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Predmet ovog z�D�Y�U�ã�Q�R�J���U�D�G�D���M�H��m�D�U�N�H�W�L�Q�J���V�W�U�D�W�H�J�L�M�D���G�R�P�D�ü�H�J���L���V�W�U�D�Q�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D���K�U�Y�D�W�V�N�R�P��

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

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

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

prilike �Q�D�� �L�Q�R�]�H�P�Q�R�P�� �W�U�å�L�ã�W�X�� Tvrtke stalno moraju razvijati nove proizvode i usluge jer se 

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

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

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

proizvoda do opadanja. U radu se �J�R�Y�R�U�L�� �V�H�� �R�S�ü�H�Q�L�W�R�� �R�� �Sojmu marketinga i strategijama 

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

�G�L�I�H�U�H�Q�F�L�U�D�Q�R�M���V�W�U�D�W�H�J�L�M�L���W�H���V�H�J�P�H�Q�W�D�F�L�M�L���W�U�å�L�ã�W�D���X���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X�����=�D�W�L�P���M�H���U�L�M�H�þ��o 

marketing miksu �± proizvodu, cijeni, promociji i distribuciji. Nakon toga �X�V�S�R�U�H�ÿ�H�Q�L su �G�R�P�D�ü�L��

�L�� �V�W�U�D�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �Q�D�� �K�U�Y�D�W�V�N�R�P�� �W�U�å�L�ã�W�X����odnosno  opisan je  �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �P�L�[�� �R�E�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D����

konkrentije Podravkina Lino Lada i Nutella talijanske tvrtke Ferrero. U posljednjem dijelu 

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

navedenim proizvodima. 
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Marketing strategies of domestic and foreign products on the 

Croatian market 

 

ABSTRACT 

 

The subject of this final paper is the marketing strategy of domestic and foreign products on the 

Croatian market. Today, marketing is present at all levels of human activity, be it production 

and exchange of goods, education, health, local and state administration. International markets 

are important because they encourage the growth of companies that have to look for new 

opportunities in the foreign market in order to saturate the domestic market. Companies must 

constantly develop new products and services as consumer tastes and technology are constantly 

changing. Marketing strategy enables the growth and development of products and the company 

itself and is therefore very important. It is equally important to know how to manage products 

thro The paper discusses the general concept of marketing and international marketing 

strategies, more precisely the decision to enter the foreign market, standardization and 

differentiated strategy and market segmentation in international marketing. Then there is the 

marketing mix - production, price, promotion and distribution. After that, domestic and foreign 

products on the Croatian market were compared, or the marketing mix of both products was 

described, the tender of Podravka's Lino Lada and Nutella of the Italian company Ferrero. The 

last part presents data collected on the basis of a survey and the attitudes of Croatian consumers 

about the products visited.ugh all stages of the life cycle, from product origin, growth and 

product maturity to decline.  

 

Keywords: international marketing, strategies, market, marketing mix 
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1. Uvod  
 

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

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

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

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

�]�D�K�W�M�H�Y�D�� �S�U�L�P�M�H�Q�X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K��aktivnosti i strategija. Prije samog odabira 

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

�7�U�H�E�D���U�D�]�P�L�ã�O�M�D�W�L���L���R���Q�H�S�U�H�G�Y�L�ÿ�H�Q�L�P���W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D���N�R�M�H���P�R�å�H���V�W�U�D�Q�R���W�U�å�L�ã�W�H���G�R�Q�L�M�H�W�L����Gotovo su 

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

hotelski lanci, obrazovne i vjerske te dobrotvorne �L�Q�V�W�L�W�X�F�L�M�H�� �X�N�O�M�X�þ�H�Q�H�� �X�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�L��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J���� �,�V�W�R�� �W�D�N�R���� �V�Y�D�N�L�� �S�U�R�V�M�H�þ�D�Q�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�� �X�� �+�U�Y�D�W�V�N�R�M�� �M�H��podvrgnut aktivnostima 

�P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �G�R�N�� �V�O�X�ã�D�� �V�W�U�D�Q�X�� �J�O�D�]�E�X���� �J�O�H�G�D�� �V�W�U�D�Q�H��serije i filmove, igra strane 

�L�J�U�H�����J�O�H�G�D���V�W�U�D�Q�H���R�J�O�D�ã�D�Y�D�þ�N�H���Slakate uz cestu i sl. �8���+�U�Y�D�W�V�N�R�M���S�U�H�Y�O�D�G�D�Y�D���P�L�ã�O�M�H�Q�M�H���N�D�N�R���M�H��

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

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

niti ekonomsko obrazovanje.  

 

1.1. Predmet i ciljevi rada  

 

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

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

�P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D i marketing miksa, �D���]�D�W�L�P���X�V�S�R�U�H�G�L�W�L���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���G�R�P�D�ü�H�J���L���V�W�U�D�Q�R�J��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D���K�U�Y�D�W�V�N�R�P���W�U�å�L�ã�W�X�����N�R�Q�N�U�H�W�Q�L�M�H���N�U�H�P�Q�L�K���Q�D�P�D�]�D�����1�X�W�H�O�O�H���L���/�L�Q�R���/�D�G�H���W�H���X�V�S�R�U�H�G�L�W�L��

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

 

1.2. �0�H�W�R�G�H���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D 

 

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

analize, klasifikacije i �P�H�W�R�G�D���G�H�V�N�U�L�S�F�L�M�H�����0�H�W�R�G�D���D�Q�D�O�L�]�H���N�R�U�L�ã�W�H�Q�D���M�H���N�R�G���R�E�U�D�G�H���N�R�Q�N�U�H�W�Q�L�K��

�S�R�G�X�]�H�ü�D�� �N�R�M�D�� �G�M�H�O�X�M�X�� �Q�D�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �G�R�N�� �M�H�� �P�H�W�R�G�D���N�O�D�V�L�I�L�N�D�F�L�M�H�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�D�� �]�D��
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podjele navedene u radu. Metoda �G�H�V�N�U�L�S�F�L�M�H�� �N�R�U�L�ã�W�H�Qa je �]�D�� �G�H�I�L�Q�L�F�L�M�X���� �R�S�L�V�� �L�� �]�Q�D�þ�D�M��

�P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D i marketing strategija. Z�D�� �S�R�W�U�H�E�H�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�� �S�U�R�Y�H�G�H�Q�R��je 

anonimno anketiranje. 

 

1.3. Struktura rada  

 

�5�D�G�� �M�H�� �S�R�G�L�M�H�O�M�H�Q�� �X�� �ã�H�V�W���F�M�H�O�L�Q�D����U uvodnom dijelu opisani su predmet i ciljevi rada, metode 

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

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

marketin�ã�N�L miks, odnosno na njegove elemente: proizvod, cijenu, promociju i distribuciju. U 

�S�H�W�R�M���F�M�H�O�L�Q�L���X�V�S�R�U�H�ÿ�H�Q�D���V�X���G�Y�D���S�R�G�X�]�H�ü�D�����3�R�G�U�D�Y�N�D���L���)�H�U�U�H�U�R�����R�G�Q�R�V�Q�R���Q�M�L�K�R�Y�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�L����Lino 

�/�D�G�D�� �L�� �1�X�W�H�O�O�D���� �â�H�V�W�D�� �F�M�H�O�L�Q�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �H�P�S�L�U�L�M�V�N�R�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H���� �W�R�þ�Q�L�M�H�� �S�U�L�N�D�]�D�Q�L�� �V�X�� �L��

�X�V�S�R�U�H�ÿ�H�Q�L���U�H�]�X�O�W�D�W�L���Q�D��temelju anonimno provedene ankete. 
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2. �3�R�M�D�P���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D 
 

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

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �W�H�� �P�X�� �G�R�G�D�W�L�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�X�� �Y�H�U�]�L�M�X���� �3�U�H�P�D�� �G�H�I�L�Q�L�F�L�M�L�� �N�R�M�X�� �M�H�� �X�V�Y�R�M�L�O�D�� �$�0�$��

(American Marketing Association), marketing je aktivnost, skup institucija i procesa, za 

stvaranje, komuniciranje, isporuku i razmjenu ponuda koje imaju vrijednost za kupce, klijente, 

�S�D�U�W�Q�H�U�H�� �L�� �G�U�X�ã�W�Y�R�� �X�� �F�M�H�O�L�Q�L�� �0�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �R�E�X�K�Y�D�ü�D�� �S�X�Q�R���Y�H�ü�H���S�R�G�U�X�þ�M�H�� �R�G�� �W�U�J�R�Y�L�Q�H�� �L�O�L��

�N�R�P�H�U�F�L�M�D�O�Q�R�J�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���� �L�D�N�R�� �V�H�� �V�D�� �L�V�W�L�P�� �þ�H�V�W�R���X�V�S�R�U�H�ÿ�X�M�H. �8�N�O�M�X�þ�X�M�H profitne i neprofitne  

djelatnosti, proizvode, usluge i ideje, te aktivnosti koje predstoje proizvodnji proizvoda, usluga 

i postprodajne aktivnosti te elemente �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �P�L�N�V�D. �3�R�G�X�]�H�ü�H�� �ü�H�� �S�U�L�K�Y�D�ü�D�Q�M�H�P 

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

���3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D�������������������� 

�0�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �M�H�� �G�H�I�L�Q�L�U�D�Q�� �Q�D�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �Q�D�þ�L�Q�H�� �R�G�� �V�W�U�D�Q�H�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �D�Xtora. Peter 

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

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

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

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

pojedinaca stvaranjem, ponudom i slobodnom razmjenom �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H��

vrijednosti �R�V�W�Y�D�U�X�M�X���R�Q�R���ã�W�R���å�H�O�H.  

Najjednostavnij�D���G�H�I�L�Q�L�F�L�M�D���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���E�L��objasnila �N�D�R���N�R�R�U�G�L�Q�L�U�D�Q�R���S�U�R�Y�R�ÿ�H�Q�M�H��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �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��ispunjava ciljeve pojedinaca, 

�R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�D���L���G�U�X�ã�W�Y�D���X���F�M�H�O�L�Q�L �X���Y�L�ã�H���R�G���M�H�G�Q�H���]�H�P�O�M�H. Istaknuto je da se radi o �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�P��

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

ciljeve, a ne samo ciljeve pojedinaca i organizacije. ���3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D�������������������� 

�0�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �Q�H��zahtijeva �I�L�]�L�þ�N�R�� �N�U�H�W�Dnje proizvoda i usluga izvan nacionalnih 

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

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

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

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

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

zemlje. ���3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D�������������������� 
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3. �6�W�U�D�W�H�J�L�M�D���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D 
 

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

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

�R�Y�L�V�H�� �R�� �I�D�]�L�� �X�� �S�U�R�F�H�V�X�� �L�Q�W�H�U�Q�D�F�L�R�Q�D�O�L�]�D�F�L�M�H�� �S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D�� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �8�� �I�D�]�L�� �L�Q�W�H�U�Q�D�F�L�R�Q�D�O�L�]acije 

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

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�M�H���X�O�D�V�N�D���Q�D���F�L�O�M�D�Q�R���W�U�å�L�ã�W�H�����Q�D�þ�L�Q���R�S�H�U�L�U�D�Q�M�D���Q�D���F�L�O�M�Q�R�P���W�U�å�L�ã�W�X���L���V�O�L�þ�Q�R�����6�W�U�D�W�H�ã�N�D���S�L�W�D�Q�M�D��

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

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

konkurencija, kanali distribucije, �S�U�R�I�L�W�D�E�L�O�Q�L���W�U�å�L�ã�Q�L���X�G�L�R�����S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���L���Q�M�L�K�R�Y�H���N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H�����W�H��

usporedba vlastitih konkurencijskih prednosti i resursa s potrebama i zahtjevima inozemnog 

�W�U�å�L�ã�W�D�� (Baban, Leko, 1997:100).  

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

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

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

strategije za svaki element marketing mixa. Pored faz�D���U�D�]�Y�R�M�D���W�U�å�L�ã�W�D�����Y�D�å�Q�R���M�H���]�Q�D�W�L���Y�H�O�L�þ�L�Q�X��

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

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

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

maksi�P�D�O�Q�X���F�L�M�H�Q�X���N�R�M�D���V�H���P�R�å�H���R�V�W�Y�D�U�L�W�L���W�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���W�U�R�ã�N�R�Y�H�����%�U�H�D�N-even analizom se dolazi 

do navedenih saznanja. (Baban, Leko, 1997:100).  

