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. Predmet i cilj istrazivanja

Marketing predstavlja funkciju koja je isturena prema trzistu i
objedinjuje sve napore preduzec¢a da ponudi svoje proizvode i usluge
pod uslovima koji su povoljniji od konkurentskih. Zbog takve svoje uloge
2 preduzedu, rukovodstvo i ostalo osoblje marketing funkcija, mora
saradivati sa svim ostalim funkcijama. To nije lak zadatak, posto nekad
nteresi odredenih funkcija, posmatrani izolovano, mogu biti u konfliktu.
Tehnicki struénjaci u funkcijama proizvodnje ili istrazivanja i razvoja
mogu, na primjer, insistirati na proizvodu koji je sa njihovog aspekta
dealan, ali ga trziste ne prihvata zbog suviSe visoke cijene. Rukovodioci
marketinga znaju da potrosSaci preferiraju konkurentski proizvod, koji
zadovoljava njihove potrebe mada je manje kvalitetan ali je znatno
2ftiniji. Oni ne mogu sami odlu€ivati o tome kakve ¢e proizvode i po
«0jim cijenama, preduzece ponuditi na trziStu, pa moraju ostvariti
saradnju sa rukovodiocima ostalih funkcija, uz podr8ku generalnog
direktora preduzeca, koji na prvom mjestu treba da bude marketinski
orjentisan.

Navedene uslove je neophodno ispuniti da bi marketing koncept u
poslovanju preduzec¢a dao zeljene rezultate. Vidjeli smo da izuzetno
v2Znu ulogu u ispunjavanju ovih uslova igraju marketing menadzeri, koji

/0jim odlukama pretvaraju globalne ciljeve preduzeéa u niz konkretnih
anova, organizuju njihovo prevodenje i kontroliSu postignute efekte.
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Brzina promjena u novoj ekonomiji je takva da se «trziSta
mienjaju brze od marketinga kompanija», pa je zbog toga i marketing
sirategija takvih kompanija vec zastarjela!

Neke od tih promjena direktno uti€u na ulogu i znacaj istrazivanja
marketinga u savremenim kompanijama. Spomenimo samo konkurenciju
«0/2 postaje sve intenzivnija, potroSace koji su sada bolje informisani i
maju vecu pregovaracku snagu od marketara a sve su viSe osjetljivi na
2anos cijena i vrijednosti koji im se nudi.

Zbog nove ekonomije, koju slobodno mozemo nazvati i
=xonomijom baziranom na znanju, buduce uspje$ne kompanije ¢e biti
samoe one koje brzo u€e. Posmatrano sa aspekta marketinga, najvaznije
~= biti da nauce kako $to bolje razumjeti potrosace. To je novi izazov i
xa odgovornost za istrazivate marketinga u kompanijama. U
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najnovijoj literaturi se ve¢ pojavljuju mislienja da «razumijeti potro$ace ne
znaci samo rutinski koristiti istrazivanje marketinga kao izvor informacije
niti samo obavljati uobic¢ajene menadzerske i ostale poslove».

Citirani autor razvija jednu veoma interesantnu ideju, inspirisanu
dolaskom nove ekonomije i potrebom da se potro$aéi razumiju bolje
nego $to to vecéina kompanija danas ¢&ini. Prezentirati ¢emo njegove
osnovne postavke i primjere kojima ih ilustrira, poSto su veoma dobar
outokaz istrazivaCima marketinga u buduéim kompanijama koji zele da
uce sve vise i vise o svojim potrosagima i na taj nacin ostvaruju odrzivu i
«onkurentsku prednost na trzistu.

Nova ekonomija nije samo informati¢ka, nego i globalna. Zbog
toga niti jedna kompanija na svijetu ne moze sebe vise smatrati
zasticenom od konkurencije druge kompanije iz bilo kojeg regiona na
olaneti zemlji. Sa druge strane, globalna ekonomija pruza i $ansu ¢ak
malim lokalnim kompanijama da konkuriSu bilo gdje na svijetu, nudecdi
svoje proizvode putem interneta naprimjer.

