U�R�M���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D���L���W�R���]�D���þ�D�N���Y�L�ã�H���R�G������,0 %. Nakon toga dolazi do razvoja industrije te to 

dovodi do osjetnog pada broja poljo�S�U�L�Y�U�H�G�Q�R�J�� �L�� �V�H�R�V�N�R�J�� �V�W�D�Q�R�Y�Q�L�ã�W�Y�D���� �'�R�O�D�]�L�� �G�R��

deagrarizacije i deruralizacije �W�H���S�U�H�P�D���Q�H�N�L�P���S�U�R�F�M�H�Q�D�P�D�����L�]�P�H�ÿ�X���������������L���������������J�R�G�L�Q�H�����X��

�+�U�Y�D�W�V�N�R�M���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�X���Q�D�S�X�ã�W�D���Y�L�ã�H���R�G�������P�L�O�L�R�Q�D���O�M�X�G�L�����ä�X�S�D�Q�þ�L�ü������������������ Sve su to razlozi 

koji su doveli do smanjenja broja obiteljskih gospodarstava sa 670 000 u 1949. godini na 

�����������������X���������������'�D�N�O�H�����X���W�L�K���V�H���þ�H�W�U�G�H�V�H�W�D�N���J�R�G�L�Q�D���E�U�R�M���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D���V�P�D�Q�M�L�R���]�D������������������

ili za 20,3 ������ �8�V�S�R�U�H�G�L�P�R�� �O�L���� �P�H�ÿ�X�W�L�P���� �W�H�Q�G�H�Q�F�L�M�X�� �V�P�D�Q�M�H�Q�M�D�� �E�U�R�M�D�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D�� �V�� �E�L�O�R��

kojim drugim pokaz�D�W�H�O�M�H�P���G�H�D�J�U�D�U�L�]�D�F�L�M�H�����S�U�L�P�L�M�H�W�L�W���ü�H�P�R���G�D���V�H���R�Q���]�Q�D�W�Q�R���V�S�R�U�L�M�H���V�P�D�Q�M�X�M�H����

�6�W�D�Q�R�Y�Q�L�ã�W�Y�R�� �V�H�� �þ�H�ã�ü�H�� �R�G�Y�D�M�D�� �R�G�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�R�J�� �]�D�Q�L�P�D�Q�M�D�� �Q�H�J�R�� �R�G�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�D���� �=�E�R�J��

toga se i broj gospodarstva sporije smanjivao. �7�D�M���S�D�G���E�U�R�M�D���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�R�J���V�W�D�Q�R�Y�Q�L�ã�W�Y�D��

doveo d�R�� �L�V�W�R�Y�U�H�P�H�Q�R�J�� �V�P�D�Q�M�H�Q�M�D�� �E�U�R�M�D�� �Y�H�ü�L�K�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D�� �L�� �S�R�Y�H�ü�D�Y�D�Q�M�D�� �E�U�R�M�D�� �P�D�Q�M�L�K��

�J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D���Y�H�O�L�þ�L�Q�H���G�R���� �K�D���ã�W�R���M�H���Y�L�G�O�M�L�Y�R���X��Tablici 2. 

Tablica 2. Promjene broja obiteljskih gospodarstava u Hrvatskoj s obzirom na njihovu 
�S�R�Y�U�ã�L�Qu, 1960.- 1991. 

 GOSPODARSTVA  

DO 1 HA 

GOSPODARSTVA  

�9�(�û�$���2�'���� HA 

PROMJENE BROJA GOSPODARSTVA + 59 000 -179 000 

�3�5�2�0�-�(�1�(���3�2�9�5�â�,�1�(��

GOSPODARSTAVA (HA) 
+ 40 000 -521 000 

Izvor: Defilippis, 2005. 

�1�D�N�R�Q���G�R�P�R�Y�L�Q�V�N�R�J���U�D�W�D���L���Q�R�Y�R�J���X�V�W�U�R�M�D���G�U�å�D�Y�H���G�R�O�D�]�L���L���G�R���U�H�R�U�Janizacije u poljoprivredi 

�ã�W�R���M�H���Y�L�G�O�M�L�Y�R���S�R�� ekstremnom smanjenju broja OPG-ova u Hrvatskoj nakon 2002. godine. 

�1�D�L�P�H���� �Q�R�Y�R�P���X�U�H�G�E�R�P���R�G�O�X�þ�X�M�H���V�H���G�D���V�Y�D�N�L���2�3�*�� �P�R�U�D���E�L�W�L���X�S�L�V�D�Q���X���X�S�L�V�Q�L�N���R�E�L�W�H�O�M�V�N�L�K��

�S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D�� �W�H�� �V�H�� �W�D�N�R�� �R�O�D�N�ã�D�Y�D�� �S�U�D�ü�H�Q�M�H i kontrola broja OPG-ova. 

Upisnik obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava je registar hrvatskih poljoprivrednika 

�X�Y�H�G�H�Q���������������J�R�G�L�Q�H�����V���F�L�O�M�H�P���X�V�S�R�V�W�D�Y�H���U�H�G�D���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� 

�2�Q���S�U�R�S�L�V�X�M�H���Q�D�þ�L�Q���L���X�Y�M�H�W�H���Y�H�]�D�Q�H���X�]���X�S�L�V���X���8�S�L�V�Q�L�N���V�H�O�M�D�þ�N�L�K���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D���L�O�L���R�E�L�W�H�O�M�V�N�L�K��

�S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�D�Y�D�� �L�� �8�S�L�V�Q�L�N�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�K�� �G�U�X�ã�W�D�Y�D���� �]�D�G�U�X�J�D�� �L�� �R�E�U�W�Q�L�N�D�� �X��

poljoprivredi. �1�D�N�R�Q���W�R�J�D���G�R�O�D�]�L���G�R���L�]�U�D�å�H�Q�R�J���V�P�D�Q�M�H�Q�M�D���E�U�R�M�D���2�3�*-ova. Danas, u Republici 

Hrvatskoj sveukupno je 154 679 obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava, a od toga je 6 

440 u Brodsko-�S�R�V�D�Y�V�N�R�M���å�X�S�D�Q�L�M�L (D�U�å�D�Y�Q�L���]�D�Y�R�G���]�D���V�W�D�W�L�V�W�L�N�X, 2019.). 
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2.1.2.        Posjedovna struktura 

�6�W�D�W�L�V�W�L�þ�N�L���S�R�G�D�F�L (Tablica 3.) �S�R�N�D�]�X�M�X���G�D���S�U�R�V�M�H�þ�Q�R���R�E�L�W�H�O�M�V�N�R���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�R���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�R 

koristi 2,6 hek�W�D�U�D���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K���S�R�Y�U�ã�L�Q�D�����G�R�N���S�R�V�O�R�Y�Q�L���V�X�E�M�H�N�W�L���S�U�R�V�M�H�þ�Q�R���N�R�U�L�V�W�H������������ 

�K�H�N�W�D�U�D���� �3�R�� �S�R�G�D�F�L�P�D�� �'�U�å�D�Y�Q�R�J�� �]�D�Y�R�G�D�� �]�D�� �V�W�D�W�L�V�W�L�N�X���� �R�G�� �X�N�X�S�Q�R�� �������� �P�L�O�L�M�X�Q�D�� �K�H�N�W�D�U�D 

�N�R�U�L�ã�W�H�Q�L�K�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K�� �S�R�Y�U�ã�L�Q�D�� �R�N�R�� ����,0 % �S�R�Y�U�ã�L�Q�D�� �L�O�L�� �������� �W�L�V�X�ü�D�� �K�H�N�W�D�U�D odnosi na 

oranice i vrtove (�'�U�å�D�Y�Q�L���]�D�Y�R�G���]�D���V�W�D�W�L�V�W�L�N�X, 2003.). 

Tablica 3�����,�V�S�D�U�F�H�O�L�]�L�U�D�Q�R�V�W���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�K���]�H�P�O�M�L�ã�W�D 

 �3�U�R�V�M�H�þ�Q�D��

�Y�H�O�L�þ�L�Q�D��     

(ha) 

Broj parcela 
Broj parcela 

po PK ili PS 

�3�U�R�V�M�H�þ�Q�D��

�Y�H�O�L�þ�L�Q�D��

parcele 

Poljoprivredna 

�N�X�ü�D�Q�V�W�Y�D 

2,6 1.918.358 4,3 0,61 

Poslovni 

subjekti 

167,9 17.712 13 12,93 

Izvor: �'�U�å�D�Y�Q�L���]�D�Y�R�G���]�D���V�W�D�W�L�V�W�L�N�X�������������� 

Niska p�U�R�V�M�H�þ�Q�D���Y�H�O�L�þ�L�Q�D���L�� velika rascjepkanost parcela u Hrvatskoj predstavlja nepovoljan 

�þ�L�P�E�H�Q�L�N�� �]�D�� �Q�D�S�U�H�G�D�N�� �S�R�O�Moprivrede �X�� �Q�D�ã�R�M�� �G�U�å�D�Y�L���� �7�R�P�H�� �X�� �N�R�U�L�V�W�� �L�G�H�� �L�� �þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D�� �G�D�� �M�H��

�S�R�S�L�V�R�P���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�H���������������J�R�G�L�Q�H���X�W�Y�U�ÿ�H�Q�D���S�U�R�V�M�H�þ�Q�D���Y�H�O�L�þ�L�Q�D���R�E�L�W�H�O�M�V�N�R�J���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�D��

�R�G�� �V�Y�H�J�D�� �������� �K�D�� �N�R�M�D�� �M�H�� �M�R�ã�� �G�R�G�D�W�Q�R�� �S�R�G�L�M�H�O�M�H�Q�D�� �Q�D�� �S�U�R�V�M�H�þ�Q�R�� ���� �S�D�U�F�H�O�H�� �Y�H�O�L�þ�L�Q�H�� ���������� �K�D 

���'�U�å�D�Y�Q�L���]�D�Y�R�G���]�D���V�W�D�W�L�V�W�L�N�X����������������. 

 

2.2. Marketing  

Marketing je svugdje. Formalno ili neformalno, ljudi i organizacije sudjeluju u velikom 

�E�U�R�M�X���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���N�R�M�H���V�H���P�R�J�X���Q�D�]�Y�D�W�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�R�P�����'�R�E�D�U���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���S�R�V�W�D�M�H���V�Y�H���Y�D�å�Q�L�M�L���G�L�R��

�S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �X�V�S�M�H�K�D���� �0�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �X�W�M�H�þ�H�� �Q�D�� �V�Y�D�N�R�G�Q�H�Y�Q�L�� �å�L�Y�R�W�� �O�M�X�G�L���� �8�W�N�D�Q�� �M�H�� �X�� �V�Y�D�N�R��

djelova�Q�M�H�����R�G���R�G�M�H�ü�H���N�R�M�D���V�H���Q�R�V�L�����L�Q�W�H�U�Q�H�W�V�N�L�K���V�W�U�D�Q�L�F�D���N�R�M�H���O�M�X�G�L���R�W�Y�D�U�D�M�X���G�R���R�J�O�D�V�D���N�R�M�H��

vide svakodnevno (Kotler i Keller, 2008.). 

P�U�H�P�D�� �ã�L�U�R�N�R�� �S�U�L�K�Y�D�ü�H�Q�R�M�� �G�H�I�L�Q�L�F�L�M�L�� �$�P�H�U�L�þ�N�H�� �X�G�U�X�J�H�� �]�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� ���$�0�$�� marketing 

predstavlja �S�U�R�F�H�V���S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�D���L���S�U�R�Y�R�ÿ�H�Q�M�D���V�W�Y�D�U�D�Q�M�D���L�G�H�M�D�����S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L���X�V�O�X�J�D�����R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D��

njihovih cijena, promocije i distribucije kako bi se obavila razmjena koja zadovoljava ciljeve 

�S�R�M�H�G�L�Q�D�F�D���L���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D�����0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���N�R�Q�F�H�S�F�L�M�D���L���S�R�V�O�R�Y�Q�D���I�L�O�R�]�R�I�L�M�D���V�S�H�F�L�I�L�þ�D�Q���M�H���Q�D�þ�L�Q��
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�U�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�D�� �L�� �G�M�H�O�R�Y�D�Q�M�D�� �Q�D�� �N�R�M�H�P�� �V�H�� �]�D�V�Q�L�Y�D�� �S�R�V�O�R�Y�Q�D�� �S�R�O�L�W�L�N�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �R�G�Qosno 

�V�S�H�F�L�I�L�þ�D�Q���Q�D�þ�L�Q���S�U�L�V�W�X�S�D���R�V�P�L�ã�O�M�D�Y�D�Q�M�X�����R�S�H�U�D�F�L�R�Q�D�O�L�]�D�F�L�M�L���L���U�H�D�O�L�]�D�F�L�M�L���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���S�R�G�X�]�H�ü�D����

�3�R�G�X�]�H�ü�H���N�R�M�H���M�H���S�U�L�K�Y�D�W�L�O�R���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���N�D�R���N�R�Q�F�H�S�F�L�M�X���L���S�R�V�O�R�Y�Q�X���I�L�O�R�]�R�I�L�M�X���X�V�P�M�H�U�H�Q�R���M�H���Q�D��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�H�����Q�H�S�U�H�N�L�G�Q�R���L�V�W�U�D�å�X�M�H���Q�M�L�K�R�Y�H���S�R�W�U�H�E�H���L���å�H�O�M�H���W�H���R�E�O�L�N�X�M�H���S�U�R�J�U�D�P�H���L���S�O�D�Q�R�Y�H���N�R�M�L�P�D��

�ü�H�� �V�H�� �R�Q�H�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�L�W�L���� �3�U�R�F�H�V�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �R�E�X�K�Y�D�ü�D�� �V�O�L�M�H�G�� �V�Y�L�K�� �G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�H�� �S�R�Y�H�]�X�M�X��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�X���L���S�R�W�U�R�ã�Q�M�X�����R�P�R�J�X�ü�X�M�X�ü�L���G�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�L���L���X�V�O�X�J�H���L�G�X���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D�����D���L�Q�I�R�U�P�Dcije 

�R�� �S�R�W�U�H�E�D�P�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�P�D���� �.�D�R�� �]�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�D�� �G�L�V�F�L�S�O�L�Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �M�H��

�E�L�K�H�Y�L�R�U�L�V�W�L�þ�N�D���]�Q�D�Q�R�V�W���N�R�M�D���W�H�å�L���R�E�M�D�ã�Q�M�H�Q�M�X���R�G�Q�R�V�D���U�D�]�P�M�H�Q�H (Hrvatska enciklopedija). 

�%�L�W�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �M�H�� �M�H�G�Q�D�� �Y�U�O�R�� �M�H�G�Q�R�V�W�D�Y�Q�D�� �L�G�H�M�D�� �N�R�M�D�� �Y�U�L�M�H�G�L�� �]�D�� �V�Y�D�N�L�� �Y�L�G�� �å�L�Y�R�W�D���� �8�V�S�M�H�K 

�S�U�R�L�]�O�D�]�L���L�]���U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�Q�M�D���S�R�W�U�H�E�D���L���å�H�O�M�D���G�U�X�J�L�K���L���V�W�Y�D�U�D�Q�M�D���L�G�H�M�D�����X�V�O�X�J�D���L�O�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D��koji 

�]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�M�X���W�H���S�R�W�U�H�E�H���L���å�H�O�M�H�����9�H�ü�L�Q�D���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D�����R�G���Q�D�M�P�D�Q�M�L�K���G�R���Q�D�M�Y�H�ü�L�K�����S�U�R�S�D�G�Q�X��

�]�D�W�R���ã�W�R���Q�H���X�V�S�L�M�H�Y�D�M�X���]�D�G�R�Y�R�O�M�L�W�L���å�H�O�M�H���L���S�R�W�U�H�E�H���G�U�X�J�L�K (Kotler i sur., 2006.). 

