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1 UvVOD

Cena je instrument (sredstvo , a ne cilj , marketing aktivnosti koja u kombinaciji sa ostalim instrumentima marketing miksa
omogucava realizovanje ciljeva poslovanja.

Cena je promenljiva kojom se uti€e na ostvarenje obima prodaje i dobiti u kratkom roku, tako i na prinos na uloZeni kapital u dugom
roku.

Cilj nije najviSa moguca cena za proizvode i usluge, ve¢ cena koja ¢e sa ostalim instrumentima marketing miksa da doprinese
ostvarenju ciljeva poslovanja.

Cena je jedini instrument marketing miksa koji generiSe dobit, dok su svi ostali instrumenti izvor troSkova.

Pri donoSenju odluka o cenama preduzece nastoji da se s jedne strane cena bude prihvatljiva za potroSace, a sdruge strane da se
ostvari dobit. Ti ciljevi su vrlo esto u medusobnom konfliktu.

Preduzece je osetljivo na promene u nivou cena, jer svaka promena u ceni uti¢e na prihod, obim proizvodnje i troskove, a preko njih
na dobit.

Prihod predstavlja broj prodatih proizvoda i usluga po odredenim cenama.

Svaka ozbiljnija promena u ostalim instrumentima marketing miksa (proizvodu, distribuciji i promociji) zahteva preispitivanje uloge
cene.

Promene u proizvodu €esto zna¢e promene u ceni (jer realne promene u proivodu ¢esto znace promene u proizvodu izazivaju
znacajne promene troSkova poslovanja).
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