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VVOD 

U uzbudljivom poslovnorn svijetu. uspjes i i neuspjesi su 
svakodnevna pojava . Osniva e:e na hi ljade nov ih k01l1panija. potrosi se 
na milijarde evra investiclja, a gromna vccina ov ih mladih k01l1panij a vee 
je ugtlseno. lstovremeno. ima mnogo mladih i starlh hmli koje i dalje 
napreduju I rastu . 

Prema lome, sustina svih oVlh promjena len u rnarketingll . 
Kompal1ije postizlI uspjch iii propadaju il mnogih razloga, ali je marketing 
vrlo cesto preslidan faktor za ishod. To je zaLo 'to .le fokus marketinga na 
kupci ma i njihovim poLrebruna koje se l11ijenjaju. Ako nematc kupce 
nemate ni posao. Uspj esne kompanij su one kojc uspijevaju ne same da 
dodu do kupca vee i da ih zadrz.e. tako SIO SLI U\ ijek upoznate sa njil10vim 
potrebama koje sc mijcnjaju . ilj marketinga je c.Iugorocno Ladovolj t 0 

kupaca a ne kraLkolrajna obmana i tri kov i. 0 u ideju zastupa i PiLer 
Dnlcker koj i if tice ~Iedece I: 

Sta nam ova tvrdnjo govor;'? Prvo, ona dodjeljuj\! markelingu 

centralnu ulogu 1I ostvruivanju po lovnog u pjeha. po ' to govori 0 stvamju i 

zadrtavanju kupca. Neu 'pjcl1 mnogi h proizvoda, narocita onih u sektorimu 

kao to su informacione tehnolog ije, cesto se pripi 'uju cinjenici da je 

lledovoJjno pazllje posvecello potrebarna ku paca. Drugo. i Lilla je da je u 


vij etu trgovin mnogo skuplje privuci nove kupce nego zadrzati 
postoje6e.2 Zapravo, pr ijenjeno.ie da u trosko i pri la 'enja \1ovih 
kupaca do -·est pu a visi od troSkovil zadriavanja starih. Stoga, kompanije 
u redsredene na marketing prepo,lnavanja vain ):;1 i izgrauivanja odnosa sa 
kupcirna putem obezbjcdivanja satisfakcije i vawosti privlacenja novih 
,,"upaca slvaranjem dodatnc vrljednosti . Gronroos .Ie naglasio vaznost 
izgradnje ()dno a u ,\voj ~ deflJ11cij i marketinga, u k j j kaie da je ilj 
marketioga da ustanovi, razvije i komercijalizuje dugorocne odnose a 

. Orud",· r. p.r. ( I ()99) The Prlit t j~", 'lg M ,mCl gclllclll. [.o"dull : H ciliclIlClIlI1 . 
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