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Jedan od trajnih principa stabilnog poslovanja jesre: ,,Upo-
znaj svog potroiata; upoznaj svoje trZi5te."

Cilj je, naravno, sticanje konkurentne prednosti, stvaranjem
trajne priwZenosti potroiada, pomoiu proizvoda i usluga koje u
svim pojedinostima zadovoljavaju zahteve usko definisanih trZiSta.

Potroladka trZiSta su sloZena, pa samim tim i ovaj, osnovni,
proces segmentacUe trZiSta. Mnogi zaposleni, kako u proizvod-
nom, tako i u sektoru usluga, desto misle da umetnost odrediva-
nja ciljnih usluga nije ni5ta drugo do sakupljanje pomalo dosad-
nih demografskih podataka. Iz toga sledi logidan zakljudak da je
teSko ostvariti razlikovnu prednost, ako to svi rade.

. Profesor Malkom Mekdonald i Jan Danbar,,oljultili" su sloZe-
ne i zbunjujuie slojeve i satinili smernice za postepeno sprovode-
nje telkog procesa segmentacije trZi5ta. Vrednost njihove knjige
za poslorme ljude svuda u svetu jeste u njenoj praktitnoj primen-
ljivosti, neophodnoj na dana5njem veoma konkurentnom trZiStu.
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