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

�L�Q�R�]�H�P�Q�D�����/�R�M�D�O�Q�R�V�W���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D, �S�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�H���W�U�å�L�ã�W�D i sposobnost udaljavanja novog konkurenta 

uz manja ulaganja �V�X�� �S�U�H�G�Q�R�V�W�L�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H�� �N�R�M�D�� �Y�H�ü�� �G�M�H�O�X�M�H�� �Q�D�� �L�Q�R�]�H�P�Q�R�P�� �W�U�å�L�ã�W�X�� Pored 

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

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

�S�R�M�H�G�L�Q�L�P���W�U�å�L�ã�W�L�P�D�� �6�:�2�7���D�Q�D�O�L�]�R�P���V�H���R�E�D�Y�O�M�D���X�V�S�R�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H vlastitih prednosti i slabosti s 

�S�R�W�U�H�E�D�P�D�� �L�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L�P�D�� �F�L�O�M�Q�R�J�� �L�Q�R�]�H�P�Q�R�J�� �W�U�å�L�ã�W�D�� (Baban, Leko, 1997:102). Ona 

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

jednostavna je i ne zahtjeva veliku formalnost. SWOT analizu osobito atraktivnom za uporabu 

jesu: jednostavnost, flesibilnost, integracija i suradnja, �U�H�O�D�W�L�Y�Q�R���Q�L�V�N�L���W�U�R�ã�N�R�Y�L�����W�H���X�S�R�U�D�E�D���Q�D��

�U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�V�N�L�P���U�D�]�L�Q�D�P�D����(Renko, 2009). 
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3.1. �2�G�O�X�N�D���R���L�]�O�D�V�N�X���Q�D���L�Q�R�]�H�P�Q�R���W�U�å�L�ã�W�H 
 

�3�R�þ�H�W�Q�D�����D���L���N�O�M�X�þ�Q�D���V�W�U�D�W�H�ã�N�D���R�G�O�X�N�D���G�H�I�L�Q�L�W�L�Y�Q�R���M�H���R�G�O�X�N�D���R���L�]�O�D�V�N�X���Q�D���L�Q�R�]�H�P�Q�R���W�U�å�L�ã�W�H�����2�Q�D��

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

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

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

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

�S�R�O�L�W�L�þ�N�D�� �R�J�U�D�Q�L�þ�H�Q�M�D���� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H�����G�R�� �S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�D�� �P�H�ÿ�X�Qarodnog marketinga i izrade 

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

(poznavanje stranih jezika, tehnike vanjsko-trgovinskog poslovanja, kvalitete upravljanja u 

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

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

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

zemlje svojom politiko�P���S�R�W�L�þ�X���X�N�O�M�X�þ�L�Y�D�Q�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�D���X���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�X���U�D�]�P�M�H�Q�X��odgovor daju 

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

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

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

razlozi od�U�H�ÿ�X�M�X���]�E�R�J���þ�H�J�D���V�H p�R�G�X�]�H�ü�H���W�U�H�E�D���X�N�O�M�X�þ�L�W�L���X���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�����D���W�R���P�R�å�H���E�L�W�L��

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

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

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

�L�G�H�Q�W�L�W�H�W�D���L���Q�D���G�R�P�D�ü�H�P���L���Q�D���L�Q�R�]�H�P�Q�R�P���W�U�å�L�ã�W�X����(Baban, Leko, 1997:103-104).  

 

3.2. Standardizirana vs. diferencirana strategija 
 

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

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

instrumentalnu i procesnu. Instrumentalna se odnosi na primjenjenu marketing koncepciju i 

karakteristike proizvoda, dok se procesna primjenjuje na aktivnosti i komunikacije.  

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

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

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

�D�O�L���X���V�O�L�þ�Q�L�P���X�Y�M�H�W�L�P�D���N�D�R���L���Q�D���G�R�P�D�ü�H�P���W�U�å�L�ã�W�X�������3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D������������������������ 
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�6�W�D�Q�G�D�U�G�L�]�L�U�D�Q�D�� �V�W�U�D�W�H�J�L�M�D�� �V�H�� �S�U�L�P�M�H�Q�M�X�M�H�� �þ�H�ã�ü�H�� �L�� �S�U�H�W�S�R�V�W�D�Y�O�M�D�� �Q�L�å�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�� �]�E�R�J�� �W�R�J�D�� �ã�W�R��

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

marketing koncepciju, istovjetne primjenjene aktivnosti i komunikaciju. Kod ove strategije je 

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

�V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�V�W�L�P�D���S�R�M�H�G�L�Q�L�K���W�U�å�L�ã�W�D. (Baban, Leko, 1997:103). 

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

prilagodbe prema standardima i propisima za svaku zemlju, pa tako i za posebne ukuse i 

�S�U�H�I�H�U�H�Q�F�L�M�H���V�Y�R�M�L�K���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� (Ayal, Ziff, 1979:84). P�R�S�U�L�O�L�þ�Q�R��je skupa, ali daje bolje rezultate. 

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

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

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

na principu regionalizacije ili lokalizacije. (Baban, Leko, 1997:103-104). 

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

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

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

obzirom da se �N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�Q�R�V�W�� �X�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D��ostvaruje kroz ekonomiju obujma, ono zahtijeva 

standardiziranu strategiju���� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �N�R�M�D�� �Q�D�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �å�H�O�H�� �E�L�W�L�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�Q�D��

�S�U�L�V�W�X�S�R�P���S�R�W�U�R�ã�D�þ�X���L�]�D�E�U�D�W���ü�H���O�R�N�D�O�L�]�L�U�D�Q�X���V�W�U�D�W�H�J�L�M�X�����V�Wrategija regionalizacije je kompatibilna 

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

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

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

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

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

�P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R���W�U�å�L�ã�W�H�� 

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

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

racionalizacija marketinga, �H�N�R�Q�R�P�L�M�D�� �R�E�X�M�P�D�� �X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�L���� �R�O�D�N�ã�D�Q�D kontrola marketing 

�S�U�R�J�U�D�P�D�����W�H���V�P�D�Q�M�L�Y�D�Q�M�H���V�Y�M�H�W�V�N�R�J���W�U�å�L�ã�W�D�� No, postoje i prepreke u primjeni ove strategije kao 

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

i cijene konkurencije, ukusi i navike p�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �M�H�]�L�N�� �L�� �U�D�]�O�L�N�H�� �X�� �V�W�D�Y�R�Y�L�P�D���� �R�J�U�D�Q�L�þ�H�Q�M�D�� �X��

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

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

�L�P�D�M�X�� �V�W�U�R�J�X�� �G�U�å�D�Y�Q�X�� �U�H�Julativu inozemnog poslovanja, �E�U�]�� �W�H�K�R�Q�R�O�R�ã�N�L�� �U�D�]�Y�R�M koji uvjetuje 
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�V�N�U�D�ü�H�Q�M�H�� �å�L�Y�R�W�Q�R�J�� �Y�L�M�H�N�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D, velike kulturne razlike, te nefleksibilnost organizacije 

(Baban, Leko, 1997:106-107). 

 

3.3. �6�H�J�P�H�Q�W�D�F�L�M�D���W�U�å�L�ã�W�D���X���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X 
 

Proces segmentacije �W�U�å�L�ã�W�D���N�R�M�D���V�H���U�D�]�O�L�N�X�M�X u dijelove koji su �S�R�S�U�L�O�L�þ�Q�R �K�R�P�R�J�H�Q�L���L���L�G�H�Q�W�L�þ�Q�L����

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

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

segmentacija koja se radi prema grupama zemalja, nego intranacionalna koja se radi prema 

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

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

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

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

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

�P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X�� �Q�D�M�þ�H�ã�ü�H�� �V�H�� �S�U�L�P�M�H�Q�M�X�M�X�� �H�N�R�Q�R�P�V�N�L i demografski (spol, dob, 

zanimanje, rasa, prihodi), geografski ���U�X�U�D�O�Q�R�� �L�� �X�U�E�D�Q�R�� �V�W�D�Q�R�Y�Q�L�ã�W�Y�R���� �V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�H�� �U�H�J�L�M�H��, 

psihografski ���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L���V�W�D�W�X�V�����R�V�R�E�Q�R�V�W�����V�W�L�O���å�L�Y�R�W�D��, kulturni �W�H���E�L�K�H�Y�L�R�U�L�V�W�L�þ�N�L���N�U�L�W�H�U�L�M�L�����N�U�L�W�H�U�L�M��

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

prozvoda). 

 

3.3.1. �1�D�þ�L�Q�L���V�H�J�P�H�Q�W�L�U�D�Q�M�D���W�U�å�L�ã�W�D 
 

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

segmenata i kriteriji za pojedine segmente. Postoje tri osnovne strategije segmentacije, a to su 

strategija masovnog marketinga, proizvodno diferencirana strategija te strategija ciljnog 

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

Ekonomija obujma prednost je ove strategije, a proizlazi iz masovne proizvodnje i efikasnosti 

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

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

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

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

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

�L�]�U�D�ÿ�H�Q�H�� �X�� �V�N�O�D�G�X�� �V�D�� �]�D�K�W�M�H�Y�L�P�D�� �S�R�M�H�G�L�Q�L�K�� �V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�L�K�� �V�H�J�P�H�Q�D�W�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �U�D�]�Y�L�M�D�� �V�W�U�D�W�H�J�L�M�D��
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ciljnog marketinga. Ov�D���V�W�U�D�W�H�J�L�M�D���S�R�P�D�å�H���S�U�L���H�I�L�N�D�V�Q�L�M�H�P���S�U�H�S�R�]�Q�D�Y�D�Q�M�X���W�U�å�L�ã�Q�L�K���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L����

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

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

�S�U�L�V�W�X�S�L�W���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�P���P�H�W�R�G�R�O�R�J�L�M�R�P���N�R�M�H���S�R�G�X�]�H�ü�X���V�W�R�M�L���Q�D���U�D�V�S�R�O�D�J�D�Q�M�X����(Baban, Leko, 1997). 
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4. �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���P�L�N�V 
 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���P�L�N�V �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���S�U�R�J�U�D�P���N�R�M�L���þ�L�Q�H politika proizvoda, cijena, prodaje 

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

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

�2�]�U�H�W�L�ü�� �'�R�ã�H�Q���� �.�U�X�S�N�D���� ��������������������Kako bi se svi elementi uklopili u jedinstvenu cjelinu, 

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

prilagoditi.  

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

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

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

(Kotler, 2001:92). 

 

4.1. Proizvod  
 

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

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

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

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

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

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

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

�L���X�å�D���V�W�R�S�D�O�D���R�G���7�D�O�L�M�D�Q�D�����3�R�V�W�R�M�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�L���]�D�K�W�M�H�Y�L���]�D���G�L�]�D�M�Q�R�P���Q�D���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���W�U�å�L�ã�W�L�P�D�����S�D���W�D�N�R��

crvena i bijela boja u Japanu predstavljaju veselje, dok crno-bijela kombinacija predstavlja bol. 

Kvaliteta proizvod�D�� �V�H�� �P�R�U�D�� �S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D�W�L�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P�� �W�U�å�L�ã�W�L�P�D�� �L�]�� �U�D�]�O�R�J�D�� �ã�W�R�� �P�R�J�X�� �S�R�V�W�R�M�D�W�L��

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

(postojanost, trajnost, kvalitetu materijala itd.), kulturnu kvalitetu (ukus, moda, stil) te socijalnu 

kvalitetu (statusni simboli). �0�D�U�N�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �M�D�P�þ�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�X�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�X�� �L�� �W�D�N�R�� �V�H��

�S�U�R�L�]�Y�R�G���U�D�]�O�L�N�X�M�H���R�G���G�U�X�J�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����0�D�U�N�D���S�U�R�L�]�Y�R�G���P�R�U�D���E�L�W���R�]�Q�D�þ�H�Q���N�D�R���P�D�U�N�D�����P�R�U�D���E�L�W��

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

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

�S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D�W�L�� �]�E�R�J�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �N�O�L�P�D�W�V�N�L�K�� �X�Y�M�H�W�D���� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �V�W�U�X�N�W�X�U�H�� �L�� �V�X�V�W�D�Y�D�� �G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H�� �L�O�L��
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zakonskih propisa. (Baban, Leko, 1997). �2�V�Q�R�Y�Q�D�� �]�D�G�D�ü�D�� �D�P�E�Dl�D�å�H�� �M�H�� �]�D�ã�W�L�W�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D i 

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

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

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D���N�D�R���ã�W�R���V�X���E�R�F�H���V���S�L�ü�H�P�����G�H�W�H�U�G�å�H�Q�W�L�����S�U�R�L�]�Y�R�G�L���]�D���þ�L�ã�ü�H�Q�M�H���L�W�G�������D���X���6�$�'-�X���X���Y�H�ü�L�P����

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

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

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

�]�D�K�W�L�M�H�Y�D�M�X���D�P�E�D�O�D�å�X���U�D�]�O�L�þ�L�W�X���R�G���R�Q�H���Q�D�P�L�M�H�Q�M�H�Q�H���]�D���K�O�D�G�Q�D���L���V�X�K�D���S�R�G�Q�H�E�O�M�D. (�3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü��

�'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D������������������������ 

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

�.�R�G�L�U�D�Q�M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �R�O�D�N�ã�D�Y�D�� �H�Y�L�G�H�Q�F�L�M�X����kontorlu i upravljanje robom u nabavi i prodaji. 