 

Slika 4�����7�H�P�H�O�M�Q�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���S�R�M�P�R�Y�L 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 
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�.�D�R�� �ã�W�R�� �M�H�� �Y�L�G�O�M�L�Y�R�� �L�]��Slike 4. najosnovniji koncept na kojem se temelji marketing jest 

koncept ljudskih potreba�����/�M�X�G�V�N�H���S�R�W�U�H�E�H���X�N�O�M�X�þ�X�M�X (Kotler i sur., 2006.): 

-  �R�V�Q�R�Y�Q�H���I�L�]�L�þ�N�H���S�R�W�U�H�E�H���]�D���K�U�D�Q�R�P�����R�G�M�H�ü�R�P�����W�R�S�O�L�Q�R�P���L���V�L�J�X�U�Q�R�ã�ü�X���� 

- socijalne potrebe za pripadanjem i ljubavlju;  

- te osobne potrebe za znanjem i �V�D�P�R���L�]�U�D�å�D�Y�D�Q�M�H�P 

�/�M�X�G�V�N�H���S�R�W�U�H�E�H���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X���V�W�D�Q�M�H���G�R�å�L�Y�O�M�H�Q�H���X�V�N�U�D�ü�H�Q�R�V�W�L�����G�R�N���O�M�X�G�V�N�D���å�H�O�Ma predstavlja 

�O�M�X�G�V�N�X���S�R�W�U�H�E�X���X�R�E�O�L�þ�H�Q�X���N�X�O�W�X�U�R�P���L���R�V�R�E�Q�R�ã�ü�X���S�R�M�H�G�L�Q�F�D����Naposljetku �S�R�W�U�D�å�Q�M�D���V�H���M�D�Y�O�M�D��

�N�D�R���O�M�X�G�V�N�D���å�H�O�M�D���S�R�G�X�S�U�W�D���N�X�S�R�Y�Q�R�P���P�R�ü�L�� 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D�� �S�R�Q�X�G�D�� �N�R�M�D�� �V�H�� �Q�D�G�R�J�U�D�ÿ�X�M�H�� �Q�D�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�X�� �R�]�Q�D�þ�D�Y�D�� �N�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D����

usluga, informacija i isku�V�W�D�Y�D���S�R�Q�X�ÿ�H�Q�L�K �Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���U�D�G�L���]�D�G�R�Y�R�O�M�H�Q�M�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�H�Y�L�K���å�H�O�M�D���L�O�L��

potreba. �â�W�R���V�H���W�L�þ�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���R�Q�D���M�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�D���]�D���V�Y�D�N�R�J���N�X�S�F�D���W�H���V�H���R�G�Q�R�V�L���Q�D��

njegovu procjenu sveukupne sposobnosti proizvoda da zadovolji njegove potrebe. Kupac 

vrijednost �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �R�G�U�H�ÿ�X�M�H�� �S�U�L�M�H�� �N�X�S�Q�M�H���� �'�R�N�� �V�H�� �Q�D�N�R�Q�� �N�X�S�Q�M�H�� �R�G�U�H�ÿ�X�M�H�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�V�W�Y�R��

�N�X�S�F�D���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �P�M�H�U�D�� �G�R�� �N�R�M�H�� �G�R�å�L�Y�O�M�H�Q�D�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�� �N�X�S�þ�H�Y�D��

�R�þ�H�N�L�Y�D�Q�M�D�����5�D�]�P�M�H�Q�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���þ�L�Q���Q�D�E�D�Y�H���å�H�O�M�H�Q�R�J���S�U�H�G�P�H�W�D���R�G���Q�H�N�R�J�D���S�X�W�H�P���Q�X�ÿ�H�Q�M�D��

�Q�H�þ�H�J�D�� �]�D�X�]�Y�U�D�W �G�R�N�� �V�D�P�� �þ�L�Q�� �U�D�]�P�M�H�Q�M�L�Y�D�Q�M�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �G�Y�L�M�X�� �V�W�U�D�Q�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D��

�W�U�D�Q�V�D�N�F�L�M�X�����5�D�]�P�M�H�Q�D���L���W�U�D�Q�V�D�N�F�L�M�D���Q�D�V���G�R�Y�R�G�H���G�R���S�R�M�P�D���W�U�å�L�ã�W�H�����7�U�å�L�ã�W�H���M�H���V�N�X�S���V�W�Y�D�U�Q�L�K���L��

�S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�K���N�X�S�D�F�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L�O�L���X�V�O�X�J�H�� 

�6�Y�L���W�H�P�H�O�M�Q�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���S�R�M�P�R�Y�L���V�X���S�R�Y�H�]�D�Q�L���W�H���V�H���V�Y�D�N�L���S�R�M�D�P���Q�D�G�R�J�U�D�ÿ�X�M�H���Q�D���S�U�H�W�K�R�G�Q�L�� 

Poruka 

 

Proizvodi/usluge 

 

Novac 

 

Informacije 

Slika 5�����-�H�G�Q�R�V�W�D�Y�D�Q���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�X�V�W�D�Y 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 

INDUSTRIJA  

���V�N�X�S���S�U�R�G�D�Y�D�þ�D�� 

�7�5�ä�,�â�7�(�� 
(skup kupaca) 
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Na S�O�L�F�L���������M�H���S�U�L�N�D�]�D�Q���M�H�G�Q�R�V�W�D�Y�D�Q���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�X�V�W�D�Y�����R�G�Q�R�V�Q�R���S�R�M�D�ã�Q�M�H�Q���M�H���R�G�Q�R�V���L�]�P�H�ÿ�X��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D�����S�U�R�G�D�Y�D�þ�D���L���N�U�D�M�Q�M�H�J���N�X�S�F�D�����1�D�L�P�H�����S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���V�Y�R�M���S�U�R�L�]�Y�R�G���L�O�L���X�V�O�X�J�X���S�O�D�V�L�U�D��

�Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�H�� �J�G�M�H�� �N�X�S�D�F�� �]�D��to �G�D�M�H�� �Q�R�Y�D�F�� �L�� �W�L�P�H�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�� �V�Y�R�M�H�� �S�R�W�U�H�E�H���� �3�U�R�G�D�Y�D�þ�� �S�U�L�M�H��

�S�U�R�G�D�M�H���G�D�M�H���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���S�R�U�X�N�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�X kako bi ga naveo na kupnju, dok �S�R�W�U�R�ã�D�þ nakon 

�N�X�S�Q�M�H���S�U�R�G�D�Y�D�þ�X���G�D�M�H���N�R�U�L�V�Q�H���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���R kvaliteti proizvoda. Sve navedeno predstavlja 

�M�H�G�D�Q���]�D�W�Y�R�U�H�Q�L���V�X�V�W�D�Y���X���N�R�M�H�P���N�U�X�å�H���G�R�E�U�D���L���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���W�H���W�R���N�R�U�L�V�W�L���N�D�N�R���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�X���W�D�N�R��

�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�X�� Unutarnji krug prikazuje razmjenu novca za robu dok vanjski krug prikazuje 

razmjenu informacija.  

U �S�U�R�ã�L�U�H�Q�L�M�H�P���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �P�R�G�H�U�Q�L�M�H�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�P�� �V�X�V�W�D�Y�X��(Slika 6.) �S�R�M�D�Y�O�M�X�M�X���V�H�� �M�R�ã�� �L 

�G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�L koji pribavljaju potrebne sirovine za proizvodnju, konkurenti �W�H�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L��

posrednici koji nude svoje usluge kako bi �R�P�R�J�X�ü�L�O�L���W�Y�U�W�N�D�P�D �O�D�N�ã�H���S�O�D�V�L�U�D�Q�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D��

�W�U�å�L�ã�W�H. 

 

 

 

 

 

Slika 6�����0�R�G�H�U�Q�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�X�V�W�D�Y 

Izvor: Kotler i sur., 2006 

 

2.2.1. �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�S�O�H�W���L�O�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���P�L�N�V�������3�� 

Prema Philipu Kotleru i sur. marketi�Q�ã�N�L�� �V�S�O�H�W�� �� �M�H�� �M�H�G�D�Q�� �R�G�� �G�R�P�L�Q�D�Q�W�Q�L�M�L�K�� �N�R�Q�F�H�S�D�W�D��

suvremenog marketinga �L�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �V�N�X�S�� �W�D�N�W�L�þ�N�L�K�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K�� �L�Q�V�W�U�X�P�H�Q�D�W�D�� �N�R�M�L�P�D��

�W�Y�U�W�N�D���X�S�U�D�Y�O�M�D���L���N�R�P�E�L�Q�L�U�D���L�K���N�D�N�R���E�L���S�U�R�L�]�Y�H�O�D���å�H�O�M�H�Q�X���U�H�D�N�F�L�M�X���Q�D���F�L�O�M�Q�R�P���W�U�å�L�ã�W�X (Slika 7.). 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�S�O�H�W���V�D�G�U�å�L���V�Y�H���D�O�D�W�H���N�R�M�L�P�D���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���P�R�å�H���X�W�M�H�F�D�W�L���Q�D���Q�D���S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H���S�R�W�U�D�å�Q�M�H��

za njegovim proizvodom. �3�O�D�Q�L�U�D�Q�M�H�� �L�� �S�U�L�P�M�H�Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K�� �L�Q�V�W�U�X�P�H�Q�D�W�D�� �R�G�Q�R�V�Q�R��

�R�E�O�L�N�R�Y�D�Q�M�H�� �L�� �S�U�L�P�M�H�Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �V�S�O�H�W�D�� �E�L�� �W�U�H�E�D�O�D�� �X�Y�L�M�H�N���� �N�R�O�L�N�R�� �M�H�� �W�R�� �P�R�J�X�ü�H����biti 

�X�V�N�O�D�ÿ�H�Q�D�� �V�� �U�H�]�X�O�W�D�W�L�P�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���� �6�� �R�E�]�L�U�R�P�� �Q�D�� �W�R�� �G�D�� �Q�D�]�L�Y�L�� �V�S�R�P�H�Q�X�W�L�K��

�'�R�E�D�Y�O�M�D�þ�L 

Tvrtka 

Konkurenti 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L��
posrednici 

�7�U�å�L�ã�W�H��
krajnjih 

korisnika 
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�P�D�U�N�H�W�L�Q�J���V�U�H�G�V�W�D�Y�D���Q�D���H�Q�J�O�H�V�N�R�P���M�H�]�L�N�X���]�D�S�R�þ�L�Q�M�X���V�O�R�Y�R�P���3�����X���O�L�W�H�U�D�W�X�U�L���M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���V�S�O�H�W��

poznat i pod nazivom 4P.  

�0�D�U�N�H�W�L�Q�J���V�S�O�H�W���þ�L�Q�H���þ�H�W�L�U�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���L�Q�V�W�Uumenta: (Kotler i sur., 2006.) 

- proizvod/ usluga (Product) 

- cijena (Price) 

- distribucija (Place) 

- promocija (Promotion) 

 

 

 

�5�D�]�Q�R�O�L�N�R�V�W�����������������������������������������2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H                              Cjenik   Kanali 

Kvaliteta                         �3�U�R�P�L�G�å�E�H�Q�H���D�Ncije Popusti   Pokrivenost 

Dizajn                             Osobna prodaja Bonifikacije   Asortiman 

Karakteristike                 Publicitet �5�R�N�R�Y�L���S�O�D�ü�D�Q�M�D   Lokacije 

Ime marke Uvjeti kreditiranja        Zalihe 

�$�P�E�D�O�D�å�D   Prijevoz 

Usluge 

Garancije 

 

 

 

 

Slika 7. Marketing splet 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 

�8�þ�L�Q�N�R�Y�L�W���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���S�U�R�J�U�D�P���N�R�P�E�L�Q�L�U�D���H�O�H�P�H�Q�W�H���V�S�O�H�W�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���X���X�V�N�O�D�ÿ�H�Q�L���S�U�R�J�U�D�P��

�N�R�M�L���M�H���V�P�L�ã�O�M�H�Q���N�D�N�R���E�L���S�R�V�W�L�J�D�R���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���F�L�O�M�H�Y�H���W�Y�U�W�N�H�����6�S�O�H�W���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���S�U�X�å�D���Wvrtki 

�W�D�N�W�L�þ�N�H�� �D�O�D�W�H�� �]�D�� �X�V�S�R�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�H�� �þ�Y�U�V�W�H�� �S�R�]�L�F�L�M�H�� �Q�D�� �F�L�O�M�Q�L�P�� �W�U�å�L�ã�W�L�P�D���� �0�H�ÿ�X�W�L�P���� �P�R�å�H�� �V�H��

�S�U�L�P�L�M�H�W�L�W�L���G�D���Ä�þ�H�W�L�U�L���3�³���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X���S�U�R�G�D�Y�D�þ�H�Y�R���Y�L�ÿ�H�Q�M�H���G�R�V�W�X�S�Q�L�K���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���D�O�D�W�D���]�D��

�Y�U�ã�H�Q�M�H�� �X�W�M�H�F�D�M�D�� �Q�D�� �N�X�S�F�H���� �6�� �J�O�H�G�L�ã�W�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �V�Y�D�N�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �L�Q�Vtrument mora 

�S�R�J�R�G�R�Y�D�W�L���N�X�S�F�X�����-�H�G�D�Q���M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�W�U�X�þ�Q�M�D�N���U�H�N�D�R���G�D���E�L���W�Y�U�W�N�H���W�U�H�E�D�O�H���J�O�H�G�D�W�L���Q�D���Ä�þ�H�W�L�U�L��

Splet marketinga 

�3�U�R�L�]�Y�R�G�����3�U�R�G�X�F�W�������������������������������3�U�R�P�L�G�å�E�D�����3�U�R�P�R�W�L�R�Q���������������������������������&�L�M�H�Q�D�����3�U�L�F�H���������������������������������'�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�D�����3�O�D�F�H�� 

�&�,�/�-�1�2���7�5�ä�,�â�7�( 
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�3�³�� �N�D�R�� �Q�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�H�Y�L�K�� �Ä�þ�H�W�L�U�L�� �&�³�� ���&�X�V�W�R�P�H�U�� �Q�H�H�G�V�� �D�Q�G�� �Z�D�Q�W�V���� �&�R�V�W�� �W�R�� �W�K�H�� �F�X�V�W�R�P�H�U����

�&�R�Q�Y�H�Q�L�H�Q�F�H���� �&�R�P�P�X�Q�L�F�D�W�L�R�Q������ �8�V�S�M�H�ã�Q�H�� �W�Y�U�W�N�H�� �V�X�� �R�Q�H�� �N�R�M�H�� �]�D�G�R�Y�R�O�Mavaju potrebe 

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���Q�D���H�N�R�Q�R�P�L�þ�D�Q���L���S�U�D�N�W�L�þ�D�Q���Q�D�þ�L�Q���X�]���S�R�P�R�ü���X�þ�L�Q�N�R�Y�L�W�H���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�����.�R�W�O�H�U���L���V�X�U������

2006.). 

U Tablici 4. �M�H�� �S�U�L�N�D�]�D�Q�� �R�G�Q�R�V�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �L�Q�V�W�U�X�P�H�Q�D�W�D�� �N�R�Q�F�H�S�W�D�� ���3�� �N�R�M�L�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�H�� �Q�D��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���W�H���L�Q�V�W�U�X�P�H�Q�D�W�D���N�R�Q�F�H�S�W�D�����&���N�R�M�L���V�H���R�G�Q�R�V�L���Q�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� 

Tablica 4. Odnos 4P- 4C 

�ýetiri  P �ýetiri  C 

Proizvod �3�R�W�U�H�E�H���L���å�H�O�M�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D 

Cijena �7�U�R�ã�D�N���]�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D 

Distribucija Pogodnost 

�3�U�R�P�L�G�å�E�D Komunikacija 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 

�7�U�D�G�L�F�L�R�Q�D�O�Q�L���N�R�Q�F�H�S�W�����3���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���Vpleta razvijen je u skladu s potrebama �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D 

�þ�L�M�L�� �V�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �R�S�L�S�O�M�L�Y�L���� �=�E�R�J�� �V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�V�W�L�� �U�D�]�Q�L�K�� �X�V�O�X�J�D�� �N�R�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L nude uz 

�S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �S�R�W�U�H�E�Q�R�� �M�H�� �X�� �N�R�Q�F�H�S�W�� �X�N�O�M�X�þ�L�W�L razne varijable �N�R�M�H�� �X�W�M�H�þ�X�� �Q�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G i na 

cjelokupno poslovanje. �8�N�O�M�X�þ�L�Yanjem tih varijabli dolazimo do �S�U�R�ã�L�U�H�Qog koncepta 7P koji 

�X�]���L�Q�V�W�U�X�P�H�Q�W�H���Q�D�Y�H�G�H�Q�H���X�����3���R�E�X�K�Y�D�ü�D �M�R�ã (Portal poduzetnik): 

- �S�U�R�G�D�M�Q�L���S�U�R�V�W�R�U���I�L�]�L�þ�N�R���R�N�U�X�å�H�Q�M�H�����3�K�\�V�L�F�D�O���H�Y�L�G�H�Q�F�H�� 

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

- �S�U�R�F�H�V���X�V�O�X�å�L�Y�D�Q�M�D (Process) 

Ugled proizvoda u rukama je ljudi koji rade u proizvodnji i  izgleda samog prodajnog 

prostora���� �=�D�W�R�� �M�H�� �Y�D�å�Q�R�� �R�V�S�R�V�R�E�L�W�L zaposlenike o tome kako komunicirati s �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D i 

�S�U�L�O�D�J�R�G�L�W�L�� ���3�� �P�R�G�H�O�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �P�L�N�V�D�� �X�� �V�N�O�D�G�X�� �V�D�� �å�H�O�M�D�P�D�� �L�� �S�R�W�U�H�E�D�P�D�� �N�X�Saca. Time se 

�S�R�Y�H�ü�D�Y�D �Y�M�H�U�R�M�D�W�Q�R�V�W���G�D���ü�H���W�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L �S�R�V�W�D�W�L���Y�D�ã�L���]�Q�D�þ�D�M�Q�L���N�O�L�M�H�Q�W�L��  

�3�U�R�F�H�V���M�H���M�H�G�D�Q���R�G���H�O�H�P�H�Q�D�W�D�����3���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���P�L�N�V�D���N�R�M�H�P���V�H���S�U�L�G�D�M�H���S�U�H�P�D�O�R���S�D�å�Q�M�H�����2�G�Q�R�V�L��

�V�H���Q�D���S�U�R�W�R�N���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���N�R�M�L���V�H���G�R�J�D�ÿ�D���X���L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�D�P�D���L�]�P�H�ÿ�X���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D i potro�ã�D�þ�D. Ako 

�V�H�� �S�U�R�F�H�V�X�� �S�U�L�V�W�X�S�L�� �P�X�G�U�R���� �R�Q�� �P�R�å�H�� �E�L�W�L�� �V�M�D�M�D�Q�� �L�]�Y�R�U�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�Q�L�K���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D. Potrebno je 

razvijati jasne procese za sve vrste interakcija, provjeriti �R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X���O�L���R�þ�H�N�L�Y�D�Q�M�L�P�D���N�X�S�D�F�D��

i dosljedno ih provoditi.  
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Posljednji aspekt 7P marketing miksa �M�H�V�W�� �I�L�]�L�þ�N�L�� �G�R�N�D�]�� �N�R�M�L�� �M�H�� �S�R�V�H�E�Q�R�� �Y�D�å�D�Q�� �X�� �G�R�P�H�Q�L��

�S�U�X�å�D�Q�M�D�� �X�V�O�X�J�D���� �8�V�O�X�J�D�� �M�H���� �R�S�ü�H�Q�L�W�R���� �Q�H�P�D�W�H�U�L�M�D�O�Q�D���� �ã�W�R�� �S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �U�L�]�L�N�� �]�D��

�N�X�S�F�D���� �7�R�� �V�H�� �P�R�å�H�� �V�P�D�Q�M�L�W�L�� �G�D�Y�D�Q�M�H�P�� �I�L�]�L�þ�N�R�J�� �G�R�N�D�]�D�� �X�V�O�X�J�H�� �N�R�M�D�� �V�H�� �L�V�S�R�U�X�þ�X�M�H. 

�2�V�L�J�X�U�D�Y�D�M�X�ü�H�� �G�U�X�ã�W�Y�R�� �E�L���� �S�U�L�P�M�H�U�L�F�H�� moglo svojim klijentima izdati tiskani evidencijski 

�P�D�W�H�U�L�M�D�O���þ�L�P�H���ü�H���S�R�Y�H�ü�D�W�L���S�R�Y�M�H�U�H�Q�M�H���N�X�S�D�F�D���X���R�Q�R���ã�W�R���N�X�S�X�M�H. 

