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MARKETING DANASNJE
PROCESNE OPREME
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Marketing je upravijacki proces kojim kupac dobija Zeljenu procesnu opremu,
zahvaljujuli kreiranju znanja, i preuzima procesnu opremu zahvaljujuci vrednosti
koju definise proizvodac. Napred definisano se ostvaruje kroz sledece vazne pojmove:
potrebe, Zelje i traznje procesne opreme; marketinska ponuda — proizvoda, usluga i
dozivljaja procesne opreme, vrednost, satisfakcija i kvalitet procesne opreme;
razmena, transakcija i odnosi.

Kljucéne reci: marketing, procesna oprema, proizvodac, kupac, ponuda

Marketing is a management process by which the customer receives the desired
processing equipment, owing to the creation of knowledge, and takes over the same
equipment owing to the value defined by the manufacturer. This process is achieved

through the following important concepts: the need, desire and demand of processing
equipment, marketing offer — products, services and experience of processing
equipment, value, satisfaction and quality of processing equipment, exchange,
transactions and relationships.

Key words: marketing; processing equipment, manufacturer; buyer; offer

1. UVOD

Razmatranje koncepta trziSta vodi nas pravo do koncepta marketinga. Marketing znaci
upravljanje trzisStima kako bi dosSlo do razmena i ostvarivanja odnosa sa svrhom
stvaranja vrednosti i zadovoljavanja potreba i Zelja. 1z ovoga proizilazi da stvaraoci
(proizvodaci) procesne opreme svojim znanjem i kreativnim radom stvaraju svoj
proizvod procesne opreme (bojler, kotao, meSaci i dr.) stvaraju novu vrednost koji
plasiraju kupcu (potrosacu) koji poseduje odredena finansijska sredstva. Proizvodaci
procesne opreme su prodavci koji moraju traziti kupce, uociti njihove potrebe,
osmisliti dobre i kvalitetne proizvode i usluge, promovisati ih, uskladistiti ih i
isporuciti. Aktivnosti poput razvoja proizvoda, istrazivanja, komunikacije,
distribucije, odredivanje cene proizvoda i usluge, osnovne su marketinSke aktivnosti.
PotroSaci se bave marketingom kada traZe proizvode procesne tehnike, koji su im
potrebni po cenama koje mogu priustiti. TrziSte prodavca procesne opreme je ono na
kome prodavci imaju ve¢i mo¢, a kupci moraju biti aktivniji “marketari”.
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Slika 1. Glavni elementi modernog marketinskog sistema

Slika 1. prikazuje glavne elemente modernog marketinskog sistema. Marketing
ukljucuje uslugu trzista finalnih potrosaca u borbi sa konkurencijom. Proizvodni
sistem (preduzece) i njegovi konkurenti Salju svoje proizvode i poruke potrosacima ili
preko marketinskih posrednika finalnim kupcima. Na sve u€esnike u sistemu utiCu
velike sile iz okruzenja — demografske, ekonomske, fizicke, tehnoloske,
politicke/pravne, socijalne/kulturoloske. Te sile koje uti¢u na marketinske odluke su
veoma znacajne i zahtevaju posebno izuCavanje.

Svaka strana u sistemu dodaje vrednost za slede¢i nivo. Na taj nacin uspeh
proizvodnog sistema (preduzeca) zavisi ne samo od njenih aktivnosti, ve¢ i od toga
koliko dobro ceo taj lanac vrednosti usluzuje potrebe finalnih potroSaca. Ni jedan
afirmisani proizvodac procesne opreme ne moze da ispuni svoje obecanje da ponudi
niske cene, ako njegovi dobavljaci ne nabave robu po niskim cenama. Takode ne
moze ponuditi visoki kvalitet kupcima, ako njihova zastupniStva ne pruzaju
izvanredne usluge. "Cilj marketinga je uCiniti prodaju suvisnom. Cilj je poznavati i
razumeti potroSaca toliko dobro da proizvod ili usluga odgovaraju... i prodaju sami
sebe” objasnio je svetski nau¢nik Peter Drucker.

2. POJMOVI MARKETINGA

Marketing je upravljacki proces koji se iskazuje slede¢im pojmovima:

- potrebe, zelje i traznje procesne opreme,

- marketinsSka ponuda — proizvoda, usluge i dozivljaja procesne opreme,
- vrednost, satisfakcija i kvalitet procesne opreme,

- razmena, transakcija i odnosi.

U nastavku ¢e se objasniti svaki od ovih pojmova.
2.1. Potrebe, Zelje i traznja procesne opreme

Najosnovniji koncept na kojem se zasniva marketing je koncept ljudskih potreba.
Ljudske potrebe su stanja dozivljenog nedostatka. Sem onih osnovnih potreba za
hranom, ode¢om, obu¢om i potrebnog znanja za samoodrzavanje, postoji potreba i za
uvecanjem zivotnog standarda, koji se ogleda kroz zahteve veéeg broja proizvoda
(Secer, Cokolada, hleb i dr), $to se ostvaruje kroz razvijenu opremu procesne tehnike.