Image �R�]�Q�D�þ�D�Y�D sliku proizvoda �X�� �R�þ�L�P�D�� �S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�K�� �N�X�S�D�F�D���� �D�� �R�Y�L�V�L�� �R�� �P�Dterijalnim 

svojstvima proizvoda, �L�]�J�O�H�G�X�� �L�� �V�L�P�E�R�O�L�þ�N�R�M�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D��te upotrebnoj vrijednosti. 

Servis i garancija �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �R�G�� �]�Q�D�þ�D�M�Q�H�� �V�X�� �Y�D�å�Q�R�V�W�L�� �]�D�� �W�H�K�Q�L�þ�N�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H���� �0�R�å�H�� �V�H�� �G�D�W�L��

�G�H�N�O�D�U�L�U�D�Q�M�H�P�� �G�R�P�D�ü�H�� �J�D�U�D�Q�F�L�M�H�� �G�D�� �Y�U�L�M�H�G�L�� �N�D�R�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�D�� �L�O�L�� �Rblikovanjem posebne 

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

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

proizvoda. (Baban, Leko, 1997:115-120). 

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

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

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

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

�P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P���W�U�å�L�ã�W�X�����7�U�D�M�D�Q�M�H���V�Y�L�K���I�D�]�D���Q�L�M�H���M�H�G�Q�D�N�R�����Q�H�N�H���W�U�D�M�X���G�X�å�H�����D���Q�H�N�H���N�U�D�ü�H�����Q�D���ã�W�R��

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

rezultat konkurentskih �R�G�Q�R�V�D�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �L�Q�V�W�L�W�X�F�L�R�Q�D�O�Q�L�K�� �P�M�H�U�D�� �L�� �V�O�L�þ�Q�R���� �0�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�L��

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

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

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

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

186). 
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�ä�L�Y�R�W�Q�L���F�L�N�O�X�V���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D�J�O�D�ã�D�Y�D���™�H�W�L�U�L���V�W�Y�D�U�L�����S�U�Y�D���M�H���W�D���G�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�L���L�P�D�M�X���R�J�U�D�Q�L�™�H�Q�L���å�L�Y�R�W�Q�L��

�Y�L�M�H�N�����S�U�R�G�D�M�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���S�U�R�O�D�]�L���N�U�R�]���U�D�]�O�L�™�L�W�H���I�D�]�H�����W�H���V�Y�D�N�D���I�D�]�D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���U�D�]�O�L�™�L�W�H���L�]�D�]�R�Y�H����

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

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

financije, proizvodnju, nabavu i ljudske potencijale. (Kotler, 2001:345). 

 

4.1.1. Strategije proizvoda 
 

�6�W�U�D�W�H�J�L�M�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���X���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X���þ�L�Q�L��skup odluka koje se odnose na proizvod 

i njegov program z�D�� �L�Q�R�]�H�P�Q�R�� �W�U�å�L�ã�W�H���� �3�R�V�W�R�M�L�� �Q�H�N�R�O�L�N�R�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L�� �S�U�L�� �L�]�O�D�V�N�X�� �Q�D�� �L�Q�R�]�H�P�Q�R��

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

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

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

selekcije, strategija varijacije, strategija inovacije i strategija eliminacije.  

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

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

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �M�H�� �Y�H�ü�L�� �ã�W�R�� �V�X�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �V�O�L�þ�Q�L�M�D�� �S�R��standardu, kulturi, stupnju razvoja tehnologije i 

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

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

planira plasirat na inozemno �W�U�å�L�ã�W�H�� �P�L�M�H�Q�M�D�M�X�� �L�O�L�� �G�R�G�D�M�X�� �N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H�� ���D�P�E�D�O�D�å�D���� �R�E�O�L�N����

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

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

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

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

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

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

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

�3�R�U�H�G�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �V�W�X�S�Q�M�H�Y�D�� �L�Q�R�Y�D�F�L�M�D���� �S�R�V�W�R�M�H�� �G�Y�L�M�H�� �Y�U�V�W�H inovacija, diferencijacija i 

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

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

�S�R�G�X�]�H�ü�X���]�Q�D�þ�L���G�L�Y�H�U�]�L�I�L�N�D�F�L�M�X�����=�D�G�Q�M�D�����V�W�U�D�W�H�J�L�M�D��eliminacije, jest izdvajanje proizvoda koji je 

u fazi opadanja ili odumiranja iz izvoznog programa. (Baban, Leko, 1997:123-125). 
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4.2. Cijena 
 

�&�L�M�H�Q�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �M�H�� �Y�U�O�R�� �R�V�M�H�W�O�M�L�Y�R�� �W�U�å�L�ã�Q�R�� �V�Y�R�M�V�W�Y�R�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D. Smatra se zahtijevnom zbog 

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

�V�L�W�X�D�F�L�M�D�P�D�� �Q�D�� �V�Y�D�N�R�P�H�� �W�U�å�L�ã�W�X�� ���3�U�H�Y�ã�L�ü���� �2�]�U�H�W�L�ü�� �'�R�ã�H�Q���� �.�U�X�S�N�D���� ����������������������Svi elementi 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���P�L�[�D���V�W�Y�D�U�D�M�X���W�U�R�ã�N�R�Y�H�����G�R�N���F�L�M�H�Q�D���M�H�G�L�Q�D���V�W�Y�D�U�D���S�U�L�K�R�G�H, te se lako mijenja i brzo 

�S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D���S�U�R�P�M�H�Q�D�P�D���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X�����3�U�R�P�D�W�U�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�H���N�D�R���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���I�X�Q�N�F�L�M�H���R�P�R�J�X�ü�D�Y�D��

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

optimalno integriranje cijena u cjelokupni marketing mix; modificiranje cijena, cjenovne 

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

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

�J�U�D�Q�L�F�D���� ���3�U�H�Y�ã�L�ü���� �2�]�U�H�W�L�ü�� �'�R�ã�H�Q���� �.�U�X�S�N�D���� �������������������� �8�W�M�H�F�D�M�Q�L�� �þ�L�P�E�H�Q�L�F�L�� �N�R�M�H�� �M�H�� �S�R�W�U�H�E�Q�R��

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

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

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

�N�X�S�F�D���� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�� �L�� �Q�D�þ�L�Q�� �I�R�U�P�L�U�D�Q�M�D�� �F�L�M�H�Q�D�� �Q�D�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �V�W�U�X�N�W�X�U�D�� �W�U�å�L�ã�W�D), te 

�þ�L�P�E�H�Q�L�F�L�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�D�� ���W�H�þ�D�M�H�Y�L�� �V�W�U�Dnih valuta, stopa inflacije, kontrola cijena i regulativa). 

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

pristupa: strategiju jedinstvenih, globalnih cijena, ili strategiju formiranja posebnih cijena po 

pojedinim zemljama. �$�N�R�� �V�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�H�� �R�G�O�X�þ�L�� �]�D�� �V�W�U�D�W�H�J�L�M�X�� �I�R�U�P�L�U�D�Q�M�D�� �S�R�V�H�E�Q�L�K�� �F�L�M�H�Q�D�� �S�R��

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

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

n�D���Y�H�ü�L���E�U�R�M���W�U�å�L�ã�W�D�� (Baban, Leko, 1997:126-131). 

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

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

ciljeva (aktivna cjenov�Q�D���S�R�O�L�W�L�N�D�����X���N�R�M�H�P�X���V�D�P�R���L�V�N�R�U�L�ã�W�D�Y�D���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���F�M�H�Q�R�Y�Q�H���S�R�O�L�W�L�N�H���G�D��

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

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

prodaju n�D�� �L�Q�R�]�H�P�Q�R�P�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �S�R�G�� �E�L�O�R�� �N�R�M�L�P�� �X�Y�M�H�W�L�P�D���� �G�Rk na svaki dobitak gleda kao na 

bonus. (Baban, Leko, 1997:132).  

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

�Q�D�� �W�H�P�H�O�M�X�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�V�N�L�K�� �F�L�M�H�Q�D���� �P�R�å�H�� �V�H�� �L�]�Y�H�V�W�L�� �L�]�� �F�L�M�H�Q�H�� �V�O�L�þ�Q�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �W�H�� �V�D�P�R�V�W�D�O�Q�R��
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formirati izvozna cijena. Najjednostavnija metoda formiranje cijene je prema cijenama na 

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

vlauti. Formiranje na temelju konkurentski�K���F�L�M�H�Q�D�����S�U�L�E�O�L�å�D�Y�D���V�H���F�L�M�H�Q�D�P�D���Q�D���L�Q�R�]�H�P�Q�R�P���W�U�L�ã�W�X��

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

�&�L�M�H�Q�D���L�]�� �V�O�L�þ�Q�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���V�H���P�R�å�H���L�]�Y�H�V�W�L���X�N�R�O�L�N�R���L�]�Y�R�Q�L�N���Q�H���P�R�å�H���G�R�üi do informacija za 

konkretni pro�L�]�Y�R�G���Q�D���L�Q�R�]�H�P�Q�R�P���W�U�å�L�ã�W�X�����.�D�R���U�H�]�X�O�W�D�W���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���L���D�Q�D�O�L�]�H���L�Q�R�]�H�P�Q�R�J���W�U�å�L�ã�W�D��

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

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

�N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H���S�R�G�X�]�H�ü�D���S�R�Q�X�ÿ�D�þ�D�����L�D�N�R���M�H���Q�D�M�V�N�X�S�O�M�L�� (Baban, Leko, 1997:133). 

 

4.2.1. Strategije cijena 
 

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

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

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

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

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

od konkurentskog proizvoda po marki, dizajnu, upotrebnim svojstvima i drugo. Prodaja takvih 

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �M�H�� �S�U�L�U�R�G�Q�R�� �L�O�L�� �Q�D�P�M�H�U�Q�R�� �R�J�U�D�Q�L�þ�H�Qa i ekskluzivna. Primjeri takvih proizvoda su: 

�N�D�Y�L�M�D�U�����I�U�D�Q�F�X�V�N�L���ã�D�P�S�D�Q�M�D�F�����D�X�W�R�P�R�E�L�O���)�H�U�U�D�U�L���� �U�X�þ�Q�L���V�D�W�R�Y�L���5�R�O�H�[�� ���3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q����

Krupka, 2012:216).  �&�L�M�H�Q�D���V�H���S�R�V�W�X�S�Q�R���V�Q�L�å�D�Y�D���Q�D�N�R�Q���ã�W�R���V�H���S�R�W�U�H�E�H���W�R�J���V�H�J�P�H�Q�W�D���]�D�G�R�Y�R�O�M�H���L��

�S�R�W�U�D�å�Q�M�D�� �S�R�þ�Q�H�� �R�S�D�G�D�Wi. (Baban, Leko, 1997:133-134). �6�W�U�D�W�H�J�L�M�D�� �S�H�Q�H�W�U�L�U�D�M�X�ü�L�K�� �F�L�M�H�Q�D��

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

�N�U�D�ü�H�P�� �U�R�N�X���� �D�� �W�R�� �V�H�� �S�R�V�W�L�å�H�� �V�W�U�D�W�H�J�L�M�R�P�� �Q�L�V�N�L�K�� �F�L�M�H�Q�D�������3�U�H�Y�ã�L�ü���� �2�]�U�H�W�L�ü�� �'�R�ã�H�Q���� �.�U�X�S�N�D����

2012:219). U�N�R�O�L�N�R���S�R�G�X�]�H�ü�H���å�H�O�L���]�D�G�U�å�D�W�L���S�R�V�W�R�M�H�ü�L���W�U�å�L�ã�Q�L���X�G�M�H�O���Q�D���L�Q�R�]�H�P�Q�R�P���W�U�å�L�ã�W�X�����R�Q�R���ü�H��

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

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

�W�U�å�L�ã�Q�L���X�G�M�H�O�� ���3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D������������������������ 

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

�W�D�G�D���V�H�� �J�R�Y�R�U�L���R���G�L�I�H�U�H�Q�F�L�M�D�F�L�M�L���F�L�M�H�Q�D���� �&�L�M�H�Q�H���V�H���Q�D�M�þ�H�ã�ü�H���G�L�I�H�U�H�Q�F�L�Uaju prema prostoru (zbog 

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

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

sve segmente kupaca), prema kanalima distribu�F�L�M�H�� ���G�H�I�L�Q�L�U�D�Q�M�H�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �F�L�M�H�Q�H�� �]�D�� �S�U�R�G�D�M�X��
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�Y�H�O�H�S�U�R�G�D�M�L�����P�D�O�R�S�U�R�G�D�M�L���L�O�L���N�U�D�M�Q�M�H�P���S�R�W�U�R�ã�D�þ�X�����L���S�U�H�P�D���Y�U�H�P�H�Q�X���S�U�R�G�D�M�H�����Y�H�]�D�Q�R���X�]���V�H�]�R�Q�V�N�H��

�R�V�F�L�O�D�F�L�M�H���S�R�W�U�D�å�Q�M�H���S�R�M�H�G�L�Q�L�K���Y�U�V�W�D���U�R�E�D���� (Baban, Leko, 1997:134-135). 

