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Cijena je vrijednosni izraz neke robe ili usluge. Cijene kordiniraju odluke proizvodaca i potroSaca na trzistu. ViSe cijene smanjuju
potraZznju potroSaca i poticu proizvodnju. NiZe cijene poticu potroSnju i obeshrabljuju proizvodnju. Cijene su zapravo ravnotezni
kotacic u trziSnom

mehanizmu. Cijena je i kolicina novca za koju se neki proizvod, usluga ili roba prodaje.

Cijene su svuda oko nas. Za stan placamo najamninu, za Skolu Skolarinu, ljekaru | zubaru placamo participaciju itd. Cijena
rukovodioca je plata, cijena prodava¢a moze biti provizija, a cijena radnika je provizija. U proslosti cijene su uglavnom bile
odredivane pregovorom izmedu prodavca | kupca. Prodavaci bi trazili viSu cijenu od one koju su o€ekivali da ¢e dobiti, a kupaci bi
ponudili manje nego Sto su bili spremni da plate. Pregovaranjem bi naposlijetku postigli prihvatljivu cijenu za obje strane.
Odredivanje jedinstvene cijene za sve kupce relativno je nova ideja, koja se pojavila razvojem maloprodajne mereze, krajem
19.vijeka.

Cijena je jedini element marketing miksa koji ostvaruje prihod, svi ostali predstavljaju troSkove. Cijena je takode jedan od
najfleksibilnijih elemenata marketing miksa, jer moze biti brzo promijenjena za razliku od karakteistika proizvoda i kanala distribucije.
U isto vrijeme, odredivanje cijene i cjenovna konkurentnost vodeéi su problemi s kojima se suo€avaju rukovodioci u marketingu. Jos
uvijek mnoge organizacije ne pristupaju dobro problematici formiranja cijena. NajceS¢e pogreske su sledece: odredivanje cijene je
previSe troSkovno orijentisano, cijena se ne mijenja dovoljno ¢estoda bi se iskoristile promijene na trzistu, cijne se odreduju
nezavisno od ostalih elemenata marketinSkog miksa, a ne kao sastavni element strategije trZziSnog pozicijoniranja., cijene su
nedovoljno razli€ite sa obzirom na razli€ite proizvode, trziSne segmente i kupovne prilike.

Odredeni uticaj na formiranje cijena imaju i rukovodioci prodaje, proizvodnje i finansija, te raCunovode.

CIJENA KAO ELEMENT MARKETIN MIKSA

Cijena ima glavnu ulogu u marketing miksu. Niza cijena moze da znaci ulazak na trziste

ili dobijanje trziSne prednosti. Cijena moZe biti uzrok uspeha ili propadanja neke kompanije.

Ona je verovatno najfleksibilniji elemenat marketing miksa, zato Sto se moze rapidno
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