MarketinSki stru¢njaci nisu izmislili potrebe ljudi, ve¢ zahtevi ljudskih bi¢a. Kada
potreba nije zadovoljena, osoba ¢e napraviti jednu od dve stvari:

- potrazi¢e predmet koji ¢e zadovoljiti potrebu, ili

- pokusace da smanji potrebu.
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Ljudi u razvijenim zemljama industrijskog drustva pokuSace da pronadu ili razviju
proizvode procesne tehnike, koji ¢e zadovoljiti njihove zelje. Ljudi u nerazvijenim
zemljama ¢e pokusati da smanje svoje Zelje koje se odnose na proizvode procesne
tehnike i zadovolje se onim §to je dostupno. Zbog napred navedenog, danasnji zahtevi
se reSavaju kroz uvoz proizvoda procesne tehnike.

Zelje su ljudske potrebe uoblicene kulturom i liéno$éu pojedinca. Zelje oblikuje
drustvo u kojem zivimo i mogu se opisati kao proizvodi procesne opreme koji ¢e
zadovoljiti potrebu. Sa razvojem drustva, prosSiruju se i Zelje njegovih ¢lanova. Kako
su ljudi izlozeni sve vecem broju objekata koji podsti¢u njihovo zanimanje i Zelju,
proizvodaci ¢e pokusati da pruze sve vise proizvoda i usluga koje ¢e zadovoljiti te
zelje. PotroSac uvek zeli da izabere proizvode koji nude najvise zadovoljstva za njihov
novac.

Traznja je Zelja kupovne moc¢i potrosaca. Potrosaci dozivljavaju proizvode procesne
opreme kao korist za njihov novac. PotrosaCi najceS¢e potrazuju proizvode sa
odlikama koje pruzaju najvece zadovoljstvo. Vrhunske marketinske firme Cine sve §to
je u njihovoj moc¢i kako bi shvatile potrebe, Zelje i traznju svojih potrosaca, sprovode
istrazivanja o tome Sta se potroSacima svida, a $ta ne, analiziraju podatke o zalbama i
ispitivanju potroSaca, garancijama i pruzanju usluga. Podrobno razumevanje potreba,
zelja i traznje potroSaca pruza vazne informacije za osmiSljavanje marketinskih
strategija.

2.2 Marketinska ponuda — proizvodi, usluge i doZivljaji procesne opreme

Svaki proizvoda¢ odnosno kompanije zadovoljavaju trziste kroz svoje vrednosne
predloge. Vrednosni predlog ostvaruje se preko marketin§ke ponude, gde se ostvaruje
kombinacija proizvoda, usluga, informacija i iskustva koji su ponudeni na trzistu radi
zadovoljenja potrebe ili Zelje. MarketinSka ponuda ogranicena je na fizicke proizvode,
prodaju usluga, aktivnosti ili pogodnosti koje su neopipljive i ne rezultiraju nikakvim
posedovanje. Primeri su usluge administrativnih poslova pri proizvodnji procesne
opreme, bankarske usluge, priprema poreskih prijava, odjava i dr. Marketinske
ponude ukljucuju i druge entitete poput osoba, mesta, organizacije, informacija i ideja.

Mnoge kompanije grese tako $to viSe paznje posvecuju pojedinim proizvodima koje
nude umesto koristi i dozivljaja koje ti proizvodi stvaraju. Dozivljavaju se kao
prodavci odredenog proizvoda umesto kako osobe koje daju reSenja za odredene
potrebe. Proizvod je alat za reSavanje problema potrosaca. Te kompanije ¢e se naci u
nevolji ako se pojavi novi proizvod koji ¢e bolje i jeftinije zadovoljiti potrosacevu
potrebu. Potrosac sa istom potrebom Zelece novi proizvod.

To marketinske stru¢njake zanima mnogo vise od atributa proizvoda i usluga procesne
opreme koje prodaju. Oni za potroSace osmisljavaju znacenje i dozZivljaje sa markom,
a mogu i trgovati sa njima. Kako proizvodi i usluge sve viSe postaju potrosna roba, za
mnoge kompanije dozivljaj je postao korak u diferenciranju ponude. Svi kupci zele
ponudu koja pruza dozivljaj.
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2.3 Vrednost, satisfakcija i kvalitet procesne opreme

Potrosa¢i na trziStu se susre¢u sa Sirokom paletom proizvoda i usluga procesne
opreme, koji bi mogli zadovoljiti odredenu potrebu. Kako vrse izbor izmedu tolikih
proizvoda? Potrosaci donose odluke na temelju svojih dozivljaja vrednosti razli¢itih
proizvoda i usluga procesne opreme. Vrednost za potrosaca je razlika izmedu
vrednosti koju potroSa¢ dobija zato Sto poseduje i koristi proizvod i troskova nabavke
proizvoda. PotroSaci Cesto ne procenjuju vrednost proizvoda ili usluge i troSkove
objektivno 1 tacno. Oni reaguju na temelju doZivljene vrednosti. Zadovoljstvo
potrosaca zavisi od dozivljenog kvaliteta i njegove vrednosti povezanih sa
ocekivanjem kupca. Ako kvalitet proizvoda ili usluge ne zadovolji oc¢ekivanja kupca,
kupac je nezadovoljan. Ako kvalitet proizvoda ili usluge ispunjava ocekivanja, kupac
je zadovoljan. Vrhunske marketinske kompanije ¢ine sve Sto je moguce kako bi
njihovi potrosaci bili zadovoljni. Znaju da zadovoljni potrosaci ponovo kupuju i
govore drugima o svom dobom iskustvu sa proizvodom ili uslugama. Kljucno je
spojiti ocekivanja kupaca sa kvalitetom kompanije ili firme. Pametne kompanije ili
firme Zele da odusSeve potrosace tako Sto obecavaju samo ono §to mogu i da daju, a
zatim daju viSe nego $to su obecale.