�&�M�H�Q�R�Y�Q�D���G�L�V�N�U�L�P�L�Q�D�F�L�M�D���P�H�ÿ�X���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���]�H�P�Ojama naziva se dumping. Ono predstavlja prodaju 

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

cijene. ���3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D��������������������������Dumping cijena je ona cijena koja je na 

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

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

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

mjere poreza, carine ili potpunu zabranu uvoza takvih proizvoda. (Baban, Leko, 1997:135).  

 

4.3. Promocija  
 

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

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

�N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D���V���S�R�V�W�R�M�H�ü�L�P���L���V�D�P�R�V�W�D�O�Q�L�P���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���N�D�N�R���E�L���V�H stvorila svijest o postojanju 

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

za njih. �3�U�R�F�H�V���N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�Q�M�D���V���W�U�å�L�ã�W�H�P���S�U�H�O�D�]�L���S�U�H�N�R���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���N�D�Q�D�O�D���G�R�N���L�G�H���R�G���L�]�Y�R�U�D���G�R��

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

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

broja po�V�O�D�Q�L�K���S�R�U�X�N�D���X���L�V�W�R���Y�U�L�M�H�P�H�����D���L���X�P�D�Q�M�X�M�H���X�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�������S�H�U�F�H�S�F�L�M�V�N�L���I�L�O�W�H�U��

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

(Baban, Leko, 1997:136). �5�D�]�O�L�þ�L�W�L���þ�L�P�E�H�Q�L�F�L���L�P�D�M�X���X�W�M�H�F�D�M���Q�D���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Qu promociju, a kao 

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

medija. ���3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D������������������������ 

 

4.3.1. Strategije promocije  
 

�1�D���W�U�å�L�ã�W�X�����S�R�G�X�]�H�ü�D���V�H���P�R�J�X���N�R�U�L�V�W�L�W���V�D���V�O�L�M�H�G�H�ü�H���W�U�L���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H�����1�D�M�þ�H�ã�ü�H���S�U�R�P�R�F�L�M�V�N�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H��

jesu push strategija (strategija guranja) i pull strategija ���V�W�U�D�W�H�J�L�M�D���S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�D��. Push strategija 

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

�S�U�R�G�D�M�D�����X�V�O�X�J�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�X���L���X�Q�D�S�U�M�H�ÿ�H�Q�M�H���S�U�R�G�D�M�H�������3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü���'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D��������������������������

�2�V�L�P���ã�W�R���M�H���S�R�G�R�V�W�D���V�N�X�S�D�����N�R�U�L�V�W�L���V�H���þ�H�V�W�R���S�U�L���S�U�R�G�D�M�L���V�O�R�å�H�Q�L�K���L�Q�G�X�V�W�U�L�M�V�N�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���G�U�X�J�L�P��
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�S�R�G�X�]�H�ü�L�P�D kada se radi o �N�U�D�W�N�L�P���N�D�Q�D�O�L�P�D���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���L�O�L���M�H���N�X�S�D�F���G�U�å�D�Y�D���L�O�L���G�U�å�D�Y�Q�D���D�J�H�Q�F�L�M�D����

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

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

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

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

1997:137). �,�� �W�U�H�ü�D���� �N�R�P�E�L�Q�L�U�D�Q�D�� �V�W�U�D�W�H�J�L�M�D�� �V�H�� �E�U�å�H�� �S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D�� �N�R�Q�N�U�H�W�Q�R�M�� �V�L�W�X�D�F�L�M�L na 

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

�]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�L�K���]�D�G�D�W�D�N�D�����W�H���N�R�R�U�G�L�Q�D�F�L�M�X���L���V�L�Q�N�U�R�Q�L�]�D�F�L�M�X���S�U�R�P�R�W�L�Y�Q�L�K���N�D�P�S�D�Q�M�D�� ���3�U�H�Y�ã�L�ü�����2�]�U�H�W�L�ü��

�'�R�ã�H�Q�����.�U�X�S�N�D������������������������ 

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

opisane neke od njih. (Baban, Leko, 1997:137-139). �2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H je neosobni prijenos 

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

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

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����1�M�H�Q�D���X�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W���R�Y�L�V�L���R���N�X�O�W�X�Ui, jeziku i propisima. �2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���V�H �E�D�Y�L���U�M�H�ã�D�Y�D�Q�M�H�P��

pitanja u vezi sa izborom strategije (standardizirana vs. nestandardizirana), izborom medija 

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

Prednost standardizacije �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D je u uskoj vezi �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D i kreativnosti �M�H�U���M�H���W�H�ã�N�R���E�L�W�L��

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

nestandardizirane. Nestandardiziran�R���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H��se po�W�S�X�Q�R���S�U�L�O�D�J�R�ÿ�D�Y�D���N�X�Oturnim i drugim 

�V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�V�W�L�P�D���W�U�å�L�ã�W�D�����2���W�R�P�H���N�R�O�L�N�R���ü�H���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H bit standardizirana ovisi o vrsti proizvoda, 

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

�]�D�N�R�Q�V�N�L�P�� �S�U�R�S�L�V�L�P�D�� �L�� �R�V�W�D�O�L�P�� �R�J�U�D�Q�L�þ�H�Q�M�L�P�D���� �1�D�M�Y�L�ã�L�� �Vtupanj standardizacije je globalna 

ekonomska propaganda. Pri planiranju �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�����E�L�W�Q�R���S�L�W�D�Q�M�H���M�H���L�]�E�R�U���P�H�G�L�M�D���N�R�M�H���X���Y�H�ü�L�Q�L��

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

�R�J�U�D�Q�L�þ�D�Y�D�M�X�ü�L�K���þ�L�P�E�H�Q�L�N�D���S�U�L���L�]�E�R�U�X���P�H�G�L�M�D����Nerazvijene zemlje nemaju pristup gotovo svim 

medijima, dok razvijene  i srednje razvijene imaju. Organizacija se bavi pitanjima izbora 

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

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

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

Svak�R�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H mora bit u skladu s kupovnim navikama, poznavanjem stranog jezika i 

pravnim propisima. (Baban, Leko, 1997:137-143). 

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

�S�R�Y�H�ü�D�Q�M�D���S�U�R�G�D�M�H�����1�D���W�D�M���Q�D�þ�L�Q���V�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���V�W�L�P�X�O�L�U�D�M�X���G�D���S�U�R�F�H�V���N�X�S�Q�M�H���R�E�D�Y�H���E�U�å�H����Sredstva 
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�X�Q�D�S�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �P�R�J�X�� �E�L�W�L�� �X�V�P�M�H�U�H�Q�D�� �Q�D�� �]�D�V�W�X�S�Q�L�N�H���� �S�R�V�U�H�G�Q�L�N�H�� �X�� �S�U�R�P�H�W�X�� �L�O�L�� �N�X�S�F�H���� �2�Y�D��

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

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

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

natjecanja. �1�D���S�R�V�U�H�G�Q�L�N�H���V�H���P�R�å�H���X�W�M�H�F�D�W�L���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���Y�U�V�W�D�P�D���E�R�Q�L�I�L�N�D�F�L�M�D�����G�D�Y�D�Q�M�H�P���E�H�V�S�O�D�W�Q�L�K��

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

�Q�D�W�M�H�F�D�Q�M�L�P�D�� �S�U�R�G�D�Y�D�þ�D���� �E�H�V�S�O�D�W�Q�L�P�� �G�D�U�R�Y�L�P�D�� �Q�D�� �N�X�S�O�M�H�Q�H�� �N�R�O�L�þ�L�Q�H�� �L�� �V�O�L�þ�Q�R���� �1�D�M�þ�H�ã�ü�L�� �R�E�O�L�F�L��

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

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

prodajnome mjestu, demostracije primjene proizvoda itd. ���3�U�H�Y�ã�L�ü���� �2�]�U�H�W�L�ü�� �'�R�ã�H�Q���� �.�U�X�S�N�D����

2012:281). 

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

razumijevanje u inozemnoj javnosti. �'�D�Q�D�V���V�X���R�G�Q�R�V�L���V���M�D�Y�Q�R�ã�ü�X���L�]�X�]�H�W�Q�R���E�L�W�Q�L���]�E�R�J���R�J�U�R�P�Q�R�J��

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

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

predstavljanju novih �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�� �S�R�G�V�M�H�ü�D�Q�M�X�� �Q�D�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�H�����2�G�Q�R�V�L�� �V�� �M�D�Y�Q�R�ã�ü�X�� �R�P�R�J�X�ü�D�Y�D�M�X��

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

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

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

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

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

djelovanje, te uvijek mora biti komplementaran sa ostalim promocijskim aktivnostima. (Baban, 

Leko, 1997:144-146).  

Direktni marketing predstavlja naziv za nekoliko skupina promocijskih aktivnosti, a to su 

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

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

�Q�D�þ�L�Q�D�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�K�� �N�R�Q�W�D�N�D�W�D�� �X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P�� �N�X�O�W�X�U�D�P�D�����2�Q�D�� �Q�H�� �P�R�å�H�� �E�L�W�L�� �P�D�V�R�Y�Q�D�� �Q�L�W�L�� �V�H�� �P�R�å�H��

primjenjivati u svim situacijama. �3�U�R�S�D�J�D�Q�G�D�� �S�R�ã�W�R�P �M�H�� �X�� �Q�H�N�L�P�� �]�H�P�O�M�D�P�D�� �Y�U�O�R�� �U�D�ã�L�U�H�Q�D���� �D��

osnovni uvjet za efikasnu propagandu je efikasni komunikacijski sustav i sustav isporuka, te se 

�Q�D�M�þ�H�ã�ü�H���Y�U�ã�L���S�X�W�H�P���S�R�V�H�E�Q�L�K���N�D�W�D�O�R�J�D����Najsuvremenija metoda u direktnom marketingu koja 

ujedno predstavlja prodaju putem telefona je telemarketing. Prednost takve prodaje je brz 

�S�U�L�V�W�X�S���Y�H�O�L�N�R�P���E�U�R�M�X���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���L���Q�L�V�N�L���W�U�R�ã�N�R�Y�L����(Baban, Leko, 1997:148). 



17 
 

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

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

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

Uloga promocije kao sastavni�F�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���P�L�[�D���Q�D�M�E�R�O�M�H���V�H���P�R�å�H���V�K�Y�D�W�L�W�L���Q�D���W�H�P�H�O�M�X���V�O�L�N�H�� 

Slika 1. �8�O�R�J�D���S�U�R�P�R�F�L�M�H���N�D�R���V�D�V�W�D�Y�Q�L�F�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���P�L�[�D 

 

 

Izvor: Meler, M. (2005). Osnove marketinga, Osijek: Ekonomski fakultet, str. 264. 

 
4.4. Distribucija 
 

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

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

�F�D�U�L�Q�H���� �W�D�U�L�I�H���� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�D�� �ã�S�H�G�L�F�L�M�D���� �R�V�L�J�X�U�D�Q�M�H�� �L�W�G���� �2�Q�R�� �R�V�L�J�X�U�D�Y�D��da p�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H��

�G�R�E�L�M�X�� �N�D�G�D�� �W�R�� �å�H�O�H�� �L�� �Q�D�� �P�M�H�V�W�X�� �Q�D�� �N�R�M�H�P�X�� �W�R�� �å�H�O�H�� Odluke vezane uz dirstribuciju su jako 

kompleksne zbog izuzetno zna�þ�D�M�Q�L�K���V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�V�W�L���L�Q�R�]�H�P�Q�L�K���W�U�å�L�ã�W�D�����1�D�M�G�X�J�R�U�R�þ�Q�L�M�H���R�G�O�X�N�H���X��

okviru marketing mixa su upravo odluke o kanalima distribucije. (Baban, Leko, 1997:149-150).  

