PREDGOVOR

U razvijenim trZiSnim privredama u toku su evidentni procesi intenzivne
transformacije trgovine i trgovinskih preduzeca. Svestrani procesi transformacije
trgovine ogledaju se ne samo u tehnici i tehnologiji, ve¢ i u domenu organizacije
i upravljanja. Trgovina se od pasivnog i prostog posrednika izmedu proizvodaca
i potrogaca transformiSe u aktivnog ucesnika celokupnog procesa reprodukcije. Ona
sve manje funkcionise obavljajuci samo klasi¢ne posrednicke funkcije na bazi krat-
koroéne kupoprodaje. Umesto toga, trgovina aktivno i neposredno preuzima sve
veéi trzisni rizik u izvrSavanju kljuénih marketinskih funkcija.

Osnovne pokretade celovite poslovne i organizacione transformacije
trgovinskih preduzeca treba traZiti u intenzivnim procesima integracije i kon-
centracije u ¢itavoj sferi prometa. Navedeni tokovi obeleZavaju funkcionisanje
razvijenih trzi§nih privreda u poslednjoj deceniji ovog veka. Uporedo sa tim, Sirl
se sadrzaj kreativnih upravljackih i marketinkih funkcija trgovine. Kao rezultat
toga, u teoriji i praksi afirmiSe se svojevrsni trgovinski marketing i trgovinski
menadZment.

Sa izloZene platforme koncipiran je sadrzaj istraZivanja u ovom radu. Pri
tome smo bili ohrabreni ¢injenicom da podruje trgovine i trgovinskih preduzeca
sve viSe zaokuplja paZnju savremene ekonomske teorije i savremenog
menadZmenta. To posebno dolazi do izraZaja u nastavnim planovima, na razlicitim
nivoima obrazovanja, u razvijenim zemljama i zemljama koje se nalaze u procesu
tranzicije. Sve viSe sazreva uverenje o punoj afirmaciji trgovinske struke kao
sloZene i specificne profesije. Kroz tu prizmu posmatrano, javlja se i potreba
izuCavanja specificnosti trgovinskog menadzmenta.

Prvi ozbiljniji rad na temu trgovinskog menadZmenta autor je prezentirao u
petom delu knjige ,,Ekonomika i organizacija trgovinskih preduzeca”, 1990.
godine (Savremena administracija). To je Cinilo polaznu osnovu za koncipiranje
sadrzaja istraZivanja i u ovom radu. Namera je da se iz razlicitih uglova predoce
savremeni problemi kojima je preokupiran menadZment trgovinskog preduzeca.
Teziste je na strategijskom pristupu menadZmentu trgovinskog preduzeca. Pri tome
je izostavljen deo o strategiji lokacije trgovine. Uz to, nisu obradena i neka pitanja
iz domena operativnog poslovanja trgovinskog preudzeca. Sve je to ucinjeno iz
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razloga $to autor nije Zeleo da ponavlja rezultate istraZivanja, iznete u ve¢ publi-
kovanim knjigama. Posebno se to odnosi na knjige ,,Ekonomika trgovine”, 1995
(Savremena administracija) i ssMarketing u trgovini”, 1995 (Ekonomski fakultet)
koje bi trebalo da Eine osnovu i za celovito razumevanje izloZenih pitanja u ovom
radu.

Prihvatajuéi se ovog sloZenog zadatka, autor je bio svestan svih tegkoca sa
kojima ¢e biti suoten u toku istraZivanja. Posebno se ima u vidu Cinjenica da je
veoma Siroko podruéje menadzmenta trebalo aplicirati na uslove konkretnog
trgovinskog preduzeéa. Za te svrhe bilo je neophodno da se istraze najnoviji tokovi
u teoriji i praksi organizacije, marketinga, finansija i ostalih segmenata
menadzmenta. Glavni zadatak je bio da se iz Sirokog spektra pitanja koje pokrece
savremeni menadZment odaberu ona koja u najvecoj meri odslikavaju specifi¢nosti
trgovinskog preduzeéa. Oslonac u tome autor Je imao istraZujuéi praksu velikog
broja trgovinskih preduzeda u razvijenim trzi¥nim privredama. Zahvaljujuéi
izloZenom pristupu knjiga je nai§la na dobar prijem u §iroj nauénoj i struénoj jav-
nosti. Na to ukazuje i ¢injenica da Jje knjiga nagradena od Fondacije ,,Mark-Plan”
kao ,,najbolji objavljeni udzbenik, naudni rad ili strucno delo iz oblasti marketinga
autoru iz redova nastavnog osoblja Ekonomskog fakulteta u Beogradu” za 1995,
godinu.

