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TRZISNI MIKS PROMOCIJE PROMETNE USLUGE
MARKETING MIX OF TRAFFIC SERVICE PROMOTION

Sazetak

U radu se analizira trzisni splet (miks) promocije
prometne usluge. Razmatrane su osnovne teorijske
znacCajke prometa, tj. pojam i vaZznost prometa, vrste
prometa prema raznim kriteriima i analizirani su
elementi proizvodnje prometne usluge. Razmatrane
su vaZnije odrednice trZiSne politike i prometnog
trzisSnog spleta (miksa) prometa, pojam i vaZnost
prometne trziSne politike i prometnog trzisnog spleta
(miksa). Analizirani su vazniji elementi trzisnog miksa
promocije prometa, . ekonomska promidzba,
napredak prodaje, osobna prodaja, odnosi s
Jjavnoscu i ekonomski publicitet.

Klju¢ne rijeci: promet, marketing miks, promocija,
ekonomska promidzba, napredak prodaje, osobna
prodaja, odnosi s javno$cu, ekonomski publicitet.

Summary

The paper is dealing with marketing mix of a traffic
promotion. Relevant characteristics about traffic
have been pointed out, such as the meaning and
importance of traffic, different types of traffic and the
elements of traffic service production. The
discussion also explains terms as traffic policy and
traffic marketing mix activities. Most attention and
space is dedicated to marketing mix elements of
traffic promotion, such as advertising, sales
promotion, personal selling, public relations and
publicity.

Key words: traffic, marketing mix, promotion,
advertising, sales promotion, personal selling, public
relations, publicity. -
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UDK
Pregledni ¢lanak

1. Uvod
Introduction

Glavni problem i predmet istrazivanja ovoga rada
je trzisni miks promocije prometne usluge, koji je dio
integralnog marketinga, a povezan s ostalim

elementima marketinga znacajno utje€e na
optimalnu realizaciju postavljenih marketinskih
ciljeva.

Promotivne aktivnosti u prometu roba i ljudi imaju
svrhu unaprijediti prodaju usluga, odnosno skrenuti
paznju korisnicima na pojedina konkretna rjeSenja u
prometu. Promotivni miks predstavija optimalnu
kombinaciju svih oblika i metoda promoviranja neke
usluge.

Osnovni cilj rada je primjenom znanstvenih
metoda utvrditi i analizirati relevantne elemente
miksa promotivnih aktivnosti.

Cjelokupna tematika rada je sustavno rasclanjena
u pet medusobno povezanih dijelova. Poslije uvoda,
u drugome dijelu, koncizno su obrazlozene teorijske
znacCajke prometa, u tre¢emu dijelu se raspravlja o
vaznijim odrednicama trzine politikke i prometnog
trziSnog spleta, u Cetvrtome se analiziraju vazniji
elementi trziSnog spleta-miksa promocije prometa i
to: ekonomska propanganda, unaprijedenje prodaje,
osobna prodaja, odnosi s javnoscéu i ekonomski
publicitet. U posljednjem dijelu, zaklju¢ku, dana je
sinteza rezuitata istrazivanja.

U obradi sloZzene tematike tretirane u ovome radu
u odgovaraju¢im kombinacijama koriStene su
znanstvene metode indukcje i dedukcije, metoda
generalizacije, komparativna metoda, metoda
analize i sinteze (...).
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2. Teorijske znacajke prometa
Theoretical characteristics about traffic

2.1. Pojam i vaznost prometa
Meaning and importance of traffic

Promet predstavlja usluznu djelatnost
inkorporiranu u sve faze reprodukcije. On je dio
proizvodnih snaga i 0 njemu ovisi i njihov razvoj.

Neprestani razvoj proizvodnih snaga i drustvene
podjele rada, a posebno razvitak industrijske
proizvodnje i njezina razmjeStanja, te prostorna
udaljenost proizvodnih centara od potrosackih
mjesta, zahtijevaju neprestani prijenos sredstava,
predmeta rada i radne snage s jednog mjesta na
drugo. Zbog te neprestane potrebe za
premjeStanjem promet se izdvaja u posebnu
djelatnost materijalne proizvodnje tj. prometnu
industriju. Buduc¢i da promet sudjeluje u svim fazama
reprodukcije on moze znatno utjecati na pravilno
funkcioniranje gospodarstva i na sve tokove
drustvenoga zivota. Svaki se poremecaj u
organizaciji prometa izravno odrazava na tokove
procesa reprodukcije [4,27].

Ako se promet definira kao sustav sa svim
karakteristikama njegovih veza u okruzenju, s
podsustavima i elementima s kojima je u
neprekidnoj interakciji, onda se moze konstatirati da
promet predstavlja slozeni dinamicki i stohasti¢ki
sustav s velikim brojem elemenata unutranje
strukture  [2,15]. Takav sustav omogucuje
proizvodnju prometne usluge. Sigurnost, brzina i
racionalizacija  proizvodnje  prometne  usluge
najizravnije ovisi o stupnju razvijenosti tehni¢koga.
tehnoloSkoga, organizacijskoga, ekonomskoga i
pravnoga stratuma takvoga sustava. Nacionalni i
regionalni prometni sustavi trebaju biti medusobno
kompatibilni, komplementarni, fleksibilni i adaptibilni.

2.2. Vrste prometa (prema raznim
kriterijima)
Different types of traffic
(by different criteria)

Struktru prometnog sustava po horizontali €ine
grane prometa, tj. cestovni, ZzeljezniCki, zracni,
pomorski, rijecni, postanski, telekomunikacijski i
cjevovodni promet, dok se po vertikali uoCavaju
tehni¢ki, tehnoloski, organizacijski, ekonomski i
pravni aspekti.

