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noge poslovne firme investiraju velike sume novea u sluibe marketinga, istrefivanje 1Zi-

%la, oglatavanje u medijima i u ukupan arsenal promocione prodaje; ali su samo neke od
njih sposobne da osiguraju odrive konkurentsku prednost. Takve firme, po pravilu, imaju éve-
ce povezane marketingke aktivnosti sa strateskim ciljevima i uspednije integrisanu marketiniku
funkeiju sa ostalim poslovnim funkcijama. One su sposebne da artikulifu strateiku potrebu svog
biznisa za pridobijanjem i zadrfavanjem musterija i za kreiranjem efektivnije poveranost
izmedu tr#igno orijentisanih strategija, vrednosti za muSterije i proftabilnog rasta.

Knijiga je projektovana kao udzbenik Siroke namene koja bi trebalo na podesan i lako ra-
zumljiv- natin da omogudi studentima i ostalim korisnicima izuavanje najbimijih koncepata i
principa mexdernog marketinga korisdeniem stratefkog 1 operativiog pristupa. U njoj su, gde god
je to bilo mogude, navedeni primeri iz napredne marketindke literature i realne prikse koji bi
trebalo da pokafu svu kompleksnost odluka sa kojima se suoavaju menadZeri | marketer,
Prezentirane tr#isno fokusirane strategije 1 operativne marketindke akeije trebalo bi da obezbede
prisniju vezu sapraksom i aspiracijama potencijalnih italaca.

Pored studenata, ciljni auditorijum ove knjige mogu biti menadzer i marketeri u posloy-
nimt firmama i drugim erganizacijama koji imaju potrebu da potpunije upoznaju kako marketing
moFe hiti koriden za kreiranje i sprovodenje kljuénih poslovnih strategija za koje so oni odgo-
vomi, 1 kako oni mogu efektivoije i efikasnije odigrati svoju ulogu u estvarivanju operativaih i
siratedkih zadatakn, Zhog toga je u knjizi tradicionalna udzbenifka strukiora teksta obogacena
sadrzajima koji prezentiraju razumna istraZivanja akiuelnih marketinikih problema i komplek-
snih ishoda opertativnih i stratedkih marketingkih odluka,

Vedi deo knjige posveden je rmzmatranju sveta izvan poslovne firme, Zhir svih tipova
pritisaka, ogranigenjs i moguénosti u svetu fzvan firme, Koje individuralna firma ne moZe bitno
kontrolisati i kojima sc mora prilagedavati, oznadeni su o najiirem smislu marketingkim
okruzenjem firme. Osposobljavanje Eitalaca za efektivno pronalazenje odgovora na pitanje:
Kako identifikovati i iskorsiifi nove izazove i Sanse koje s¢ ukazuju na trziftn i o ukupnom
okruZenju za unapredenje razvojne i tefisne pozicije firme. ili za odrZavanje ved stefene
pozicije?, jeste osnovni zadatak ove knjige. Time knjiga stvara edredenu osnove na kojoj se
mogu nadgeaditi &ira i dublja istraZivanja u posebnim oblastima marketinga, Cak i iskusni me-
nadZeri i marketeri mogu naci neka nova 1 intercsaning podrodja istrazivanja, kae S su: krei-
ranje konkurentske prednosti, elekironski marketing, partnerski marketing 1 ekolodki fzazovi
marketinga.

Slededi najnovija dostignuca u teoriji 1 praksi, u knjizi su koncizno pokrivene sve bitne
teme modenog marketinga rzvrstane o petnajest poglavlja, U prvom poglavlju razmotrend je
uloga marketings v modernom biznisu sa posebnim naglaskom na kreiranje efektivnog market-
ing mix-a sa kojim se mogu ispunjavati zahtevi mudterija bolje od konkurencije, Upoznavanje
mogucnosti i ogranifenja marketinikog okruZenja i kupovnog ponasanja individualnih
potrodaia i organizacionih kupaca razmotreno je u drugom, tredem i fetvriom poglaviju. U pe-
tom i Sestom poglavlju prezentirani su marketing informacioni sistem i istrafivanje marketinga
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kao instrumenti za smanjenje neizvesnosti u denofenju marketindkih odluka, posebno odluka o
segmentiranju trZifta i pozicioniranju na odabranim ciljnim trZistima. U sedmom, osmom 1 de-
vetom poglavlju razmotrena su osnovna podrudia odgovermnasti marketing menadZera, k-
ljutujuci planiranje, sprovodenje i kontrolu planova marketinga i kreiranje efektivnil konku-
rentnih strategija i taktika marketinga. Posehna painja posvecena je identifikovanju i koriscenju
marketingkih fzazova koje donose informacione i komunikacions tehnologije i ckolofki market-
ing. Strategije pojedinaénih elemenata marekting mix-u: strategije proizvoda, cena, promocije i
distribucije predmet su posebnog razmatranja u desetom, jednajestom, dvanajestom i trinajestom
poglaviju. U Setrajestom poglaviju razmotreni su osnovni koncepti i principi marketinga od-
nosa, ili partnerskog marketinga. sa posebnim naglaskom na online upravljanju odnosima sa
musterijama. Konadno, u petnajestom poglavlju razmotrens je organizovanje marketinikih ak-
livnosti za efektivnije sprovodenje konkureninih strategija.

Ovako dizajniran sadriaj knjize rebalo bi da premosii raskorak fzmedu bogate akadem-
ske literature | sveta marketinike prakse, da pokaze kako teorija marketinga funkcionide u praksi
i kako menadZeri marketinga mogu koristiti principe medermog marketinga u donofenju operi-
tiviih i stratedkih odluka u svom nastojanju da izbalansiraju napore svoje firme sa izazovima |
mogudnostima tr¥ifta i Sireg marketinikog okruZenja.
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