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

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

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

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

�G�R�G�D�W�Q�L�K���L�]�Y�R�U�D�����W�H�K�Q�L�þ�N�R-�W�H�K�Q�R�O�R�ã�N�H���U�D�]�L�Q�H���L���G�U�X�J�R�� (Segetlija, 2003:75-76). 
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�6�� �R�E�]�L�U�R�P�� �Q�D�� �Q�D�þ�L�Q�� �V�W�X�S�D�Q�M�D�� �Q�D�� �L�Q�R�]�H�P�Q�R�� �W�U�å�L�ã�W�H���� �U�D�]�O�L�N�X�M�H�� �V�H�� �L�Q�G�L�U�H�N�W�D�Q�� �L�� �G�L�U�H�N�W�D�Q��nastup. 

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

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

njegova poznavanja kao uvje�W�D���X�V�S�M�H�ã�Q�H���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���L���N�R�P�S�O�H�N�V�Q�R�J���Q�D�V�W�X�S�D�����]�E�R�J���S�U�H�I�H�U�H�Q�F�L�M�D��

kupaca da posluju s poznatim partnerima, te zbog zakona i propisa pojedinih zemalja koji 

�R�J�U�D�Q�L�þ�D�Y�D�M�X���G�L�U�H�N�W�D�Q���S�U�L�V�W�X�S���V�W�U�D�Q�L�K���S�R�G�X�]�H�ü�D���Q�D���V�Y�R�P�H���W�U�å�L�ã�W�X�����2�Y�D�N�D�Y���Q�D�V�W�X�S���Q�D���L�Q�R�]�H�P�Q�D��

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

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

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

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

�W�U�å�L�ã�W�D�����D�J�H�Q�W�D���L�O�L���G�L�V�W�U�L�E�X�W�H�U�D����(Baban, Leko, 1997:150-151). 

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

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

odgovarali njegovim potrebama; te formirati potpuno nove kanale distribucije. (Baban, Leko, 

1997:152-153). 

Na izbor kanala distribucije �R�Y�L�V�L�� �R�� �U�D�]�Q�L�P�� �N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�D�P�D���� �D�� �Q�D�M�þ�H�ã�ü�H�� �V�X�� �W�R karakteristike 

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

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

�Q�D�G�]�L�U�D�Q�M�D���N�D�Q�D�O�D�����S�U�D�Y�Q�L���S�U�R�S�L�V�L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H��zemlje, konkurencija (grografska rasprostranjenost, 

proizvodna rasprostranjenost), kultura i drugo. (Segetlija, 2003:78). 

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

�N�R�Q�W�U�R�O�H�� �G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���� �X�N�X�S�Q�L�P�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D�� �G�Lstribucije i fleksibilnosti distribucije. Intenzitet 

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

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

gotovo na svak�R�P�� �S�U�R�G�D�M�Q�R�P�� �P�M�H�V�W�X�� �M�H�U�� �V�H�� �D�Q�J�D�å�L�U�D�� �Q�D�M�Y�L�ã�H�� �P�R�J�X�ü�H�� �L�� �Y�H�O�H�S�U�R�G�D�M�D�� �L��

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

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

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

�S�R�G�U�X�þ�M�X�������9�L�V�R�N�� �V�W�X�S�D�Q�M�� �N�R�Q�W�U�R�O�H�� �N�U�H�W�D�Q�M�D�� �V�Y�R�M�L�K�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �Q�H�N�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�� �Q�D�P�M�H�U�D�Y�D�M�X��

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

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

�W�U�R�ã�N�R�Y�H���� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�� �V�N�O�D�G�L�ã�W�H�Q�M�D���� �S�D�N�L�U�D�Q�M�D���� �U�X�N�R�Y�D�Q�M�D�� �P�D�W�H�U�L�M�D�O�L�P�D�� �L��drugo. Fleksibilnost 
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�S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���V�S�R�V�R�E�Q�R�V�W���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���G�D���S�U�L�K�Y�D�W�L���L���S�U�L�O�D�J�R�G�L���V�H���S�U�R�P�M�H�Q�D�P�D���X���R�N�U�X�å�H�Q�M�X����(Baban, 

Leko, 1997:153-154). 

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

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

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

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

�L�]�E�R�U�� �W�U�D�Q�V�S�R�U�W�D�� �X�W�M�H�þ�X i ekonomski i socio-�N�X�O�W�X�U�Q�L�� �þ�L�P�E�H�Q�L�F�L���� �W�H�� �S�U�D�Y�Q�L�� �S�U�R�S�L�V�L���� �S�U�L�U�R�G�Q�R-

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

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

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

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

�U�R�E�H���R�G���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���G�R���]�H�P�O�M�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����G�R�N���L�Q�W�U�D�Q�D�F�L�R�Q�D�O�Q�D���U�M�H�ã�D�Ya probleme na inozemnom 

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

Leko, 1997:155-156).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



20 
 

5. �8�V�S�R�U�H�G�E�D���G�R�P�D�ü�H�J���L���V�W�U�D�Q�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���Q�D���K�U�Y�D�W�V�N�R�P���W�U�å�L�ã�W�X 
 

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

Temeljem toga, postavlja se pitanje kakav utjecaj ima zemlja podrijetla nekog proizvoda na 

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

�V�X���S�U�R�L�]�Y�H�G�H�Q�L���R�G���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D���L���X���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���]�H�P�O�M�D�P�D����Samim time konkurentnost 

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

ovisi pozitivnom utisku o proizvodu, o nis�N�L�P�� �W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H���� �W�H�� �R�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�L��

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

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

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

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

pozitivnog utiska o proizvodu ili na temelju cjenovne konkurentosti, mogu ulagati u 

visokokvalitetne inpute u proizvodnji i marketingu. Da bi proizvod bio konkurentan, danas je 

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

377). 

�6�Y�D�N�L�� �H�O�H�P�H�Q�W�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�Q�R�V�W�L�� �X�W�M�H�þ�H�� �Q�D�� �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �.�D�R�� �S�U�L�P�M�H�U�� �P�R�å�H�� �V�H�� �Q�D�Y�H�V�Wi 

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

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

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

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

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

kupcima; svjesnost trgovava o karakteristikam�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���N�R�M�H���V�X���Y�D�å�Q�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D���� �F�L�M�H�Q�D��

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

kupnji nekog proizvoda. (Leko-�â�L�P�L�ü��������������������-379). 

Atributi i cijena proizvoda imaju poseban utjecaj na odluku o kupnji �V�W�U�D�Q�R�J�� �L�O�L�� �G�R�P�D�ü�H�J��

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

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

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

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

�]�H�P�O�M�D�P�D���V�D�P�R���]�E�R�J���U�D�]�O�R�J�D���S�R�G�U�L�M�H�W�O�D�����+�U�Y�D�W�V�N�D���N�D�R���L���P�Q�R�J�H���]�H�P�O�M�H���6�U�H�G�Q�M�H���L���,�V�W�R�þ�Q�H���(�X�U�R�S�H��

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

�Q�D���V�W�U�D�Q�R�P���M�H�]�L�N�X���N�D�N�R���E�L���V�H���Ä�S�U�L�N�U�L�O�D�³���]�H�P�O�M�D���S�R�G�U�L�M�H�W�O�D�������/�H�N�R-�â�L�P�L�ü�������������������������� 

 

5.1. Podravka 
 

Podravka d.d. prehra�P�E�H�Q�D�� �M�H�� �L�Q�G�X�V�W�U�L�M�D�� �V�D�� �V�M�H�G�L�ã�W�H�P�� �X�� �.�R�S�U�L�Y�Q�L�Fi, a kao glavnu djelatnost 

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

�Y�R�ü�D���L���S�R�Y�U�ü�D���X���.�R�S�U�L�Y�Q�L�F�L�����D���������������P�D�O�R���R�E�L�W�H�O�M�V�N�R���S�R�G�X�]�H�W�Q�L�ã�W�Y�R���G�R�E�L�Y�D���L�P�H���3�R�G�U�D�Y�N�D�� 1981. 

godine Podravka prvi puta izlazi iz prehrambene i ulazi u farmaeutsku industriju izgradnjom 

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

restrukturira se kako bi ostvarila profitabilan rast. 

Tri glavna segmenta po�G�X�]�H�ü�D�� �V�X���� �S�U�H�K�U�D�Q�D���� �S�L�ü�H�� �L�� �I�D�U�P�D�F�H�X�W�L�N�D�����8�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �E�U�R�M�Q�H�� �S�R�]�Q�D�W�H��

�P�D�U�N�H�� �N�D�R�� �ã�W�R�� �V�X�� �3�R�G�U�D�Y�N�D�� �M�X�K�H���� �9�H�J�H�W�D���� �/�L�Q�R���� �)�D�Q�W���� �'�R�O�F�H�O�D���� �7�D�O�L�D�Q�H�W�W�D���� �.�Y�L�N�L���� �6�W�X�G�H�Q�D����

Studenac, Fini-Mini, i Eva.  

�.�R�U�S�R�U�D�W�L�Y�Q�D�� �S�R�O�L�W�L�N�D�� �3�R�G�U�D�Y�N�H�� �V�D�V�W�R�M�L�� �V�H�� �X�� �V�O�R�J�D�Q�X�� �Ä�3�R�G�U�D�Y�N�D���± kompani�M�D�� �V�D�� �V�U�F�H�P���³��

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

�S�U�R�I�L�W�X�� �P�H�ÿ�X�� �N�R�P�S�D�Q�L�M�D�P�D�� �N�R�M�H�� �L�P�D�M�X�� �V�U�H�G�L�ã�W�H�� �X�� �M�X�J�R�L�V�W�R�þ�Q�R�M���� �V�U�H�G�Q�M�R�M�� �L�� �L�V�W�R�þ�Q�R�M�� �(�X�U�R�S�L����

Osnovni cilj Podravke je ostvarivanje gospodarskog rasta proizvodnjom vrhunskih proizvoda, 

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

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

ostvarivanje gospodarskog rasta i profita. Povjerenje pot�U�R�ã�D�þ�D�� �M�H�� �R�V�Q�R�Y�D�� �]�D�� �L�]�J�U�D�G�Q�M�X�� �Q�M�H�Q�H��

marke, a njihovi zahtjevi se sustavno komuniciraju kroz sve poslovne procese. (Kotler, 

2001:M80). 

�-�H�G�Q�D�� �M�H�� �R�G�� �Y�R�G�H�ü�L�K�� �N�R�P�S�D�Q�L�M�D�� �X�� �M�X�J�R�L�V�W�R�þ�Q�R�M���� �V�U�H�G�Q�M�R�M�� �L�� �L�V�W�R�þ�Q�R�M�� �(�X�U�R�S�L���� �3�R�G�U�D�Y�N�L�Q�H�� �W�Y�U�W�N�H��

�S�U�R�V�W�L�U�X�� �V�H�� �ã�L�U�R�P�� �V�Y�L�M�H�W�D���� �X���%�R�V�Q�L�� �L�� �+�H�U�F�H�J�R�Y�L�Q�L���� �6�U�E�L�M�L���� �&�U�Q�R�M�� �*�R�U�L���� �6�O�R�Y�H�Q�L�M�L���� �6�O�R�Y�D�þ�N�R�M����

�0�D�ÿ�D�U�V�N�R�M���� �0�D�N�H�G�R�Q�L�M�L���� �3�R�O�M�V�N�R�M���� �ý�H�ã�N�R�M���� �1�M�H�P�D�þ�N�R�M���� �$�X�V�W�U�D�O�L�M�L�� �L�� �6�$�'-u. Podravka branch 

office nalaze se u Rumunjskoj, Kosovu, Ukrajini, Latviji te u Rusiji. (www.podravka.hr)  

5.1.1. Kremni namaz Lino Lada 
 

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

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

http://www.podravka.hr/
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Kinder Lada kojoj je licencu dala talijanska tvrtka Ferrero. Istekom ugovora o licenci, Podravka 

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

dobiva naziv Lino Lada. Danas postoje kremni namazi Lino Lada u nekoliko okusa: Lino Lada 

duo, Lino Lada milk, Lino Lada nougat, Lino Lada kokos, te Lino Lada jaffa. 

(www.podravka.hr). 