Kriteriji po kojima se obavlja podjela prometa su
sliedeci [2,7]:

1. Medij odnosno sredina po kojoj se promet
odvija: kopneni, vodeni, zraéni.

2. Drzavno-pravni karakter teritorija na kome se
promet odvija: nacionalni, medunarodni, pogranicni,

tranzitni.

3. Prometna povrSina, odnosno put po kome se
promet odvija: cestovni, Zeljeznicki, rijecni, jezerski,
kanalski, pomorskKi, cjevovodni, zracéni,
telekomunikacijski, zi¢arski.

4. Prostorna udaljenost na kojoj se promet odvija:
male, srednje i velike udaljenosti.

5. Vrsta prometnih sredstava: automobilski,
zeljezniCki, brodski, zrakoplovni, helikopterski,
telegrafski, telefonski, telekomunikacijski.

6. Objekt ili predmet prometa: putnicki, teretni,
promet vijesti.

7. Korisnik prometa: javni i za vlastite potrebe.

8. Tehnolodkoorganizacijski karakter prometa:
linijski i slobodni.

2.3. Elementi proizvodnje prometne

usluge
Elements of traffic service production

2.3.1. Sredstva za rad - element proizvodnje
prometne usluge
Working crafts - element of traffic
service production

Sredstva za rad moZzemo podijeliti na prometnu
infrastrukturu i suprastrukturu.

Prometnu infrastrukturu ¢ine prometni putovi,
objekti i uredaji stalno fiksirani na odredeno mjesto
koji sluze proizvodnji prometne usluge te regulaciji i
sigurnosti  prometa. Infrastrukturu  pomorskog
prometa Cine svi objekti i uredaji stalno fiksirani na
odredeno mjesto koji sluze proizvodnji prometne
usluge i odrzavanju plovnosti putova u obalnom
moru i funkcioniranju signalnog sustava sigurnosti
plovidbe, kao npr: svjetionici, obalna i lu¢ka svjetla,
uredaji za maglu, radiofarovi i reflektori, svi objekti
lu€ke infrastrukture na lu¢kom teritoriju i akvatoriju
(...). Kvantiteta i kvaliteta prometne infrastrukture
utie€e na optimalizaciju prometnog sustava. Isto
tako kompatibilnost prometne infrastrukture unutar
jednog ili izmedu viSe prometnih sustava moze bitno
utjecati na (ne)optimalizaciju tih prometnih sustava
[13,71].

Prometnu suprastrukturu c&ine sva pokretna
sredstva za rad koja sluze za manipulaciju, prijevoz i
prijenos predmeta rada u prometu, tj. tereta, putnika,
energije i vijesti.

Suprastrukturu pomorskog prometa cine sva
transportna i prekrcajna sredstva koja sluze
proizvodniji usluga u pomorskom prometu, kao $to su
brodovi svih vrsta i sva druga pomorska plovila kao
tegljaci, plovne dizalice i sva lu¢ka suprastruktura na
luckom teritoriju i akvatoriju. Izmedu stupnja
kompatibilnosti prometne suprastrukture odredenih
prometnih sustava i stupnja njihove optimalizacije
postoji ¢vrsta interakcijska sprega, za koju vrijede
gotovo iste zakonitosti kao i u slu€aju utjecaja
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prometne infrastrukture na
prometnoga sustava [13,74].

optimalizaciju

2.3.2. Predmet rada - element proizvodnje
prometne usluge
Work object - element of traffic service
production

Predmeti rada u procesu proizvodnje prometne
usluge jesu svi predmeti koji se mogu prevoziti,
prenositi, premjestati s jednog mjesta na drugo
uporabom prometne infrastrukture i suprastrukture
svih prometnih grana. Oni nisu samo stvari nego su i
Ziva bica, kao npr: putnici, Zive Zivotinje, ali i vijesti,
tekst, slike, podaci, energija (...).

2.3.3. Rad (radna snaga) - element
proizvodnje prometne usluge
Work - element of traffic service
production

Na prometnom trZi§tu proizvode prometne usluge
operativni i kreativni tehnolozi prometa i prometni
menedzeri [13,76]. Rad (radna snaga) kao element
proizvodnje prometne usluge je zasigurno najvazniji
jer kvalitetan rad je osnovna pretpostavka i najvazniji
Cinitelj u procesu proizvodnje prometne usluge koji
najizravnije i najintenzivnije utjete na sigurnost,
brzinu i racionalnost manipulacije i prijevoza tereta (i
putnika...). Zbog toga bi obrazovanju, znanstvenom
usavrSavanju i permanentnom osposobljavanju
tehnologa prometa i prometnih menadzera trebalo
posvetiti posebnu pozornost (...).

3. Vaznije odrednice trzi$ne politike i
trziSnog spleta (miksa) prometa
Traffic policy and traffic marketing mix

3.1. Pojam i vaznost prometne trziSne
politike
Meaning and importance of traffic
. marketing policy

Prometna politika kao cjelokupan odnos drustva
prema prometnom sustavu, predstavlja konzistentan
medusobni odnos ciljeva, instrumenata i nositelja
zadataka, kojima treba osigurati takvu strukturu i
funkcioniranje prometnih sustava koji ¢e omoguciti
da prometni sustav trajno i efikasno izvr§ava ulogu
§to mu pripada kao dijelu reprodukcije u
teritorijalnom i vremenskom aspektu [2,131]. Bit
trziSne prometne politike predstavija skladan razvoj
prometa s razvojem gospodarstva i drustva,
oblikovanje optimalne strukture prometnog sustava u
okviru kojega ¢e se pojedine prometne grane
razvijati zavisno od svojih komparativnih i
konkurentskih prednosti. Kao glavni arbitar u tom

procesu javlja se trziSte, odnosno odnos izmedu
prometne ponude i prometne potraznje usluga.

