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Razvoj trgovinskih procesa i odnosa ove veoma vazne delatnosti, direktno je 
zavisilo od kretanja proizvodnje u pocetku njenog nastajanja, s jedne strane, i s druge, 
kako su se ti odnosi razvijali, tako je doslo i do vece proizvodnje od potreba, da bi u 
savremenom drustvu, trgovina, konacno dozivela d'a bude jedan od vaznih faktora u 
drustvenoj reprodukciji. 

Trgovina se definise kao privredna delatnost u kojoj pojedinici i trgovacka 
drustva kapitala posreduju izmedu proizvodnje i potrosnje, tj. kao kupci i prodavaoci 
dobara i usluga te organizatori trZista. U najsirem smislu, II savremenim uslovima 
razvoja proizvodnje i usluga, trgovina obuhvata i sve aktivnosti koje su povezane s 
razmenom proizvoda u prometu (plasman), kao sto je transport, utovar i pretovar, 
manipulisanje, osiguranje u transportu, adustiranje i pakovanje, aranziranje, izlaganje, 
finansiranje, zamena staro za novo, itd., 0 cemu ce biti nesto kasnije opsimije reci, sa 
aspekta mercendajzinga trgovine. 

Trgovina omogucuje najbrZu i najefektivniju i najefikasnije povezivanje 
proizvoda ,I, potrosaca. Koncentracijom trgovinskih poslova smanjuju se troskovi 
razmene i 'kolicina drustvenog rada koja je u trgovini potrebna. Troskovi trgovine moraju 
se podmiriti iz razlike kupovine i prodajne cene. 

Trgovinski marketing menadzment iz podrucja bazicnog marketinga 
objedinjuje u sebi tri naucne discipline, marketinga usluga, proizvodni i drZavni 
menidzment neprofitnih organizacija. Istovremeno, trgovinski marketing menadzment 
postaje ideo urbanog marketinga, sobzirom da najveci dio urbanog poslovnog prostora 
gradskih jezgra, pripada preduzetnicima trgovinskih usluga. U tom smislu istrazivanja 
ce biti vodena na nacin da obuhvate istovremeno trgovinsko, proizvodno i drZavno 
preduzetnistvo i menadzment. 

Trgovinsko drustvo kapitala je privredna zajednica nastala na osnovu 
zakljucenog ugovora dye iii vise osoba koje udruzenim kapitalom, poslovnim sredstvima 
iflli radom posluju pod istim imenom radi zajednickih ciljeva, tj. sticanja profita. Mogu se 
klasificirati udYe osnovne grupe: 
./ Personalni tip trgovine, u kojima su pojedinci angazovani svoom sposobnoscu, 

svojim radom i odgovaraju svojom imovinom izvan drustva, a temeljni oblici su 
javno trgovinsko drustvo i kornanditno drustvo; 

./ Kapitalni tip, kod kojega je osnova udruzeni capital, a ne osoba. Clanovi drustva 
ne odgovaraju svojom imovinom za obveze drustva, niti su obvezni raditi u 
drustvu, a osnovni oblici su deonicko drustvo i drustvo s ogranicenom 
odgovornoscu . 

U osnovi trgovina (plasman) obavlja sve ekonomske, finansijske i tehnicke 
aktivnosti kOja se odnose na sveobuhvatnost proizvoda, na njegovom putu svih 



3 

i 

GALOGALA, MERCENO~.JZING MENIOt MENT 

transformacijskih procesa, od njegovog stvaranja pa do mesta gde se odvija njegova 
finalna potrosnJa. 

Kvalitet trgovine moze da se mjeri kriterijumom broja tokova koje ona 
ostvaruje u korist proizvodaca i potrosaca na ekonomski efektivan nacin. Proizvodac u 
direktnom kanalu ostvaruje neposredni kontakt sa potrosacima, bez obzira da Ii se radi 
o potrosnim iii proizvodnim dobrima. U indirektnim kanalima se kod potrosnih dobara 
javljaju marketing-institucije veleprodaje, dok se kod proizvodnih dobara umjesto 
veleprodaje i maloprodaje pojavljuju industrijski distributori, sa moguCim varijacijama u 
kojima ucestvuju razliciti agenti iii marketing-preprodavaci. 

Uloga marketing-posrednika jeste da posreduje izmedu proizvodaca 
potrosaca, karakterisu ih trgovinska drustva za veleprodaju i maloprodaju, koji 
preuzimajuci vlasnistvo nad robom uzimaju na sebe i rizike plasmana, dok drugi oblici 
posrednika ne preuzimaju vlasnistvo, nego samo obavljaju funkciju poslovne veze, tj. 
spajanja proizvodaea sa potrosaeem iii korisnika sa proizvodaeem. Jedan od 
najrasirenijih oblika su zastupnici (konsignator) koji preuzima robu na svoje 
konsignaciono skladiste i robu koja ostaje u vlasnistvu proizvodaea prodaje istu u ime i 
za raeun proizvodaea. 

Sadriaj trgovinskih aktivnosti mogla bi se nazvati i integrisanom marketing­
logistikom. Logistieki sistem ima za zadatak da finalni proizvod stavi na raspolaganje 
buducem kupcu, musteriji trgovine, prema eemu je dostupnog proizvoda od presudnog 
znaeaja za njegov plasman. 

U ovom ce udzbeniku biti ree 0 trgovinskom mercendajzingu, poslovnom 
marketing sistemu pomocu kojeg se optimalno proizvod stavlja na raspolaganje 
potrosaeima umestu, u vreme i po ceni koju je ovaj voljan platiti, s time da mu kupovine 
erneposebnu vrstu zadovoljstva. 
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