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1. UVOD

Marketing pocinje i zavrSava s potroSatem. Njegova je funkcija da donosi ideje 1 da
aktivira cjelokupne snage preduzeca kako bi se ideje pretvorile u proizvod, a proizvod prodao.
Marketing ne moZemo promatrati samo kao koncepciju poslovne politike, nego ga prije svega
moramo shvatiti kao sistem. Prema nacelima na kojima se taj sistem izgraduje, potrosac je
polazna tacka marketinga. On je izvan privrednog sudionika, a oni se brinu da ga zadovolje u
prostoru, u vremenu, u procjenjivanju kao i u obavjeStavanju. Taj odnos izmedu potrosaca
(potraznje) i proizvodaca (ponude) zbiva se u okviru druStveno-ekonomskog sistema. Sistem
marketinga temelji se na meduzavisnosti potroSaca, proizvodaca i njegove aktivnosti
(mikrookoline) te vanjskih snaga (makrookoline) koje su izvan dometa uticaja pojedinog
preduzeca. Uticaj makrookoline na preduzece je vrlo snazan, pa se zato preduzece i marketing
moraju toj okolini prilagoditi.

Marketing je poslovna filozofija usmjerena na potrosace, kroz prepoznavanje primarne
uloge potroSaca i u skladu sa tim fokusiran na poslovna razmiSljanja i aktivnosti na razmjenu
sa potroSa¢ima. Marketing je istorijska kategorija promatrana kroz fokus ka potroSa¢ima, jer
je upravo on klju¢ kvalitetnog poslovanja. Marketing je taj koji treba da obezbijedi siguran
prelaz preko trnovitog puta, od kojeg se svakako mnogo oc¢ekuje. UspjeSne kompanije su one
koje budu u stanju da svoj marketing uvijek prilagode uslovima na trZiStu. Danas se sa
primjenom marketinga susreemo u svim oblastima ljudskih djelatnosti: u proizvodnji,
trgovini, zdravstvu, skolstvu, umjetnosti, bankarstvu. Velika je razlika u odnosu prema kupcu,
potroSacu, klijentu, komitentu u marketinskom ili u prodajnom pristupu preduzeca. Zadatak
marketara je da istrazuju i stalno pronalaze puteve za zadovoljavanje potreba kupaca, te stalno
traZzenje novih trziSta. Do skoro kao najjaci instrument marketinga bila je cijena i dugo je zbog
niskog standarda bila ispred kvaliteta. U posljednje vrijeme situacija se mijenja pa je na
prvom mjestu kvalitet i dobra promocija. Covjek danasnjice uvijek traZi ne§to novo, nesto
bolje u Zivotu, ¢ak i u bankarskim uslugama poprima nacin i stil Zivota zapadnog Covjeka
koji sve svoje kupovine placa karticama.

Do skoro su banke imale dosta konzervativan stav na trziStu, isti¢uci kako marketing nije
za bankarski sektor, ali danas su promijenile svoj stav. Ulaskom inostranih banaka koje
svojim agresivnim nastupom, velikim iskustvom i stranim kapitalom polako osvajaju trziste u
mnogome su izmijenile situaciju. Da bi u takvim okolnostima banke opstale morale su
pronac¢i nacina da u granicama svojih mogucnosti vrSe diferenciranje proizvoda i ulazu u
marketinSke aktivnosti. Marketing je postao kao glavno oruZje u borbi sa konkurentima.
Dosta sli¢ni proizvodi i do odredene mjere ograni¢ena mogucnost diferenciranja, poveéanje
konkurencije samo su neki od faktora koji su uticali na razvoj marketinga u bankarstvu.
Banke viSe ne cekaju da klijent sam dode u banku ve¢ svojim klijentima idu u susret.
Takoder, na Zalost postoje i banke koje joS§ uvijek nisu spoznale znafaj i potencijal
marketinga..

Sam rad je koncipiran na znaCaju i ulozi marketinga u bankarstvu, razvoju marketing
strategija, marketing miksa, procesu segmentacije 1 istrazivanju bankarskog trzista.