Cilievi prometne politike moraju biti znanstveno
utvrdeni, medusobno uskladeni, vremenski definirani
i realno ostvarivi. U tom pogledu znanstvena
istraZivanja trebaju utvrditi [2,133]:

1.) Stupanj tehni¢ke, tehnoloske, organizacijske i
ekonomske razvijenosti pojedinih prometnih grana i
cjelokupnog prometnog sustava podruéja za koje se
formulira prometna politika - (prometna ponuda).

2.) Obujam, strukturu i specificnosti prometne
potraznje koja bi se trebala zadovoljiti ponudom
kapaciteta pojedinih prometnih grana i prometnog
sustava u cjelini, a u funkciji ukupnoga privrednog
razvoja.

Prometna trziSna politika treba uskladiti prometnu
ponudu s obujmom i strukturom prometne potraznje
(u kontekstu gospodarskih moguénosti odredenog
podrucja).

3.2. Pojam i vaznost prometnog trzidnog
miksa
Meaning and importance of traffic
marketing mix

Dinami¢ni gospodarski i drustveni razvoj, kao i
dostignuti stupanj razvoja usluga prijevoza putnika i
robe iziskuju od prometnih organizacija da u
tehnickom, tehnoloSkom i organizacijskom smislu
pruzaju jos bolje, efikasnije i kvalitetnije usluge. Kako
bi takvim zahtjevima mogle udovoljiti, prometne
organizacije moraju prihvatiti trzisnu orijentaciju i
formirati svoju poslovnu politiku na principima
marketin§ke koncepcije.

Marketing predstavija ukupnost svih poslovnih
aktivnosti gospodarskih subjekata koji na temelju
poznatih sada$njih i buducih potreba korisnika
usluga djeluju na proizvodnju i plasiranje usluga na
trzistu, te se pri rentabilnom poslovanju
zadovoljavaju potrebe i Zelje korisnika usluga.
Marketing - miks predstavija izbor i kombinaciju
elemenata marketinga (proizvod-usluga, cijena,
promocija, prodaja) u vidu optimalne realizacije
postavljenih trzisnih cilieva poduzeéa u odredenom
vremenskom razdoblju [7,23].

Osnovne funkcije integralnog marketinga kao
poslovnog sustava su [7,24]:
trziSnih

1. lIstrazivanje trzista i

informacija.

2. Planiranje poslovne politike (cijene prometnih
usluga).

3. Planiranje i razvoj usluge (politika proizvoda-
usluge).

4. Prodaja i distribucija (politika plasmana usluge).

5. Promocija (ekonomska propaganda, publicitet,
odnosi s javnoscu, unaprjedenje prodaje usluga).

utvrdivanje
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3.2.1. Istrazivanje prometnog trziSta
Research of traffic market

Istrazivanje predstavlja temelj svakog
znanstvenog rada i sama realizacija marketinske
koncepcije polazi od istrazivanja trZita u smislu
otkrivanja potreba da bi se konkretizacijom, tj.
proizvodnjom usluga uz pomo¢ ostalih funkcija
integralnog marketinga ostvarili postavljeni ciljevi
prometnih organizacija.

Istrazivanja prometnoga trziSta predstavija
kontinuirani proces utvrdivanja i kvantificiranja
prometne potraznje i ponude u robnom i putnickom
prometu primjenom znanstvenoistrazivackin metoda
[1,71]. Segmentacijom prometnoga trzista na
pojedine vrste usluga u robnom i putniCkom prometu
mogu se lakse uoditi potrebe trziSta na osnovi
velikoga broja informacija i u skladu s tim mogu se
proizvesti adekvatne prometne usluge. Segmentacija
prometnog trzista trebala bi biti primarna akcija
proizvodac¢a prometnih usluga u obliku utvrdivanja i
kvantificiranja potreba njihovih korisnika, mogu¢nosti
djelovanja na trzistu ili adekvatnosti ponude
prometnih sredstava (vrste, tipovi, kvantiteta) kako bi
se na kraju mogla postaviti tehnologija proizvodnje
prometne usluge - zadovoljavanje korisnika usluga u
prijevozu putnika i robe.

3.2.2. Planiranje poslovne politike
(cijene prometne usluge)
Planning of business policy
(price of traffic service)

Cijene predstavijaju sredstvo, a ne ci|j
marketinske politike. One su sredstvo za kreiranje
opsega prodaje i dohodaka i predstavljaju
medusobni odnos izmedu proizvodaca i korisnika
usluga.

Prodajne cijene prijevoznim uslugama formiraju
se uglavnom na tri razli¢ita nacina, i to [6,128]:

1.) Slobodno formiranje vozarine na temelju
ugovora izmedu proizvodaca i korisnika prometnih
usluga (u cestovnom prometu, u slobodnoj plovidbi u
pomorstvu, u Carter zratnom prometu, U
medunarodnom Zeljeznickom prometu i ponegdje u
rijeénom prometu).

2.) Administrativno propisivanje  vozarinskih
stavova, odnosno davanja suglasnosti za tarife (u
zeljeznickom, prometnom, telekomunikacijskom,
nacionalnom zra¢énom i pomorskom prometu, u
gradskom i u taxi prometu).