 

2.2.2. Proizvod 

Pro�L�]�Y�R�G�R�P���V�H���V�P�D�W�U�D���V�Y�H���ã�W�R���V�H���P�R�å�H���S�R�Q�X�G�L�W�L���W�U�å�L�ã�W�X�����V�D���V�Y�U�K�R�P���G�D���L�]�D�]�R�Y�H���S�D�å�Q�M�X�����S�R�W�D�N�Q�H��

�Q�D�� �N�X�S�Q�M�X���� �X�S�R�U�D�E�X�� �L�O�L�� �S�R�W�U�R�ã�Q�M�X���� �D�� �W�L�P�H�� �V�H�� �P�R�J�X�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�L�W�L�� �å�H�O�M�H�� �L�O�L�� �S�R�W�U�H�E�H���� �0�H�ÿ�X��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�H���V�H���Q�H���X�E�U�D�M�D�M�X���V�D�P�R���R�S�L�S�O�M�L�Y�D���G�R�E�U�D�����8���ã�L�U�H�P���V�P�L�V�O�X�����X���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���X�E�U�D�M�D�P�R���I�L�]�L�þ�N�H��

predmete, usluge, osobe, mjesta, organizacije, ideje ili spletove navedenih jedinica. Usluge 

su proizvodi koji se sas�W�R�M�H���R�G���G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�����N�R�U�L�V�W�L���L�O�L���]�D�G�R�Y�R�O�M�V�W�D�Y�D���S�R�Q�X�ÿ�H�Q�L�K���Q�D���S�U�R�G�D�M�X�����Q�R��

�N�R�M�L���V�X���X���R�V�Q�R�Y�L���Q�H�R�S�L�S�O�M�L�Y�L���L���Q�H���U�H�]�X�O�W�L�U�D�M�X���Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�R�P (Kotler  i sur., 2006.). 

Postoje tri razine proizvoda i svaka od tih razina �U�D�]�L�Q�D�� �G�R�G�D�M�H�� �Y�L�ã�H�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �N�U�D�M�Q�M�H�P��

korisniku. �7�H�P�H�O�M�Q�D���U�D�]�L�Q�D���M�H���R�V�Q�R�Y�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���N�R�M�L���R�G�J�R�Y�D�U�D���Q�D���S�L�W�D�Q�M�H�����Ä�â�W�R���N�X�S�D�F���]�D�S�U�D�Y�R��

�N�X�S�X�M�H�"�³�����2�V�Q�R�Y�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���V�H���Q�D�O�D�]�L���X���V�U�H�G�L�ã�W�X���X�N�X�S�Q�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L���V�D�V�W�R�M�L���V�H���R�G���J�O�D�Y�Q�L�K��

�N�R�U�L�V�W�L�� �N�R�M�H�� �N�X�S�F�L�� �L�V�W�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �W�U�D�å�H���� �D�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�M�X�� �Q�M�L�K�R�Y�H�� �N�U�D�M�Q�M�H�� �S�R�W�U�H�E�H���� �'ruga 

�U�D�]�L�Q�D�� �M�H�� �R�þ�H�N�L�Y�D�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �N�R�M�L�� �V�H�� �V�D�V�W�R�M�L�� �R�G�� �S�H�W�� �V�Y�R�M�V�W�D�Y�D���� �U�D�]�L�Q�D�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�H���� �R�E�L�O�M�H�å�M�D��

proizvoda i usluge, stil, ime marke i pakiranje. Ova svojstva proizvoda su spojena kako bi 

�S�U�X�å�L�O�D���R�V�Q�R�Y�Q�X���N�R�U�L�V�W���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�X�����'�R�N���W�U�H�ü�D���U�D�]�L�Q�D���V�W�Y�D�U�D���S�U�R�ã�L�U�H�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���N�R�M�L��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���Q�X�G�L���G�R�G�D�W�Q�H���X�V�O�X�J�H���L���N�R�U�L�V�W�L���L�]�J�U�D�ÿ�H�Q�H���R�N�R���R�V�Q�R�Y�Q�L�K���L���R�þ�H�N�L�Y�D�Q�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D����

Te dodatne usluge �R�E�X�K�Y�D�ü�D�M�X �L�Q�V�W�D�O�L�U�D�Q�M�H���� �G�R�V�W�D�Y�X���� �J�D�U�D�Q�F�L�M�X���� �X�S�X�W�H�� �]�D�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�� �L�� �V�Y�H��

ostale post- prodajne usluge koje dovode do toga da klijent ne bude samo zadovoljan, nego 

�G�D���E�X�G�H���R�G�X�ã�H�Y�O�M�H�Q���S�U�R�L�]�Y�R�G�R�P (Kotler i sur., 2006.). 

�3�R�V�W�R�M�L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���V�W�Y�D�U�D�Q�M�D���L���þ�H�W�Y�U�W�H���U�D�]�L�Q�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����1�D���W�R�M���V�H���U�D�]�L�Q�L���Q�D�O�D�]�L���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L��

�S�U�R�L�]�Y�R�G���N�R�M�L���V�D�G�U�å�L���V�Y�H���P�R�J�X�ü�H���G�R�G�D�W�N�H���L���S�U�H�R�E�O�L�N�R�Y�D�Q�M�D���N�R�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G���L�O�L ponuda mogu 

�G�R�å�L�Y�M�H�W�L���X���E�X�G�X�ü�Q�R�V�W�L���V���F�L�O�M�H�P���S�R�Y�H�ü�D�Q�M�D���N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�Q�R�V�W�L���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X�� 

�7�D�N�R�ÿ�H�U�����S�U�R�L�]�Y�R�G�L���V�H���J�U�X�S�L�U�D�M�X���S�U�H�P�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P���þ�L�P�E�H�Q�L�F�L�P�D�����3�R�V�W�R�M�H���S�R�G�M�H�O�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D��

prema ekonomskoj namjeni (Slika 8���������S�U�H�P�D���W�U�D�M�Q�R�V�W�L���W�H���S�U�H�P�D���W�L�S�X���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���N�R�M�L���L�K���N�Rriste. 
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Slika 8. Podjela proizvoda prema ekonomskoj namjeni 

Izvor: �%�R�å�L�G�D�U�H�Y�L�ü, 2002. 

 

�3�U�R�L�]�Y�R�G�H���P�R�å�H�P�R���S�R�G�L�M�H�O�L�W�L���S�U�H�P�D���Q�M�L�K�R�Y�R�M���W�U�D�M�Q�R�V�W�L���L���R�S�L�S�O�M�L�Y�R�V�W�L���Q�D ���%�R�å�L�G�D�U�H�Y�L�ü������������������ 

- �3�R�W�U�R�ã�Q�D���G�R�E�U�D- �S�U�R�L�]�Y�R�G�L���N�U�D�M�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H���N�R�M�L���V�H���X�J�O�D�Y�Q�R�P���N�R�Q�]�X�P�L�U�D�M�X���E�U�]�R���L���W�U�R�ã�H��

odjednom ili u par navrata 

- Trajna dobra- �S�U�R�L�]�Y�R�G�L���N�U�D�M�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H���N�R�M�L���V�H���N�R�U�L�V�W�H���W�L�M�H�N�R�P���G�X�å�H�J���Y�U�H�P�H�Q�V�N�R�J��

perioda i uglavnom traju mnogo godina 

�7�D�N�R�ÿ�H�U���� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �V�H�� �G�L�M�H�O�H�� �L�� �X�� �G�Y�L�M�H�� �ã�L�U�R�N�H�� �N�D�W�H�J�R�U�L�M�H�� �Q�D�� �W�H�P�H�O�M�X�� �W�L�S�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �N�R�M�L�� �L�K��

�N�R�U�L�V�W�H�����S�U�R�L�]�Y�R�G�L���N�U�D�M�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H���L���S�U�R�L�]�Y�R�G�L���S�R�V�O�R�Y�Q�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H���� 

�3�U�R�L�]�Y�R�G�L���N�U�D�M�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H���V�X���R�Q�L���N�R�M�H���N�U�D�M�Q�M�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���N�X�S�X�M�X���]�D���R�V�R�E�Q�X���S�R�W�U�R�ã�Q�M�X�����0�H�ÿ�X��

�Q�M�L�K�� �V�S�D�G�D�M�X�� �R�E�L�þ�Q�L���� �S�R�V�H�E�Q�L���� �V�S�H�F�L�M�D�O�Q�L�� �L���Q�H�� �W�U�D�å�H�Q�L proizvodi. Navedeni se proizvodi 

�U�D�]�O�L�N�X�M�X���S�R���P�Q�R�J�L�P���R�V�R�E�L�Q�D�P�D���W�H���V�X���Q�D���U�D�]�O�L�þ�L�W���Q�D�þ�L�Q���S�R�Q�X�ÿ�H�Q�L���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X����Tablica 5.). 
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Tablica 5�����3�U�R�L�]�Y�R�G�L���N�U�D�M�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R��

razmatranje 

�2�E�L�þ�Q�L Posebni Specijalni �1�H���W�U�D�å�H�Q�L 

�3�R�Q�D�ã�D�Q�M�H��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D 

�ý�H�V�W�D 

kupovina, malo 

planiranja, 

malo usporedbe 

ili truda 

�0�D�Q�M�H���þ�H�V�W�D��

kupovina , 

dosta planiranja 

i truda, 

usporedba 

marki 

Visok stupanj 

predanosti 

marke i 

odanosti marci, 

poseban trud, 

usporedba 

marki, niska 

osjetljivost na 

cijenu 

Malo znanja ili 

svijesti o 

proizvodu 

 

Cijena 

 

Niska 

 

�9�L�ã�D 

 

Visoka 

 

Varira 

 

Distribucija 

 

�â�L�U�R�N�D��

distribucija, 

pogodne 

lokacije 

 

Birana 

distribucija u 

manjim 

trgovinama 

 

Ekskluzivna 

distribucija na 

samo jednom 

ili par mjesta 

�Q�D���W�U�å�L�ã�W�X 

 

Varira 

 

�3�U�R�P�L�G�å�E�D 

 

Masovna 

promocija 

 

�2�J�O�D�ã�D�Y�Dnje i 

osobna prodaja 

 

Pomnije 

odabrana 

promocija 

 

Napadno 

�R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���L��

osobna prodaja 

 

Primjeri 

 

Pasta za zube, 

�G�H�W�H�U�G�å�H�Q�W���]�D��

�U�X�E�O�M�H�����þ�D�V�R�S�L�V�L 

 

�9�H�ü�L�Q�D��

�N�X�ü�D�Q�V�N�L�K��

aparata, 

televizori, 

�Q�D�P�M�H�ã�W�D�M��

�R�G�M�H�ü�D 

 

Luksuzna 

dobra 

 

�ä�L�Y�R�W�Q�R��

osiguranje, 

darivanje krvi 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 
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Proizvodi �S�R�V�O�R�Y�Q�H�� �S�R�W�U�R�ã�Q�M�H�� �V�X�� �R�Q�L�� �N�R�M�L�� �V�H�� �N�X�S�X�M�X�� �]�D��daljnju obradu ili za poslovnu 

�X�S�R�W�U�H�E�X�����5�D�]�O�L�N�X�M�X���V�H���R�G���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���N�U�D�M�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H���S�R���Q�D�P�M�H�Q�L���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D���G�R�E�U�D���N�R�M�H���V�H��

kupuje. Tri su skupine proizvoda poslovne �S�R�W�U�R�ã�Q�M�H, �ã�W�R���M�H���Y�L�G�O�M�L�Y�R���L�]��Slike 9. (Kotler i sur., 

2006.). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Slika 9�����3�R�G�M�H�O�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���S�R�V�O�R�Y�Q�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 

�0�D�W�H�U�L�M�D�O�L�� �L�� �G�L�M�H�O�R�Y�L�� �S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�M�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �S�R�V�O�R�Y�Q�H�� �S�R�W�U�R�ã�Q�M�H�� �N�R�M�L�� �S�R�W�S�X�Q�R��ulaze u 

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�H�Y���S�U�R�L�]�Y�R�G�����.�D�S�L�W�D�O�Q�H���V�W�D�Y�N�H���V�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�L���N�R�M�L���G�L�M�H�O�R�P���X�O�D�]�H���X���J�R�W�R�Y���S�U�R�L�]�Y�R�G����

�G�R�N���V�H���S�R�W�U�H�S�ã�W�L�Q�H���L���X�V�O�X�J�H���R�G�Q�R�V�H���Q�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���N�R�M�L���X�R�S�ü�H���Q�H���X�O�D�]�H���X���J�R�W�R�Y���S�U�R�L�]�Y�R�G�� 

�ä�L�Y�R�W�Q�L���F�L�N�O�X�V���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���Y�U�L�M�H�P�H���R�G���X�Y�R�ÿ�H�Q�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D���W�U�å�L�ã�W�H���G�R njegovog 

�L�V�N�O�M�X�þ�H�Q�M�D�� �L�]�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�R�J�� �S�U�R�J�U�D�P�D. Nakon stvaranja novog proizvoda izazov za 

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D�� �O�H�å�L�� �X�� �R�V�L�J�X�U�D�Y�D�Q�M�X�� �ã�W�R�� �G�X�å�H�J�� �å�L�Y�R�W�Q�R�J�� �Y�L�M�H�N�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �-�D�V�Q�R�� �M�H�� �G�D�� �V�Y�D�N�L��

�S�U�R�L�]�Y�R�G���L�P�D���V�Y�R�M���å�L�Y�R�W�Q�L���F�L�N�O�X�V���L�O�L���Y�U�L�M�H�P�H���W�U�D�M�D�Q�M�D�����E�D�ã���N�D�R���L���þ�R�Y�M�H�N�� ali izgled i duljina toga 

ciklusa nisu unaprijed poznati. Cilj je �G�D�� �W�D�M�� �F�L�N�O�X�V�� �E�X�G�H�� �ã�W�R�� �M�H�� �P�R�J�X�ü�H�� �G�X�å�L����Koncepcija 

�å�L�Y�R�W�Q�R�J�� �F�L�N�O�X�V�D�� �M�H�� �R�G�� �Y�H�O�L�N�H�� �Y�D�å�Q�R�V�W�L���� �8�]�� �G�R�E�U�X�� �N�R�Q�F�H�S�F�L�M�X�� �Y�H�ü�D�� �M�H���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W �G�X�å�H�J��

�å�L�Y�R�W�Q�R�J���Y�L�M�H�N�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����R�Q�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���V�W�U�D�W�H�J�L�M�V�N�R �S�U�R�P�L�ã�O�M�D�Q�M�H���V�Y�L�K���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L vezanih 

za proizvod. �ä�L�Y�R�W�Q�L���F�L�N�O�X�V���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���S�U�R�O�D�]�L���N�U�R�]���N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�þ�Q�H���I�D�]�H�����N�R�M�H���V�X���Y�L�G�O�M�L�Y�H���L�]��

Slike 10.  

Materijali i 
dijelovi 

Kapitalne 
stavke 

�3�R�W�U�H�S�ã�W�L�Q�H��
i usluge 

Sirovine, 
�S�U�H�U�D�ÿ�H�Y�L�Q�H��

i dijelovi 

Postrojenja, 
dodatna 
oprema 

�3�R�W�U�H�S�ã�W�L�Q�H����
poslovne 
usluge 

Proizvodi poslovne 
�S�R�W�U�R�ã�Q�M�H 
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Slika 10�����ä�L�Y�R�W�Q�L���F�L�N�O�X�V���S�U�R�L�]�Y�R�G�D 

Izvor: Kralik, 2017. 

P�U�L�M�H���X�Y�R�ÿ�H�Q�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D na tr�åi�ã�W�H prethodi faza stvaranja ideje o proizvodu. To je faza koja 

zahtijeva vrijeme i znatna ulaganja. 

�)�D�]�D���X�Y�R�ÿ�H�Q�M�D���S�R�þ�L�Q�M�H���O�D�Q�V�L�U�D�Q�M�H�P���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����8�Y�R�ÿ�H�Q�M�H���S�U�Ri�]�Y�R�G�D���Q�D���W�U�å�L�ã�W�H���]�D�K�W�M�H�Y�D brojne 

financijske i druge napore. Glavnina promocijskih napora usmjerena je na informiranje 

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �R�� �S�R�V�W�R�M�D�Q�M�X�� �Q�R�Y�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �W�H�� �S�R�W�L�F�D�Q�M�X�� �G�D�� �J�D�� �L�V�S�U�R�E�D�M�X���� �N�D�R�� �L motiviranju 

�S�U�R�G�D�Y�D�þ�D �G�D���X�N�O�M�X�þ�H���S�U�R�L�]�Y�R�G���X���V�Y�R�M�X���S�R�Q�X�G�X�����1�R�Y�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���Q�X�G�L���V�H���X �R�J�U�D�Q�L�þ�H�Q�R�P���E�U�R�M�X��

osnovnih verzija i modela. Cijena mu je u pravilu visoka. Prodajna i �G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�V�N�D���P�U�H�å�D��

slabo razvijena, a broj sudionika manji���� �%�U�R�M�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �M�H�� �U�H�O�D�W�L�Y�Q�R mali, a pripadaju 

kategorijama inovatora i ranih �X�V�Y�D�M�D�þ�D���� �8�� �I�D�]�L�� �X�Y�R�ÿ�H�Q�M�D�� �S�U�R�I�L�W�D�� �M�R�ã�� �Q�H�P�D�� jer prihod od 

�S�U�R�G�D�M�H�� �Q�L�M�H�� �M�R�ã�� �X���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L pokriti sve izdatke �L�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�� �N�R�M�L�� �V�X�� �V�W�Y�R�U�H�Q�L stvaranjem 

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����3�U�H�Y�L�ã�L�ü���L���'�R�ã�H�Q������������.). 