Slogan «misli globalno — djeluj lokalno», kojeg se doslovho
oridrzavaju transnacionalne kompanije, ima svoje znacenje i za sve
ostale a imace sve viSe u buducnosti.

Il. Istrazivacke hipoteze

Prelazak sa organizacije marketinga po proizvodnim jedinicama
72 organizaciju po trziSnim segmentima, znali da segmente treba
mnogo detaljnije istrazivati, preciznije definisati i kontinuirano pratiti. To
zahtileva kvalitetno istrazivanje i1 adekvatnu informacionu podrsku
marketing menadzerima.

Veoma bitna promjena je i prelazak sa strategije osvajanja novih
“upaca na strategiju zadrzavanja postojecih, odnosno, nalazenje
~2 boljeg naCina da se uspostave takvi odnosi sa kupcima koji ¢e dovesti
22 njihove dugoroéne lojalnosti kompaniji i njenoj marki. Informaciona
codrska ovakvoj marketing strategiji treba da bude baza podataka o
rupcima koja je toliko detalina i aktuelna, da omoguéava pracéenje
nasanja svakog individualnog kupca i prilagodavanje njegovim
=cificnim potrebama i zeljama. To ve¢ rade, naprimjer, bolji lanci
i=la | maloprodaje i na taj naCin postizu dugoroénu lojalnost svojih

Istrazivaci marketinga, kao §to smo vidjeli iz prethodnih primjera,
—2u veoma znacajnu ulogu u stvaranju informacione podr8ke
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neophodnu za prelazak sa konvencionalnih na nove marketin§ke
orincipe. Njihova uloga nije bitna samo u domenu metodologije,
organizacije i sadrzaja istrazivanja, nego i u kreiranju kompletnog
marketing informacionog sistema kompanije, koji se takode mora
mijenjati i prilagodavati novoj ekonomiji.

Kao i u prethodnim godinama poslovna politika Telekoma Srpske
za naredni period ¢e prvenstveno biti usmjerena na:

= Povecéanje konkurentnosti u fiksnoj mrezi kroz:

» osiguravanje liderske pozicije na trziStu telekomunikacionih
servisa u Republici Srpskoj i poboljSanje pozicije na
cjelokupnoj teritoriji BiH,

» usmjeravanje fokusa poslovanja na korisnike,
» unapredivanje kvaliteta servisa,
» Sirenje portfolija servisa,

» izgradnjom novih i tehnoloskim unapredivanjem postojecih
mreza za pristup,

» pripremom za ulazak na trzista drugih operatora u BiH.

Prvi uslov je da upravljanje preduzecem kao cjelinom bude
_smjereno ka prilagodavanju resursa Sansama na trziStu. To znadi da
.71 menadzmenta preduzecéa, na €elu sa generalnim menadzerom, sve
/02 odluke donosi u skladu sa marketin8kim pristupom poslovanju.
mo ukoliko svi menadzeri i zaposleni postuju osnovne marketinske
“ncipe, moze se konstatovati da je to preduzece zaista postavljeno tako
22 «trziste vodi». Nije, dakle, dovoljno da samo menadzeri i zaposleni
marketinSkim aktivnostima misle i djeluju na taj nacin, nego isto tako i

«0ji su zaduzeni za proizvodnju, istrazivanje i razvoj, finansije,
«7 govodstvo i ostalo. To prakti€éno znaci da vrh rukovodstva preduze
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ireba da razmisljaju svi menadzeri i zaposleni u preduzecu, posto je to
orvi uslov za njegovu istinsku marketin$ku orijentaciju.

