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Marketing okruMarketing okružženjeenje
Veliki broj nekontrolisanih,  Veliki broj nekontrolisanih,  
delimidelimiččno kontrolisanih i no kontrolisanih i 
potpuno kontrolisanih potpuno kontrolisanih 
varijabli varijabli koje stvaraju koje stvaraju 
mogumoguććnosti ili opasnosti za nosti ili opasnosti za 
preduzepreduzećće u ostvarivanju e u ostvarivanju 
ciljeva poslovanja.ciljeva poslovanja.

Marketing okruMarketing okružženje se deli enje se deli 
na:na:

MakromarketingMakromarketing okruokružženjeenje
Mikromarketing Mikromarketing okruokružženjeenje
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Makromarketing okruMakromarketing okružženjeenje
FaktoFaktori ri su izvan kontrole preduzesu izvan kontrole preduzećća, imaju a, imaju dugorodugoroččne ne implikacije na implikacije na 
proizvodnju i prodaju preduzeproizvodnju i prodaju preduzećća.a.

Delovanje trendova ili megatrendova.Delovanje trendova ili megatrendova.

PosredniPosredni uticaj okruuticaj okružženja na poslovne rezultate preduzeenja na poslovne rezultate preduzećća. a. 

PreduzePreduzećća trebaju da se adekvatno i pravovremeno prilagodjavaju a trebaju da se adekvatno i pravovremeno prilagodjavaju 
promenama u okrupromenama u okružženju.enju.

Makromarketing okruMakromarketing okružženjeenje obuhvataobuhvata::
Demografsko okruDemografsko okružženjeenje
Ekonomsko okruEkonomsko okružženje enje 
SocioSocio--kulturno okrukulturno okružženjeenje
Prirodno  okruPrirodno  okružženjeenje
TehnoloTehnološško ko okruokružženjeenje
PolitiPolitiččkoko--pravno okrupravno okružženjeenje



Demografsko okruDemografsko okružženjeenje
Promene i trendovi u kretanju stanovniPromene i trendovi u kretanju stanovnišštva, u pogledu njihovog broja, tva, u pogledu njihovog broja, 
migracija, polne i starosne strukture, strukture domamigracija, polne i starosne strukture, strukture domaććinstava, instava, 
obrazovanja, zanimanja, nacionalne pripadnosti i dr.obrazovanja, zanimanja, nacionalne pripadnosti i dr.

Starosna strukturaStarosna struktura stanovnistanovnišštva je osnova za tva je osnova za segmentacijusegmentaciju trtržžiiššta. ta. 
U potroU potroššnji se razlikuju potronji se razlikuju potroššaačči koji pripadaju mladjim kategorijama u i koji pripadaju mladjim kategorijama u 
odnosu na odnosu na kategorijekategorije starije populacije.starije populacije.

Struktura domaStruktura domaććinstavainstava je dobar pokazatelj moguje dobar pokazatelj moguććnosti plasmana nosti plasmana 
trajnih trajnih potropotroššnih dobara. nih dobara. 

Polna strukturaPolna struktura stanovnistanovnišštva je znatva je značčajna u kupoviniajna u kupovini raznih proizvoda i raznih proizvoda i 
usluga. usluga. 

Porast broja Porast broja zaposlenih zaposlenih žženaena doveo je do radikalnih promena u kupovini doveo je do radikalnih promena u kupovini 
mnogih proizvoda i usluga koji su ranije bili iskljumnogih proizvoda i usluga koji su ranije bili isključčivo ili preteivo ili pretežžno no 
namenjeni munamenjeni mušškoj populaciji (npr. glavni kupci automobilakoj populaciji (npr. glavni kupci automobila u SAD u SAD ssu u žžene).ene).



Ekonomsko okruEkonomsko okružženjeenje
Ekonomski faktori koje preduzeEkonomski faktori koje preduzećće mora stalno e mora stalno 
da prati su: pda prati su: promene u kreditnoj politici, romene u kreditnoj politici, kkamatneamatne
stope, stope, ddeviznievizni kursevi i dr. kursevi i dr. 

