Drustvo i marketing
Vrsta: Seminarski | Broj strana: 14

Sadrzaj

ZAKIUCGAK. ...t h ettt h e nh et e e n e e 14

uvoD

"Marketing je drustveni i upravljacki proces koji putem stvaranja, ponude i razmjene proizvoda od vrijednosti s drugima, pojedinci i
grupe dobivaju ono Sta im je potrebno ili Sto Zele" - Phillip Kotler

IstraZivanje trZiSta je srz donoSenja odluka u upravljanju marketingom. IstraZivanja trZiSta mogu se promatrati kao pretezno projektno
orijentisana, i to za prikupljanje unaprijed odredenih podataka u svrhu dobivanja unaprijed odredenih informacija. Istrazivanje trZita,
kao i MIS- marketin3ki informacijski sustav, pruZa potporu donoSenju marketindkih odluka. Prema jednostavnoj definiciji, istraZivanje
trziSta je unaprijed osmisljeni (planirani) proces prikupljanja i analiziranja podataka, u svrhu pruZanja informacija bitnih za donoSenje
marketinskih odluka o upravljanju marketingom.

1. KRITIKE MARKETINGA

Marketing se dosta kritikuje, neke kritike su opravdane. Prema drustvenim kritikama, odredena marketing praksa negativno uti¢e na:
individualne potros$ace,

drustvo u cjelini i

druge organizacije.

1.1 Kritike uticaja marketinga na individualne potroSace

KritiCari marketinga najéeS¢e upucuju sljedeée negativne kritike zbog uticaja marketinga na potroSace: visoke cijene, praksa
obmanjivanja, veliki pritisak prodajnog osoblja, nedovoljno vrijedni i bezbjedni proizvodi, planirano zastarijevanje proizvoda i loSe
usluge nepozeljnim potroSacima.

1.1.1 Visoke cijene

Prema brojnim kritikama, marketing praksa povecava troSkove proizvoda i prouzrokuje veée cijene nego $to bi bile da nema
marketinskih aktivnosti. NaglaSavaju se tri faktora: visoki troSkovi distribucije, visoki troSkovi oglaSavanja i promocije i pretjerano
povecanije cijene. Uobicajena optuzba je da posrednici povecavaju cijene iznad vrijednosti svojih usluga. Razultat su visoki troSkovi
distribucije, koje pla¢aju potrosaci u vidu vecih cijena.

Marketing se kritikuje i zbog visokih troSkova oglasavanja i promocije. Kriti€ari upucuju optuzbe da pakovanje i promocija dodaju
samo psiholoSku vrijednost proizvodu umjesto stvarne, funkcionalne vrijednosti robe. Organizacije odgovaraju na ove optuzbe
odgovaraju¢im argumentima.

1.1.2 Praksa obmanjivanja

Organizacije se ponekad optuzuju za praksu obmanijivanja koja vodi potroSace da vjeruju da ce dobiti viSe vrijednosti nego Sto
stvarno dobijaju. Praksa obmanijivanja se vezuje na tri podrucja: cijena, promocija i pakovanje.

Obmanjivanje u pogledu cijene se odnosi na slu€ajeve kao $to su: netano oglasavanje “fabri¢kih” ili “veleprodajnih” cijena ili velikog
shizenja cijena na osnovu prethodno neta¢no predstavljenih visokih cijena.

Obmanjivanje promocijom se odnosi na slu¢ajeve kao $to su precjenjivanje karakteristika proizvoda, podsticanje potrosac¢a da dode
u prodavnicu radi kupovine robe koje nema itd.

Obmanjivanje pakovanjem se odnosi na preuveli¢avanje sadrzaja pakovanja putem odgovarajuceg dizajna, neispunjavenje
pakovanja sadrzajem do vrha, koriStenje pogresnih etiketa ili opisa veli¢ine nerazumljivim terminima.

Zloupotrebe u oglaSavanju se kre¢u od pretjerivanja (preuveli¢avanja) i prikrivanja €injenica do potpunih lazi. Kada potroSaci shvate
das u oglasne poruke netacne, mogu se osjecati prevarenim i odbiti da ponovo kupe proizvod. Organizacije bi trebalo da obezbijede
sve potrebne &injenice i da izbjegavaju oglasavanje koristi za potroSace koje ne mogu ispuniti. U suprotnom, rizikuju gubitak
potroSaca.
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