�$�N�R���Q�R�Y�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���]�D�G�R�Y�R�O�M�L���S�R�W�U�H�E�H���W�U�å�L�ã�W�H��uskoro ulazi u stadij rasta u kojem naglo raste 

prodaja tog proizvoda. Stadij rasta z�D�S�R�þ�L�Q�M�H���N�D�G�D���S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H�P���S�U�R�G�D�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���S�R�þ�L�Q�M�H 

ostvarivati dobit. Osnovne karakteristike ove faze su ���3�U�H�Y�L�ã�L�ü���L���'�R�ã�H�Q����������������: 

- �E�U�]�R���S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H���R�E�X�M�P�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H���� 

- �S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H���S�U�R�G�D�M�H���L���S�U�L�K�R�G�D���W�H���U�D�V�W���G�R�E�L�W�L,  

- �V�P�D�Q�M�H�Q�M�H���W�U�R�ã�N�R�Y�D���S�U�R�S�D�J�D�Q�G�H, 

- smanjenje proizvodne cijene �L�O�L���F�L�M�H�Q�H���N�R�ã�W�D�Q�M�D, 

- �M�D�þ�D�Q�M�H���N�R�Q�Nurentnosti  



18 
 

K�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D���X���R�Y�R�M���I�D�]�L���W�D�N�R�ÿ�H�U���N�U�H�ü�H���X���D�N�F�L�M�X���O�D�Q�V�L�U�D�Q�M�H�P���V�O�L�þ�Q�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���V�D���V�O�L�þ�Q�L�P���L�O�L��

�E�R�O�M�L�P�� �V�Y�R�M�V�W�Y�L�P�D�� �L�� �Q�L�å�R�P�� �F�L�M�H�Q�R�P �ã�W�R�� �G�R�Y�R�G�L�� �G�R�� �P�D�O�R�J�� �V�P�D�Q�M�H�Q�M�D�� �F�L�M�H�Q�H�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�H�J��

proizvoda. 

�6�O�M�H�G�H�ü�D���I�D�]�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���M�H�V�W���I�D�]�D���]�U�H�O�R�V�W�L�����2�Y�R���M�H��faza u �N�R�M�R�M���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ �å�H�O�L���R�V�W�D�W�L���ã�W�R���G�X�O�M�H 

�]�D�W�R���ã�W�R���V�H���Q�D�O�D�]�L���X���P�L�U�Q�R�M���V�U�H�G�L�Q�L te mu prodaja i dalje blago raste. Uz navedeno dolazi do 

�S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H���E�U�R�M�D���N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D i �W�U�R�ã�N�R�Y�D���S�U�R�P�R�F�L�M�H. Potrebno je �S�U�R�Y�R�ÿ�H�Q�M�H���P�D�Q�M�L�K���L�]�P�M�H�Q�D��

�N�R�G�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �E�L�� �E�L�O�R�� �S�R�å�Hljno da �Y�H�ü�� �X�� �R�Y�R�M�� �I�D�]�L�� �å�L�Y�R�W�Q�R�J�� �F�L�N�O�X�V�D�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�L��

subjekti imaju adekvatnu zamjenu �]�D���S�R�V�W�R�M�H�ü�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�� 

Nakon toga dolazi do faze �]�D�V�L�ü�H�Q�R�V�W�L �X���N�R�M�R�M���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���W�H�å�H���Q�H�þ�H�P�X���Q�R�Y�R�P�H���L���L�Q�R�Y�D�W�L�Y�Q�L�M�H�P��

�W�H�� �M�H���W�X�� �S�R�W�U�H�E�Q�R�� �X�Y�R�ÿ�H�Q�M�H�� �]�Q�D�W�Q�L�K�� �S�U�R�P�M�H�Q�D�� �Q�D�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�H�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�X�� �L�O�L�� �X�Y�R�ÿ�H�Q�M�H�� �Q�R�Y�L�K��

linija proizvoda. Na ovu fazu se nadovezuje posljednja faza, a to je faza opadanja ili 

�R�G�X�P�L�U�D�Q�M�D���� �X�� �N�R�M�R�M�� �G�R�O�D�]�L�� �G�R�� �R�V�M�H�W�Q�R�J�� �R�S�D�G�D�Q�M�D�� �S�U�R�G�D�M�H�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�H�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �3�U�R�G�D�M�D��

�R�S�D�G�D���L�]���P�Q�R�J�L�K���U�D�]�O�R�J�D�����N�D�R���ã�W�R���V�X���S�U�R�P�M�H�Q�H���S�H�U�F�H�S�F�L�M�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H���L���W�H�K�Q�R�O�R�ã�N�R��

�X�Q�D�S�U�M�H�ÿ�H�Q�M�H �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H���L�� �V�O�L�þ�Q�R���� �2�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���V�O�D�E�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���P�R�å�H���E�L�W�L���Y�U�O�R���V�N�X�S�R���]�D��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���W�H���M�H���V�W�R�J�D���S�R�W�U�H�E�Q�R���R�G�O�X�þ�L�W�L���W�U�H�E�D���O�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���P�D�N�Q�X�W�L���V���W�U�å�L�ã�W�D���L�O�L���X�Q�L�M�H�W�L���Q�H�N�X��

�R�]�E�L�O�M�Q�L�M�X���S�U�R�P�M�H�Q�X���N�R�M�D���P�R�å�H���S�R�Q�R�Y�Q�R���Ä�R�å�L�Y�M�H�W�L�³���W�D�M���S�U�R�L�]�Y�R�G�� 

 

2.2.3. Cijena 

�&�L�M�H�Q�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �N�R�O�L�þ�L�Q�X�� �Q�R�Y�F�D�� �N�R�M�X�� �N�X�S�D�F�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �S�O�D�ü�D�� �S�R�Q�X�ÿ�D�þ�X�� �]�D�� �M�H�G�L�Q�L�þ�Q�L��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�����7�R���X�M�H�G�Q�R���]�Q�D�þ�L���N�D�N�R���M�H���F�L�M�H�Q�D���Q�R�Y�þ�D�Q�L���S�U�L�N�D�]���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����.�D�R���ã�W�R���Q�L�M�H��

sporno da je proizvod temeljni element marketing spleta, isto tako nije sporno ni da je cijena 

�V�O�M�H�G�H�ü�L�� �H�O�H�P�H�Q�W�� �S�R�� �Y�D�å�Q�R�V�W�L���� �&�L�M�H�Q�D�� �V�H�� �W�U�H�E�D�� �V�K�Y�D�ü�D�W�L�� �N�D�R�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�X�� �N�R�P�S�O�H�P�H�Q�W�D�U�Q�L��

element marketing spleta, dakle kao sredstvo, a ne kao cilj poslovne politike. To implicira 

da cijena mora biti sukladna �V���W�H�P�H�O�M�Q�L�P���N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�D�P�D���L���V�Y�R�M�V�W�Y�L�P�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���N�D�R���ã�W�R���V�X��

�N�Y�D�O�L�W�H�W�D���� �G�L�]�D�M�Q���� �D�P�E�D�O�D�å�D�� �L�� �V�O�L�þ�Q�R���� �D�� �G�D�� �X�M�H�G�Q�R�� �L�� �R�V�O�L�N�D�Y�D�� �R�V�W�Y�D�U�H�Q�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�R�V�W�� �U�D�G�D��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���N�U�R�]���F�L�M�H�Q�X���N�R�ã�W�D�Q�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D (Meler, 2002.). 

Cijena �M�H���M�H�G�L�Q�L���H�O�H�P�H�Q�W���X���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�P���V�S�O�H�W�X���N�R�M�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�L���G�R�K�R�G�D�N���� �D���Q�H���W�U�R�ã�D�N���� �2�Q�D 

predstavlja �Q�D�M�G�L�Q�D�P�L�þ�Q�L�M�L���H�O�H�P�H�Q�W���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���V�S�O�H�W�D���M�H�U���M�H���Q�D�M�Y�L�ã�H���S�R�G�O�R�å�Q�D���X�W�M�H�F�D�M�L�P�D���L�]��

okoline i lako je promjenjiva. �ý�L�P�E�H�Q�L�F�L�� �N�R�M�L�� �X�W�M�H�þ�X�� �Q�D�� �R�G�O�X�N�H�� �R�� �F�L�M�H�Q�D�P�D�� �P�R�J�X�� �E�L�W�L��

�X�Q�X�W�U�D�ã�Q�M�L���L���Y�D�Q�M�V�N�L���� 
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�8�Q�X�W�U�D�ã�Q�M�L���þimbenici su:  

- �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���F�L�O�M�H�Y�L 

- �6�W�U�D�W�H�J�L�M�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���V�S�O�H�W�D 

- �7�U�R�ã�N�R�Y�L 

- �2�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D���]�D���R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�D 

�9�D�Q�M�V�N�L���þ�L�P�E�H�Q�L�F�L���V�X���� 

- �3�U�L�U�R�G�D���W�U�å�L�ã�W�D���L���S�R�W�U�D�å�Q�M�H 

- Konkurencija 

- Ostali (ekonomija, preprodavatelji, vlade) 

�.�D�G�D�� �M�H�� �U�L�M�H�þ�� �R�� �R�S�ü�H�P�� �S�U�L�V�W�X�S�X�� �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �F�L�M�H�Q�D���� �F�L�M�H�Q�D�� �N�R�M�X�� �W�Y�U�W�N�D�� �W�U�D�å�L�� �E�L�W�� �ü�H�� �Q�H�J�G�M�H��

�L�]�P�H�ÿ�X���U�D�]�L�Q�H���N�R�M�D���M�H���S�U�H�Q�L�V�N�D���G�D���E�L���R�V�W�Y�D�U�L�O�D���S�U�R�I�L�W���L���U�D�]�L�Q�H���N�R�M�D���M�H���S�U�H�Y�L�V�R�N�D���G�D���E�L���V�W�Y�R�U�L�O�D��

�Q�H�N�X�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�X�� �7�U�R�ã�N�R�Y�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �S�R�V�W�D�Y�O�M�D�M�X�� �G�R�Q�M�X�� �J�U�D�Q�L�F�X�� �F�L�M�H�Q�H���� �G�R�N�� �S�H�U�F�H�S�F�L�M�D��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���R���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���S�Uoizvoda postavlja gornju granicu. Tvrtka mora uzeti u obzir cijene 

�N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D���L���G�U�X�J�H���Y�D�Q�M�V�N�H���L���X�Q�X�W�U�D�ã�Q�M�H���þ�L�P�E�H�Q�L�N�H���N�D�N�R���E�L���S�U�R�Q�D�ã�O�D���Q�D�M�E�R�O�M�X���F�L�M�H�Q�X���L�]�P�H�ÿ�X��

tih dviju krajnosti (Kotler i sur., 2006). 

�&�M�H�Q�R�Y�Q�D���H�O�D�V�W�L�þ�Q�R�V�W���S�R�W�U�D�å�Q�M�H���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���S�R�V�W�R�W�Q�X���S�U�R�P�M�H�Q�X���N�R�O�L�þ�L�Q�H���S�R�W�U�D�å�Q�M�H���X���R�G�Q�R�V�X��

�Q�D���S�R�V�W�R�W�Q�X���S�U�R�P�M�H�Q�X���F�L�M�H�Q�H�����W�M�����N�R�O�L�N�R���ü�H���S�U�R�P�M�H�Q�D���F�L�M�H�Q�H���X�W�M�H�F�D�W�L���Q�D���S�U�R�P�M�H�Q�X���S�R�W�U�D�å�Q�M�H�� 

Bitno je spomenuti metode �N�R�M�L�P�D���V�H���S�U�R�G�D�Y�D�þ�L���V�O�X�å�H���S�U�L�O�L�N�R�P �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D���F�L�M�H�Q�D����Postoji 

nekoliko �P�H�W�R�G�D���N�R�M�L�P�D���V�H���R�G�U�H�ÿ�X�M�X���F�L�M�H�Q�H��proizvoda. Na�M�N�R�U�L�ã�W�H�Q�L�M�D �P�H�W�R�G�D���M�H���R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H��

�F�L�M�H�Q�D�� �Q�D�� �R�V�Q�R�Y�L�� �W�U�R�ã�N�R�Y�D. Ona podrazumijeva dodavanje standardne �P�D�U�å�H��na �W�U�R�ã�N�R�Ye 

proizvodnje i prodaje. Druga metoda predstavlja �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�D���Q�D���R�V�Q�R�Y�L���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L. 

�7�R���M�H���P�H�W�R�G�D���N�R�M�D���R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�H���W�H�P�H�O�M�L���Q�D���N�X�S�þ�H�Y�R�M���S�H�U�F�H�S�F�L�M�L���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D��

�X�P�M�H�V�W�R���Q�D���V�W�Y�D�U�Q�L�P���W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����3�R�V�O�M�H�G�Q�M�D���Petoda se odnosi na  konkurentsko 

�R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�D�����8���R�Y�R�M���P�H�W�R�G�L���V�H���S�U�R�G�D�Y�D�þ�L���E�D�]�L�U�D�M�X���Q�D���F�L�M�H�Q�X���Q�M�L�K�R�Y�L�K���N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D�����G�R�N��

manje pozornosti posv�H�ü�X�M�X�� �Y�O�D�V�W�L�W�L�P�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D�� �L�O�L�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�L���� �.�R�Q�N�X�U�H�Q�W�V�N�R�� �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D��

cijena se �Y�H�ü�L�Q�R�P �N�R�U�L�V�W�L���N�R�G���P�D�Q�M�L�K���S�U�R�G�D�Y�D�þ�D���N�R�M�L���S�U�D�W�H���S�U�R�P�M�H�Q�H���F�L�M�H�Q�D���N�R�G���N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D��

�N�R�M�L���V�X���Y�H�O�L�N�L���L���M�D�N�L���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� 

Slika 11���� �S�U�L�N�D�]�X�M�H�� �X�V�S�R�U�H�G�E�X���W�U�R�ã�N�R�Y�Q�R�J�� �L�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�Q�R�J�� �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �F�L�M�H�Q�D���� �2�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H��

cije�Q�D���Q�D���R�V�Q�R�Y�L���W�U�R�ã�N�R�Y�D���Q�D���S�U�Y�R���P�M�H�V�W�R���V�W�D�Y�O�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�����G�R�N���N�R�G���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�Q�R�J���R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D��

cijene glavnu ulogu ima kupac. 
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Slika 11�����7�U�R�ã�N�R�Y�Q�R���X���R�G�Q�R�V�X���Q�D���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�Q�R���R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�D 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 

�3�R�V�W�X�S�D�N���]�D���R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���V�D�V�W�R�M�L���V�H�����X���Q�D�þ�H�O�X�����R�G���ã�H�V�W���I�D�]�D (Meler, 2002.): 

- �,�]�E�R�U���F�L�O�M�D���X�W�Y�U�ÿ�L�Y�D�Q�M�D �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���F�L�M�H�Q�H 

- �8�W�Y�U�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���S�R�W�U�D�å�Q�M�H 

- �3�U�R�F�M�H�Q�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D 

- Analiza cijena i ponude konkurenata 

- �,�]�E�R�U���P�H�W�R�G�H���X�W�Y�U�ÿ�L�Y�D�Q�M�D���F�L�M�H�Q�D 

- �,�]�E�R�U���N�R�Q�D�þ�Q�H���F�L�M�H�Q�H 

�,�]�E�R�U�R�P�� �F�L�O�M�D�� �X�W�Y�U�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H�� �F�L�M�H�Q�H���� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�L�� �V�X�E�M�H�N�W�� �R�G�U�H�ÿ�X�M�H�� �N�R�M�H�P�� �R�G��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �F�L�O�M�H�Y�D�� �W�H�å�L���� �7�L�� �F�L�O�M�H�Y�L�� �P�R�J�X�� �E�L�W�L���� �R�S�V�W�D�Q�D�N�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�R�J�� �V�X�E�M�H�N�W�D���� �P�D�N�V�L�P�X�P��

�W�H�N�X�ü�H�� �G�R�E�L�W�L�� �P�D�N�V�L�P�X�P�� �W�H�N�X�ü�H�J�� �Srihoda, maksimum rasta prodaje, maksimum obiranja 

vrhnja �Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���L���Y�R�G�V�W�Y�R���X���N�Y�D�O�L�W�H�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D (Kotler i sur., 2006.). 

Druga faza predstavlja �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H�� �S�U�L�� �þ�H�P�X �V�H�� �S�U�R�P�D�W�U�D�� �U�H�D�N�F�L�M�D�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H�� �Q�D��

�V�Y�D�N�X���N�R�Q�N�U�H�W�Q�X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�X��cijenu. �9�L�ã�D���F�L�M�H�Q�D���G�R�Y�R�G�L���G�R���Q�L�å�H���S�R�W�U�D�å�Q�M�H�����L���R�E�U�Q�X�W�R��  

�6�O�M�H�G�H�ü�D�� �I�D�]�D se odnosi na procjenu �W�U�R�ã�N�R�Y�D�� �S�U�L�� �þ�H�P�X�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�� �R�G�U�H�ÿ�X�M�X�� �G�R�Q�M�X�� �J�U�D�Q�L�F�X��

�F�L�M�H�Q�D�� �N�R�M�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �P�R�å�H�� �W�U�D�å�L�W�L�� �]�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �L�O�L�� �X�V�O�X�J�X���� �7�X�� �V�H�� �X�U�D�þ�X�Q�D�Y�D�M�X�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L��

proizvodnje, distribucije i prodaje proizvoda (Kotler i sur., 2006.). 

A�Q�D�O�L�]�D���W�U�R�ã�N�R�Y�D�����F�L�M�H�Q�D���L���S�R�Q�X�G�D���N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���þ�H�W�Y�U�W�X���I�D�]�X�� S obzirom na cijene 

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�H�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�R�P�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �S�R�W�U�H�E�Q�R�� �M�H�� �X�]�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�� �X�]�H�W�L�� �X�� �R�E�]�L�U�� �L�� �F�M�H�Q�R�Y�Q�H�� �U�H�D�N�F�L�M�H��

�N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D���� �$�N�R�� �S�R�Q�X�G�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �V�D�G�U�å�L�� �N�D�U�D�N�W�H�U�Lstike koje konkurent ne nudi, tada se 

�S�U�H�P�D���S�U�R�F�M�H�Q�L���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���]�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���W�U�H�E�D���W�D���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W���S�U�L�G�R�G�D�W�L���Q�D���F�L�M�H�Q�X���N�R�Q�N�X�U�H�Q�D�W�D���L��

obrnuto.  