NajNajččeeššćće se e se analizirajuanaliziraju::
Realni dohodakRealni dohodak –– dohodak defldohodak deflaacioniran za stopu cioniran za stopu 
rasta cena na malo.rasta cena na malo.
Diskrecioni dohodakDiskrecioni dohodak –– novnovččani iznos koji potroani iznos koji potroššaačču u 
ostaje posle podmirenja egzistencionalnih potrebaostaje posle podmirenja egzistencionalnih potreba,,
plaplaććanja poreza i doprinosa i daanja poreza i doprinosa i dažžbina.bina.

TraTražžnjanja za mnogim proizvodima i uslugama za mnogim proizvodima i uslugama 
zavisi od zavisi od diskrecionog dohotkadiskrecionog dohotka. . 



Ekonomsko okruEkonomsko okružženjeenje
Posebno interesovanje na makroekonomskomPosebno interesovanje na makroekonomskom nivou nivou 
privlaprivlačče e inflatorna inflatorna ili recesiona stanja ekonomije i kako ili recesiona stanja ekonomije i kako 
na njih reaguju potrona njih reaguju potroššaačči.i.

KonjuKonjunnkturni ciklusikturni ciklusi se analiziraju kroz se analiziraju kroz ččetiri etiri fazefaze: : 
Prosperitet Prosperitet –– puna zaposlenost, visoka trapuna zaposlenost, visoka tražžnja stanovninja stanovnišštva i tva i 
dobri profitni rezultati preduzedobri profitni rezultati preduzećća.a.
Recesija Recesija –– silazna faza u kojoj se smanjuje trasilazna faza u kojoj se smanjuje tražžnja stanovninja stanovnišštva, tva, 
opada profit preduzeopada profit preduzećća i raste nezaposlenost.a i raste nezaposlenost.
Depresija Depresija –– najninajnižža faza koja se odlikuje visokom a faza koja se odlikuje visokom 
nezaposlenonezaposlenoššćću, niskim nivoom trau, niskim nivoom tražžnje i drastinje i drastiččnim padom nim padom 
poslovne aktivnosti preduzeposlovne aktivnosti preduzećća.a.
OOžživljavanjeivljavanje –– uuzzlazna faza u kojoj se simbolilazna faza u kojoj se simboliččno poveno poveććavaju avaju 
zaposlenost, trazaposlenost, tražžnja stanovninja stanovnišštva i poboljtva i poboljššava poslovna ava poslovna 
aktivnost preduzeaktivnost preduzećća. a. 



SocioSocio--kulturno okrukulturno okružženjeenje

DruDrušštveni faktori u velikoj meri oblikuju  tveni faktori u velikoj meri oblikuju  sistem vrednostisistem vrednosti
i verovanja ljudi. i verovanja ljudi. 

Kulturne Kulturne vrednostivrednosti i i stavovistavovi stističču se tokom socijalizacije u se tokom socijalizacije 
pojedinaca i utipojedinaca i utičču na njihove navike i ponau na njihove navike i ponaššanje u anje u 
procesu kupovine.procesu kupovine.

Vrednosti i verovanja razlikuju se od kulture do kulture. Vrednosti i verovanja razlikuju se od kulture do kulture. 

Osnovne kulturne Osnovne kulturne vrednostivrednosti u SADu SAD
SlobodaSloboda
DostignuDostignućća i uspeha i uspeh
Radni moral (etika)Radni moral (etika)
Jednakost Jednakost 
Patriotizam/nacionalizamPatriotizam/nacionalizam
Individualna odgovornost i samoispunjavanjeIndividualna odgovornost i samoispunjavanje



Prirodno okruPrirodno okružženjeenje
RaspoloRaspoložživost prirodnih izvora, klimatski i drugi ivost prirodnih izvora, klimatski i drugi 
geografski faktori mogu imati neposredne i geografski faktori mogu imati neposredne i dugorodugoroččnene
posledice na marketing aktivnosti preduzeposledice na marketing aktivnosti preduzećća.a.

