UVOD

Promjenljiv, &esto turbulentan poslovni ambijent zahtijeva da se poslovanje
prilagodava promjenama kroz adekvatne odgovqré, pa sa sigurnoS¢u moze tvrditi da
znanje postaje kljuéna odrednica i da kroz svakodnevno pobolj$avanje i transfer znanja
dolazimo do kadrova sposobnih da se prilagodavaju promjenama i spremnih da na temelju
marketing koncepcije grade svoje poslovanje. A kako je marketing poslovna filozofija
usmjerena na potroSace, kroz prepoznavanje primarne uloge potro$ata i u skladu sa tim
fokusiranja poslovnog razmisljanja i aktivnosti na razmjenu sa potro$afima, marketing
se razmatra kao istorijska kategorija kroz fokus ka potroS$alima, jer je upravo on klju¢
kvalitetnog poslovanja. Upravo on je taj koji treba da obezbijedi siguran prelaz preko
trnovitog puta, od kojeg se svakako mnogo ocekuje. A uspjesne kompanije bice one koje
budu u stanju da svoj marketing uvijek prilagode uslovima na trzistu.

»Marketing je nastao kao izraz vjecite teZnje da se unaprijed spozna §ta to kupac Zeli
i da mu se na adekvatan nadin izade u susret”. On se javlja kao sredstvo da se proizvodi
odnosno usluge prilagode potro3acima radi postizanja obostranog zadovoljstva.

Danas se sa primjenom marketinga susreéemo u svim oblastima ljudskih djelatnosti:
u proizvodnji, trgovini, zdravstvu, Skolstvu, umjetnosti, bankarstvu... Velika je razlika u
odnosu prema kupcu, potroSacu, klijentu, komitentu u marketin§kom ili u prodajnom
pristupu preduzeca. Zadatak marketara je da istrazuju i stalno pronalaze puteve za
zadovoljavanje potreba kupaca, te stalno traZenje novih trziSta. Bitno je shvatiti da
marketing zapo€inje i zavr$ava sa kupcem.

Do skoro kao najja¢i instrument marketinga bila je cijena i dugo je zbog niskog
standarda bila ispred kvaliteta. U poslednje vrijeme situacija se mijenja pa je na prvom
miestu kvalitet i dobra promocija. Covjek danasnjice uvijek traZi ne$to novo, nedto bolje
1 zivotu, ¢ak i u bankarskim uslugama, poprima nadin i stil zivota zapadnog ¢ovjeka koji
sve svoje kupovine placa karticama.

Do skoro su banke imale dosta konzervativan stav na trziStu, istiGué¢i kako
marketing nije za bankarski sektor, ali danas su promijenile svoj stav. Ulaskom
mnostranih banaka koje svojim agresivnim nastupom, velikim iskustvom i stranim kapitalom
polako osvajaju trZiSte u mnogome su izmjenile situaciju. Da bi u takvim okolnostima banke
opstale morale su pronaéi nafina da u granicama svojih moguénosti vr§e diferenciranje
proizvoda 1 ulazu u marketinske aktivnosti. Marketing je postao kao glavno oruzije u
sorbi sa konkurentima. Dosta slini proizvodi i do odredene mjere ograni¢ena mogucnost
diferenciranja, povecanje konkurencije samo su neki od faktora koji su uticali na razvoj
marketinga u bankarstvu. Ne ¢ekaju da klijent sam dode u banku veé svojim klijentima idu u
susret.

Sam rad je koncipiran na znaCaju i ulozi marketinga u bankarstvu ,razvoju
marketing strategija, marketing miksa, procesu segmentacije i istraZivanju bankarskog
rzi8ta. Kao primjer banke sa kvalitetnim sektorom marketinga i uop$te same primjene
marketing koncepta navodi se Raiffeisen banka. Raiffeisen banka koristi savremene
rrendove bankarstva koje preuzima od vodeéih evropskih banaka. Zahvaljuju¢i velikom
marketinSkom naporu i ulaganjima u promociju svojih usluga profit ove banke se poveéao
=2 dak 15%. Raiffeisen banka pored toga jako vodi rauna o svojim klijentima. Shvatajuéi
svog klijenta na pravi nacin i uvidjevsi ulogu marketinga u svom poslovanju Raiffeisen
sanka je u samom vrhu na trzi$tu Bosne i Hercegovine.



