Izvozni marketing menadZment

1. UVOD

Uticaj marketinga na unapredenje izvoza u osnovi polazi od
problema koji su ve¢ dugo vremena prisutni u vecini preduzeca sa
podrucja bivse Jugoslavije - kako uspjesno izaéi na svjetsko trziste i
ukljuciti se u medunarodnu podjelu rada kao ravnopravni konkurenti
uspjeSnim svjetskim preduze¢ima. Osnovni problemi s kojima se
naSe preduzeée suoCava je neadekvatna organizaciona i tehnicko-
tehnoloska struktura te nedovoljno poznavanje situacija na trziStu na
koje izlazi. Jedino moguce rjeSenje ovog problema bilo bi
prestruktuiranje preduzea 1 podizanje konkurentnosti samog
preduzeca. Time bi se, prije svega, struktura naseg preduzeca trebala
prilagoditi odnosima koji vladaju na trzistu.

Medutim, strukturalne promjene nisu dovoljne. Potrebno je
promjeniti nacin razmisljanja i kona¢no shvatiti da preduzeca postoje
i razvijaju se samo ukoliko se orijentiSu prema potro$ac¢ima njihovih
proizvoda i usluga i onoliko koliko poznaju trziste na koje izvoze
svoje proizvode ili usluge. Potrebe potroSaca moraju biti osnovni cilj
prema kojem je usmjerena sva poslovna aktivnost preduzeca.
Zadovoljenje potreba potrosaca, preduzece ¢e ostvariti prihod iz
kojeg ¢e zadovoljiti sopstvene potrebe i ostvariti rast i razvoj. To
podrazumijeva prihvatanje i uvodenje marketing koncepcije i
organizovanje funkcije marketinga ravnopravne sa ostalim
funkcijama preduzeca.

Marketing funkcija je sveobuhvatna i mora biti povezana sa
svim poslovnim funkcijama u preduze¢u. Takav odnos omogucio bi i
sluzbi izvoza, kao sastavnom dijelu marketing funkcije, status koji joj
stvarno pripada. Kvalitetnim razvojem sluzbe izvoza automatski se
otvara moguénost njegovog unapredenja.

Samo integralnim pristupom u objedinjavanju svih poslovnih
funkcija preduzeca i njihovim povezivanjem putem funkcije
marketinga mogu se stvoriti dobri preduslovi za uspjesan izlazak
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preduzeca i na domaca i na strana trziSta, a time ostvariti rast i
prosperitet preduzeca i privrede u cjelini.

Predmet istrazivanja je uticaj marketing na razvoj i
unapredenje izvoza preduzeca sa podrucja Republike Srpske i BiH.

Tema je obradena u dvije cjeline:

1. Pregled dosadasnjih i predvidanje buducih
spoljnoekonomskih odnosa u Republici Srpskoj i BiH
2. Teorijski aspekti

U prvom dijelu dat je opisi dosadasnjih spoljnoekonomskih
odnosa na podrucju Republike Srpske i BiH i problema sa kojima se
u tim odnosima suocavala preduzeca i cijela nacionalna privreda.
Pored toga, u ovom dijelu izneSeno je i trenutno stanje i odnosi
privrede, kao i vizija moguceg prevazilazenja sadasnjih problema i
prosperiteta u buduénosti.

Drugi dio predstavlja pregled teoretskih pitanja o marketingu
i izvoznom marketingu koja treba obraditi svako preduzece koje Zeli
uspjesno poslovati i na domacem i na stranom trzistu.

Ovaj rad nije mogao prikazati svu slozenost problema,
navedenog u naslovu, ali su u njemu dati osnovni problemi i moguci
pravci njihovog prevazilaZenja.

Kao §to je vidljivo iz sadrzaja, tema predstavlja veoma
interesantnu, aktuelnu i znacajnu problematiku sa stanovista primjene
teorije marketinga u poslovnoj praksi, naroCito u izvoznoj
orijentaciji.

Povecanje izvoza i njegovo unapredenje predstavlja za nasu
privredu ne samo znacajan zadatak, nego i strateski cilj - smanjenje
platnog deficita zemlje i unapredenje ekonomskih odnosa sa
inostranstvom. To su dugoro¢ni zadaci koji zahtijevaju smisljeno
planiranje izvoznih aktivnosti u preduzecu, primjenu savremenih
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nau¢nih metoda u istrazivanju stranih trzista, dobru organizaciju
nastupa na stranom trzistu i sistematsko prilagodavanje proizvoda i
ponude potrebama stranih potroSaca.

Marketing svoju primjenu opravdava i integralno$¢u pristupa
- obuhvatanjem svih elemenata (proizvoda, cijene, distribucije i
promocije) u miksu. Dakle, funkcija marketinga obuhvata cjelokupan
poslovni proces preduzeca - od istrazivanja trziSta pa do nabavke
sirovina i repromaterijala, preko planiranja i razvoja proizvoda,
proizvodnje, odredivanja cijena, odredivanja nalina nastupa na
trziStu, izbora nacina prodaje kanala distribucije - do samog cCina
prodaje, servise i postprodajnih usluga.

Cak i djelimiéna primjena marketing koncepcije daje
pozitivne efekte u poslovanju preduzeca i na domace i na stranom
trzistu.

Da bi se potrebe i zelje inostranih potrosaca (kupaca)
zadovoljile, a kroz to ostvario i prihod potreban preduzedima za
njihov razvoj i prosperitet, neophodno je organizaciju i sistem
marketinge smjelije nego do sada uvoditi, organizovati i razvijati u
zavisnosti od potreba i specificnosti svakog pojedinog preduzeca.