Drugi uslov je da sve marketinSke aktivnosti u preduze¢u budu
organizovane i vodene na nacin koji omogucéuje ostvarivanje postavljenih
cljeva i uspjeSnu saradnju sa ostalim funkcijama. Istrazivanje trziSta
mora obezbijediti kvalitetnu informacionu podr§ku za sve marketing
odluke. Ko ne poznaje svoje trziSte, ne moze uspjeSno primijeniti
marketing koncept. Ekonomska propaganda i ostale promotivne
axtivnosti treba da upoznaju potrodace sa proizvodima i uslugama koje
m preduzeca nude i uvjere ih u njihove prednosti. Prodajno osoblje mora
. girektnoj komunikaciji sa kupcima da finalizira sve marketin§ke napore
ostalih u preduzeéu i obavi proces razmjene. Isto tako i ostale
marketinSke aktivnosti, koje c¢e biti detaljno opisane u narednim
coglavljima magistarskog rada, treba da obavljaju svoj dio zadatka u
s«'adu sa ciljevima preduzeca.

I1l. Metode istrazivanja

Prethodno navedene istraZivacke hipoteze moguée je uspjesno
Zoxazivati primjenom odgovaraju¢ih metoda istrazivanja. Pri tome,
"Mhodno je imati u vidu, prethodno pomenutu, sloZzenost pojave koja
== U ovom magistarskom radu tretira, sto iziskuje primjenu veceg broja
Str az.vack|h metoda primjerenih drustvenim naukama.

Polazeéi od navedenog, u ovom istrazivanju primijenjene su, prije
. metode analize i sinteze, koje omogucavaju detaljno razlaganje
trane pojave, a zatim izvodenje odgovarajucéih zakljuaka.

Takode, u cilju dokazivanja istrazivackih hipoteza, a u vezi sa
soirebom unapredivanja sa nekim konkretnim pojavama, upotrebljena je
romparativna metoda, a za provjeru izvedenih zaklju€aka koris¢ena je

~="fxaciona metoda.

Primjenom odgovarajucih istrazivackin metoda omoguéeno je
enje pouzdanih zaklju¢aka o ulozi i zna¢aju marketinga u ukupnom
vanju preduzeca. Ovo tim prije $to je sprovodenje ekonomskih
2pa reprodukcije bitan uslov za postizanje i poboljSanje trziSne
Jozicie preduzeca Zato je ovo |stra2|vanje usmjereno na pronalaienje
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2= iz alazenje i sprovodenje upravljackih mjera za uspje$no sprovodenje
marketing koncepcije poslovanja.
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U vezi sa naprijed navedenim, pouzdanost zakljuivanja u ovom
strazivaCkom radu bice tim prije obezbijedena, kada se najavljene
nipoteze potvrde i primjenom joS jedne istrazivatke metode. Naime,
pouzdanosti zaklju€ivanja u ovom radu znatno doprinosi i primjena
strazivaCke metode case study, odnosno studije slu€aja, koja
podrazumijeva provjeru hipoteze na konkretnom primjeru poslovne
orakse datog preduzeéa. Pored toga, pouzdanost zakljuivanja o
dokazivosti najavljenih istrazivackih hipoteza treba da doprinese |
orimjena desk metode, odnosno koriScenje struéne i naucne literature,
sio podrazumijeva kako knjige, tako i odgovaraju¢e radove objavljene u
Zasopisima.

I, na kraju, ali ne po zna€aju ve¢ samo po navodenju, treba
comenuti i primjenu field metode, Sto podrazumijeva istrazivanje na
terenu, odnosno provjeru istrazivackih hipoteza u poslovnoj praksi.

Primjena navedenih istrazivackih metoda podrazumijevala je i
Snienicu da postoji niz specificnosti kojima se karakteriSu pojedine
orivredne djelatnosti, odnosno osnovni ekonomski subjekti koji u njima
cosluju. Zato je bilo neophodno voditi racuna o tome kako bi se moglo
‘ormulisati odgovaraju¢e mjere koje menadZzment preduzecéa treba da
oreduzmu u praveu sprovodenja marketing koncepcije poslovania.