3.) Odredivanje vozarine od strane monopolskih
organizacija (u prekomorskoj linijskoj plovidbi tarife
odreduju konferencije i pulovi, dok u medunarodnom
zraénom prometu tarife odreduje IATA).

U tu raspodjelu moze se dodati i Eetvrti nacin, a to
je kombinirano formiranje vozarine, gdje se
kombiniraju  trziSni i administrativni  utjecaji
(nacionalne, minimalne, garantirane, dogovorene
cijene usluga...).

Cimbenici koji utje¢u na donosenje odluka o cijeni
su [10,79] :
1. Stadij u zivotnom ciklusu proizvoda-usluga.
4 Diferencijécijd proizvoda-usluga.
. Kupovni stil korisnika usluga.
. Elasti¢nost cijena.
. Tro8kovi.
. Konkurencija.

. Ekonomska politika i mjere u podrucju trzista i
cijena.

Ako se ima na umu marketinski pristup formiranja
cijene i politike cijena, te ako se dominantna uloga
dade trzidnim &imbenicima, moze se konstatirati da
je cijena kao element marketing-miksa izvanredan
instrument plasmana koji omogucéuje postizanje
marketingkih ciljeva (zadovoljenje potraznje |
ponude), cilieva poduzeca (rentabilno poslovanje) i
ciieva drustva u cjelini (povecanje Zivotnog
standarda drustvene zajednice).

Karakteristiku formiranja cijena u proizvodnji
prometne usluge predstavlja snizenje dogovorenih
cijena u obliku degresivnih i preferencijalnih tarifa,
dampinskih tarifa, raznih refakcija (...) $to utjeCe na
povecéan opseg prodaje prometnih usluga u
odredenom razdoblju.

N o o WD

3.2.3. Planiranje prometne usluge
Planning of traffic service

Osnovu ponude odgovarajuée prometne usluge
predstavljaju  rezultati  istraZivanja = prometne
potraznje. Funkcija planiranja usluga obuhvaca
relevantne elemente odabira uporabe vrijednosti
prometnih usluga. Proces realizacije uvijek pocinje
prikupljanjem  validnih  informacija o  trzZiStu,
korisnicima, robnim tokovima, konkurenciji (...).

U osnovne c&imbenike razvoja proizvoda-usluga
ubrajaju se povecanje brzine, porast ucinaka i snaga
agregata, poboljSanje kvalitete proizvoda, uporaba
novih materijala, koriStenje novih metoda djelovanja
na predmet rada i uklapanje u trziste. Pod utjecajem
tih Cimbenika stalno se mijenjaju zahtjevi za
prijevozima, pojavljuju se novi prijevozni supstrati
koji traze adekvatnije usluge, javljaju se takoder i
potreba za novim relacijama i prijevoznim sredstvima
(...) Sto sve predstavlja elemente promjena u
potraznji prijevoza. |zmedu potraznje i ponude u
prijevozu postoji uzajamnost u djelovanju na
prometnom trzistu. Ti procesi prilagodavanja ponude
zahtjevima korisnika predstavljaju sustinu odnosa
izmedu ponude i potraznje. Stalni proces mijenjanja
moguénosti u prometu predstavlja promjene u
ponudi prijevoza [1,78].

3.2.4. Prodaja i distribucija prometnih usluga
Sales and distribution of traffic service

Politika prodaje prometnih usluga razlikuje se od
klasi¢ne prodajne politike u tome da se vremenski
podudara proizvodnja i potro$nja usluga.
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Pitanje izbora pravilnih  metoda prodaje
manifestira se u tri vazna poduzetnicka segmenta,
za koje je potrebno individualno rjesavati pitanje
metoda prodaje, a to je na podrudju funkcije prodaje,
organizacije prodaje i polozaja prodavatelja u
poduzeéu. Sama funkcija prodaje usluga rezultira u
Cinjenici da se korisniku usluga nudi adekvatno
rieSenje njegovog zahtjeva uz ocekivanu obostranu
korist. Nadalje vazno pitanje politike prodaje
prometne usluge predstavlja njezin organizacijski
oblik (ili prema parcijalnim trzistima ili po vidovima
prometa) i nacin dono$enja odluka (na centraliziranoj
ili decentraliziranoj razini). Trec¢e podrucje
predstavlja odluka o angaziranosti stru¢nih
prodavatelja ili vanjskih suradnika iz drugih odjeljenja
[3,243].

U svezi s izravnim odnosima izmedu davatelja i
korisnika usluga, vazan ¢imbenik predstavija
akvizicija novih korisnika putem posebnih prodajnih
aktivnosti, koje se usmjeravaju na to¢no odredena
parcijalna trzita (segmentacija trzista). Moguci
cilievi u tom smjeru su bolje koristenje kapaciteta,
povecanja trZiSnog udjela i usvajanje novog oblika
prometne usluge. Jedino suradnjom svih nositelja
funkcija u prometu putnika i robe kao i suradnjom s
korisnicima i gospodarskim ¢imbenicima se mogu
dobiti optimalna rjeSenja programa nastupa na
prometnom trZistu [1,78].

Ulogu koordinatora izmedu svih sudionika u
prometu roba moze imati Spediter kao integrirani
element izmedu ponudaca i trazitelia prometnih
usluga jer on po prirodi svoga posla suraduje s
prijevoznicima svih vrsta prometa, lukama,
kontejnerskim terminalima (...) bilo izravno ili putem
svojih predstavnistava ili korespondenata. Sliénu
ulogu u prometu putnika predstavljaju tour operatori i
njihovi aktivni sudionici.