Petu fazu �þ�L�Q�L�� �L�]�E�R�U�� �P�H�W�R�G�H�� �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �F�L�M�H�Q�D���� �0�H�W�R�G�H�� �V�X�� �U�D�]�Q�H���� �D�� �Q�D�M�S�R�]�Q�D�W�L�M�H�� �V�X��

�R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�D���Q�D���R�V�Q�R�Y�L���W�U�R�ã�N�R�Y�D�����R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�D���Q�D���R�V�Q�R�Y�L���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���L���R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H��

cijena na osnovi konkurencije (Kotler i sur., 2006.). 

proizvod �W�U�R�ã�D�N cijena vrijednost kupci 

kupci �W�U�R�ã�D�N cijena vrijednost proizvod 
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Posljednja faza podrazumijeva �L�]�E�R�U�� �N�R�Q�D�þ�Q�H�� �F�L�M�H�Q�H�����3�U�R�G�D�Y�D�þ�� �P�R�U�D�� �X�V�W�D�Q�R�Y�L�W�L�� �Y�O�D�V�W�L�W�X��

cjenovnu pozicioniranost u odnosu na konkurentske pro�L�]�Y�R�G�H�� �X�]�� �X�V�S�R�U�H�G�E�X�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K��

kvaliteta proizvoda i uzimanje u obzir vanjskih i unutarnjih �þ�L�P�E�H�Q�L�N�D���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X�� 

 

2.2.4. Distribucija 

�'�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �H�O�H�P�H�Q�W�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �V�S�O�H�W�D�� �N�R�M�H�J�� �V�H�� �þ�H�V�W�R�� �X�V�S�R�U�H�ÿ�X�M�H�� �V�� �S�R�M�P�R�P��

�S�U�R�G�D�M�H���L�D�N�R���R�Q�L���L�P�D�M�X���Y�H�O�L�N�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�R�V�W�L�� Naime, prodaja predstavlja promjenu �Y�O�D�V�Q�L�ã�W�Y�D 

nad proizvodom, dok distribucija �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �S�U�R�P�M�H�Q�X�� �P�M�H�V�W�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �1�D�þ�H�O�Q�R����

aktivnosti prodaje prethode aktivnostima distribucije proizvoda. Dakle, distribucija je skup 

aktivnosti koje �R�E�D�Y�O�M�D�M�X���U�D�]�O�L�þ�L�Wi posrednici kako bi �R�P�R�J�X�üili  nesmetano kretanje roba od 

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D do �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D te kako bi im roba bila na raspolaganju u pravo vrijeme i na 

pravome mjestu. 

Dvije osnovne vrste distribucije su izravna i neizravna prodaja. Izravna prodaja 

podrazumijeva d�D���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L���V�D�P�L���S�U�R�G�D�M�X���V�Y�R�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�H krajnjem potro�ã�D�þ�X. �%�X�G�X�ü�L���G�D��

u ovakvoj �S�U�R�G�D�M�L���Q�H�P�D���S�R�V�U�H�G�Q�L�N�D�����P�R�J�X�ü�H���M�H���R�V�W�Y�D�U�L�W�L���Y�H�ü�X���S�U�R�G�D�M�Q�X���F�L�M�H�Q�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����6��

�G�U�X�J�H���S�D�N���V�W�U�D�Q�H���� �R�Q�D���]�D�K�W�M�H�Y�D���Y�H�ü�D���X�O�D�J�D�Q�M�D���U�D�G�D���L�� �Q�R�Y�F�D���W�H���S�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�H���S�U�D�Y�Q�L�K���S�U�R�S�L�V�D�� 

Neizravna prodaja predstavlja prodaju putem posrednika. Oblici 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 puno znanja, 

�S�D���W�L�P�H���S�U�H�R�V�W�D�M�H���Y�L�ã�H�� �Y�U�H�P�H�Q�D���L�� �P�D�Q�M�D���V�X���P�D�W�H�U�L�M�D�O�Q�D���X�O�D�J�D�Q�M�D���X���S�O�D�V�L�U�D�Q�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D��

�W�U�å�L�ã�W�H�� �5�D�]�O�R�]�L���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D���S�R�V�U�H�G�Q�L�N�D���O�H�å�H���X���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�L���G�D���S�R�V�U�H�G�Q�L�F�L���þ�H�V�W�R���P�R�J�X���S�R�Q�X�G�L�W�L���Y�L�ã�H��

nego �V�D�P�L���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L���L�O�L���S�U�X�å�D�W�H�O�M�L���X�V�O�X�J�D�����L�P�D�M�X���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���S�R�Q�X�G�L�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K 

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���L���U�D�]�O�L�þ�L�W�L���D�V�R�U�W�L�P�D�Q�����.�R�G���X�V�O�X�J�D���R�V�R�E�L�W�R���S�U�R�G�D�M�H���Y�H�]�D�Q�L�K���]�D���W�X�U�L�]�D�P���L putovanje 

�V�H���N�R�U�L�V�W�H���]�E�R�J���S�U�R�V�W�R�U�Q�H���X�G�D�O�M�H�Q�R�V�W�L���L�]�P�H�ÿ�X���S�U�X�å�D�W�H�O�M�D���X�V�O�X�J�H���L���N�X�S�F�D�����M�H�]�L�þ�Q�L�K barijera ali 

i �]�E�R�J���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�H���G�D���S�R�V�U�H�G�Q�L�N���D�J�H�Q�W���P�R�å�H���S�U�R�G�X�å�Lt cjelovitiji proizvod primjerice avionski 

�S�U�L�M�H�Y�R�]���� �V�P�M�H�ã�W�D�M�� �X�� �K�R�W�H�O�X�� �L�� �R�V�L�J�X�U�D�Q�M�H���� �V�Y�H�� �Q�D�� �M�H�G�Q�R�P�� �P�M�H�V�W�X�� �ã�W�R �N�X�S�F�X�� �X�Y�H�O�L�N�H�� �ã�W�H�G�L��

�Y�U�L�M�H�P�H���� �2�V�L�P�� �W�R�J�D�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�F�L�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�X�� �E�U�å�X�� �L�� �U�D�V�S�U�R�V�W�L�U�D�Q�L�M�X �U�D�V�S�R�O�R�å�L�Y�R�V�W�� �U�R�E�H��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D�� �L�� �V�P�D�Q�M�H�Q�M�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�D�� �G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���� �.�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�N�D smanjuje broj 

�S�R�W�U�H�E�Q�L�K���N�R�Q�W�D�N�D�W�D���N�D�N�R���E�L���U�R�E�D���V�W�L�J�O�D���R�G���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���G�R���N�X�S�F�D�����ã�W�R���M�H prikazano na Slici 

12. Uz sve �Q�D�Y�H�G�H�Q�R�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�F�L�� �U�D�]�Q�L�P�� �X�V�O�X�J�D�P�D�� �L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�P �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D�� �S�U�X�å�D�M�X��

�G�R�G�D�W�Q�X���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���L���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þima (�3�R�å�H�J�D������������������ 
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Slika 12�����6�P�D�Q�M�H�Q�M�H���R�S�V�H�J�D���S�R�V�O�D���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�P���S�R�V�U�H�G�Q�L�N�D 

Izvor: https://pozegacv.wordpress.com 

 

Zadaci distribucije �V�X���V�O�M�H�G�H�ü�L (Kotler i sur., 2006.): 

- �R�P�R�J�X�ü�L�W�L�� �G�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �U�D�V�S�R�O�D�å�X�� �U�R�E�R�P�� �Q�D�� �Q�D�þ�L�Q�� �L�� �X uvjetima koji odgovaraju 

njihovim zahtjevima, 

- �R�P�R�J�X�ü�L�W�L���E�U�]�H�����V�L�J�X�U�Q�H���L���U�D�F�L�R�Q�D�O�Q�H���W�L�M�H�N�R�Y�H���U�R�E�D���R�G �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���G�R���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� 

- �Y�U�H�P�H�Q�V�N�L���X�V�N�O�D�G�L�W�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�X���L���S�R�W�U�R�ã�Q�M�X�� 

- �S�R�Y�H�ü�D�W�L���V�S�R�V�R�E�Q�R�V�W���U�R�E�H���]�D���S�U�R�P�H�W�����Q�M�H�]�L�Q�R kontinuirano cirkuliranje, 

- usmjeravati proizvod�Q�M�X���S�U�H�P�D���S�R�W�U�R�ã�Q�M�L�� 

- djelovanju na plasmane novih proizvoda, 

- �X�W�M�H�F�D�W�L���Q�D���S�U�R�P�M�H�Q�X���S�R�W�U�R�ã�D�þ�N�L�K���Q�D�Y�L�N�D���L���N�X�O�W�X�U�H�� 

- �]�D�ã�W�L�W�L���L�Q�W�H�U�H�V�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� 

Proizvodnja robe ili usluge te isporuka njihove vrijednosti kupcima zahtjeva izgradnju 

�R�G�Q�R�V�D���Q�H���V�D�P�R���V���N�X�S�F�L�P�D���Y�H�ü���L���V���N�O�M�X�þ�Q�L�P���G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�L�P�D���L���S�U�H�S�U�R�G�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D���X���W�Y�U�W�N�L�Q�R�P��

�O�D�Q�F�X���Q�D�E�D�Y�H�����7�D�M���V�H���Q�D�E�D�Y�Q�L���O�D�Q�D�F���V�D�V�W�R�M�L���R�G���Ä�X�]�Y�R�G�Q�L�K�³���L���Ä�Q�L�]�Y�R�G�Q�L�K�³���S�D�U�W�Q�H�U�D�����X�N�O�M�X�þ�X�M�X�ü�L��

�G�R�E�D�Y�O�M�D�þ�H�����S�R�V�U�H�G�Q�L�N�H�����S�D���þ�D�N���L���N�O�L�M�H�Q�W�H���S�R�V�U�H�G�Q�L�N�D�����8�]�Y�R�G�Q�R���R�G���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���L�O�L���S�U�X�å�D�W�H�O�M�D��

usluga nalazi se skup tvrtki koje tvrtku opskrbljuju sirovinama, dijelovima, informacijama, 

�I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�L�P�� �V�U�H�G�V�W�Y�L�P�D�� �L�� �V�W�U�X�þ�Q�L�P�� �]�Q�D�Q�M�H�P�� �N�R�M�H�� �M�H�� �S�R�W�U�H�E�Q�R�� �]a stvaranje proizvoda ili 

�X�V�O�X�J�H���� �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �V�H�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L���� �P�H�ÿ�X�W�L�P���� �R�E�L�þ�Q�R�� �X�V�U�H�G�R�W�R�þ�X�M�X�� �Q�D�� �Ä�Q�L�]�Y�R�G�Q�L�³�� �G�L�R��

nabavnog lanca �± �Q�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���N�D�Q�D�O�H���L�O�L���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�V�N�H���N�D�Q�D�O�H���N�R�M�L���V�H���R�E�U�D�ü�D�M�X���N�O�L�M�H�Q�W�L�P�D����
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�3�D�U�W�Q�H�U�L���X���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�P���N�D�Q�D�O�X���N�D�R���ã�W�R���V�X���W�U�J�R�Y�F�L���X���Y�H�O�H�S�U�R�G�D�M�L���L���P�D�O�R�S�U�R�G�D�M�L���þ�L�Q�H���Y�L�W�D�O�Q�X��

�Y�H�]�X���L�]�P�H�ÿ�X���W�Y�U�W�N�H���L���Q�M�H�]�L�Q�L�K���F�L�O�M�Q�L�K���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����.�R�W�O�H�U���L���V�X�U�������������������� 

Prema Kotleru i sur. �����������������P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���L�O�L���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�V�N�L���N�D�Q�D�O��predstavlja �Q�L�]���P�H�ÿ�X�R�Y�L�V�Q�L�K��

�R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D�� �X�N�O�M�X�þ�H�Q�L�K�� �X�� �S�U�R�F�H�V�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D��ili usluga dostupnih za uporabu ili 

�S�R�W�U�R�ã�Q�M�X�� �R�G�� �V�W�U�D�Q�H�� �N�X�S�F�D�� �L�O�L�� �S�R�V�O�R�Y�Q�R�J�� �N�R�U�L�V�Q�L�N�D�� Svaki posrednik koji sudjeluje u 

�D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D�� �S�U�L�E�O�L�å�D�Y�D�Q�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �N�U�D�M�Q�M�H�P�� �N�X�S�F�X�� �I�R�U�P�L�U�D�� �U�D�]�L�Q�X�� �N�D�Q�D�O�D�� Elementi 

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�N�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���N�D�Q�D�O�D���S�U�L�N�D�]�D�Q�L���V�X���Q�D��Slici 13. �.�U�D�M�Q�M�X���S�R�W�U�R�ã�Q�M�X���R�G�O�L�N�X�M�H���Y�H�O�L�N�L��

�E�U�R�M���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���V���P�D�O�L�P���L�]�Q�R�V�L�P�D���N�X�S�Q�M�H�����8�]���N�U�D�M�Q�M�X���S�R�W�U�R�ã�Q�M�X���S�R�V�W�R�M�L���L poslovna �S�R�W�U�R�ã�Q�Ma 

koju �R�G�O�L�N�X�M�H���Y�H�ü�L���L�]�Q�R�V�����N�R�O�L�þ�L�Q�D���L���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�����N�X�S�Q�M�H���X�]���P�D�Q�M�L���E�U�R�M���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� 

 

 

Kanal 1  

Kanal 2   

Kanal 3     

Kanal 4    

Slika 13�����3�R�W�U�R�ã�D�þ�N�L���L���S�R�V�O�R�Y�Q�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���N�D�Q�D�O�L 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 

 

�8�O�R�J�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K�� �S�R�V�U�H�G�Q�L�N�D�� �M�H�V�W�� �S�U�H�W�Y�R�U�L�W�L�� �D�V�R�U�W�L�P�D�Q�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �N�R�M�H�� �M�H�� �S�U�R�L�]�Y�H�R��

�S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ���X���D�V�R�U�W�L�P�D�Q���N�R�M�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���å�H�O�H�����3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���X�]�D�N���D�V�R�U�W�L�P�D�Q���S�U�R�L�]�Y�R�G�D��

�X���Y�H�O�L�N�L�P���N�R�O�L�þ�L�Q�D�P�D�����D�O�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���å�H�O�H���ã�L�U�R�N�L���D�V�R�U�W�L�P�D�Q���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���X���P�D�O�L�P���N�R�O�L�þ�L�Q�D�P�D�����8��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�P�� �N�D�Q�D�O�L�P�D���� �S�R�V�U�H�G�Q�L�F�L�� �N�X�S�X�M�X�� �Y�H�O�L�N�H�� �N�R�O�L�þ�L�Q�H�� �R�G�� �P�Q�R�J�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D�� �W�H�� �L�K��

�U�D�V�S�R�G�M�H�O�M�X�M�X���X���P�D�Q�M�H���N�R�O�L�þ�L�Q�H���L���ã�L�U�L �D�V�R�U�W�L�P�D�Q���N�R�M�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���å�H�O�H�����8���W�R�P���V�P�L�V�O�X�����S�R�V�U�H�G�Q�L�F�L��

�L�J�U�D�M�X���Y�D�å�Q�X���X�O�R�J�X���X���X�V�N�O�D�ÿ�L�Y�D�Q�M�X���S�R�Q�X�G�H���L���S�R�W�U�D�å�Q�M�H�����.�R�W�O�H�U���L���V�X�U������������������ 

�ý�O�D�Q�R�Y�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �N�D�Q�D�O�D�� �G�R�G�D�M�X�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�X�� �W�D�N�R�� �ã�W�R�� �Q�D�G�L�O�D�]�H�� �J�O�D�Y�Q�H��

vremenske, prostorne i imovinske jazove koji razdvajaju robu i usluge od onih koji su 

�S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L���N�X�S�F�L�����1�H�N�H���R�G���N�O�M�X�þ�Q�L�K���I�X�Q�N�F�L�M�D���N�R�M�H���R�E�D�Y�O�M�D�M�X���V�X���� 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ 

�3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ Veleprodaja 

Veleprodaja 

Maloprodaja 

�3�R�W�U�R�ã�D�þ 

�3�R�W�U�R�ã�D�þ 

�3�R�W�U�R�ã�D�þ 

�3�R�W�U�R�ã�D�þ Maloprodaja 

�3�2�7�5�2�â�$�ý�.�,���0�$�5�.�(�7�,�1�â�.�,���.�$�1�$�/�, 

Maloprodaja 
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- �,�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H- prikupljanje i distribucija �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�� �R�� �D�N�W�H�U�L�P�D�� �X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�P��

�R�N�U�X�å�H�Q�M�X���N�R�M�H���V�X���S�R�W�U�H�E�Q�H���]�D���S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�H���L���R�P�R�J�X�ü�D�Y�D�Q�M�H���U�D�]�P�M�H�Q�H 

- Promocija- �U�D�]�Y�R�M�� �L�� �ã�L�U�H�Q�M�H�� �X�Y�M�H�U�O�M�L�Y�L�K�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�� �R ponudi proizvoda ili usluga 

�S�R�G�X�]�H�ü�D 

- Kontakt- �S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H���L���N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�Q�M�H���V��potencijalnim kupcima 

- �3�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D�Q�M�H- �R�E�O�L�N�R�Y�D�Q�M�H���L���S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D�Q�M�H���S�R�Q�X�G�H zahtjevima kupaca 

- Pregovaranje- postizanje �N�R�Q�D�þnog dogovora o cijeni i drugim uvjetima ponude 

- �)�L�]�L�þ�N�D���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�D- �R�E�X�K�Y�D�ü�D���G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W���W�U�D�Q�V�S�R�U�W�D �L���V�N�O�D�G�L�ã�W�H�Q�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� 

- Financiranje- stjecanje i raspore�ÿ�L�Y�D�Q�M�H sredstava za �S�R�N�U�L�ü�H���W�U�R�ã�N�R�Y�D���U�D�G�D���N�D�Q�D�O�D 

- Preuzimanje rizika- �S�U�L���Y�U�ã�H�Q�M�X���S�R�V�O�R�Y�D���X���N�D�Q�D�O�X 

Ko�Q�N�X�U�H�Q�W�V�N�H���S�U�H�G�Q�R�V�W�L���N�R�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�H���P�R�å�H ostvariti kvalitetnim kanalima distribucije su 

�P�D�Q�M�L���W�U�R�ã�D�N���N�D�Q�D�O�D distribucije u odnosu na konkurente, bolja pokrivenost t�U�å�L�ã�W�D�� blizina 

proizvoda kupcima, bolja usluga, �E�U�å�D���G�R�V�W�D�Y�D�� kvalitetnije post prodajne aktivnosti (Kotler 

i sur., 2006.). 