IIzvorizvori mogu biti:mogu biti:
obnovljivi (voda)obnovljivi (voda)
delimidelimiččno obnovljivi (no obnovljivi (ššume)ume)
neobnovljivi (nafta)neobnovljivi (nafta)

Prirodno okruPrirodno okružženje utienje utiččee na poslovanje preduzena poslovanje preduzećća kroz:a kroz:
nestanestaššice ice repromaterijalarepromaterijala
povepoveććane ane trotrošškove energijekove energije
opravdane opravdane ekoloekološške zahteveke zahteve
politikupolitiku drdržžavnih organa i institucija avnih organa i institucija (promovi(promoviššu programe zau programe zašštite tite 
žživotne sredine)ivotne sredine)



TehnoloTehnološško ko okruokružženjeenje
KarakteristikeKarakteristike tehnolotehnološškog okrukog okružženjaenja

Ubrzani tempo tehnoloUbrzani tempo tehnološških kih promenapromena
NeograniNeograniččene moguene moguććnostinosti inovacija inovacija u podruu područčju novih ju novih 
tehnologija i materijalatehnologija i materijala
Visoki Visoki budbudžžeti eti za istraza istražživanje i razvojivanje i razvoj

Nove Nove tehnologijetehnologije
DDovodeovode do nastanka novih do nastanka novih proizvodaproizvoda
DDoprinoseoprinose poboljpoboljššanju  postojeanju  postojeććih proizvoda ih proizvoda 
OOmogumoguććujuuju nove metode nove metode distribucije distribucije proizvoda i uslugaproizvoda i usluga
Dovode do nDovode do novovih ih mogumoguććnosti u medjusobnom nosti u medjusobnom komuniciranjukomuniciranju
preduzepreduzećća sa potencijalnim potroa sa potencijalnim potroššaaččimaima



PolitiPolitiččkoko--pravno okrupravno okružženjeenje
ČČine zakoni, vladine institucije i politiine zakoni, vladine institucije i političčke stranke.ke stranke.

ČČesto najmanje predvidiv element esto najmanje predvidiv element 
makromarketing okrumakromarketing okružženja preduzeenja preduzećća. a. 

MoMožže se podeliti na dve e se podeliti na dve oblastioblasti::
ZakonodavnZakonodavna a aktivnost aktivnost -- zazašštita preduzetita preduzećća od a od 
nelojalne konkurencije, zanelojalne konkurencije, zašštita potrotita potroššaačča od neetia od neetiččke ke 
poslovne prakse preduzeposlovne prakse preduzećća, i zaa, i zašštita interesa drutita interesa drušštva tva 
od neprimerenog poslovnog ponaod neprimerenog poslovnog ponaššanja. anja. 
RegulativnRegulativna a aktivnost aktivnost -- zazašštita preduzetita preduzećća i potroa i potroššaačča. a. 



Mikromarketing okruMikromarketing okružženjeenje

PotroPotroššaaččii
KonkurencijaKonkurencija
DobavljaDobavljaččii
PosredniciPosrednici
Ostali stejkholderi preduOstali stejkholderi preduzezećća (razni a (razni 
specijalisti npr. eksperti, konsultanti i dr.)specijalisti npr. eksperti, konsultanti i dr.)

Pojedinci, grupe i organizacije koje Pojedinci, grupe i organizacije koje 
direktno ili indirektno utidirektno ili indirektno utičču na ostvarenje u na ostvarenje 
ciljeva marketing aktivnosti preduzeciljeva marketing aktivnosti preduzećća. a. 



PotroPotroššaačči i 
NajvaNajvažžnijiniji faktor u mikromarketing okrufaktor u mikromarketing okružženju. enju. 

PreduPreduzezećća koriste informacije o potroa koriste informacije o potroššaaččima da ima da 
bi formulisala delotvorne marketing bi formulisala delotvorne marketing strategijestrategije i i 
dizajnirala sopstvene marketing programe. dizajnirala sopstvene marketing programe. 

DugoroDugoroččni odnosini odnosi i partnerstvo omogui partnerstvo omoguććuju uju 
preduzepreduzećću da zadru da zadržži postojei postojećće potroe potroššaačče i da e i da 
obezbedi stabilan rast profita na duobezbedi stabilan rast profita na dužži rok. i rok. 