3.2.5. Promotivne aktivnosti prometnih usluga
Promotion of traffic service

Promocija se moze definirati kao zbroj razli¢itih
aktivnosti kojima poduzece nastoji predstaviti svoje
usluge Kkorisnicima uporabom  komunikativnih
medija, te osobnim i inpersonalnim uvjeravanjem, a
sve kako bi se osigurala potraznja koju poduzece
moze zadovoljiti [10,66].

U promotivni (komunikacijski) splet se ubrajaju
[11,12]:

1.) Primarne (osnovne) promotivne aktivnosti:
ekonomska propaganda, unaprijedenje i prilagodba
prodaje, osobna prodaja, odnosi s javno$¢u i
publicitet.

2.) Sekundarne (grani¢ne) promotivne aktivnosti:
oblikovanje, ambalaza, propaganda "od usta do
usta".

Promotivni miks je optimalna kombinacija svih
oblika i metoda promoviranja neke usluge. Bez
sumnje se moze ocekivati povoljniji uspjeh plasmana
ako se osigura paralelno, sinkronizirano, uskladeno
(u predmetu, prostoru i vremenu) djelovanje svih

oblika promocije [10,79].

Promotivne aktivnosti u prometu roba i ljudi imaju
svrhu unaprijediti prodaju usluga, odnosno skrenuti
paznju korisnicima na pojedina konkretna rjesenja u
prometu. Ciljevi promotivnih aktivnosti svode se na
edukativnu i informativnu razinu, jer njezinim
posredstvom  proizvodadi  prometnih  usluga
upoznavaju korisnike s novim tehni¢ko-tehnolo$kim i
organizacijskim oblicima prometne djelatnosti [1,81].

Promotivne  aktivnosti  trebaju  imati  ulogu
kontinuiranih ~ sustavnih  djelatnosti i funkcija
marketinga usmjerenih na poslovanje poduzeca u
prometu sa selektivnim segmentima prometnog
trzista i odredenim ciljnim grupama za odredenu
sredinu i situaciju.

4. Vazniji elementi trziSnog spleta
(miksa) promocije prometne usluge
Important marketing mix elements
of traffic promotion

4.1. Vaznije karakteristike trziSnog spleta
prometne usluge
Important characteristics of traffic
services marketing mix

I u promotivnoj politici (kao dijelu trzisne politike)
svaka pojedina promotivna aktivnost zahtijeva
odgovarajuca istrazivanja i prikupljanje informacija i
podataka kao temelj za stvaranje odluke o
planiranju, prognoziranju,organiziranju, provedbi,
nadzoru i moZebitnom ispravijanju postavljenih
zajednickih ciljeva komunikacijskog spleta. Uspjesna
promocija  implicira  integrirani  komunikacijski
koncept. Koja ¢e promocijska djelatnost imati
znacajniju ulogu u promocijskom spletu, ovisi o vrsti
proizvodnje, vrsti usluge, ciljnoj skupini, koli&ini

financijskin ~sredstava i poslovnoj, odnosno
promocijskoj politici [11,17].
Promocija kao instrument marketing-miksa

ucinkovita je ukoliko i ostali instrumenti (usluga,
cijena, distribucija) djelotvorno obavljaju svoju ulogu.

Planiranje promotivnih aktivnosti se na temelju
istraZivanja proteze na tri podrucja, ito [11,20]:

1.) Utvrdivanje promotivnih cilieva - objekt
promocije, cilina skupina, podru¢je. Promotivni ciljevi
sluze za pravilan izbor ciline skupine, stvaranje
koncepcije promocije i pojedininh aktivnosti i izbor
strategije i programa nastupa.

2.) Financijski plan promocije. Financijski plan
ovisi o slijede¢im elementima:

- pokrivanja (dosega) koji se odnosi na izabranu

cilinu skupinu korisnika usluga i izbor sredstava,

- uCestalosti koja se odnosi na broj predvidenih
kontakata korisnika s promotivnim porukama i

- kontinuitetu koji se odnosi na duljinu
vremenskog razdoblja izmedu dviju poruka.
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3.) Utvrdivanje promotivne koncepcije i strategije.
Strategija promocije mora proizlaziti iz opCe trzZisSne
strategije, odnosno programa. Danas se najvise
upotrebljava kombinirana strategija (push-pull), koja
je sastavljena iz elementa strategije guranja (push) i
strategije priviacenja (pull).

4.2. Ekonomska promidzba u prometnom

sustavu
Advertising in traffic service

Ekonomska je promidzba, kao oblik promocije,
kreativni, komunikacijski proces, uskladen s
interesom i potrebama korisnika usluga, proizvodaca
i drustva u cjelini [11,63,103].

Ona u biti predstavlja primarnu promidZbenu
aktivnost i kao oblik promocije predstavlja placeni
nacin masovnog komuniciranja  proizvodaca
prometnih usluga s korisnicima. Ona treba omoguciti
korisniku brzi pronalazak usluge koja mu je
potrebna, treba ga obavijestiti 0 pojavi novih usluga
te ga upoznati sa svim novitetima u pogledu
informacija koje mu pomazu pri donoSenju odluka u
koristenju odgovarajucih usluga.