 

2.2.5. �3�U�R�P�R�F�L�M�D���L�O�L���S�U�R�P�L�G�å�E�D 

�.�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�Q�M�H�� �V�� �W�U�å�L�ã�W�H�P�� �V�H�� �P�R�å�H�� �V�K�Y�D�W�L�W�L�� �N�D�R�� �L�Q�W�H�U�D�N�W�L�Y�Q�L�� �S�U�R�F�H�V�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D�� �L��

�N�X�S�D�F�D���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �8�Q�X�W�D�U�� �W�R�J�� �S�U�R�F�H�V�D���� �D�� �J�O�H�G�D�M�X�ü�L�� �V�D�� �V�W�D�M�D�O�L�ã�W�D�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�R�J��

�V�X�E�M�H�N�W�D���� �P�R�J�X�ü�H�� �M�H�� �U�D�]�O�X�þ�Lti emitivni i receptivni tijek informacija, gdje je prvi tijek 

�S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�H�Q�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�P�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���� �D�� �G�U�X�J�L�� �S�U�R�P�R�F�L�M�V�N�L�P�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�P�D����

odnosno promocijom. Prema tome promocija �X�� �ã�L�U�H�P�� �V�P�L�V�O�X�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �S�R�M�D�P�� �]�D��

�X�Q�D�S�U�M�H�ÿ�H�Q�M�H �Q�H�þ�H�J�D�����G�R�N���X���X�åem smislu promocija kao element marketing spleta jest skup 

�D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�L�P�� �V�H�� �H�P�L�W�L�U�D�M�X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H�� �L�]�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�R�J�� �V�X�E�M�H�N�W�D�� �X�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�H����

�R�G�Q�R�V�Q�R���X���Q�D�M�Y�H�ü�R�M���P�M�H�U�L���Q�D���W�U�å�L�ã�W�H��(Meler, 2002.). Shematski prikaz promocije vidljiv je na 

Slici 14. 

Jednostavno, marketing predstavlja komuniciranje s pojedincima, skupinama ili 

organizacijama, te izravno ili neizravno �R�O�D�N�ã�D�Y�D�Q�M�H�� �U�D�]�P�M�H�Q�H�� �N�U�R�]�� �L�Q�I�R�U�P�L�U�D�Q�M�H�� �L 

uvjeravanje istih da prihvate proizvod. 
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                                    Promocijske informacije(promocija) 

                                     Informacije efikasnosti promocije 

 

 

Slika 14. Proces komuniciranja 

Izvor: Meler, 2002. 

 

�3�U�R�P�R�F�L�M�X���M�H���P�R�J�X�ü�H���S�U�R�P�D�W�U�D�W�L���V �Q�H�N�R�O�L�N�R���V�W�D�M�D�O�L�ã�W�D�����N�D�R�� 

- element marketing-miksa 

- komuni�N�D�F�L�M�X���V���W�U�å�L�ã�W�H�P 

- marketing-djelatnost 

- organizacijsku jedinicu u gospodarskim subjektima 

- osnovnu djelatnost specijaliziranih gospodarskih subjekata 

- dopunsku djelatnost gospodarskih subjekata 

- znanstvenu disciplinu 

�6�X�Y�U�H�P�H�Q�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D���Y�L�ã�H���R�G���V�D�P�R�J���U�D�]�Y�R�M�D���G�R�E�U�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D��

�S�U�L�Y�O�D�þ�Q�H���F�L�M�H�Q�H���]�D���Q�M�H�J�D���L���R�P�R�J�X�ü�D�Y�D�Q�M�D���G�D���E�X�G�H���G�R�V�W�X�S�D�Q���F�L�O�M�Q�L�P���N�X�S�F�L�P�D�����,�V�W�R�Y�U�H�P�H�Q�R��

�W�Y�U�W�N�H���W�U�H�E�D�M�X���N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�W�L���V���W�U�H�Q�X�W�Q�L�P���L���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�P���N�X�S�F�L�P�D�����D���R�Q�R���ã�W�R���N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�M�X���Q�H��

�E�L���V�H���V�P�M�H�O�R���S�U�H�S�X�V�W�L�W�L���V�O�X�þ�D�M�X�����,�V�W�R���N�D�R���ã�W�R���M�H���G�R�E�U�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D���Y�U�O�R���Y�D�å�Q�D���]�D���L�]�J�U�D�G�Q�M�X���L��

�R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���E�L�O�R���N�D�N�Y�L�K���R�E�O�L�N�D���R�G�Q�R�V�D���� �W�D�N�R���M�H���L�� �R�Q�D���N�O�M�X�þ�Q�L���H�O�H�P�H�Q�W���X���Q�D�S�R�U�L�P�D���W�Y�U�W�N�H���G�D��

izgradi odnose s kupcima. Suvremena tvrtka treba komunicirati sa svojim posrednicima, 

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D�� �L�� �U�D�]�Q�R�O�L�Nom javnosti. Njezini posrednici isto tako komuniciraju sa svojim 

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���L���V�Y�R�M�R�P���M�D�Y�Q�R�ã�ü�X�����3�R�W�U�R�ã�D�þ�L���X�V�P�H�Q�L�P���S�U�H�Q�R�ã�H�Q�M�H�P���N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�M�X���P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�R��

i s drugim pripadnicima javnosti. Istovremeno svaka grupa daje povratnu informaciju onoj 

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

�8�N�X�S�Q�L���V�S�O�H�W���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D���N�R�M�L���V�H���Q�D�]�L�Y�D���L���S�U�R�P�L�G�å�E�H�Q�L���V�S�O�H�W���V�D�V�W�R�M�L���V�H���R�G��

pet glavnih alata (Kotler i sur., 2006.): 

- �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���N�R�M�H���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���E�L�O�R���N�R�M�L���S�O�D�ü�H�Q�L���R�E�O�L�N���Q�H�R�V�R�E�Q�H���S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�H���L��

�S�U�R�P�L�G�å�E�H��ideja, proizvoda ili usluga od strane poznatog sponzora 

GOSPODARSKI 
SUBJEKT 

�7�5�ä�,�â�7�( 
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- �X�Q�D�S�U�H�ÿ�H�Q�M�H���S�U�R�G�D�M�H���ã�W�R���þ�L�Q�L���Q�L�]���N�U�D�W�N�R�U�R�þ�Q�L�K���S�R�V�W�X�S�D�N�D���]�D poticanje isprobavanja ili 

kupnje proizvoda ili usluga 

- �R�G�Q�R�V�L���V���M�D�Y�Q�R�ã�ü�X���L���S�X�E�O�L�F�L�W�H�W���N�D�R���Q�L�]���S�U�R�J�U�D�P�D���]�D���S�U�R�P�L�F�D�Q�M�H���L�O�L���]�D�ã�W�L�W�X���L�P�L�G�å�D���W�Y�U�W�Ne 

ili njezinih pojedinih proizvoda 

- �L�]�U�D�Y�Q�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���ã�W�R���V�D�þ�L�Q�M�D�Y�D���X�S�R�W�U�H�E�D���S�R�ã�W�H�����W�H�O�H�I�R�Q�D�����I�D�N�V�D�����H�O�H�N�W�U�R�Q�L�þ�N�H���S�R�ã�W�H���L�O�L��

interneta za izravno komuniciranje ili nastojanje dobivanja odgovora ili uspostavljanja 

�G�L�M�D�O�R�J�D���V���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P���N�O�L�M�H�Q�W�L�P�D���L���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Qim kupcima 

- �R�V�R�E�Q�D���S�U�R�G�D�M�D���L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�D���O�L�F�H�P���X���O�L�F�H���V���M�H�G�Q�L�P���L�O�L���Y�L�ã�H���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�K���N�X�S�D�F�D���V���F�L�O�M�H�P��

�R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�D���S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�D�����R�G�J�R�Y�D�U�D�Q�M�D���Q�D���S�L�W�D�Q�M�D���L���S�U�L�N�X�S�O�M�D�Q�M�D���Q�D�U�X�G�å�E�L 

�1�D���S�X�W�X���G�R���V�D�P�H���N�X�S�Q�M�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���S�U�R�O�D�]�H���N�U�R�]���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���I�D�]�H���V�S�U�H�P�Q�R�V�W�L���Q�D���N�X�S�Q�M�X���N�R�M�H se 

nadovezuju jedna na drugu, te su prikazane na Slici 15���� �3�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �V�� �F�L�O�M�Q�R�J�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �Q�H�N�R�J��

proizvoda �P�R�å�H �E�L�W�L�� �Q�H�V�Y�M�H�V�Q�L�� �G�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �S�R�V�W�R�M�L�� �L�O�L�� �P�R�J�X�� �]�Q�D�W�L�� �V�D�P�R�� �S�R�Q�H�ã�W�R�� �R�� �Q�M�H�P�X����

Osnovni cilj je �]�D���S�R�þ�H�W�D�N �S�R�N�X�ã�D�W�L���L�]�J�U�D�G�L�W�L���W�X���V�Y�M�H�V�Q�R�V�W���V���S�U�H�S�R�]�Q�D�W�O�M�L�Y�R�ã�ü�X���L�P�H�Q�D�����6�O�M�H�G�H�ü�L��

za�G�D�W�D�N���M�H���S�R�Y�H�ü�D�W�L���]�Q�D�Q�M�H���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�K���N�X�S�D�F�D���R���S�U�R�L�]�Y�R�G�X�����7�R���P�R�å�H���G�R�Y�H�V�W�L���G�R���V�N�O�R�Q�R�V�W�L��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���S�U�H�P�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�X���Q�D���Q�D�þ�L�Q���G�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�W�R�U���X�N�O�R�Q�L���Q�H�N�H���S�U�R�E�O�H�P�H���X�N�R�O�L�N�R���S�R�V�W�R�M�H��

�W�H���W�D�N�R���S�R�W�D�N�Q�H���S�R�]�L�W�L�Y�Q�H���R�V�M�H�ü�D�M�H���N�R�G���N�X�S�F�D�����6�O�M�H�G�H�ü�L���N�R�U�Dk je preferiranje proizvoda koje 

�V�H�� �S�R�V�W�L�å�H�� �S�U�R�P�R�Y�L�U�D�Q�M�H�P�� �Q�M�H�J�R�Y�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�H���� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �L�O�L�� �S�R�M�H�G�L�Q�L�K�� �V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�L�K��

karakteristika. Nakon preferiranja potrebno je potencijalnog kupca uvjeriti da je taj proizvod 

najbolja opcija za njega te nakon toga dolazi do kupnje proizvoda. �6�Y�U�K�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H��

�N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H���M�H���G�D���S�R�P�L�þ�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���N�U�R�]���W�H���V�W�D�G�L�M�H���L���G�D���S�R�V�W�L�J�Q�H���N�U�D�M�Q�M�L���þ�L�Q���N�X�S�Q�M�H�� 

 

 

 

Slika 15. Stadiji spremnosti kupca 

Izvor: Kotler i sur., 2006. 

 

Postoje dvije osnovne strategije �S�U�R�P�L�G�å�E�H�Q�R�J���V�S�O�H�W�D���� 

- strategija guranja (push) 

- �V�W�U�D�W�H�J�L�M�D���S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�D�����S�X�O�O�� 

Strategija guranja koristi promociju ���R�V�R�E�Q�X�� �S�U�R�G�D�M�X�� �L�� �W�U�J�R�Y�D�þ�N�X�� �S�U�R�P�L�G�å�E�X�� kako bi 

ohrabrila �S�D�U�W�Q�H�U�H�� �X�� �G�L�V�W�U�L�E�X�W�L�Y�Q�R�P�� �O�D�Q�F�X�� �G�D�� �Q�D�U�X�þ�H�� �L�� �V�D�P�L promoviraju proizvod prema 

svjesnost znanje sklonost preferiranje uvjeravanje kupnja 
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svojim klijentima. Proizvod se partnerima u distributivnom lancu nudi po povoljnim 

uvjetima (veletrgovci, trgovci na malo) kako bi se proizvod gurnuo niz kanale distribucije u 

�U�X�N�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �6�W�U�D�W�H�J�L�M�D�� �S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�D�� �L�O�L�� �S�R�Y�O�D�þ�H�Q�M�D�� �V�W�Y�D�U�D�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�X�� �]�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Rm 

promocijom �G�L�U�H�N�W�Q�R�� �S�U�H�P�D�� �N�U�D�M�Q�M�L�P�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D s nadom da �ü�H�� �S�R�Y�H�ü�D�Q�D�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�D��

�Ä�S�R�Y�X�ü�L�³���Y�L�ã�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D kroz distributivni lanac. Ovaj se pristup primjenjuje kada se sami 

distributeri �S�U�H�P�L�ã�O�M�D�M�X���R �Q�D�U�X�G�å�E�L���þ�H�N�D�M�X�ü�L���Y�H�ü�L �L�Q�W�H�U�H�V���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� Veliki proizvo�ÿ�D�þ�L���U�R�E�H��

�ã�L�U�R�N�H���S�R�W�U�R�ã�Q�M�H���ü�H���V�H���R�G�O�X�þ�L�W�L���]�D �N�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�X���R�E�D���R�E�O�L�N�D�����G�R�N���ü�H���V�H���P�D�Q�M�H���W�Y�U�W�N�H���R�G�O�X�þ�L�W�L 

�N�R�M�L���M�H���R�E�O�L�N���S�U�R�P�R�F�L�M�H���X�þ�L�Q�N�R�Y�L�W�L�M�L za njihov proizvod (Kotler i sur., 2006.). 
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3. MATERIJALI I METODE  

Prilikom izrade diplomskog rada primarni podaci su pr�L�N�X�S�O�M�H�Q�L�� �X�]�� �S�R�P�R�ü�� �D�Q�N�H�W�Q�R�J��

upitnika, a za pronalazak sekundarnih podataka �N�R�U�L�ã�W�H�Q�D���M�H���G�R�V�W�X�S�Q�D���]�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�D���L���V�W�U�X�þ�Q�D��

literatura, kao i svi materijali prikupljeni tijekom studiranja. 

Anketno ispitivanje provedeno je na uzorku od 100-tinjak ispitanika. Ispitivanje je 

provedeno putem online anketa, kao i usmenim anketiranjem, s obzirom da se radilo i s 

�O�M�X�G�L�P�D���V�W�D�U�L�M�H���å�L�Y�R�W�Q�H���G�R�E�L�� Anketni upitnik je sastavljen iz 3 dijela. Prvi dio se sastoji od 

pitanja vezanih za osnovne karakteristike ispitanika�����N�D�R���ã�W�R���V�X���G�R�E�����V�S�R�O�����Y�H�O�L�þ�L�Q�D���2�3�*-a i 

�V�O�L�þ�Q�R�����'�U�X�J�L���G�L�R���X�S�L�W�Q�L�N�D���R�W�N�U�L�Y�D���S�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�H���L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���R���W�H�P�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J��

spleta ili miksa te primjenjivanje instrumenata marketinga u vlastitom poslovanju. Zadnji, 

�W�U�H�ü�L�� �G�L�R�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �P�L�ã�O�M�H�Q�M�H�� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �R utjecaju primjene marketinga na poslovanje 

poljoprivrednog gospodarstva ispitanika i na plasman vlastitog �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�H�� 

�,�V�S�L�W�L�Y�D�Q�H�� �V�X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H �G�R�E�Q�H�� �V�N�X�S�L�Q�H�� �O�M�X�G�L���� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �Q�H�N�L�P�D�� �M�H�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�D�� �S�U�L�P�D�U�Q�D��

djelatnost, a nekima samo sekundarni prinos uz stalni posao u nekom drugom sektoru. 

�,�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�P�� �V�H�� �Q�D�V�W�R�M�D�O�R�� �X�W�Y�U�G�L�W�L�� �N�R�O�L�N�R�� �V�X�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�F�L�� �L�Q�I�R�U�P�L�U�D�Q�L�� �R�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X�� �X��

�S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�L�����W�H���X���N�R�O�L�N�R�M���J�D���N�R�O�L�þ�L�Q�L���S�U�L�P�M�H�Q�M�X�M�X���L���V�P�D�W�U�D�M�X���O�L���G�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���S�R�]�L�W�L�Y�Q�R���X�W�M�H�þ�H��

na njihovo poslovanje.  

Pod�D�F�L���V�X���R�E�U�D�ÿ�H�Q�L���N�R�U�L�ã�W�H�Qjem metoda analize, sinteze i usporedbe podataka, te deskriptivne 

metode. �6���F�L�O�M�H�P���E�R�O�M�H�J���U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�Q�M�D���S�R�G�D�W�D�N�D���N�R�U�L�ã�W�H�Q�L���V�X���J�U�D�I�L�N�R�Q�L�����W�D�E�O�L�F�H���L���I�R�W�R�J�U�D�I�L�M�H����

�*�U�D�I�L�N�R�Q�L���V�X���L�]�U�D�ÿ�H�Q�L���Q�D���W�H�P�H�O�M�X��odgovora dobivenih iz provedenih anketa. 