Podravkini proizvodi iz portfelja Lino odlikuju se kvalitetom, a pojedini su dobitnici 

�P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�L�K�� �Q�D�J�U�D�G�D�� �S�R�S�X�W�� �%�H�V�W�� �%�X�\���� �6�X�S�H�U�L�R�U�� �W�D�V�W�H�� �D�Z�D�U�G���� �3�R�G�U�D�Y�N�D�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�X�� �V�Y�R�M�L�K��

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

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

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

�N�R�M�L���Q�H�P�D���N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�X���Q�D���+�U�Y�D�W�V�N�R�P���W�U�å�L�ã�W�X���M�H���ý�R�N�R�O�L�Q�R���� 

Na �W�H�P�H�O�M�X���N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�H���D�Q�D�O�L�]�H���W�U�å�L�ã�W�D���L���R�N�U�X�å�H�Q�M�D�����N�U�R�]���/�L�Q�R���/�D�G�D���E�U�H�Q�G���S�U�H�S�R�]�Q�D�W���N�D�R���N�Y�D�O�L�W�H�W�D�Q��

�L���S�R�X�]�G�D�Q�����O�D�Q�V�L�U�D�Q���M�H���Q�R�Y�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���/�L�Q�R���/�D�G�D���*�R�O�G���N�R�M�L���M�H���������������R�V�Y�R�M�L�R���=�O�D�W�Q�X���N�R�ã�D�U�L�F�X���X��

�N�D�W�H�J�R�U�L�M�L�� �3�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �J�R�G�L�Q�H���� �G�R�N�� �M�H�� �V�D�P�D�� �3�R�G�U�D�Y�N�D�� �R�V�Y�R�M�L�O�D�� �=�O�D�W�Q�X�� �N�R�ã�Dricu u kategoriji 

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

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

liderom. (https://issuu.com/podravka/docs/podravka_bilten_2056). 

 

�6�O�L�N�D�����������=�D�ã�W�L�W�Q�L���]�Q�D�N���/�L�Q�R���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���± �0�H�G�Y�M�H�G�L�ü���/�L�Q�R 

 

 

Izvor: www.podravka.hr  

 

http://www.podravka.hr/
https://issuu.com/podravka/docs/podravka_bilten_2056
http://www.podravka.hr/
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5.1.1.1.  Proizvod 
 

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

20g nalaze se u staklenim teglicama. Postoje u nekoliko okusa: Lino Lada duo, Lino Lada milk, 

Lino Lada nougat, Lino Lada kokos, te Lino Lada gold. Svaki od navedeni�K���P�R�å�H���V�H���N�R�U�L�V�W�L�W�L��

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

ili kao samostalna slastica. �/�L�Q�R���/�D�G�D���G�X�R���V�D�V�W�R�M�L���V�H���R�G���O�M�H�ã�Q�M�D�N�D���L���N�D�Naa te dolazi u pakiranju 

od 20, 50, 200, 400, 500, 750 i 2500 grama, �G�R�N���/�L�Q�R���/�D�G�D���Q�R�X�J�D�W���G�U�å�L���L�V�W�H���V�D�V�W�R�M�N�H�����D���S�D�N�L�U�D�Q�M�D��

su joj 200, 350 i 2500 grama. �/�L�Q�R���/�D�G�D���P�L�O�N���L���N�R�N�R�V���V�X���M�H�G�L�Q�L���E�L�M�H�O�L���Q�D�P�D�]�L���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X���L���M�D�N�R���V�X��

popularni. Lino Lada milk postoji u pakiranju od 20, 200, 350, 400, 750 i 800 grama, a svoj 

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

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

od 350 i 750 grama. Tekstura Lino Lada gold namaza dodatno je upotpunjena sjeckanim i 

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

 

5.1.1.2. Cijena  
 

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

�S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����D�O�L���L���G�L�I�H�U�H�Q�F�L�U�D�W�L���V�H���R�G���R�V�W�D�O�L�K���S�U�R�L�Y�]�R�ÿ�D�þ�D�����=�D���Q�R�Y�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���N�R�U�L�V�W�H���Solitku brzog 

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

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

 
5.1.1.3. Promocija 

 

Podravka p�U�L�P�M�H�Q�M�X�M�H�� �W�]�Y���� �Ä�P�H�� �W�R�� �\�R�X�³�� �N�R�Q�F�H�S�W�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �N�R�M�L���S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H��

izravnih interaktivnih metoda reklamiranja �L�� �S�U�R�P�R�Y�L�U�D�Q�M�D���� �D�� �N�R�M�H�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�� �L��

�S�U�L�V�X�W�Q�R�V�W���Q�D���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P���P�U�H�å�D�P�D�����0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���V�Q�D�J�D���3�R�G�U�D�Y�N�H���Y�L�G�O�M�L�Y�D���M�H���X���E�X�G�å�H�W�X���N�R�M�L���V�H��

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

televizijskim i internet reklamama. Coolinarika.com, Podravkin internet portal je jedan od 

�Q�D�M�S�R�S�X�O�D�U�Q�L�M�L�K���N�X�O�L�Q�D�U�V�N�L�K���S�R�U�W�D�O�D���X���+�U�Y�D�W�V�N�R�M���N�R�M�L���V�O�X�å�L���G�D���G�L�M�H�O�M�H�Q�M�H���L���R�F�M�H�Q�M�L�Y�D�Q�M�H���U�H�F�H�S�D�W�D��

kao i za objave revijsk�L�K���þ�O�D�Q�D�N�D���]�D���K�U�D�Q�X���Y�H�]�D�Q�L�K���X�]���3�R�G�U�D�Y�N�L�Q�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���� 

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

�N�D�R���ã�W�R���M�H���Ä�.�X�S�X�M�P�R���+�U�Y�D�W�V�N�R�³�����,�V�W�R���W�D�N�R�����3�R�G�U�D�Y�N�L�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�L���P�R�J�X���V�H���Q�D�W�M�H�F�D�W�L���]�D���G�R�E�L�Y�D�Q�M�H��



24 
 

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

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

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

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

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

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� 

�3�R�G�U�D�Y�N�D�� �L�P�D�� �S�U�D�Y�L�O�D�� �S�R�]�L�F�L�R�Q�L�U�D�Q�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �Q�D�� �S�R�O�L�F�D�P�D�� �S�U�L�� �þ�H�P�X�� �]�Dhtijeva da se 

izbjegavaju situacije u kojima se pokraj njihovih proizvoda nalaze najjeftiniji proizvodi. Lider 

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

 

5.1.1.4. Distribucija  
 

Podravka ima vrlo dobro razvijenu distributivn�X���P�U�H�å�X���N�R�M�D���V�H�å�H���R�G���-�D�G�U�D�Q�V�N�R�J���G�R���6�M�H�Y�H�U�Q�R�J��

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

japanski Ajinomot. (https://www.podravka.hr/kompanija/mediji/vijesti/potpisan-ugovor-

izmedu-koestlina-i-podravke/). �â�L�U�L�Q�D���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���Y�L�G�O�M�L�Y�D���M�H���L���X���S�U�R�G�D�M�L���3�R�G�U�D�Y�N�L�Q�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D��

u velikim trgovinama, ali i u malim tradicionalnim trgovinama. Prednost Podravke u odnosu na 

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

�P�R�å�H���S�X�Q�R���E�U�å�H���U�H�D�J�L�U�D�W�L���Q�D���S�U�R�P�M�H�Q�H���Q�D���W�U�å�L�ã�W�X�� 

 

5.2. Ferrero  
 

Ferrero poznato je ime talijanske prehrambene industrije koju je osnovao Pietro Ferrero u Italiji. 

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

�V�H�� �P�R�å�H�� �U�H�]�D�W�L�� �L�� �S�R�V�O�X�å�L�Y�D�W�L�� �Q�D�� �N�U�X�K�X�� �W�H�� �M�X�� �Q�D�]�Y�D�R�� �*�L�D�Q�G�X�M�R�W���� �7�Y�U�W�N�D�� �)�H�U�U�H�U�R�� �V�O�X�å�E�H�Q�R�� �M�H��

osnovana 1946. godine. Smjesa Giandujot pretvorena je u novi proizvod Supercrema koji se 

�P�R�J�D�R���P�D�]�D�W�L���Q�D���N�U�X�K�����S�U�H�W�K�R�G�Q�L�F�D���1�X�W�H�O�O�H�������3�L�H�W�U�R�Y���V�L�Q���M�H���������������S�R�E�R�O�M�ã�D�R���U�H�F�H�S�W���L���S�U�R�L�]�Y�H�R��

�S�U�Y�X�� �V�W�D�N�O�H�Q�N�X�� �Q�R�Y�R�J�� �Q�D�P�D�]�D�� �R�G�� �O�M�H�ã�Q�M�D�N�D�� �L�� �N�D�N�D�D�� �W�H�� �P�X�� �G�D�R�� �L�P�H�� �1�X�W�H�O�O�D���� �*�R�G�L�Q�X�� �Q�D�N�R�Q����

�1�X�W�H�O�O�D�� �M�H�� �V�W�L�J�O�D�� �X�� �1�M�H�P�D�þ�N�X�� �L�� �L�]�D�]�Y�D�O�D�� �S�U�D�Y�X�� �R�Y�L�V�Qost, te je Nutella ostvarila veliki uspjeh. 

�â�L�U�L�O�D���V�H���G�D�O�M�H���X���(�X�U�R�S�L���W�H���S�R�M�D�Y�R�P���Q�D���I�U�D�Q�F�X�V�N�R�P���W�U�å�L�ã�W�X���R�V�W�Y�D�U�X�M�H���Y�H�O�L�N�L���X�V�S�M�H�K�����1�D�N�R�Q���(�X�U�R�S�H����

krenila je u osvajanje Australije gdje je otvorena i prva tvornica izvan Europe, u gradu 

Lithgownu pored Sydneya. (www.nuhttps://www.nutella.com/hr/hr/povijest).  

https://www.podravka.hr/kompanija/mediji/vijesti/potpisan-ugovor-izmedu-koestlina-i-podravke/
https://www.podravka.hr/kompanija/mediji/vijesti/potpisan-ugovor-izmedu-koestlina-i-podravke/
http://www.nuhttps/www.nutella.com/hr/hr/povijest
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5.2.1. Nutella  
 

Slika 2. Logo Nutelle 

 

Izvor: www.nutella.com  

�1�X�W�H�O�O�D���G�D�Q�D�V���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���M�H�G�D�Q���R�G���Q�D�M�Y�H�ü�L�K���V�L�P�E�R�O�D���,�W�D�O�L�M�H�����2�V�L�P���Q�M�H�����N�R�M�D���Q�H�X�S�L�W�Q�R���G�U�å�L���W�U�å�L�ã�Q�X��

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

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

izgradila ime koje je poznato i omiljenu u svijetu. Ona je postala lider na globalnoj razini i 

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

Ferrero nije prestao postavljati nove c�L�O�M�H�Y�H�� �þ�D�O�� �Q�L�� �N�D�G�D�� �M�H�� �S�R�V�W�L�J�D�R�� �Y�H�O�L�N�L�� �X�V�S�M�H�K�� �Q�D�� �V�Y�L�P��

�W�U�å�L�ã�W�L�P�D���Q�D���N�R�M�L�P�D���M�H���1�X�W�H�O�O�D���O�D�Q�V�L�U�D�Q�D�����6�W�U�D�W�H�J�L�M�D���)�H�U�U�H�U�D���V�H���Q�H���W�H�P�H�O�M�L���Q�D���L�V�N�R�U�L�ã�W�D�Y�D�Q�M�X���P�D�O�R�J��

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

Nutella zbog svojih prehrambenih vrijednosti te u kombinacciji sa kruhom postaje tradicionalan 

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

�2�W�N�D�G�� �V�H�� �S�R�M�D�Y�L�O�D�� �Q�D�� �W�U�å�L�ã�W�X���� �1�X�W�H�O�O�D�� �M�H�� �R�V�Y�R�M�L�O�D�� �P�L�O�L�M�X�Q�H�� �O�M�X�G�L���� �S�R�V�H�E�Q�R�� �G�M�H�F�H�� �W�H�� �S�R�V�W�D�O�D��

najprodavaniji namaz diljem svijeta. Njen uspjeh temelji se na odabiru najkvalitetnijih sastojaka 

�L���Q�D���V�W�U�R�J�R�M���N�R�Q�W�U�R�O�L���N�Y�D�O�L�W�H�W�H�����1�M�H�J�R�Y�D���M�H�G�L�Q�V�W�Y�H�Q�D���S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�D���W�H�K�Q�L�N�D���W�H�P�H�O�M�L���V�H���Q�D���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�X��

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

umjetnih sastojaka. 