Veze Veze izmedju kupca i prodavca su izmedju kupca i prodavca su ččvrvrššćće i e i 
trajnije u marketingu trajnije u marketingu proizvodnih dobaraproizvodnih dobara..



KonkurencijaKonkurencija
Druga preduzeDruga preduzećća koja se pojavljuju na istom a koja se pojavljuju na istom 
ciljnom trciljnom tržžiiššnom segmentu preduzenom segmentu preduzećća, a, 
ukljuuključčujuujućći i konkurentne proizvode, supstitute i i i konkurentne proizvode, supstitute i 
komplementarne proizvode sa stanovikomplementarne proizvode sa stanoviššta ta 
preferencije kupca. preferencije kupca. 

Tipovi Tipovi konkurencijekonkurencije
Konkurencija Konkurencija markimarki uunutar iste kategorije proizvoda nutar iste kategorije proizvoda 
Razvoj Razvoj supstituta supstituta koji mogu zameniti postojekoji mogu zameniti postojećće e 
proizvodeproizvode
Konkurencija medju Konkurencija medju komplementarnim komplementarnim proizvodima i proizvodima i 
uslugamauslugama



DobavljaDobavljaččii

SnabdevajuSnabdevaju preduzepreduzeććee sirovinama sirovinama za za 
proizvodnju proizvodnju proizvoda i usluga, odnosno proizvoda i usluga, odnosno 
opremom i reopremom i rezervnim delovima za odrzervnim delovima za održžavanje avanje 
tekutekućće ili za osnivanje nove proizvodnje. e ili za osnivanje nove proizvodnje. 

Sektor nabavkeSektor nabavke nastoji inastoji izgraditi dugorozgraditi dugoroččne ne 
odnose sa kljuodnose sa ključčnim dobavljanim dobavljaččima. ima. 

Marketing menadMarketing menadžžeri treba da poklanjaju paeri treba da poklanjaju pažžnju nju 
razvoju razvoju grana grana i i grupacija grupacija kojima pripadaju njihovi kojima pripadaju njihovi 
dobavljadobavljačči, i da prate preduzei, i da prate preduzećća koja konkuria koja konkuriššu u 
aktuelnim dobavljaaktuelnim dobavljaččima.ima.



Posrednici Posrednici 
Posrednici u trgoviniPosrednici u trgovini
Agencije Agencije za marketing i uslugeza marketing i usluge
Finansijski posrednici (banke, kreditne zadruge itd.).Finansijski posrednici (banke, kreditne zadruge itd.).

PomaPomažžu preduzeu preduzećću da promoviu da promovišše, prodaje i distribuira e, prodaje i distribuira 
proizvode i usluge do finalnih potroproizvode i usluge do finalnih potroššaačča. a. 

Zadatak Zadatak istraistražživanjaivanja posrednika jeste da se donesu posrednika jeste da se donesu 
odluke o izboru pouzdanih poslovnih partnera odluke o izboru pouzdanih poslovnih partnera 
preduzepreduzećća. a. 



Analiza situacijeAnaliza situacije
PribavljanjePribavljanje i korii koriššććenje podataka i informacija o enje podataka i informacija o 
eksternim i internim faktorima.eksternim i internim faktorima.

EksterniEksterni faktori faktori 
PotroPotroššaaččii
KonkurencijaKonkurencija
Drugi faktori u Drugi faktori u okruokružženjenjuu

InterniInterni faktorifaktori
IzvoriIzvori
SposobnostiSposobnosti
StruStruččnostnost

Analiza situacije obuhvataAnaliza situacije obuhvata::
SWOT SWOT analizu analizu 
ETOPETOP matricumatricu



SWOTSWOT/TOWS/TOWS analizaanaliza
Anglosaksonski Anglosaksonski akronimakronim zaza::