Promidzbenom porukom naziva se svaka vrsta
poticanja i obavjestavanja korisnika usluga razli€itim
sredstvima i prijenosnicima-medijima ekonomske
promidzbe. Kako bi obavila svoj osnovni zadatak, tj.
privukla, pobudila i zainteresirala korisnika za
promidzbenu ideju, odnosno utjecala na njegov stav
i ponaSanje, promidzbena poruka mora Dbiti
prilagodena onome kome je namijenjena, prenoseci
mu znanje, opravdanje, objasSnjenje, poduku u
poku$aju stvaranja interesa, poticajne zelie i
mijenjanje stavova i ponasanja.

Nositelie ekonomske promidzbe predstavljaju
[11,110-294]:

1.) Promidzbene konstante: naziv poduzeca,
zastitni znak, ime usluge, ku¢na boja, promidzbeni
stil.

2.) Prijenosnici - mediji ekonomske promidzbe:
novine, tjednici, revije (...), televizija, radio, razglas,
sajmovi (...).

3.) Sredstva ekonomske promidzbe: oglas,
poslovno propagandna sredstva (poslovno pismo,
omotnica, poslovna karta, garantno pismo), izravna
promidzbena sredstva (promidzbeno pismo, dopisna

karta, letak, prospekt, katalog, broSure, revije),
reprezantativna-prigodna  promidzbena sredstva
(pozivnice, suveniri, kalendari, almanasi,

monografije), vanjska promidzbena sredstva (plakat,
promidzbene ploce), projekcijska sredstva
(dijapozitivi, promidzbeni filmovi). akusti¢na sredstva
(govor, tonske kazete, magnetske vrpce), ostala
sredstva (komercionalno-promidzbena fotografija,
besplatni uzorci, nagrade...).

Bit zadace ekonomske promidzbe kao
komunikacije je u tome da promidzbene poruke koje
se zele plasirati, stvarno dostignu izabrani segment

korisnika i to pravodobno i u okviru planiranih
troskova. Osnovni dugoro¢ni cilj koji se Zeli postici
jeste olak$anje, ubrzanje i povecanje prodaje usluga
poduzeca. Kod testiranja uspjeSnosti ekonomske
promidzbe, nositelje aktivnosti zanima uspjesnost ne
samo promidzbene kampanje kao cjeline, nego i
uginci  (doprinos) svakog njezinog pojedinog
elementa (medija, sredstva...) [12,201]. Testiranjem i
predtestiranjem propagandisti stje€u odredena
iskustva i dolaze do odredenih spoznaja koje su
potrebne za planiranje buducih aktivnosti. Jedino na
taj nacin moguce je racionalno odrediti intenzitet
promidzbenih aktivnosti, uspjesno kreirati i oblikovati
promidzbenu poruku, odabrati najbolju kombinaciju
medija i pravilno odabrati trenutak, raspored i
vrijemem trajanja promidzbenih akcija.

Promidzbena koncepcija u prometu se prije svega
odnosi na dva podrucja, i to [3,244]:

1.) Na temeljne informacije o nacelima i vidovima
prometa, o opsegu i kvaliteti usluga.

2.)) Na posebne informacije o usluznim
mogucnostima na pojedinim segmentima trzista.

U fazi usmjeravanja poruka na ciljane skupine
korisnika usluga u praksi dolazi do potesko¢a kod
podjele informacija na opée i posebne, jer svaki
proizvoda¢ usluga tendira prezentaciji opcih
informacija  radi  najlakSe  ponude  svojega
proizvodnoga asortimana, dok korisnik usluga zeli i
trazi posebne informacije za sasvim odredenu
prometnu uslugu, za pojedine vrste tereta i relacije
(-..)

Planiranje ekonomske promidzbe u prometu treba
biti istrazivanje ciljeva i zadataka na znanstvenim
postavkama, istrazivanje i selektivno utvrdivanje
oblika, sadrzaja i obuhvata promidZbenog
priop¢avanja na prometnom trzistu. Proizvodadi
prometne usluge pomoc¢u ekonomske promidzbe
upoznavaju korisnike s novim tehni¢kotehnoloskim,
ekonomskim i organizacijskim oblicima prijevozne
djelatnosti (edukativna i informacijska funkcija)
[1,82].

4.3. Napredak prodaje u prometnom
sustavu
Sales promotion in traffic service

Napredak prodaje, kao dio komunikacijskog
sklopa, skup je aktivnosti koje izravno i neizravno
djeluju na sve sudionike u procesu razmijene, i to
informiranjem, izobrazbom, savjetima i poticajem
radi prilagodbe, olak§8avanja, ubrzavanja i
povecavanja prodaje usluga, uz stvaranje opce
drustveno-ekonomske atmosfere [11,421].

Djelovanje napretka prodaje se moze rasclaniti
na:

1.) Podrucje djelovanja - vlastito poduzece, razne
agencije, mijesta prodaje - sajmovi, izlozbe,
demonstracije, igre, display.

2.) Ciline grupe - vlastito prodajno osoblje,
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korisnici usluga, posrednici, javnost.
3.) Vrijeme djelovanja - kratkoroéno i dugoro&no.

Napredak prodaje zapocinje ve¢ u samom
poduzedu, i, prateéi usluge na njihovom putu kroz
razlicite kanale distribucije, informira i motivira sve
sudionike u tom procesu - prodavatelje i potroSace.
Te ciljne grupe, naravno, zahtijevaju svaka za sebe i
specificne pristupe, sadrzaje i nac¢ine komunikacija.

Napredak prodaje odvija se po pravilu u tri
specificna smjera, i to [5,21]:

1.) Prvo, to su poticaji za koriStenje usluga
usmjereni na distributere, kao §to su posebni popusti

i bonifikacije na koli€¢inu ili na visinu prometa,
opc¢enito nazvani napretkom "trgovine" (trade
promotions).