U drugom, prosirenom izdanju ukljucen je novi deo posvecen teoriji i praksi
trgovine i trgovinskog menadZmenta na pragu 21-og veka. IzloZeni su aktuelni
tokovi u funkcionisanju trgovine razvijenih trzi§nih privreda. Ukazuje se na
stvaranje visokokonkurentnih i saturiranih tr¥ista. S tim u vezi, izvlaci se zakljucak
O potrebi izgradnje novog pristupa trgovinskom marketingu i trgovinskom
menadZmentu. Ovaj sedmi deo oznacen je kao poseban prilog u knjizi, §to znagi
da ga treba posmatrati i kao odvojenu celinu. Ocena je autora da se ovim prilogom
osnazuju teorijski stavovi izneti u knjizi o savremenim tokovima u trgovinskom
menadZmentu.

Ohrabren publicitetom knjige i dobijenim korisnim sugestijama, autor je
nasao dodatni motiv i snagu za dalje istraZivanje sloZene problematike trgovinskog
menadZmenta. Tako je nastalo ovo, treée izdanje koje je u velikoj meri dopunjeno
novim saznanjima iz oblasti marketingke i finansijske dimenzije trgovinskog me-
nadZmenta. Uz to je dodat potpuno novi deo (Cetvrti) koji je posveéen integralnom
menadZmentu u trouglu produktivnosti, profitabilnosti i konkurentnosti trgovinskog
preduzeca. Aktuelnost istraZivanja produktivnosti, zajedno sa profitabilno§¢u i kon-
kurentnos¢u, potenciraju tokovi u razvijenim trzi$nim privredama. U savremenoj
trgovinskoj praksi, naime, dominiraju odluke usmerene na rast produktivnosti u
borbi za diferenciranje od konkurencije i za ostvarivanje Zeljenog trziSnog udeséa.
Otuda je i menadZment trgovinskog preduzeca u velikoj meri preokupiran operativ-
nom i strategijskom alokacijom angazovanih resursa. I u ostalim delovima knjige
izvrSene su odredene izmene i dopune. One su u¢injene sa namerom da se celovito
sagleda trgovinski biznis kao ogledalo modernog preduzetnistva. Isti Jje posmatran
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1 kroz prizmu reSavanja sve sloZenijih pitanja menadZmenta prodaje. Tako ovo
Stivo postaje interesantno ne samo za menadZment trgovinskog preduzeca, veé i
za menadZment prodaje proizvodnog preduzeca i za preduzetni$tvo u celokup-
nom tercijarnom sektoru privrede.

Ovaj dosta teZak zadatak verovatno ne bi bio obavljen bez Sire podrske koju
je autor imao od velikog broja pojedinaca i kolektiva. Neizmernu zahvalnost autor
duguje, pre svega, clanovima svoje uZe i Sire porodice, ali i prijateljima i kolektivu
Ekonomskog fakulteta. Posebno Zelim da se zahvalim privrednim organizacijama
koje su se odazvale molbi da pruze finansijsku podrSku istraZivanjima u oblasti
trgovinskog menadZmenta. Njihov spisak nije slucajan, ve¢ namerno odabrani izbor
preduzeca sa kojima autor razvija dugogodisnju plodnu saradnju.

Veliki je broj kolega bez Cije pomodi i podrske ova knjiga mozda ne bi bila
napisana. William Holstein, Donald Bourque i njihove kolege pruzili su mi
nesebi¢nu pomo¢ za vreme mog boravka na Poslovnoj $koli NjujorSkog drZzavnog
univerziteta. Profesori Aldo Spranzi i Luca Pellegrini sa Univerziteta Bocconi u
Milanu zasluZuju zahvalnost za pomo¢ u prikupljanju literature i u rasvetljavanju
sloZenih pitanja iz oblasti trgovinskog menadZmenta. Profesor John Dawson sa
Univerziteta u Edinburgu je, bez svake sumnje, najpoznatiji nauéni radnik iz oblasti
trgovine u Evropi. Ovom prilikom izrazavam mu posebnu zahvalnost za
dugogodiSnje druzenje i saradnju. Medu brojnim kolegama sa Ekonomskog fakul-
teta, Zelim posebno da se zahvalim profesoru Dragutinu Radunovidu i docentu
Goranu Petkovi¢u za podrSku u mom dosadas$njem nauénoistrazivackom radu.

Ova knjiga daje se na uvid Siroj naucnoj i struénoj javnosti sa uverenjem
da Ce biti od koristi Citaocu u traZenju odgovora na brojna pitanja sa kojima se
suoCavaju preduzeca u prometu robe, usluga, kapitala i informacija. Svesni smo
da u razvoju privrede i trgovine u velikoj meri zaostajemo u odnosu na razvijeni
svet. Bili bismo zadovoljni ukoliko bi ova monografija doprinela bar i neznatnom
ublazavanju ovog zaostajanja. Otuda e i svaka korisna primedba i sugestija biti
primljene sa posebnom zahvalno$cu.

U Beogradu, januara 1998. AT TEE TR