PrednostiPrednosti ((SStrengths) preduzetrengths) preduzeććaa -- kvalitet proizvoda, marka, kvalitet proizvoda, marka, 
distribucija, menaddistribucija, menadžžmentment
SlabostiSlabosti ((WWeakness)eakness) preduzepreduzećća a -- nejasna misija i ciljevi, nejasna misija i ciljevi, 
nekvalitetan menadnekvalitetan menadžžment, tehnoloment, tehnološško zaostajanjeko zaostajanje
ŠŠanseanse ((OOpportunities) pportunities) preduzepreduzeććaa -- promene u okrupromene u okružženjuenju
OpasnostiOpasnosti ((TThreats)hreats) preduzepreduzeććaa -- minimiziranje rizika u okruminimiziranje rizika u okružženjuenju

Usmerena naUsmerena na procenuprocenu::
prednosti i slabosti na internomprednosti i slabosti na internom planu planu 
ššansi i opasnosti u eksternom okruansi i opasnosti u eksternom okružženju enju 

Strategijske Strategijske opcijeopcije
uskladjivanjeuskladjivanje
prevodjenje prevodjenje 
minimiziranje (izbegavanje)minimiziranje (izbegavanje)



SWOTSWOT/TOWS/TOWS analizaanaliza

TT

OPASNOSTIOPASNOSTI

OO

ŠŠANSEANSE

SLABOSTISLABOSTI

WW

PREDNOSTI PREDNOSTI 

SS



SWOTSWOT/TOWS/TOWS analiza analiza 
Na osnovu analize Na osnovu analize ššansi ansi i i opasnostiopasnosti preduzepreduzećće e momožže e 
odrediti sledeodrediti sledećće ishode u poslovanju:e ishode u poslovanju:

IdealnoIdealno poslovanje (velike poslovanje (velike ššanse anse –– male opasnosti)male opasnosti)
ŠŠpekulativnopekulativno poslovanje (velike poslovanje (velike ššanse anse –– velike opasnosti)velike opasnosti)
Zrelo Zrelo poslovanje (male poslovanje (male ššanse anse –– male opasnosti)male opasnosti)
ProblematiProblematiččnono poslovanje (male poslovanje (male ššanse anse –– velike opasnosti)velike opasnosti)

SWOTSWOT/TOWS/TOWS analiza moanaliza možže se e se sprovoditi sprovoditi nana nivou:nivou:
preduzepreduzećća a 
linije proizvoda linije proizvoda 
specifispecifiččnog proizvoda/uslugenog proizvoda/usluge

Nedostaci Nedostaci SWOTSWOT/TOWS/TOWS analize analize 
Propusti u oceni stvarnog znaPropusti u oceni stvarnog značčaja pojedinih aja pojedinih kriterijuma kriterijuma na kojima na kojima 
se zasniva procena prednosti ili slabosti preduzese zasniva procena prednosti ili slabosti preduzećća.a.
Zanemaruju se procene trZanemaruju se procene tržžiiššnih nih performansiperformansi preduzepreduzećća koje a koje 
dolaze od konkurenata, dobavljadolaze od konkurenata, dobavljačča i potroa i potroššaačča.a.



Potencijalne Potencijalne eksterne pretnje eksterne pretnje 
Verovatan ulazak novih preduzeVerovatan ulazak novih preduzećća?a?
Porast prodaje supstituta?Porast prodaje supstituta?
Visok rast trVisok rast tržžiiššta?ta?
Nepovoljna ekonomska politika vlade?Nepovoljna ekonomska politika vlade?
Porast konkurentskog pritiska?Porast konkurentskog pritiska?
Porast pregovaraPorast pregovaraččke snage kupaca i dobavljake snage kupaca i dobavljačča?a?
Nepovoljne demografske promene?Nepovoljne demografske promene?
OstaloOstalo??

Potencijalne Potencijalne eksterne eksterne ššanseanse
Servisiranje dodatnih grupa kupaca?Servisiranje dodatnih grupa kupaca?
Ulazak na nova trUlazak na nova tržžiiššta i segmente?ta i segmente?
ProProšširivanje proizvodnih linija?irivanje proizvodnih linija?
Diversifikacija u povezana podruDiversifikacija u povezana područčja?ja?
Dodavanje komplementarnih proizvoda?Dodavanje komplementarnih proizvoda?
Vertikalna integracija?Vertikalna integracija?
Brzi rast trBrzi rast tržžiiššta?ta?
OstaloOstalo??