 

5.2.1.1. Proizvod  
 

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

prahu, sirutke u prahu i emuglatora. Proizvodi se u staklenim teglicama od 15, 200, 400 i 750 

grama. Samo pakiranje je zanimljivo jer j�H���Ä�1�X�W�H�O�O�D�³���Q�D�S�L�V�D�Q�D���V���G�Y�L�M�H���E�R�M�H���± crnom i crvenom. 

http://www.nutella.com/
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�7�L�P�H���V�H���S�U�L�Y�O�D�þ�L���S�D�å�Q�M�D���N�X�S�D�F�D���L���S�R�P�D�å�H���G�D���V�H���U�D�]�O�L�N�X�M�H���R�G���G�U�X�J�L�K�� Jedan od bitnih elemenata 

za uspjeh Nutelle, svakako je i njen izgled; oblik i materijal staklenke, etiketa i svi detalji ostali 

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

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

�1�D�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�M�� �U�D�]�L�Q�L�� �X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P�� �Y�U�H�P�H�Q�V�N�L�P�� �S�H�U�L�R�G�L�P�D���� �1�X�W�H�O�O�D�� �V�H�� �Q�X�G�L�� �X�� �S�R�Vebnim 

�S�D�N�L�U�D�Q�M�L�P�D�����U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���G�L�]�D�M�Q�L�P�D���L���Y�H�O�L�þ�L�Q�D�P�D������www.nutella.com)  

 

5.2.1.2. Cijena 
 

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

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

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

ju shvate kao odnos prema kvaliteti. �8�� �1�M�H�P�D�þ�N�R�M�� �N�L�O�R�J�U�D�P�� �1�X�W�H�O�O�H�� �L�]�Q�R�V�L�� ���������� �(�X�U�D���� �X��

Francuskoj 5,45 Eura, u Velikoj Britaniji 5,78 Eura, u Hrvatskoj 5,6 Eura, dok je u Italiji odakle 

�L���S�R�W�M�H�þ�H�����F�L�M�H�Q�D���M�H�G�Q�R�J���N�L�O�R�J�U�D�P�D���1�X�W�H�O�O�H������������ �(�X�U�D�����2�Y�D�N�Y�D���U�D�]�O�L�N�D���X���F�L�M�H�Q�D�P�D���G�D�M�H���X�Y�L�G���X��

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

kojoj zemlji. 

 

5.2.1.3. Promocija 
 
�,�]�D�� �G�X�J�R�J�� �L�� �X�V�S�M�H�ã�Q�R�J�� �S�R�V�W�R�M�D�Q�M�D�� �1�X�W�H�O�O�H�� �V�W�R�M�L�� �]�Q�D�þ�D�M�D�Q�� �Q�L�]�� �S�U�R�P�R�W�L�Y�Q�L�K�� �N�D�P�S�D�Q�M�D�� Nutella 

uglavnom koristi reklame za promociju svojih proizvoda putem televizijskih oglasa, plakata na 

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

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

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���G�R�E�L�Y�D�M�X���L�V�S�U�D�Y�Q�X���S�R�U�X�N�X���X���Y�H�]�L���V���S�U�R�L�]�Y�R�G�R�P�� Prve reklame bile su usmjerene na 

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

 

5.2.1.4. Distribucija  
 

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

truda u distribuciju svojih proizvoda �M�H�U�� �Q�H�P�D�� �G�U�X�J�R�J�� �Q�D�þ�L�Q�D�� �G�D�� �V�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G��

dostavi. Svakodnevna borba sa konkurentima postavlja nove zahtjeve koje Ferrero nastoji 

http://www.nutella.com/
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�L�V�S�X�Q�L�W�L���X���ã�W�R���N�U�D�ü�H�P���U�R�N�X�����1�X�W�H�O�O�D���M�H���G�R�V�W�X�S�Q�D���ã�L�U�R�P���V�Y�L�M�H�W�D�����D���S�R�G�D�F�L���J�R�Y�R�U�H���N�D�N�R���V�H���J�R�G�L�ã�Q�M�H��

proda 365 milijuna kil�R�J�U�D�P�D���1�X�W�H�O�O�H���X�����������]�H�P�D�O�M�D���V�Y�L�M�H�W�D�����G�R�N���I�U�D�Q�F�X�]�L���S�R�M�H�G�X���Y�L�ã�H���R�G����������

�P�L�O�L�M�X�Q�D���W�H�J�O�L�F�D�����)�H�U�U�H�U�R���U�D�V�S�R�O�D�å�H���V�D�������J�O�R�E�D�O�Q�L�K���W�Y�R�U�Q�L�F�D�����S�H�W���X���(�X�U�R�S�L�����M�H�G�Q�R�M���X���5�X�V�L�M�L�����M�H�G�Q�R�M��

�X�� �6�M�H�Y�H�U�Q�R�M�� �$�P�H�U�L�F�L���� �G�Y�L�M�H�� �X�� �-�X�å�Q�R�M�� �$�P�H�U�L�F�L�� �L�� �M�H�G�Q�R�P�� �X�� �$�X�V�W�U�D�O�L�M�L����Uvoznik i distributer 

proizvoda kompanije Ferrero u Hrvatskoj je Atlantic Grupa. 

 

5.3.  Usporedba Nutelle i Lino Lade 
 

U nastavku je prikazana usporedba Nutelle i Lino Lade kroz elemente marketing mixa.  

 

Tablica 1. Usporedba proizvoda kroz elemente marketing mixa 

 

 Nutella Lino Lada 

 

 

 

 

Proizvod 

 

�x �*�O�D�Y�Q�L���V�D�V�W�R�M�D�N�����O�M�H�ã�Q�M�D�N�� 

�x Jedan okus 

�x �5�D�]�O�L�þ�L�W�D���S�D�N�L�U�D�Q�M�D������������

200, 400 i 750 g 

�x Logo Nutelle u crvenoj i 

crnoj boji  

�x Visoka kvaliteta  

�x �*�O�D�Y�Q�L���V�D�V�W�R�M�D�N�����O�M�H�ã�Q�M�D�N 

�x �5�D�]�O�L�þ�L�W�L���R�N�X�V�L�����/�L�Q�R���O�D�G�D��

duo, milk, nougat, kokos, 

gold 

�x �5�D�]�O�L�þ�L�W�D��pakiranja: 20, 50, 

200, 350, 400, 500, 700, 

750, 800 i 2500 g 

�x �=�D�ã�W�L�W�Q�L���]�Q�D�N���± �P�H�G�Y�M�H�G�L�ü��

Lino 

�x Visoka kvaliteta 

 

Cijena 

 

�x Visoka cijena 

�x �&�L�M�H�Q�D���X���W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�P��

lancima: 

�¾ Konzum: 1 kg = 58,65 kn 

�¾ Interspar: 1 kg = 58,31 kn 

�¾ Plodine: 1 kg = 54,11 kn 

�x Visoka cijena kojom �V�H���å�H�O�L��

naglasiti kvaliteta 

�x �&�L�M�H�Q�D���X���W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�P��

lancima: 

�¾ Konzum: 1 kg = 57,32 kn 

�¾ Interspar: 1 kg = 53, 95 kn 

�¾ Plodine: 1 kg = 50, 25 kn 
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Promocija 

 

�x �2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H putem 

televizijskih oglasa, 

plakata na autobusima  

 

�x Izravne interaktivne metode 

�R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D i promoviranja 

�x �3�U�L�V�X�W�Q�R�V�W���Q�D���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P��

�P�U�H�å�D�P�D 

�x Televizijska i internet 

�R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D 

 

 

 

 

 

Distribucija  

 

�x �5�D�V�S�R�O�D�å�H���V�D�������J�O�R�E�D�O�Q�L�K��

tvornica 

�x �'�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�D���V�H���Y�U�ã�L���S�U�H�N�R��

75 prodajnih objekata 

�ã�L�U�R�P���V�Y�L�M�H�W�D 

�x Uvoznik i distributer u RH 

je Atlantic Grupa 

�x Ima vrlo razvijenu 

�G�L�V�W�U�L�E�X�W�L�Y�Q�X���P�U�H�å�X���R�G��

Jadranskog do Sjevernog 

mora 

�x �3�U�R�G�D�M�D���X���W�U�J�R�Y�D�þ�N�L�P��

lancima, malim 

tradicionalnim trgovinama 

�x Proizvodnja i uprava 

�V�P�M�H�ã�W�H�Q�H���X���.�R�S�U�L�Y�Q�L�F�L 

Izvor: vlastita izrada 

 

6. �(�P�S�L�U�L�M�V�N�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�� 
 

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

anonimna anketa u online obliku. Anketa je provedena u razdoblju od 16. lipnja 2020. do 23. 

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

linka koji �M�H�� �G�R�E�L�Y�H�Q�� �S�R�P�R�ü�X�� �*�R�R�J�O�H�� �R�E�U�D�V�F�D�� �]�D�� �D�Q�N�H�W�H, a zatim objavljen na Facebook-u. 

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

�$�Q�N�H�W�D���V�D�G�U�å�L���������S�L�W�D�Q�M�D�����S�U�Y�D�������S�L�W�D�Q�M�D���R�G�Q�R�V�H��se na osobne karakteristike ispitanika, dok se 

�S�U�H�R�V�W�D�O�L�K�� ���� �S�L�W�D�Q�M�D�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �G�R�E�L�Y�D�Q�M�H�� �P�L�ã�O�M�H�Q�M�D�� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �R�� �N�U�H�P�Q�L�P�� �Q�D�P�D�]�L�P�D�� �1�X�W�H�O�O�L�� �L��

Lino Ladi. Anketu je popunilo 161 ispitanik od kojih su �������������å�H�Q�H�����D���������������P�X�ã�N�D�U�F�L�� 
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Grafikon 1. Spol ispitanika 

 
 

 

Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

Grafikon 1. prikazuje odgovore na prvo pitanje koje se odnosilo na spol ispitanika. 

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

 

 

 

 

Grafikon 2. Dob ispitanika  

 
Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�� 
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Grafikon 2. prikazuje odgovore na pitanje o dobi ispitanika. Od 161 ispitanika, 73 osobe 

(45.3%) ima od 24 do 30 godina; 40 osoba (24.8%) ima vise od 36 godina; 24 osobe (14.9%) 

ima od 18 do 23 godine; te 24 ispitanika (14.9%) ima od 18 do 23 godine.  

 

 

Grafikon 3. �8�þ�H�V�W�D�O�R�V�W���N�R�Q�]�X�P�L�U�D�Q�M�D���N�U�H�P�Q�L�K���Q�D�P�D�]�D 

 
Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

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

ispitnika, 69 osoba (42.9%) namaze konzumira ponekad; 47 osoba (29.2%) konzumira namaze 

�U�L�M�H�W�N�R���� ������ �R�V�R�E�D�� ������������ �L�K�� �N�R�Q�]�X�P�L�U�D�� �U�H�G�R�Y�L�W�R���� ������ �R�V�R�E�D�� �������������� �þ�H�V�W�R���� �G�R�N�� �V�D�Po 2 osobe 

(1.2%) nikada ne konzumiraju kremne namaze. �3�U�L�P�M�H�W�Q�R�� �M�H�� �N�D�N�R�� �K�U�Y�D�W�V�N�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �Q�H��

konzumiraju pretjerano kremne namaze. 

 

Grafikon 4. Ocjena ukupnog dojma Nutelle 

 
Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 
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Grafikon 4. prikazuje odgovore na pitanja ispitanika o ukupnom dojmu o Nutelli. �3�U�R�V�M�H�þ�Q�D��

ocjena o ukupnom dojmu Nutelle iznosi 3,99.  

 

Grafikon 5. Ocjena ukupnog dojma Lino Lade 

 
Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

Grafikon 5. prikazuje odgovore na pitanja ispitanika o ukupnom dojmu o Lino Ladi. �3�U�R�V�M�H�þ�Q�D��

ocjena o ukupnom dojmu Lino Lade jest 4,41. 

 

Grafikon 6. Ocjena elemenata Nutelle 

Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

Grafikon 6. prikazuje ocjene ispitanika o elementima Nutelle. U nastavku je tablica u kojoj su 

�S�U�L�N�D�]�D�Q�H���S�U�R�V�M�H�þ�Q�H���R�F�M�H�Q�H���V�Y�D�N�R�J���R�G���Q�D�Y�H�G�H�Q�L�K���H�O�H�P�H�Q�D�W�D���� 
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Tablica 2�����3�U�L�N�D�]���S�U�R�V�M�H�þ�Q�H���R�F�M�H�Q�H���H�O�H�P�H�Q�D�W�D���1�X�W�H�O�O�H 

 

�$�P�E�D�O�D�å�D Asortiman Brand Cijena Dostupnost Kvaliteta Okus Promocija Zemlja 

podrijetla 

3,47 3,10 3,70 2,39 3,82 3,45 3,45 3,46 3,23 

 

Izvor: vlastita izrada 

 

Najbolje ocijenjen element Nutelle je dostupnost sa �S�U�R�V�M�H�þ�Q�R�P�� �R�F�M�H�Q�R�P��3,82, a odmah iza 

njega je brand sa ocjenom 3,70. Cijena je �G�D�O�H�N�R�� �Q�D�M�O�R�ã�L�M�H�� �R�F�L�M�H�Q�M�H�Q�� �H�O�H�P�H�Q�W sa samo 2,39 

�S�U�R�V�M�H�þ�Q�R�P���R�F�M�H�Q�R�P. 