2.4 Razmena, transakcije i odnosi

Razmena je pribavljanje Zeljenog proizvoda ili usluge od nekoga putem nudenja
nec¢eg zauzvrat. Razmena je samo jedan od mnogih nacin na koji ljudi mogu da
nabave Zeljenu stvar. Razmeni, kao sredstvu za zadovoljenje potreba, mnogo toga ide
u prilog. Ljudi ne moraju oduzimati od drugih i zavisiti od poklona. Ne moraju
posedovati vestine kako bi proizveli svaki proizvod koji im treba. Mogu se
usredsrediti na proizvodnju proizvoda koji znaju da proizvedu, pa ih zamene za
proizvode koji njima trebaju. Takva razmena omoguc¢ava drustvu da proizvede mnogo
viSe nego Sto bi to moglo u bilo kom alternativnom sistemu. Razmena je osnovni
koncept marketinga i stvara vrednost kako i proizvodnja.

Transakcija je razmena izmedu dveju strana koja ukljucuje najmanje dve vrednosti,
dogovorene uslove, vreme dogovora i mesto dogovora. U najSirem smislu, trziSte
pokusSava da osigura reakciju na odredenu ponudu. Reakcija moze biti vise od same
"kupovine” ili razmene dobara i usluga. Marketing se sastoji od aktivnosti akcija koje
se preduzimaju kako bi se dobila Zeljena reakcija ciljne grupe na odredeni proizvod,
uslugu, ideju ili neki drugi proizvod.

Marketing odnosa je proces stvaranja, odrZzavanja i osnazivanja Cvrstih i1 vrednih
odnosa sa potroSaCima 1 drugim zainteresovanim stranama. Osim stvaranja
kratkorocnih transakcija, marketinski stru¢njaci izgraduju dugorocne odnose sa za
njih vrednim potroSacima, distributerima, trgovcima i dobavlja¢ima. Grade Cvrste
ekonomske i socijalne veze, tako $to obecavaju i1 pruzaju proizvode procesne opreme
visokog kvaliteta, dobru uslugu i poStenu cenu. Marketing sve viSe premesta svoj
fokus sa nastojanja da se ostvari najve¢a moguca dobit po svakoj pojedinacnoj
transakciji, na nastojanje da se ostvari uzajamno najkorisniji moguc¢i odnos sa
potroSacima i drugim strankama. Na ovaj nacin se stvara nova marketinska mreza.
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3. TRZISTE

Pojmovi razmene i transakcije vode nas ka pojmu trzista. TrziSte je skup stvarnih i
potencijalnih kupaca procesne opreme i usluga. Ti kupci dele odredenu potrebu ili
zelju koja se moze zadovoljiti preko razmene i medusobnih odnosa. Prema tome,
veliCina trziSta zavisi od broja ljudi koji iskazu potrebu, imaju sredstva da se ukljuce u
razmenu i spremni su da ponude ta sredstva u zamenu ono S$to Zele. Za marketinske
stru¢njake, prodavci Cine industriju, a kupci trziste. Na slici 2. se vidi odnos izmedu
industrije i trziSta. Prodavci i kupci su povezani sa Cetiri toka. Unutrasnji tokovi
prikazuju razmenu novca za robu, dok spoljasnji tokovi prikazuju razmenu
informacija.

PORUKA

J
PROIZVODI/USLUGE
Industrija > Trziste
(skup prodavaca) (skup kupaca)
NOVAC
4
INFORMACIJE

Slika 2. Odnos industrije i trziSta

Moderna ekonomija funkcioniSe po nacelu podele rada, gde se svaki proizvodac
specijalizuje za odredene proizvode, prima platu i tim novcem zadovoljava svoje
potrebe. Na taj nac¢in moderne ekonomije obiluju trzistima. Proizvodaci idu na trziste
resursa, kupuju resurse, pretvaraju ih u proizvode i zadovoljavaju potrosace. MoZemo
re¢i da ekonomija svake drzave i ekonomija celog sveta sastoji od slozenih skupova
trzista koja medusobno deluju i povezani su sa procesima razmene.

4. ZAKLJUCAK

Marketing na trzistu je dosta slozen upravljacki proces. Ta slozenost se sastoji od
stvaranja proizvoda/usluga da bi zadovoljili traznju kupca. to se ostvaruje kroz
odredene faze koje su prikazane kroz prodaju proizvoda na danasnjem trzistu.
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