Potencijalne Potencijalne interne slabostiinterne slabosti
Nejasan strategijski pravac?Nejasan strategijski pravac?
Erozija konkurentske pozicije?Erozija konkurentske pozicije?
Zastarela oprema?Zastarela oprema?
Nedostatak menadNedostatak menadžžerskog talenta?erskog talenta?
LoLošše izvre izvrššenje strategije?enje strategije?
Puno internih problema?Puno internih problema?
Osetljivost na konkurentski pristup?Osetljivost na konkurentski pristup?
Skromna istraSkromna istražživaivaččka baza?ka baza?
Uzak asortiman?Uzak asortiman?
Slab trSlab tržžiiššni imidni imidžž??
NemoguNemoguććnost finansiranja promena strategije?nost finansiranja promena strategije?
Visoki pojedinaVisoki pojedinaččni troni trošškovi?kovi?
OstaloOstalo??

PotencijalnaPotencijalna interna snagainterna snaga
Distinktivna kompetentnost?Distinktivna kompetentnost?
Adekvatni finansijski izvori?Adekvatni finansijski izvori?
Dobre konkurentske veDobre konkurentske vešštine?tine?
Dobar ugled kod kupaca?Dobar ugled kod kupaca?
Priznat trPriznat tržžiiššni lider?ni lider?
Dobro koncipirane funkcije strategije?Dobro koncipirane funkcije strategije?
Pristup ekonomiji obima?Pristup ekonomiji obima?
Izolovan od konkurentskog pritiska?Izolovan od konkurentskog pritiska?
Posedovanje tehnoloPosedovanje tehnološškog znanja?kog znanja?
TroTrošškovne prednosti?kovne prednosti?
Konkurentske prednosti?Konkurentske prednosti?
MoguMoguććnosti inoviranja proizvoda?nosti inoviranja proizvoda?
MoguMoguććnost korinost koriššććenja krive iskustva?enja krive iskustva?
OstaloOstalo??



ETOP matricaETOP matrica

Informacije prikupljene marketing istraInformacije prikupljene marketing istražživanjima ivanjima 
mogu se pojednostavljenomogu se pojednostavljeno predstaviti predstaviti u formi u formi 
ETOP (ETOP (EEnvironmental nvironmental TThreat and hreat and OOpportunity pportunity 
PProfile) matrice.rofile) matrice.

DajeDaje pregled pregled faktorafaktora iz okruiz okružženja koji su enja koji su 
najkritinajkritiččnijiniji za preduzeza preduzećće i korisni su za razmenu e i korisni su za razmenu 
mimiššljenja i sugestije izmedju menadljenja i sugestije izmedju menadžžera u vezi era u vezi 
poslovnih akcija u buduposlovnih akcija u buduććnosti. nosti. 



ETOP matrica ETOP matrica zaza
proizvodjaproizvodjačče automobilae automobila

TrTržžiiššni ni 

EkonomskiEkonomski

PolitiPolitiččkiki

VerovatnoVerovatnoćća a 
ostvarenjaostvarenja

Glavna Glavna 
opasnostopasnost

Mala Mala 
opasnostopasnost

Neutralni Neutralni Mala Mala ššansaansaGlavna Glavna 
ššansaansa

Faktori Faktori 



Pitanja za kolokvijumPitanja za kolokvijum

1.1. Makromarketing okruMakromarketing okružženjeenje
2.2. Mikromarketing okruMikromarketing okružženjeenje
3.3. SWOT analizaSWOT analiza



Teme za seminarTeme za seminar
1.1. Makromarketing okruMakromarketing okružženje enje 
2.2. SocioSocio--kulturno okrukulturno okružženjeenje
3.3. Mikromarketing okruMikromarketing okružženjeenje



VeVežžbaba

SWOT analizaSWOT analiza