2.) Drugo, poticanje korisnika da koriste odredenu
uslugu u odredenom vremenu, kao $to su snizenje
cijene, demonstracije, premije i natjecaji (customer
promotion).

3.) Trece, ostale su aktivnosti koje se provode na
prodajnim mjestima da bi se usluga S§to bolje
istaknula, kao Sto su prezentacija usluga, njezine
cijene, napisi, display (...). U tu se skupinu ubraja i
sudjelovanje na sajmovima, izlozbama i salonima.

Napredak prodaje u prometu u segmentu
pomorskog brodarstva obuhvaca objavljivanje
osnovnih karakteristika i moguénost prijevoza
brodovima na pomorskim burzama u slobodnom i
tankerskom brodarstvu, objavljivanje slobodnih
prostora i vremena boravka brodova u odredenim
lukama u linijskom brodarstvu, ponudu nizih
vozarinskih stavova od konferencijskih u linijskom
brodarstvu od strane izvankonferencijskih brodara
(outsideri), davanje raznih rabata i popusta na
utvrdene konferencijske stavove u linijskom
brodarstvu od strane konferencijskih brodova (...).

4.4. Osobna prodaja u prometnom
sustavu
Personal selling in traffic service

Osobna prodaja kao oblik promocije jest kreativna
izravna komunikacija s jednim ili ve¢im brojem
korisnika usluga radi stvaranja  povoljnog
pretkupovnog raspolozenja, ostvarivanje prodaje i
odrzavanja postkupovnog zadovoljstva i sveopce
atmosfere uskladene s interesima proizvodaca i
korisnika usluga. Proizvoda¢ ima moguénost izravno
sagledati ucinak svojih promotivnih poruka i
dopunjavati ih i prilagodavati svakom individualnom
sugovorniku u tijeku samog procesa komuniciranja.
[11,511].

Prema suvremenom konceptu marketinga
prodavatelj ne "prodaje" prometnu uslugu korisniku,
nego mu pomaze u ¢inu kupnje, ukazujuéi mu na
prednosti i nedostatke dane prometne usluge s
gledista moguénosti zadovoljenja njegovih potreba
[11,185].

"Nase more" 46(3-4)/99.

Povjerenje i lojalnost korisnika usluga razvija se
stalnom teZznjom zadovoljenja njihovih potreba, a na
taj se nacin stvaraju i pouzdane osnove za trajne i
stabilne poslovne odnose izmedu proizvodaca i
korisnika usluga.

Prodavatelji prometnih usluga trebaju biti
primjereno izobrazeni i sposobni prezentirati uslugu
u svim njezinim karakteristikama, kao i ostale
relevantne elemente poslovanja poduzeéa koje
zastupaju.

Funkcije kreativnog prodavatelja su [11,511]:

1.) Stvaranje potraznje za novim uslugama i
inovacijama.

2.) Stvaranje novih trzista, pridobivanje novih
korisnika.

3.) Povecanje i napredak prodaje.

4.) Stvaranje povoljnih dugoroénih prodajnih
odnosa izmedu proizvodaca i korisnika usluga.

5.) Mijenjanje ustaljenih navika, obi¢aja i stavova
korisnika.

6.) Savjetovanje, upucivanje,
pronalazenje novih kupovnih impulsa.

7.) Utvrdivanje i uévrséivanje prodajnih odnosa
(59)"

ZnaCenje osobne prodaje kao elementa
promotivnog miksa zavisi od sustava prodaje i
karakteristika prodajnog asortimana - prometne
usluge (usluga osobne prodaje kod npr. prodaje
linijskih putni¢kih karata je prakti¢ki zanemariva, ali
zauzima primarno mjesto u prodaji turistickih paketa
lietovanja tour operatora).

Osobna prodaja u prometnom sustavu poput
osobnih veza s vaznijim poslovnim partnerima
predstavlja izuzetno moéan i vazan oblik promocije i
najuspjesnija je kada se planski koordinirano koristi
s ostalim oblicima promocije i elementima
marketinga.

U prometu roba Spediter putem instradacije, tj.
izborom prijevoznog puta, prijevoznog sredstva,
nacina prijevoza i vremena prijevoza izravno i
neizravno moze protezirati svoje aktivne poslovne
partnere u vidu spomenutih elementa izborom
"svojega" prijevoznika, "svojega" nacina prijevoza,
"svoje" luke (...).

stimuliranje i

4.5. Odnosi s javnoS¢éu u prometnom
sustavu
Public relations in traffic service

Odnosi s javno$éu (public relations) mogu se
definirati kao skup akcija proizvoda¢a prometnih
usluga, usmjerenih prema (vlastitim) radnicima,
korisnicima usluga, dobavlja¢ima (...) i cjelokupnoj
javnosti u funkciji zadobivanja povjerenja, stvaranja
dobre volje i povoljnog misljenja o radu odredenog
poduze¢a. Konacan rezultat komuniciranja i
informacija o radu i zivotu poduzeca stav je javnosti
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prema poduzecu, te se pozitivna miSljenja u
konacnici prenose, uz simpatije i preferencije, na
poduzece, radnike i njihove usluge. Djelovanje
odnosa s javnoscu prenosi se najprije na uzi krug
javnosti, po¢ev od radnika, dobavlja¢a, financijskih
institucija, banaka, osiguravajucih  drustava,
korisnika usluga do konkurencije, a u Sirem smislu
na uze i Sire okruzenje, tj. drzavna tijela, javnost,
medije (...) [11,555].