 

 

Grafikon 7. Ocjena elemenata Lino Lade 

 
Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

Grafikon 7. prikazuje ocjene ispitanika o elementima Lino Lade. U nastavku je tablica u kojoj 

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

 

Tablica 3. �3�U�L�N�D�]���S�U�R�V�M�H�þ�Q�H���R�F�M�H�Q�H���H�O�H�P�H�Q�D�W�D���/�L�Q�R���/�D�G�H 

 

�$�P�E�D�O�D�å�D Asortiman Brand Cijena Dostupnost Kvaliteta Okus Promocija Zemlja 

podrijetla 

3,64 3,75 3,75 3,20 3,83 3,72 3,72 3,47 3,76 

 

Izvor: vlastita izrada  



33 
 

Kod ocijene elemenata Lino Lade, dostupnost je �Q�D�M�E�R�O�M�H���R�F�L�M�H�Q�M�H�Q���H�O�H�P�H�Q�W�����V�D���S�U�R�V�M�H�þ�Q�R�P��

ocjenom 3,83, a dobru ocjenu ima i zemlja podrijetla sa 3,76. �1�D�M�O�R�ã�L�M�H���R�F�L�M�H�Q�M�H�Q���H�O�H�P�H�Q�W���M�H��

cijena �V�D���S�U�R�V�M�H�þ�Q�R�P���R�F�M�H�Q�R�P������������ 

 

Na temelju dobivenih rezultata iz provedene ankete, napravljena je usporedba elemenata oba 

proizvoda te usporedba ukupnog dojma istih.  

 

�7�D�E�O�L�F�D���������8�V�S�R�U�H�G�E�D���S�U�R�V�M�H�þ�Q�L�K���R�F�M�H�Q�D���H�O�H�P�H�Q�D�W�D���1�X�W�H�O�O�H���L���/�L�Q�R���/�D�G�H 

 

 Nutella Lino Lada 

�$�P�E�D�O�D�å�D 3,47 3,64 

Asortiman 3,10 3,75 

Brand 3,70 3,75 

Cijena 2,39 3,20 

Dostupnost 3,82 3,83 

Kvaliteta  3,45 3,72 

Okus 3,45 3,72 

Promocija 3,46 3,47 

Zemlja podrijetla  3,23 3,76 

Ukupan dojam o 

proizvodu  

3,99 4,41 

 

Izvor: vlastita izrada 

 

Oba proizvoda imaju isti �Q�D�M�E�R�O�M�H���L���Q�D�M�O�R�ã�L�M�H���R�F�L�M�H�Q�M�H�Q���H�O�H�P�H�Q�W�����D���W�R���V�X���G�R�V�W�X�S�Q�R�V�W���N�D�R���Q�D�M�E�R�O�M�H��

�R�F�L�M�H�Q�M�H�Q���� �W�H�� �F�L�M�H�Q�D�� �N�D�R�� �Q�D�M�O�R�ã�L�M�H�� �R�F�L�M�H�Q�M�H�Q�� �H�O�H�P�H�Q�W�����1�D�M�Y�H�ü�D�� �S�R�G�X�G�D�U�Q�R�V�W�� �S�U�R�V�M�H�þ�Q�L�K�� �R�F�M�H�Q�D��

�Y�L�G�O�M�L�Y�D���M�H���N�R�G���G�R�V�W�X�S�Q�R�V�W�L�����J�G�M�H���M�H���1�X�W�H�O�O�D���G�R�E�L�O�D���S�U�R�V�M�H�þ�Q�X���R�F�M�H�Q�X���R�G���������������D���/�L�Q�R���/�D�G�D���Q�H�ã�W�R��

�Y�H�ü�X, ������������ �7�D�N�R�ÿ�H�U���� �Q�D�M�Y�H�ü�D�� �S�R�G�X�G�D�U�Q�R�V�W�� �V�H�� �L�V�W�L�þ�H�� �L�� �N�R�G�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H����kod koje je Nutellina 

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

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

�9�H�O�L�N�D���U�D�]�O�L�N�D���X�R�þ�O�M�L�Y�D���M�H���W�D�N�R�ÿ�H�U���L���N�R�G���D�V�R�U�W�L�P�D�Q�D�����D���U�D�]�O�R�J���W�R�P�X���Y�M�H�U�R�M�D�W�Q�R��je �W�R���ã�W�R���1�X�W�H�O�O�D��

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

gold). Iako se na policama trgovina cijena Nutelle i Lino Lade pretjerano ne razlikuje, ali 
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�S�U�H�W�S�R�V�W�D�Y�O�M�D�� �V�H�� �N�D�N�R�� �U�D�]�O�R�J�� �G�R�E�U�R�M�� �R�F�M�H�Q�L�� �F�L�M�H�Q�H�� �/�L�Q�R�� �/�D�G�H�� �O�H�å�L�� �X�� �þ�L�Q�M�H�Q�L�F�L�� �G�D�� �V�X�� �L�V�S�L�W�D�Q�L�F�L��

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

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

je gotovo od samog nastanka �D�P�E�D�O�D�å�D ista. Iz �S�U�L�N�D�]�D�Q�H�� �X�V�S�R�U�H�G�E�H�� �S�U�R�V�M�H�þ�Q�L�K�� �R�F�M�H�Q�D�� �V�Y�L�K��

elemenata vidljivo je kako je Lino Lada dobila bolje ocjene kod svakog elementa, te je i ukupan 

�G�R�M�D�P���/�L�Q�R���/�D�G�H���V�D���S�U�R�V�M�H�þ�Q�R�P���R�F�M�H�Q�R�P�������������E�R�O�M�L���R�G���X�N�X�S�Q�R�J���G�R�M�P�D���1�X�W�H�O�O�H���V�D�������������� 

 

�.�D�N�R���M�H���/�L�Q�R���/�D�G�D���X�V�S�M�H�ã�Q�L�M�D���Q�D���K�U�Y�D�W�V�N�R�P���W�U�å�L�ã�W�X���R�G���1�X�W�H�O�O�H�����G�R�N�D�]�X�M�H���L���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D���G�D���M�H��������������

�J�R�G�L�Q�H���S�U�Y�L���S�X�W���S�U�H�W�H�N�O�D���1�X�W�H�O�O�X���S�R���S�U�R�G�D�M�L���Q�D���K�U�Y�D�W�V�N�R�P���W�U�å�L�ã�W�X�����7�D�N�Y�R�P���U�Dstu doprinjelo je 

�]�D�F�L�M�H�O�R���L���Q�R�Y�R���]�D�ã�W�L�W�Q�R���O�L�F�H���/�L�Q�R���/�D�G�H�����Q�R�J�R�P�H�W�Q�L���L�]�E�R�U�Q�L�N���=�O�D�W�N�R���'�D�O�L�ü���N�R�M�L���V�H���X���P�Dr�N�H�W�L�Q�ã�N�X��

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

u Rusiji 2018.  (www.jutarnji.hr)  

 

 

Grafikon 8. Omjer cijene i kvalitete Nutelle 

 

 
Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

Grafikon 8. prikazuje odgovore na pitanje odgovara li cijena Nutelle njenoj kvaliteti. Od 161 

ispitanika, 106 (65.8%) osoba je odgovorila da ne odgovara, dok je 55 osoba (34.2%) 

odgovorilo da odgovara.  
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Grafikon 9. Omjer cijene i kvalitete Lino Lade 

 
Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

Grafikon 9. prikazuje odgovore na pitanje odgovara li cijena Lino Lade njenoj kvaliteti. Od 

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

smatra kako cijena ne odgovara kvaliteti Lino Lade. 

 

 

Grafikon 10. Odabir proizvoda prilikom kupnje 

 

 
Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

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

kupnje. Od 161 ispitanika, 104 osobe (64.6%) bira Lino Ladu, a 57 osoba (35.4%) Nutellu. 

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

�H�O�H�P�H�Q�W�L�P�D���/�L�Q�R���/�D�G�H���Q�H�J�R���H�O�H�P�H�Q�W�L�P�D���1�X�W�H�O�O�H�����D���M�H�G�D�Q���R�G���Y�D�å�Q�L�M�L�K���U�D�]�O�R�J�D���Y�M�H�U�R�M�D�W�Q�R���M�H��cijena 
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proizvoda koju su ispitanici kod Nutelle ocijenili sa vrlo slabom ocijenom. Isto tako, iz 

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

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

 

 

Grafikon 11. Utjecaj na odluku o kupnji 

 
 

Izvor: �Y�O�D�V�W�L�W�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H 

 

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

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

presudna kvaliteta; cijena je najbitnija pri kupnji 23 osobe (14.3%), te je zemlja podrijetla 

bitna 14 osoba (8.7%).  
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7. �=�D�N�O�M�X�þ�D�N�� 
 

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

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

poznavati �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D�� �R�N�U�X�å�H�Q�M�D�� �E�X�G�X�ü�L�� �G�D�� �R�Q�D�� �L�P�D�M�X�� �Y�H�O�L�N�X�� �X�O�R�J�X�� �X�� �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�R�P��

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

strategiju. Ferrero kompanija nebrojeno je puta dokazala da je stvorila prepoznatljiv brend koji 

je dostupan u gotovo svakoj zemlji. Ima dobro razvijenu strategiju poslovanja i postavljene 

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

i cilj svake kompanije. Formiranjem dobrih cijena i ponudom kva�O�L�W�H�W�Q�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�����R�G�O�L�þ�Q�R�P��

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

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

Podravkin brand Lino ima bogatu povijest, te �R�V�W�Y�D�U�X�M�H���U�D�V�W���Q�D���V�Y�L�P���W�U�å�L�ã�W�L�P�D�� �1�M�H�Q�H���V�W�U�D�W�H�ã�N�H��

smjernice su razlikovanje od drugih kompanija po visokoj kvaliteti proizvoda i svojim vlastitim 

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

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

�Q�D�P�D�]�H�����D�O�L���G�D���M�H���/�L�Q�R���/�D�G�D���G�R�V�W�D���X�V�S�M�H�ã�Q�L�M�D���R�G���1�X�W�H�O�O�H���Q�D���K�U�Y�D�W�V�N�R�P���W�U�å�L�ã�W�X�����+�U�Y�D�W�V�N�L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L��

�V�P�D�W�U�D�M�X�� �N�D�N�R�� �/�L�Q�R�� �/�D�G�D�� �L�P�D�� �E�R�O�M�X�� �D�P�E�D�O�D�å�X���� �D�V�R�U�W�L�P�D�Q�� �L�� �S�U�R�P�R�F�L�M�X�� �R�G�� �1�X�W�H�O�O�H����kako je 

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

�P�R�å�G�D���X�W�M�H�þ�H���L���F�L�M�H�Q�D���V�D�P�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���M�H�U���S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���V�P�D�W�U�D�M�X���N�D�N�R���F�L�M�H�Q�D���1�X�W�H�O�O�H���Q�H���R�G�J�R�Y�D�U�D��
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9.  Prilozi  
 

9.1.Popis slika 

Slika 1. Uloga promocije kao sastavnice �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���P�L�[�D 

�6�O�L�N�D���������=�D�ã�W�L�W�Q�L���]�Q�Dk Lino proizvoda �± �0�H�G�Y�M�H�G�L�ü���/�L�Q�R 

Slika 3. Logo Nutelle 

 
9.2. Popis tablica 

Tablica 1. Usporedba proizvoda kroz elemente marketing mixa 

Tablica 2�����3�U�L�N�D�]���S�U�R�V�M�H�þ�Q�H���R�F�M�H�Q�H���H�O�H�P�H�Q�D�W�D���1�X�W�H�O�O�H 

Tablica 3�����3�U�L�N�D�]���S�U�R�V�M�H�þ�Q�H��ocjene elemenata Lino Lade 

Tablica 4�����8�V�S�R�U�H�G�E�D���S�U�R�V�M�H�þ�Q�L�K���R�F�M�H�Q�D���H�O�H�P�H�Q�D�W�D���1�X�W�H�O�O�H���L���/�L�Q�R���/�D�G�H 

 

9.3.Popis grafikona 

Grafikon 1. Spol ispitanika 

Grafikon 2. Dob ispitanika 

Grafikon 3. �8�þ�H�V�W�D�O�R�V�W��konzumiranja kremnih namaza 

Grafikon 4. Ocijena ukupnog dojma Nutelle 

Grafikon 5. Ocijena ukupnog  dojma Lino Lade 

Grafikon 6. Ocijena elemenata Nutelle 

Grafikon 7. Ocijena elemenata Lino Lade 

Grafikon 8. Omjer cijene i kvalitete Nutelle 

Grafikon 9. Omjer cijene i kvalitete Lino Lade 

Grafikon 10. Odabir proizvoda prilikom kupnje 

Grafikon 11. Utjecaj na odluku o kupnji 

 