 

 

 

 

 

  



29 
 

4. REZULTATI  

�3�U�L�O�L�N�R�P���S�U�L�N�X�S�O�M�D�Q�M�D���S�R�G�D�W�D�N�D���N�R�M�L���V�X���V�H���N�R�U�L�V�W�L�O�L���]�D���V�W�D�W�L�V�W�L�þ�N�X���R�E�U�D�G�X�����D�Q�N�H�W�L�U�D�Q�R���M�H����������

osoba, vlasnika OPG-ova. Prvi dio ankete se sastoji od osnovnih pitanja vezanih za 

demografske karakteristike ispitanika. Od 100-tinjak ispitanika 72,0 ���� �S�U�L�S�D�G�D�� �P�X�ã�N�R�M���� �D��

28,0 �����å�H�Q�V�N�R�M���S�R�S�X�O�D�F�L�M�L (Grafikon 2.) �ã�W�R��se poklapa sa rezultatima iznesenim od strane 

Ministarstva poljoprivrede koji govore da je 30,0 % vlasnika OPG-�R�Y�D���å�H�Q�V�N�H���S�R�S�X�O�D�F�L�M�H����

�1�D�G�D�O�M�H�����Y�L�G�O�M�L�Y�R���M�H���G�D���Q�D�M�Y�H�ü�L���S�R�V�W�R�W�D�N���L�V�S�L�W�D�Q�L�Na spada u skupinu ljudi starijih od 56 godina 

(Grafikon 1.)���� �D�� �S�U�R�V�M�H�þ�Q�D�� �G�R�E�� �Y�O�D�V�Q�L�N�D�� �2�3�*-ova u Hrvatskoj je 59.8���� �2�Q�R�� �ã�W�R�� �M�H��

�]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�M�X�ü�H�� �M�H�V�W�� �X�G�L�R�� �P�O�D�G�L�K�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�N�D�� �N�R�M�L�� �L�P�D�� �U�D�V�W�X�ü�L�� �W�U�H�Q�G��(Ministarstvo 

poljoprivrede, 2013.).  

 

Grafikon 1. Dob ispitanika 

 

Grafikon 2. Spol ispitanika 
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�*�O�H�G�D�M�X�ü�L �Y�H�O�L�þ�L�Q�H�� �2�3�*-ova vidljivo je da polovica OPG-ova spada u skupinu do 3 ha 

(Grafikon 3.). �3�U�H�P�D�� �S�R�G�D�F�L�P�D�� �'�U�å�D�Y�Q�R�J�� �]�D�Y�R�G�D�� �]�D�� �V�W�Dtistiku (2003.) �S�U�R�V�M�H�þ�Q�D�� �Y�H�O�L�þ�L�Q�D��

OPG-a iznosi 2,6 �K�D���ã�W�R���V�H���S�R�N�O�D�S�D���V�D���U�H�]�X�O�W�D�W�L�P�D���G�R�E�L�Y�H�Q�L�P���D�Q�N�H�W�Q�L�P���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�P.  

 

Grafikon 3�����9�H�O�L�þ�L�Q�D���J�R�V�S�R�G�D�U�V�W�Y�D���X���K�H�N�W�D�U�L�P�D 

 

�â�W�R�� �V�H�� �W�L�þe primarne djelatnosti kojom se bave na OPG-�X���� �L�V�S�L�W�D�Q�L�F�L�� �V�H�� �E�D�Y�H�� �Y�R�ü�D�U�V�W�Y�R�P����

ratarstvom i �V�W�R�þ�D�U�V�W�Y�R�P�����D���þ�H�V�W�R���L���N�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�R�P���Q�D�Y�H�G�H�Q�R�J�����6�Y�H�J�D����,0 % ispitanika se bavi 

�Q�H�N�R�P���G�U�X�J�R�P���G�M�H�O�D�W�Q�R�ã�ü�X�����D���W�R���M�H���F�Y�M�H�ü�D�U�V�W�Y�R. 

 

 

Grafikon 4�����3�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�H���S�R�M�P�D���Ä�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�³ 
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Velika �Y�H�ü�L�Q�D �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���M�H���X�S�R�]�Q�D�W�D���V���S�R�M�P�R�P���Ä�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�³���ã�W�R���M�H���]�D���R�þ�H�N�L�Y�D�W�L����Grafikon 4.). 

�â�W�R�� �V�H�� �W�L�þ�H�� �R�G�J�R�Y�R�U�D�� �Q�D�� �S�L�W�D�Q�M�H���Ä�â�W�R�� �S�R�� �9�D�P�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �S�R�M�D�P�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�"�³ �P�R�å�H�� �V�H��

�]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L�� �G�D�� �V�X�� �Q�R�V�L�W�H�O�M�L�� �2�3�*-ova upoznati s marketingom, ali ga smatraj�X�� �]�Q�D�W�Q�R�� �X�å�L�P��

�S�R�M�P�R�P���R�G���R�Q�R�J�D���ã�W�R���R�Q���X�L�V�W�L�Q�X���M�H�V�W�H�� �5�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�H���L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���M�H���G�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D��

�S�U�R�P�R�F�L�M�X�����U�H�N�O�D�P�X�����S�U�R�G�D�M�X�����L�Q�I�R�U�P�L�U�D�Q�M�H���L���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����6�Y�D�W�N�R���R�G���L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���V�H��

�R�G�O�X�þ�L�R���Q�D���V�D�P�R���M�H�G�D�Q���R�G���Q�D�Y�H�G�H�Q�L�K���R�E�M�D�ã�Q�M�H�Q�M�D���S�R�M�P�D���P�D�U�N�H�W�L�Qga. Svega 5,0  % ispitanika 

�M�H���X�S�R�]�Q�D�W�R���V���S�R�M�P�R�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���P�L�N�V�D���L���R�G���þ�H�J�D���V�H���V�D�V�W�R�M�L (Grafikon 5.), ali i nije bilo za 

�R�þ�H�N�L�Y�D�W�L���G�D���ü�H���Y�H�ü�L���E�U�R�M���]�Q�D�W�L���Q�H�ã�W�R���R���W�R�P�H�� 

 

Grafikon 5�����3�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�H���S�R�M�P�D���Ä�P�D�U�N�H�W�L�Q�J���P�L�N�V�³ 

 

Grafikon 6. Primjena elemenata marketing miksa u poslovanju 
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Samo 51,0 % ispitanika smatra da koristi neke od elemenata marketing miksa u svom 

poslovanju (Grafikon 6.). U ovim odgovorima se jasno vidi koliko su ljudi slabo upoznati s 

pojmom marketing miksa �L���W�L�P�H���ã�W�R���V�Y�H���R�Q���R�E�X�K�Y�D�ü�D. Sigurno velika �Y�H�ü�L�Q�D koristi neke od 

�H�O�H�P�H�Q�D�W�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���P�L�N�V�D���X���V�Y�R�P���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X�����D���G�D���W�R�J�D���X�R�S�ü�H���Q�L�V�X���Q�L���V�Y�M�H�V�Q�L�� 

�$�Q�D�O�L�]�L�U�D�M�X�ü�L���R�G�J�R�Y�R�U�H���Q�D���S�L�W�D�Q�M�H���Ä�.�R�M�H���R�E�O�L�N�H���S�U�R�P�R�F�L�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���N�R�U�L�V�W�L�W�H�"�³���G�R�O�D�]�L���V�H���G�R��

�]�D�N�O�M�X�þ�N�D���G�D���S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�F�L���Q�D�M�Y�L�ã�H���N�R�U�L�V�W�H���R�E�O�L�N���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���R�G���X�V�W�D���G�R���X�V�W�D���� �ã�W�R���Y�H�ü�L�Q�D 

smatra najkvalitetnijim oblikom marketinga. Taj oblik marketinga koriste �Y�H�ü�L�Q�R�P starije 

generacije koje se manje koriste tehnologijom, dok se uz taj oblik promocije koriste i 

�S�U�R�P�R�F�L�M�R�P���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���S�X�W�H�P���V�D�M�P�R�Y�D���L�� �V�N�X�S�R�Y�D���� �=�D���U�D�]�O�L�N�X���R�G���V�W�D�U�L�M�L�K���� �P�O�D�ÿ�H���J�H�Q�H�U�D�F�L�M�H��

�Y�L�ã�H�� �N�R�U�L�V�W�H�� �S�U�R�P�R�F�L�M�X�� �S�X�W�H�P�� �R�Q�O�L�Q�H�� �N�D�Q�D�O�D�� �L�O�L�� �O�H�W�D�N�D�� Mali postotak ispitanika se koristi 

prodajom proizvoda na �N�X�ü�Q�R�P pragu. �3�R�V�W�R�M�H�� �þ�D�N�� �R�Q�L�� �N�R�M�L�� �V�P�D�W�U�D�M�X�� �G�D�� �X�R�S�ü�H�� �Q�H�� �N�R�U�L�V�W�H��

�Q�L�N�D�N�Y�H�� �R�E�O�L�N�H�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �ã�W�R�� �Q�D�U�D�Y�Q�R�� �Q�L�M�H�� �L�V�W�L�Q�D�� �M�H�U�� �V�L�J�X�U�Q�R�� �Q�H�J�G�M�H�� �S�U�L�þ�D�M�X�� �R��

�V�Y�R�M�L�P���S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D�����W�H���V�H���Q�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q���N�R�U�L�V�W�H���S�U�R�P�R�F�L�M�R�P (Grafikon 7.). 

 

 

Grafikon 7. Oblici promocije proizvoda 

 

�ý�D�N�� ����,0 % ispitanika promovira svoje proizvode svakodnevno, a 18,0 % ispitanika se 

koristi promocijom jednom tjedno (G�U�D�I�L�N�R�Q�������������9�M�H�U�R�M�D�W�Q�R���M�H���W�D�M���E�U�R�M���L���Y�H�ü�L�����D�O�L���O�M�X�G�L���Q�L�V�X��

�V�Y�M�H�V�Q�L�� �ã�W�R�� �V�Y�H�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �S�U�R�P�R�F�L�M�X�� �S�D���þ�D�N�� ��,0 % �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �V�P�D�W�U�D�� �G�D�� �X�R�S�ü�H�� �Q�H�� �N�R�U�L�V�W�H��

promociju za svoje proizvode.  
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�â�W�R���V�H���W�L�þ�H���P�L�ã�O�M�H�Q�M�D���L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���R���W�R�P�H���ã�W�R���M�H���N�R�G���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���E�L�W�Q�L�M�H�����Q�M�L�K������,0 % smatra da je 

kod proizvoda najbitnija kvaliteta, 12,0 ���� �V�P�D�W�U�D�� �N�Y�D�Q�W�L�W�H�W�X���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �N�R�O�L�þ�L�Q�X�� �Q�D�M�E�L�W�Q�L�M�X��

prilikom proizvodnje, dok 7,0 �����V�P�D�W�U�D���R�E�R�M�H���M�H�G�Q�D�N�R���Y�D�å�Q�L�P (Grafikon 9.).  

 

Grafikon 8�����8�þ�H�V�W�D�O�R�V�W���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D���S�U�R�P�R�F�L�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D 

 

Grafikon 9�����â�W�R���M�H���N�R�G���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���E�L�W�Q�L�M�H���" 

 

Nastavno na �U�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�H���R���W�R�P�H���ã�W�R���M�H���N�R�G���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D�M�E�L�W�Q�L�M�H �V�O�L�M�H�G�L���Q�D�þ�L�Q���R�G�D�E�L�U�D���F�L�M�H�Q�H��

proizvoda gdje se 48,0 �����L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���R�G�O�X�þ�X�M�H���]�D���Y�L�ã�X���F�L�M�H�Q�X���X�]���Y�H�ü�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H����

dok se 32,0 ���� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �R�G�O�X�þ�X�M�H�� �]�D�� �Q�L�å�X�� �F�L�M�H�Q�X�� �X�]�� �Q�L�å�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�� �S�U�R�L�]�Y�Rdnje. 20,0 % 

�L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �V�H�� �R�G�O�X�þ�X�M�H�� �]�D�� �E�D�O�D�Q�V�� �L�]�P�H�ÿ�X���Q�D�Y�H�G�H�Q�R�J���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �Q�D�� �V�U�H�G�Q�M�X�� �F�L�M�H�Q�X�� ��Grafikon 

10.). 
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Grafikon 10�����1�D�þ�L�Q���R�G�D�E�L�U�D���F�L�M�H�Q�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D 

 

�8�]�H�Y�ã�L���X���R�E�]�L�U���U�H�]�X�O�W�D�W�H��dviju tvrdnj�L�� �Y�H�]�D�Q�L�K���]�D���Y�D�å�Q�R�V�W���N�Y�D�O�L�W�H�W�H���N�R�G���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L�� �Q�D�þ�L�Q�D��

odabira cijene �G�R�O�D�]�L�P�R���G�R���]�D�N�O�M�X�þ�N�D���G�D���L�S�D�N���Q�L�M�H���W�R�O�L�N�L���S�R�V�W�R�W�D�N���R�Q�L�K���N�R�M�L���V�W�Y�D�U�Q�R���V�P�D�W�U�D�M�X��

�N�Y�D�O�L�W�H�W�X���Q�D�M�E�L�W�Q�L�M�R�P�����M�H�U���N�D�G�D���V�H���V�S�R�P�H�Q�X���W�U�R�ã�N�R�Y�L���R�G�P�D�K���V�H���V�P�D�Q�M�X�M�H���E�U�R�M���R�Q�L�K���N�R�M�L���å�H�O�H��

�N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L�M�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���N�R�M�L���]�D�K�W�M�H�Y�D���Y�L�ã�H���X�O�D�J�D�Q�M�D�����D���V�D�P�L�P���W�L�P�H���L���Y�H�ü�X���F�L�M�H�Q�X�� 

�7�D�N�R�ÿ�H�U���� �V�Y�L���2�3�*- ovi koji su sudjelovali u anketnom �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�X��koriste izravne kanale 

�G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���� �ã�W�R�� �]�Q�D�þ�L�� �G�D�� �V�Y�R�M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �S�U�R�G�D�M�X�� �G�L�U�H�N�W�Q�R�� �N�U�D�M�Q�M�H�P�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�X�� Takav 

rezul�W�D�W���M�H���X���V�N�O�D�G�X���V���R�þ�H�N�L�Y�D�Q�M�L�P�D���M�H�U���V�H���L�S�D�N��radi o manjim OPG- �R�Y�L�P�D���N�R�M�L���Q�H���U�D�V�S�R�O�D�å�X��

�V�D���Y�H�O�L�N�L�P���N�R�O�L�þ�L�Q�D�P�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���N�R�M�H��zahtijevaju �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���S�R�V�U�H�G�Q�L�N�H���]�D���S�U�R�G�D�M�X, nego su 

�W�R���P�D�Q�M�H���N�R�O�L�þ�L�Q�H���N�R�M�H���S�U�R�G�D�M�X���G�L�U�H�N�W�Q�R��krajnjem �S�R�W�U�R�ã�D�þ�X�� 

�,�V�S�L�W�D�Q�L�F�L�P�D�� �M�H�� �X�� �]�D�G�Q�M�H�P�� �G�L�M�H�O�X�� �D�Q�N�H�W�Q�R�J�� �X�S�L�W�Q�L�N�D�� �S�R�Q�X�ÿ�H�Q�R�� �Q�H�N�Rliko tvrdnji na koje su 

�P�R�U�D�O�L���R�G�J�R�Y�R�U�L�W�L���R�G�D�E�L�U�R�P���R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�H�J���V�W�X�S�Q�M�D���V�O�D�J�D�Q�M�D��na ljestvici od 1 do 5 gdje je:  1 

�± u �S�R�W�S�X�Q�R�V�W�L���V�H���Q�H���V�O�D�å�H�P, a 5 �± u �S�R�W�S�X�Q�R�V�W�L���V�H���V�O�D�å�H�P�����7�Y�U�G�Q�M�H���V�X���V�O�M�H�G�H�ü�H�� 

1. �3�U�L�P�M�H�Q�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���H�O�H�P�H�Q�D�W�D���S�R�]�L�W�L�Y�Q�R���X�W�M�H�þ�H���Q�D���P�R�M�H��poslovanje. 

�2�þ�H�N�L�Y�D�Q�R�����V�D���R�Y�R�P���W�Y�U�G�Q�M�R�P���V�H���V�O�D�å�H���Y�H�ü�L�Q�D ispitanika. Svega 9,3 % ispitanika smatra da 

�R�Y�D���W�Y�U�G�Q�M�D���Q�L�M�H���W�R�þ�Q�D�����Q�R���W�L���R�G�J�R�Y�R�U�L���V�X���S�R�Y�H�]�D�Q�L���V�D���Q�H�G�R�Y�R�O�M�Q�L�P���S�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�H�P���L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���R��

�R�Q�R�P�H�� �ã�W�R�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �M�H�V�W���� �ã�W�R�� �S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H�� �L�� �þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D�� �G�D�� ��,0 % ispitanika nije upoznata sa 

�S�R�M�P�R�P���Ä�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�³. 65,2 �����L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���V�H���V�O�D�å�H���V�D���R�Y�R�P���W�Y�U�G�Q�M�R�P�����G�R�N���M�H���������� % ispitanika 

�V�X�]�G�U�å�D�Q�R���� �,�]�� �S�U�L�O�R�å�H�Q�R�J�� �V�H�� �P�R�å�H�� �]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L�� �G�D�� �V�X�� �L�V�S�L�W�D�Q�L�F�L�� �V�Y�M�H�V�Q�L�� �S�R�]�L�W�L�Y�Q�R�J��utjecaja 

upotrebe marketinga u njihovom poslovanju.  
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2. Primjena �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���P�L���M�H���S�R�P�R�J�O�D���S�U�L�O�L�N�R�P���R�G�D�E�L�U�D���F�L�O�M�Q�R�J���W�U�å�L�ã�W�D���]�D���P�R�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� 

�6���R�E�]�L�U�R�P���Q�D���W�R���G�D���L�V�S�L�W�D�Q�L�F�L���Q�L�V�X���W�R�O�L�N�R���X�S�R�]�Q�D�W�L���V�D���S�R�M�P�R�P���F�L�O�M�Q�R�J���W�U�å�L�ã�W�D���G�R�O�D�]�L�P�R���G�R���W�R�J�D��

da �þ�D�N 19,0 �����L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���V�P�D�W�U�D���G�D���L�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���Q�H���S�R�P�D�å�H �X���R�G�D�E�L�U�X���F�L�O�M�Q�R�J���W�U�å�L�ã�W�D�� 20,5 

% ispitanika je neutralno, dok se 60,5 %  �V�O�D�å�H���V���W�Y�U�G�Q�M�R�P�����$�Q�D�O�L�]�L�U�D�M�X�ü�L���U�H�]�X�O�W�D�W�H���G�R�O�D�]�L���V�H��

�G�R�� �]�D�N�O�M�X�þ�N�D�� �G�D�� �M�H���Y�H�ü�L�Q�D �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �V�Y�M�H�V�Q�D�� �G�D�� �L�P�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �S�R�P�D�å�H�� �X�� �R�G�D�E�L�U�X�� �F�L�O�M�Q�R�J��

�W�U�å�L�ã�W�D�����ã�W�R���M�H���L�V�W�L�Q�D�����G�R�N���R�Q�L���N�R�M�L���V�H���Q�H���V�O�D�å�X���V���R�Y�R�P���W�Y�U�G�Q�M�R�P���Q�L�V�X��dovoljno informirani. 