Uloga aktivnosti odnosa s javno$éu je, da, vodeci
brigu o svim moguéim utjecajima, stvara povoljnu
klimu za poduzece, tj. sliku (image) koju okolina ima
0 poduzecu i njegovim uslugama. U odnosima s
javnosti poduzece koristi najcesce televiziju, radio,
tisak, video projekte, izlozbe, sajmove. Prireduju se
posebne priredbe, prodajne izlozbe, svecana
otvaranja, javne konferencije, simpoziji (...). U tom
kontekstu veoma je vazno da se najbolji stru¢njaci u
poduze¢u afirmiraju u javnosti kao sveucilisni
profesori, pisci znanstvenih i stru¢nih knjiga,
¢lanaka, referata (...). Poduzeée treba nastojati sve
svoje uspjehe, kao i individualne uspjehe svojih
struénjaka, objaviti na diskretan, nenametljiv nacin
Siroj javnosti. Odnosi s javnosS¢u su proces kojim
proizvodaci utjeu na javno misljenje zele¢i ga
mijenjati ako je nepovoljno, kreirati ako do tada nije
postojalo ili ga pojacati ako ve¢ postoji [10,77].

4.6. Ekonomski publicitet u prometnom
sustavu
Publicity in traffic service

Ekonomski publicitet predstavlja svaki neplaceni i
planirani oblik javnog objavljivanja novosti i vijesti o
Zivotu i radu poduzeéa . razli¢itim kanalima
komuniciranja [11,569].

Publicitet je novost iz rada nekog poduzeca,
stvara pozitivan imidZ o njemu, povecavajuéi
simpatije i naklonosti za usluge toga poduzeéa.
Poruke publciteta se obi¢no pojavljuju na stranicama
tiska i u okviru vremena i prostora televizije, radija
(...) gdje se inaCe ne pojavljuju promidzbene poruke.
Publicitet je (relativno) besplatan i u svojoj poruci
Cesto obuhvaca elemente ekonomske promidzbe,
odnose s javnoSéu, osobne prodaje i njezina
napretka te upotpunjuje promotivne aktivnosti.

Cilj publiciteta je povecati naklonost javnosti
prema proizvodacu usluga i njegovom proizvodnom
programu.

Vjerodostojnost publiciteta je vec¢a nego kod
ekonomske promidzbe. Publicitet je Cesto uspjesniji i
djelotvorniji, a naravno i mnogo ekonomicniji.
ObavjeStava  javnost o svim znacajnim
informacijama o proizvodacu prometne usluge.

5. Zaklju€ak
Conclusion

Promet kao sloZeni dinamcki sustav predstavlja
usluznu djelatnost inkorporiranu u sve faze
reprodukcije. Elementi proizvodnje prometne usluge
su. sredstva za rad, koja C&ine prometna
infrastruktura i suprastruktura, predmeti rada i radna
snaga, kao najvazniji element u tom procesu.

Prometna trZiSna polittka u najSirem smislu
predstavlja cjelokupan odnos drustva prema
prometnom sustavu. Marketing miks predstavija
izbor i kombinaciju elemenata marketinga (proizvod-
usluga, cijena, promocija, prodaja) u vidu optimalne
realizacije postavljenih trziSnih ciljeva poduzec¢a u
odredenom razdoblju, a sve to na osnovi analize i
rezultata istrazivanja prometnog trZista.

U promotivni splet se ubrajaju sljedece aktivnosti:
ekonomska propaganda, napredak prodaje, osobna
prodaja, odnosi s javno$cu i publicitet.

Ekonomska promidzba predstavlja plac¢eni nacin
masovnog komuniciranja proizvodac¢a prometnih
usluga s korisnicima. Proizvodaci usluga pomocu
ekonomske promidzbe upoznavaju korisnike s novim
tehni¢ko-tehnoloskim, ekonomskim i organizacijskim
oblicima prijevozne djelatnosti.

Napredak prodaje je skup aktivnosti koje djeluju
na sve sudionike u procesu razmjene, i to
informiranjem, izobrazbom, savjetima (...) u funkciji
povecanja prodaje usluga.

Osobna  prodaja je  kreativno izravno
komuniciranje s jednim ili ve¢im brojem korisnika
radi povecanja opsega prodaje usluga.

Uloga odnosa s javnoScu je stvaranje povoljne
klime za poduzece, tj. slike (image) koju okolina ima
0 poduzecu i njenim uslugama.

Ekonomski publicitet jest svaki neplaceni oblik
objavljivanja vijesti o radu poduzeca.

UspjeSna promocija implicira integrirani
komunikacijski koncept. Koja ¢e promocijska
djelatnost imati znacajniju ulogu u promocijskom
spletu, ovisi o vrsti proizvodnje, vrsti usluge, ciljnoj
skupini, koli€ini financijskih sredstava i poslovnoj
odnosno promocijskoj politici, ¢ija je osnovna zadaca
izravno ili neizravno utjecanje na povecanje opsega
prodaje prometne usluge.
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Telex: 27528, MEDKOR HR

e-mail:  medplov@du.tel.hr.

Internet:  Crew@medplov.hr

RASPOLAZE SPECIJALNIM BRODOVIMA HLADNJACAMA ZA PRIJEVOZ
LAKO POKVARLJIVIH TERETA PO SVIM MORIMA SVIJETA.

PREVOZI ROBU U SLOBODNOJ PLOVIDBI PO SVIM MORIMA SVIJETA.

SUVREMENIM TRAJEKTOM ODRZAVA VEZU KORCULA - KOPNO.
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