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procesu projektovanja i primene stralegije marketinga distribucioni odnosi igraju

vrlo vaznu ulogu, Elektivno upravljanje interorganizacionim odnosima u kanali-
ma marketinga je kritican faktor za postizanje 1 odrZavanje Konkurentskog uspebit. To
se ne odnosi samo na proizvodna preduzeda, ved na sve institucije koje su upucene na
saradnju sa drugim lirmama u potrazi za uspechom. Ova knjiga ima zadatak da pomo-
2ne Citaocima da bolje shvate ulogu 1 zadatke kanala marketinga u ostvarivanju marke-
tinskih i ostalih poslovnih strategija preduzeda. U njoj su ponudena refenja za lipicne
probleme kanala marketinga sa kojima se menadzert marketinga najcesée suoCavaju,
Za specifiéne i ostale probleme ponudeni su razliciti koncepli i metodoloski pristup
koji.omogucavaju pronalaZenje alternativnih refenja i izbor najpovolinijih alternativa.

Knjiga je namenjena menad#erima i marketerima u proizvodnim, (rgovinskim,
skladiinim, transportnim i drugim firmama koji uéestvuju u uredivanju ifili sprovode-
nju marketimskih i logistickih aktivoosti kojima se kreira pogodnost viemena, mesta |
nacing Kupovine za musterije. Ona je. takode, namenjena kao osnovni ud#benik stu-
dentima Fakulteta za (rgovinu za pripremanje ispita iz istoimenog predmeta i kao do-
punska hieratura studentima fakulteta za menad?ment, ekonomskih fakulteta i drgih
arodnih fakolteta za produbljivanje znanja iz oblasti marketinga. Odabrana pitanja |
primenjent metodoloskt pristupi omogucavaju Sitaocima da otkriju Siroke mogucnosti
primene menadZzmenta u kanalima marketinga za kreiranje diferencijalnih konkureni-
skil prednosti | strateikog uspeha preduzeda,

Drugo izdanje predstavija prosireno i izmenjeno prvo izdanje knjige. Od runijen
prvog i drugog poglavlja napravijena su nova cetirt poglavlja, a od ranijeg sedmog po-
glavlja napravljena su dva nova poglavlja. Ranija poglaviaja 5. 1 6. hitno su izmenjena i
dopinjena novim sadrzajima kao Sto su istraZivanje marketinga u kanalima i informa-
cioni sistemi o kanalima marketinga,

MNovi sadrzaj knjige se sastoji od ti dela. Prvi deo obuhvata pet poglavlja v ko-
jima Su razmotreni osnovni elementi podsistema kanala marketinga i njihovi odnosi sa
ostalim elementima sistema distribucije 1 marketinga v celini. U prvom poglavlju je
rzmotren savremeni Koncept markelinga 1 njegova uloga u modernom biznisu. Takav
pristup imao je zadatak da uvede Eitaoca u nov sistem marketinskog razmisljanja, uz
puno respektovanje njegovop prethodnog poznavanja teorije 1 prakse marketinga. Time
se Zelela stvoriti neophodna osnova za uspednije upoznavanje i razmatranje komplek-
sne strukture i uloge kanala marketinga, U drugom delu razmotrene su najvaznije po
Lizne osnove i procesi kreiranja stralegije kanala marketinga i njenog uskladivania si
strategijom marketinga i korporativoom strategijom firme, Konadno, v frecem del
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razmotrena su najvaZnija podruéja i procesi projektovanja i upravljanja kanalima mar
ketinga i kljuéne uloge menadzera kanala marketinga u tim procesima.

U razmatranju svih vaznih marketinskih i logistickih problema distribucije i 1
razvoju predlozenih koncepata i metoda za njihovo resavanje primenjen Jje menadier-
ski pristup koji ukljuéuje, pored &isto marketindkih, i institucionalne, funkcionalne
ckonomske, organizacione i socijalne aspekie. U tekst knjige ukljuéene su mnoge nu-
mericke, graficke i situacione ilustracije koje su usredsredene na isticanje problema,
otkrivanje potencijalnih moguénosti, ili isticanje posebne odgovornosti menadiera ka-
nila marketinga. IzloZena refenja i objaSnjenja u ovoj knjizi nisu predstavijena kao
Jedina, niti konacna. Njihova glavna svrha je da pomognu menadZerima 1 marketerirma
u sistemu distribucije, i marketingu u celini, da naprave nove iskorake u elektivaom
upravljanju kanalima marketinga.

Na kraju svakog poglavlja navedeni su kljuéni pojmovi i data pitanja za razmi-
Sljanje i diskusiju. Literatura, koja je imala izvestan uticaj na stavove i opredelenja
autora i sa kojom su vriena odredena uporedenja, navedena je u tekstu. Medutim Eita-
ocima nije predloZen posehan spisak literature za koriscenje zbog toga §to se svako-
dnevno pojavijuje veliki broj novih knjiga koje u kratkom roku umanjuju aktuelnost
svakom predlogu. To znaéi da Eitaoci moraju sami pratiti i birati literaturu iz ave ohla-
sti, Izneli koncepti, pristupi i stavovi u ovo) knjizi mogu pomoci Gitaocima da se o tom
praveu bolje orijentifu. Na kraju knjige data su kratka objaSnjenja samo odabranih
kljucnih pojmova koriséenih u tekstu.

Svako pisanje knjige je jedan evolutivni proces u kome imaju vedi ili manji udeo
mnogi pojedingi i institucije sa kojima je autor komunicirao, ili pisci Eija su dela pri-
viacila posebnu painju autora. Svima koji su na bilo koji nacin pomogli nobliciavanju i

preciziranju iznetih stavova autor izrazava svoju zahvalnost. Posebnu zahvalnost dugu-

Jem donatorima i sponzorima, kaji su pruzili finansijsku pomod, kao i prijateljima i
saradnicima koji su pomogli obavljajuci tehnicke i druge vaine poslove ber Kajih ovi
knjiga ne bi bila na vreme dostupna Siroj javnosti.
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