UNAPREDENJE PRODAJE

Trzisno komuniciranje




Definisanje unapredenja prodaje

« Sadrzq] aktivnosti uvijek konkretizovan

 ,Unapredenje prodaje je promotivna aktivnost koja upotpunjuje
akfivnosti privredne propagande i licnhe prodaje, koordinira s
njima i Cini ih uspjesnijim. Aktivnosti unapredenja prodaje sadrze
podsticaje koji doprinose vecoj vrijednosti proizvoda, povecavaju
interes za proizvod kod sopstvene prodaje, trgovine | potrosaca.”
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~Uunapredenje prodaje, kao dio komunikativnhog miksa, je skup

aktivnosti koji, direktno ili indirektno, djeluju na ucesnike u procesu
razmjene informisanjem, obucavanjem, savjetima i podsticajima s
ciljem prilagodavanja, olaksica, ubrzanja i povecanja prodaje

proivoda i usluga.” - Sudar
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 ZajednicCki elementi definicija:.

»Kratkorocnog su karaktera
»Podsticu na brzu reakciju

»Efekti su neposredni i lako mijerljivi
»Nema odlozenih efekata

»Akcije iIdu preko medija koji su pod kontrolom organizatora, a ne
preko masovnih medija nad kojima preduzece nema kontrolu
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» Rast znacaja krajem 70-ih godina

* Inferni razlozi:

»Stavovi menadera o visokoj efikasnosti tih aktivnosti

> Prifisak na rukovodiocima proizvoda da povecaju obim prodaje
»Njihova veca kvalifikacija za primejnu Sireg opsega aktivnosti

 Eksterni razlozi:
»Rast broj marki proizvoda na trzistu
»Povecana primjena unapredenja prodaje od strane konkurencije

»>Trgovina zahfjeva vece angazovanje proizvodaca u promociji
proizvoda




* Slabe strane i problemi primjene unapredenja prodagje:

> zamor | prezasicenost kod kupaca i ostalin u¢esnika

» potecijalno smanjenje lojalnosti potrosaca marki proizvoda
> povecanje cjenovne osjetljivosti potrosaca

» smanjenje kvaliteta proizvoda

» usmjeravanje rukovodstva na kratkotrajne rezultate




2. AkTivnosti unapredenja prodaje

* Mogu biti usimjerene na:
1) potrosace
2) trgovce

3) prodajno osoblje

Organizator moze bifi:

1) Preduzece

2) Trgovina

3) Nezavisna organizacija (npr. sajamska)
4) Udruzivanje vise organizatora




Oblici usmjereni na potrosace




Oblici usmjereni na frgovinu

« Obucavanje i informisanje prodajnog osoblja

* Infromisanje, savjetovanje, njegovanje i odrzavanje konakata i
odnosa saradnje

» /ajednicke (kooperativne) akcije unapredenja prodaje
» Uredenje prodajnog mjesta i promocije na prodajnom mjestu
 Specijalni popusti na cijenu

* Servisiranje dijela tfroskova u akcijama propagande koju
organizuje posrednik i sl.




- Izlog — arhitektonski projektovan i ureden prostor
« Usmjeren na privilacenje paznje potrosaca

* Razlikuju se prema:

> cilju (prodaja izlozenog proizvoda i gradenje imidza
prodavnice)

> sqdriju (nezqwsnl seruskl i linijski)

dogadaj)

* Promjene izloga - redovne i vanredne




gagacirovic?3@gmail.com




