PREDGOVOR

U razvifenim triisnim priveedama ispoljavaju se intenzivae promene u funkcio-
nisanfu treovine. Trgovinsku revoluciiu koja je u toku i koja po svofim efektima maze
da se uporeduje sa industrijskom revolucijom obelezavaju procesi integracije i koncen-
tracife u prometnof sferi reprodukeije. Internacionalizuju se tokovi robe, usluga, kapi-
tala i informacija w treovini kaja neposredno utice na evidentne procese integracije
sveiske priveede | globalizacije svetskog triista. Sa wlaskom w elektronsiu nakon meha-
nicke etape razvoja, treovina preuzima sve vecu ulogu w makvosistemu marketinga.

Postofi visestruka potreba egzistivanja trgavinskog marketinga. Troovinska pre-
duzeda su slobodna pri formulisanfu svog trZisnog cilfa { svog marketing programa.
Ona to w razvifenim trzisnim uslovima dine putem dugorodnog planivanfa svofil mar-
ketinskih aktivaosti, a ne na bazi klasicnog kratkoroénog kupoprodajnog ponasanja.
Otuda i razvoj markefinga transformife ukupan proces upravijanja u trgovinskom
preduzecn. Nastaju celovite i jedinstvene strategije razvoja [ (rZisnog pozicioniranja
treovinskog preduzeca. Orifentacija fe na wkupan , paket ponude " robe { ushiga na
domadem { medunarodnom trziftn, a ne na pojedine grane treovinske delatnosti, Sto

Je odfika klasicne orijentacije.

Intenzivni tokovi u razvijenim trzisnim priveedama opredelili su razvoy trgovin-
skog preduzeca konglomeratskog i viSestepenog tipa sa visokim niveom diversifilova-
nosti w ponudi Sirokog asortimana vobe 1 usluga, Klasicno tregovinsko § komercijalne
poslovanfe transformise se u modernu marketing aktivaost na domacem i{ medunarod-
nom trzistu. Uporedo sa tim, transformise se i nauka o trgovini. Umesto klasicne disci-
pline kao sto je komercifalno poslovanje, wvodi se moderna nasiavao-naucna discipli-
na — treovinski marketing. Tome je | posvecen osnovni sadriaj ovog udzbenika.

Teziste je stavijeno na izudavanje savremenih aktivnosti marketinga, koje oba-
vijaju trgovinska preduzeda u sve slozenijim uslovima na domacem i medunarodnom
frZistn. Poslo se od prefpostavke dobrog poznavanja opitih marketing aktivnosti predu-
zeca, Qtuda je ucinfen napor da se izloZe samo one aktivnosti i funkeije marketinga
koje su specificne za trgovinsko preduzede. A one nisu male, posebno kada se uporeduju
sa proizvadnim preduzedima. Trgovinski marketing posmatra se kao veoma znadajan
segment infegralnog menadzmenta diversifikovanog treovinskog preduzeéda,




Sa izloZene platforme i u datim okvirima koncipiran je sadrzaf ove knjige. Auto-
ri su pri tome posli i od sadrzaja kojeg su izloZiliu sledecim knjigama: ,, Trgovind —
Teorija i praksa” (Savremena administracija, Beograd, 2000), ,, Trgovinski menadi-
ment” (Ekonomski fakultel, Beograd, 2000) i, Prodaja i menadzment prodaje” (Sa-
vremena administracija, Beograd, 2001).

Ova knjiga javija se u Fontinuitetu istrazivanja sve slozenije prablematike mar-
ketinga u trgovini, koja se ved duzi niz godina sprovode na Elkonomskom fakultetuu
Beogradu. Na ovom podrucji autori su odbranili i svoje doktorske disertacije,
objavili su i vedi broj radova u zemlji i 1t inostranstvi. Zahvaljujuci tome prihvatili
s se zadatka da napisu jedno celovito 5tivo iz oblasti trgovinskog marketinga. Srec-
na je okolnost bila sto je S Lovreta imao mogucnost da u =nacajnijoj meri prosiril
dopuni svaoje tekstove koje je publikovao u prethodnoj knjizi ,, Marketing  trgovim i
(uz koautorstve D. Radunovi fa iV Kaliniéa). Navedena knjiga objavijena je ad 19910,
godine u pet izdanja. Pri pisanju ove, nove knjige autori su Zeleli da kompletiraju
teorijske poglede na celinu pro blematike savremene trgovine sa makro i mikrostano-
vista. Na to ih je obavezivao i novi nastavni plan na Ekonomskom fakultetu koji t na
redovnim i na poslediplomskim studijama ima poseban smer za oblast frgovine i
trgovinskog menadimenta. Pojedine delove udzbeni ka napisali su.: dr Stipe Lovretd
glave I, 11, 111 1V, ¥, VI, X, X, X1, XIL XTI XV, XV, XX, XXT i dr Goran Pethkovic
glave VI, VIIL XIV. X VI, XVIIL, XX, Uglavi X korisceni su jednim delom i tekstavi dr
Dragutina Radunovica kojem autori ostaju trajno zahvalni na dugo godiinfoj pladnoj
saradnji i iskrenoj podrici u trazenju odgovora na brajna otvorena pitanja razvojd
savremene [rgovine.

Kolektivni radovi ovakve vrste imaju prednost u cinjenici da autori na bazi
blize profesionalne orijentacije mogu dublje i celovitije da izloze pojedine segmente
analize. Autori nisu imali veéih teskoca u homogenizaciji teksta i iznosenju jedin-
stvenih teorijskih pogleda zahvaljujuci éinjenici da vec duzi niz godina uspesno sa-
raduju i zajedno rade na ovakvim projektima. Koliko smo uspeli da teorijski zaokru-
Simo i izloZimo problematiku trgovinskog marketinga svoj sud treba da dd Sira nauc-
na i strucna javnost. U tom smislu sve korisne primedbe i sugestije primicemo Sa
iskrenom zahvalnodcu.
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