3. �2�G�D�E�L�U���F�L�O�M�Q�R�J���W�U�å�L�ã�W�D���P�L���M�H���S�R�P�R�J�D�R���S�U�L�O�L�N�R�P���S�U�R�G�D�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� 

U odnosu na 19,0 % ispitanika koji smatraju da im �P�D�U�N�H�W�L�Q�J���Q�H���S�R�P�D�å�H���X���R�G�D�E�L�U�X���F�L�O�M�Q�R�J��

�W�U�å�L�ã�W�D���� �������� % ispitanika �N�R�M�L�� �V�H�� �Q�H�� �V�O�D�å�X�� �V�� �R�Y�R�P�� �W�Y�U�G�Q�M�R�P�� �L�]�J�O�H�G�D�� �S�X�Q�R�� �E�R�O�M�H���� ��8,6 % 

�L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �M�H�� �V�X�]�G�U�å�D�Q�R���� �G�R�N�� �V�H�� �������� ���� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �V�O�D�å�H�� �G�D�� �L�P�� �M�H�� �R�G�D�E�L�U�� �F�L�O�M�Q�R�J�� �W�U�å�L�ã�W�D��

�S�R�P�R�J�D�R�� �S�U�L�O�L�N�R�P�� �S�U�R�G�D�M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �5�H�]�X�O�W�D�W�L�� �V�X�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�M�X�ü�X�� �L�� �O�M�X�G�L�� �V�X�� �V�Y�M�H�V�Q�L��

�Y�D�å�Q�R�V�W�L���R�G�D�E�L�U�D���F�L�O�M�Q�R�J���W�U�å�L�ã�W�D���]�D���V�Y�R�M�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� 

4. �9�H�ü�R�P���S�U�L�P�M�H�Q�R�P���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���R�E�O�L�N�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���R�V�W�Y�D�U�L�R���V�D�P���S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H���S�U�R�G�D�M�H���L���U�D�V�W��

prihoda. 

�6���R�Y�R�P���W�Y�U�G�Q�M�R�P���V�H���Q�H���V�O�D�å�H���������� % ispitanika, dok je 25,6 �����L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���V�X�]�G�U�å�D�Q�R������������ % 

�L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �V�H�� �V�O�D�å�H�� �G�D�� �V�X�� �S�U�L�P�M�H�Q�R�P�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �R�E�O�L�N�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �S�R�Y�H�ü�D�O�L�� �S�U�R�G�D�M�X�� �L�� �U�D�V�W��

�S�U�L�K�R�G�D���ã�Wo �M�H���E�L�O�R���]�D���R�þ�H�N�L�Y�D�W�L�� 

5. �3�U�L�P�M�H�Q�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���S�R�P�R�J�O�D���P�L���M�H���X���S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�X���Q�R�Y�L�K���N�X�S�D�F�D 

�ý�D�N������,0 �����L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���V�H���Q�H���V�O�D�å�H���G�D���L�P���S�U�L�P�M�H�Q�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���S�R�P�D�å�H���X���S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�X���Q�R�Y�L�K��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �G�R�N�� �M�H�� �������� ���� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �V�X�]�G�U�å�D�Q�R���� �������� ���� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �V�H�� �V�O�D�å�H�� �V�� �Q�D�Y�H�Genom 

�W�Y�U�G�Q�M�R�P�����3�R�]�L�W�L�Y�Q�D���V�W�Y�D�U���M�H���ã�W�R���Y�H�O�L�N�L���E�U�R�M���L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���U�D�]�X�P�L�M�H���N�R�O�L�N�R���M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���E�L�W�D�Q���X��

�S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�X���Q�R�Y�L�K���N�X�S�D�F�D�� 

6. �3�U�L�P�M�H�Q�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���S�R�P�R�J�O�D���P�L���M�H���X���]�D�G�U�å�D�Y�D�Q�M�X���S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K���N�X�S�D�F�D 

Nastavno na prethodnu tvrdnju �X�� �N�R�M�R�M�� �V�H�� �D�Q�D�O�L�]�L�U�D�O�R�� �P�L�ã�O�M�H�Q�M�H�� �L�V�Sitanika o utjecaju 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���Q�D���S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�H���Q�R�Y�L�K���N�X�S�D�F�D�����M�H�G�Q�D�N�R���M�H���Y�D�å�Q�R���L���P�L�ã�O�M�H�Q�M�H���R���X�W�M�H�F�D�M�X���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D��

�Q�D���]�D�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H���S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K���N�X�S�D�F�D������������ �����L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���V�P�D�W�U�D���R�Y�X���W�Y�U�G�Q�M�X���W�R�þ�Q�R�P�����D���W�R���M�H���P�D�O�R��

�Y�H�ü�L���E�U�R�M���Q�H�J�R���X���S�U�H�W�K�R�G�Q�R�M���W�Y�U�G�Q�M�L������������ % ispitanika je neutralno, dok je postotak ispitanika 

�N�R�M�L���V�H���Q�H���V�O�D�å�X���V���W�Y�U�G�Q�M�R�P���M�H�G�Q�D�N���N�D�R���N�R�G���S�U�H�W�K�R�G�Q�H���W�Y�U�G�Q�M�H�����W�H���L�]�Q�R�V�L������,0 �������=�D�N�O�M�X�þ�D�N���M�H��

�G�D�� �L�V�S�L�W�D�Q�L�F�L�� �V�P�D�W�U�D�M�X�� �G�D�� �L�P�� �S�U�L�P�M�H�Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �Y�L�ã�H�� �S�R�P�D�å�H�� �X�� �]�D�G�U�å�D�Y�D�Q�M�X�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K��

�N�X�S�D�F�D���Q�H�J�R���X���S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�X���Q�R�Y�L�K�����ã�Wo je diskutabilno. 
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7. �0�D�U�N�H�W�L�Q�J���þ�L�Q�L���M�H�G�D�Q���R�G���V�D�V�W�D�Y�Q�L�K���G�L�M�H�O�R�Y�D���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���2�3�*-a. 

�2�Y�R���M�H���W�Y�U�G�Q�M�D���V���N�R�M�R�P���V�H���V�O�D�å�H���þ�D�N���������� �����L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���ã�W�R���M�H���Q�D�M�Y�L�ã�H���R�G���V�Y�L�K���W�Y�U�G�Q�M�L���������� % 

ispitanika je neutralno dok 13,9 % ispitanika smatra da im marketing nije toliko bitan u 

poslovanju. �9�H�V�H�O�L���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D���G�D���V�X���Y�O�D�V�Q�L�F�L���2�3�*-�R�Y�D���V�Y�M�H�V�Q�L���Y�D�å�Q�R�V�W�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���X���Y�O�D�V�W�L�W�R�P��

poslovanju jer je istina da je uzalud sav trud i rad u poljoprivredi ako se proizvodi ne 

�S�U�H�]�H�Q�W�L�U�D�M�X���L���S�O�D�V�L�U�D�M�X���Q�D���W�U�å�L�ã�W�H���X�]���S�R�P�R�ü���R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�L�K���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�Lh alata. 
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5. RASPRAVA 

Analiziranjem dobivenih rezultata �X�W�Y�U�ÿ�X�M�H se da su vlasnici obiteljskih poljoprivrednih 

gospodarstava upoznati s marketingom�����,�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H���M�H���E�L�O�R���X�V�P�M�H�U�H�Q�R���Q�D���S�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�H���S�R�M�P�D��

marketinga te njegovu primjenu u poslovanju obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava, kao 

�L�� �Q�D�� �U�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�H�� �R�� �X�W�M�H�F�D�M�X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �Q�D�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�����8�� �R�G�Q�R�V�X�� �Q�D�� �V�O�L�þ�Q�D�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D, 

�R�G�V�W�X�S�D�Q�M�D���X���U�H�]�X�O�W�D�W�L�P�D���V�X���P�D�O�D���L���P�R�J�X���V�H���]�D�Q�H�P�D�U�L�W�L���L���S�U�L�S�L�V�D�W�L���W�R�P�H���ã�W�R���P�H�ÿ�X���D�Q�N�H�W�Q�L�P��

upitnicima postoji razlika u dobnoj i spolnoj strukturi. �1�D�å�D�O�R�V�W�� u Brodsko-posavskoj 

�å�X�S�D�Q�L�M�L �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�F�L���Q�L�V�X���V�Y�M�H�V�Q�L���N�R�O�L�N�R���M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���ã�L�U�R�N���S�R�M�D�P�����D�O�L���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D���G�D���M�H��������

% ispitanika upoznato s pojmom marketinga nam �S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H���S�U�Y�X���K�L�S�R�W�H�]�X�����+������ 

�8�V�S�R�U�H�ÿ�X�M�X�ü�L�� �U�H�]�X�O�W�D�W�H�� �V�� �R�V�W�D�O�L�P�� �U�H�]�X�Otatima vidljivo je podudaranje u svim segmentima. 

Jedini dio koji se ne podudara s ostalima je to da samo 51,0 % ispitanika smatra da koristi 

�H�O�H�P�H�Q�W�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���V�S�O�H�W�D���X���V�Y�R�M�H�P�X���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X. �,�D�N�R�����R�G�J�R�Y�R�U�L�P�D���Q�D���V�O�M�H�G�H�ü�D���S�L�W�D�Q�M�D��

jasno je vidljivo da je ta�M���S�R�V�W�R�W�D�N���]�Q�D�W�Q�R���Y�H�ü�L�����ý�D�N�����������������L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���N�R�U�L�V�W�L���U�D�]�Q�H���R�E�O�L�N�H��

promocije za svoje proizvode�����W�D�N�R�ÿ�H�U���L�P�D�M�X���Q�D�þ�L�Q�H���Q�D���N�R�M�H���R�G�U�H�ÿ�X�M�X���F�L�M�H�Q�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D���W�H��

�W�R���S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H���G�U�X�J�X���K�L�S�R�W�H�]�X�����+������ 

�â�W�R�� �V�H�� �W�L�þ�H�� �S�R�W�Y�U�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �W�U�H�ü�H�� �K�L�S�R�W�H�]�H�� ���+������ �G�R�O�D�]�L�P�R�� �G�R�� �Q�D�M�Y�H�ü�H�J podudaranja s ostalim 

�L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�L�P�D�� �V �R�E�]�L�U�R�P�� �G�D�� �V�H�� �V�� �Y�H�ü�L�Q�R�P�� �W�Y�U�G�Q�M�L�� �N�R�M�H�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�H�� �Q�D�� �S�R�]�L�W�L�Y�D�Q�� �X�W�M�H�F�D�M��

�N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���X���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X���2�3�*-�D���Q�H���V�O�D�å�H���P�D�Q�M�H���R�G�����������������L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�����ã�W�R���M�H���X�V�N�R��

�S�R�Y�H�]�D�Q�R���V���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�R�P���G�D���������������L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���Q�L�M�H���X�S�R�]�Q�D�W�R���V���S�R�M�P�R�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���W�H���M�H���O�R�J�L�þ�Q�R��

�G�D�� �Q�L�V�X�� �V�Y�M�H�V�Q�L�� �Q�M�H�J�R�Y�R�J�� �S�R�]�L�W�L�Y�Q�R�J�� �X�W�M�H�F�D�M�D�� �Q�D�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H���� �2�Y�R�� �G�R�Y�R�G�L�� �G�R�� �]�D�N�O�M�X�þ�N�D�� �G�D��

�Q�L�W�N�R���R�G���L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���N�R�M�L���V�X���X�S�R�]�Q�D�W�L���V���S�R�M�P�R�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���Q�H���U�D�]�P�L�ã�O�M�D���Q�D���Q�D�þ�L�Q���G�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J��

ima negativan utjecaj na njihovo poslovanje, nego su svjesni iznimno velikog utjecaja 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���Q�D���Q�M�L�K�R�Y�R���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H�����7�U�H�ü�X���K�L�S�R�W�H�]�X���X���S�R�W�S�X�Q�R�V�W�L���S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D���G�D���V�H���þ�D�N��

���������������L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���X���S�R�W�S�X�Q�R�V�W�L���V�O�D�å�H���V���W�Y�U�G�Q�M�R�P���G�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���þ�L�Q�L���M�H�G�D�Q���R�G���V�D�V�W�D�Y�Q�L�K���G�L�M�H�O�R�Y�D��

poslovanja OPG-a. 
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6. ZAKL �-�8�ý�$�. 

M�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �S�U�R�F�H�V�� �S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�D�� �L�� �S�U�R�Y�R�ÿ�H�Q�M�D�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�D�� �L�G�H�M�D���� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D����

�R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �Q�M�L�K�R�Y�L�K�� �F�L�M�H�Q�D���� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �L�� �G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H�� �N�D�N�R�� �E�L�� �V�H�� �R�E�D�Y�L�O�D�� �U�D�]�P�M�H�Q�D�� �N�R�M�D��

zadovoljava ciljeve pojedinaca i organizacija. �,�]���Q�D�Y�H�G�H�Q�R�J���V�H���G�D���]�D�N�O�M�X�þiti da je marketing 

�]�Q�D�W�Q�R�� �ã�L�U�L�� �S�R�M�D�P�� �R�G�� �R�Q�R�J�D�� �ã�W�R�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �]�D�� �S�R�O�M�R�S�U�L�Y�U�H�G�Q�L�N�H���� �(�O�H�P�H�Q�W�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J��

spleta su protkani kroz cjelokupnu proizvodnju i prodaju poljoprivrednih proizvoda te se 

�P�R�å�H�� �]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L�� �G�D�� �M�H�� �G�R�E�D�U�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �Q�H�R�S�K�R�G�D�Q�� �]�D kvalitetno poslovanje obiteljskog 

poljoprivrednog gospodarstva. 

�$�Q�N�H�W�L�U�D�Q�M�H�P�����R�G�Q�R�V�Q�R���D�Q�D�O�L�]�L�U�D�Q�M�H�P���G�R�E�L�Y�H�Q�L�K���U�H�]�X�O�W�D�W�D���M�H���X�W�Y�U�ÿ�H�Q�R���G�D���V�X���Y�O�D�V�Q�L�F�L���2�3�*-

�R�Y�D���X�S�R�]�Q�D�W�L���V�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�R�P�����D�O�L���J�D���V�P�D�W�U�D�M�X���]�Q�D�W�Q�R���X�å�L�P���S�R�M�P�R�P���R�G���R�Q�R�J�D���ã�W�R���R�Q���X�L�V�W�L�Q�X��

jest. S obzirom da je 91,0 % ispitanika upoznato s pojmom marketinga te da je r�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�H��

�L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���G�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���S�U�R�P�R�F�L�M�X�����U�H�N�O�D�P�X�����S�U�R�G�D�M�X�����L�Q�I�R�U�P�L�U�D�Q�M�H���L���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H��

proizvoda  �S�R�W�Y�U�ÿ�H�Q�D���M�H���S�U�Y�D���K�L�S�R�W�H�]�D�����+������ 

Iako samo 51,0 % ispitanika smatra da koristi elemente m�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �V�S�O�H�W�D�� �X�� �V�Y�R�M�H�P�X��

�S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X�����R�G�J�R�Y�R�U�L�P�D���Q�D���V�O�M�H�G�H�ü�D���S�L�W�D�Q�M�D���M�D�V�Q�R���M�H���Y�L�G�O�M�L�Y�R���G�D���M�H���W�D�M���S�R�V�W�R�W�D�N���]�Q�D�W�Q�R���Y�H�ü�L����

�ý�D�N�� ����,0 ���� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �N�R�U�L�V�W�L�� �U�D�]�Q�H�� �R�E�O�L�N�H�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �]�D�� �V�Y�R�M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �L�P�D�M�X��

�Q�D�þ�L�Q�H���Q�D���N�R�M�H���R�G�U�H�ÿ�X�M�X���F�L�M�H�Q�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D��te t�R���S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H���G�U�X�J�X���K�L�S�R�W�H�]�X�����+������ 

S obzirom da se s �Y�H�ü�L�Q�R�P �W�Y�U�G�Q�M�L���N�R�M�H���V�H���R�G�Q�R�V�H���Q�D���S�R�]�L�W�L�Y�D�Q���X�W�M�H�F�D�M���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D��

u poslovanju OPG-�D�� �Q�H�� �V�O�D�å�H�� �P�D�Q�M�H�� �R�G�� ����,0 ���� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���� �G�R�O�D�]�L�P�R�� �G�R�� �]�D�N�O�M�X�þ�N�D�� �G�D�� �M�H��

�S�R�W�Y�U�ÿ�H�Q�D���L�� �W�U�H�ü�D���K�L�S�R�W�H�]�D�����+������ Ovu hipotezu u �S�R�W�S�X�Q�R�V�W�L���S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D���G�D���V�H���þ�D�N��

76,8 �����L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���X���S�R�W�S�X�Q�R�V�W�L���V�O�D�å�H���V���W�Y�U�G�Q�M�R�P���G�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���þ�L�Q�L���M�H�G�D�Q���R�G���V�D�V�W�D�Y�Q�L�K���G�L�M�H�O�R�Y�D��

poslovanja OPG-a. 
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�.�O�M�X�þ�Q�H�� �U�L�M�H�þ�L����proizvod, promocija, cijena, distribucija, obiteljsko poljoprivredno 
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9. SUMMARY  

The thesis aimed to explain family farms and their significance in agriculture, then describe 

some aspects of web marketing and explain their importance and impact on the business of 

family farms in Brodsko-posavska County. Marketing mix or 4P mix is the name for 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 family farm is a farm on which 

adult members of the same household perform the 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 the importance of applied 

marketing in their own business and the amount and ways in which family farms in Brodsko-

posavska County use market elements and analyze the results concerning the set hypotheses. 

 

Keywords: product, promotion, price, distribution, family farm. 
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