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PREDGOVOR

U procesu projektovanja i primene strategije marketinga distribucioni odnosi igraju
vrlo vaznu ulogu. Efektivno upravljanje interorganizacionim odnosima u kanali-
ma marketinga je kritican faktor za postizanje i odrzavanje konkurentskog uspeha. To
se ne odnosi samo na proizvodna preduzeca, vec na sve institucije koje su upucenc na
saradnju sa drugim firmama u potrazi za uspehom. Ova knjiga ima zadatak da pomo-
one Cilaocima da bolje shvate ulogu i zadatke kanala markelinga u ostvarivanju marke-
tingkih i ostalih poslovnih strategija preduzeca. U njoj su ponudena resenja za Lpicne
probleme kanala markelinga sa kojima s¢ menadZeri marketinga najéeice suoavaju.
Za specifitne i ostale probleme ponudeni su razliciti koncepti i metodoloski pristupi
koji omogucavaju pronalaZenje alternativnih resenja 1 wbor najpovoljnijih alternativa.

Knjiga je namenjena menadZerima 1 markelerima u proizvodnim, trgovinskim,
skladignim, transportnim i drugim firmama koji u€estvuju u uredivanju i/ili sprovode-
nju marketindkih i logistickih aktivnosti kejima s¢ kreira pogodnost vremena, mesta i
nadina kupovine za mudterije. Ona je, takode, namenjena kao osnovni udZbenik studen-
tima Fakulteta za treovinu za pripremanje ispita iz istoimenog predmeta i kao do-
punska literatura studentima fakulteta za menadZment, ekonomskih fakulteta 1 idrugih
srodnih fakulteta za produbljivanje znanja iz oblasti marketinga. Odabrana pilanja i
primenjeni metodolo8ki pristupt omogucavaju €itaocima da otkriju Siroke mogucnosti
primene menadZmenta u kanalima marketinga za kreiranje diferencijalnih konkurent-
skih prednosti i stratefkog uspeha preduzeca.

U tredem izdanju izvrSena su izvesna skracenja i izmene sadrZaja knjige. lzmenc
se uglavnom odnose na one aspekie marketinga koji se ticu osnovnih koncepata, pris-
tupa i principa. Zbog toga je za potpunije razumevanje sadrZaja ove knjige ncophodno
raspolaganje osnovnim znanjima o marketingu 1 njegovo] ulozi u modernom biznisu.

Novi sadrZaj knjige se sastoji od tri dela. Prvi deo obuhvata pet poglavlja u ko-
jima su razmotreni osnovni clementi podsistema kanala marketinga 1 njihovi odnosi sa
ostalim elementima sistema distribucije i marketinga u celini. U prvom poglavlju je
razmotrena distribucija kao jedan od osnovnih elemenata strategije marketing mix-a.
Takav pristup imao je zadatak da uvede ¢itaoca u kompleksno podrucije disiribucije, uz
puno respektovanje njegovog prethodnog poznavanja teorije 1 prakse marketinga. Time
se Zelela stvoriti neophodna osnova za uspesnije upoznavanje i razmatranje strukiure i
uloge kanala marketinga i osnovnih zadataka primarnih i specijalizovanih ucesnika u
njima. U drugom delu razmotren je postupak kreiranja strategije kanala marketinga 1
njenog uskladivanja sa strategijom marketinga i korporativnom strategijom firme, kao 1
moguci procesi projektovanja novih i modifikovanja postojecih kanala markelinga.
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Konatno, u tredem delu razmotrena su najvaZmija podrudja 1 procesi upravljanja ka-
nalima marketinga i kljune uloge menadZera kanala marketinga u im procesima.

U razmatranju svih vaZnih marketinfkih i logisti¢kih problema distribucije 1 u
razvoju predloZenih koncepata i metoda za njihovo reSavanje primenjen je menadZer-
ski pristup koji uklju€uje. pored Cisto marketindkih, i institucionalne. [unkcionalne,
ekonomske, organizacione i socijalne aspekte. U tekst knjige ukljuéene su mnoge nu-
mericke, graficke i situacione ilustracije koje su usredsredene na isticanje problema,
otkrivanje potencijalnih mogucnosti, ili isticanje posebne odgovornosti menadZera ka-
nala marketinga. IzloZena redenja 1 objasnjenja u ovoj knjizi nisu predstavljena kao
jedina, niti kona¢na. Njihova glavna svrha je da pomognu menadZerima 1 marketerima
u sistemu distribucije, i marketingn u celini, da naprave nove iskorake u efektivnom
upravljanju kanalima marketinga.

Ma kraju svakog poglavlja navedeni su kljuéni pojmovi 1 data pilanja za razmi-
Sljanje i diskusiju. Literatura, koja je imala izvestan uticaj na stavove i opredelenja
autora 1 sa kojom su vriena odredena uporedenja, navedena je u tekstu, Medutim Cita-
ocima nije predlofen poseban spisak literature za koriicenje zbog toga Sto se svako-
dnevno pojavljuje veliki broj novih knjiga koje u kratkom roku umanjuju aktuelnost
svakem predlogu. To znadi da €itaoci moraju sami pratiti i birat literaturo iz ove obla-
sti. Izneti koncepti. pristupi i stavovi u ovoj knjizi mogu pomoci ¢itaocima da se u tom
pravcu bolje orijentiSu. Na kraju knjige data su kratka objasnjenja samo odabranih
kljuénih pojmova korigcenih u tekstu,

Svako pisanje knjige je jedan evolutivni proces u kome imaju veci ili manji udeo
mnogi pojedine 1 institucije sa Kojima je autor komunicirao, il pisci €ija su dela poi-
vlacila posebnu paZnju autora. Svima koji su na bilo Koji naé¢in pomogli uobli¢avanju 1
preciziranju iznetih stavova autor izrazava svoju zahvalnost. Posebnu zahvalnost dugu-
jem prijateljima i saradnicima koji su pomogli obavljajuéi tehni¢ke i druge vaZne
poslove bez kojih ova knjiga ne bi bila na vreme dostupna §iroj javnosti.
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