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1. Predmet i cilj istrazivanja

Marketing predstavlja funkciju koja je isturena prema trziStu i
objedinjuje sve napore preduzeca da ponudi svoje proizvode i usluge
pod uslovima koji su povoljniji od konkurentskih. Zbog takve svoje uloge
J preduzecu, rukovodstvo i ostalo osoblje marketing funkcija, mora
saradivati sa svim ostalim funkcijama. To nije lak zadatak, posSto nekad
""" esi odredenih funkcija, posmatrani izolovano, mogu biti u konfliktu.
= ":f(i struénjaci u funkcijama proizvodnje ili istrazivanja i razvoja
mogu. na primjer, insistirati na proizvodu koji je sa njihovog aspekta
s=zan 2l ga irziSte ne prihvata zbog suvise visoke cijene. Rukovodioci

=tngz znaju da potrosadi preferiraju konkurentski proizvod, koji
a2 nilhove potrebe mada je manje kvalitetan ali je znatno

== 7 ne mogu sami odlucivatl o tome kakve ¢e proizvode i po
Lo cenama preduzeces ponuditi na trzistu, pa moraju ostvariti
a2 nsowociooma osialih funkcija, uz podrSku generalnog
S s el oec= w00 na prvom mijestu treba da bude marketinski

“.z.=cdene uslove je neophodno ispuniti da bi marketing koncept u
S ovanu preduzeca qao zeljene rezultate. Vidjeli smo da izuzetno
Znu ulogu u ispunjavanju ovih uslova igraju marketing menadzeri, koji
:‘ m odlukama pretvaraju globalne ciljeve preduzeca u niz konkretnih
‘anova, organizuju njihovo prevodenje i kontroliSu postignute efekte.

Brzina promjena u novoj ekonomiji je takva da se «trziSta mjenjaju
orze od marketinga kompanija», pa je zbog toga i marketing strategija
iakvih kompanija ve¢ zastarjela!

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

Zbog nove ekonomije, koju slobodno mozemo nazvati i
onomuom baziranom na znanju, buduce uspjesne kompanije c¢e biti
mo one koje brzo uce. Posmatrano sa aspekta marketinga, najvaznije
biti da nauce kako $to bolje razumijeti potro§ace. To je novi izazov i
velika odgovornost za istrazivaCe marketinga u kompanijama. U
nainovijoj literaturi se vec pojavljuju misljenja da «razumijeti potroSace ne
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znacCi samo rutinski koristiti istrazivanje marketinga kao izvor informacije
niti samo obavljati uobi€ajene menadzerske i ostale poslove».

Citirani autor razvija jednu veoma interesantnu ideju, inspirisanu
dolaskom nove ekonomije i potrebom da se potrosaci razumiju bolje
nego Sto to vecina kompanija danas cCini. Prezentirati ¢emo njegove
osnovne postavke i primjere kojima ih ilustrira, posto su veoma dobar
putokaz istrazivaima marketinga u buduc¢im kompanijama koji zele da
uce sve vise i vise o svojim potrosacima i na taj nacin ostvaruju odrzivu i
konkurentsku prednost na trzistu.

Nova ekonomija nije samo informati¢ka, nego i globalna. Zbog
iogz niti jedna kompanija na svietu ne mozZe sebe vise smatrati
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zemlji. Sa druge strane, globalna ekonomija pruza i Sansu ¢ak
oxkalnim kompanijama da konkurisu bilo gdje na svijetu, nudeci
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N samst globaino — djeluj lokalno», kojeg se doslovno
proriavae Fansnaconaline kompanije, ima svoje znacenje i za sve

2. Istrazivacke hipoteze

—relazak sa organizacije marketinga po proizvodnim jedinicama
n2 organizaciju po trzisnim segmentima, znaci da segmente treba
mnogo detaljnije istrazivati, preciznije definisati i kontinuirano pratiti. To
zantjeva kvalitetno istrazivanje i adekvatnu informacionu podrsku
marketing menadzerima.

Veoma bitna promjena je i prelazak sa strategije osvajanja novih
Kupaca na strategiju zadrZzavanja postoje¢ih, odnosno, nalaZenje
najboljeg nacina da se uspostave takvi odnosi sa kupcima koji ¢e dovesti
do njihove dugoroCne lojalnosti kompaniji i njenoj marki. Informaciona
podrSka ovakvoj marketing strategiji treba da bude baza podataka o
kupcima koja je toliko detaljna i aktuelna, da omoguéava praéenje
ponasanja svakog individualnog kupca i prilagodavanje njegovim
specificnim potrebama i Zeljama. To ve¢ rade, naprimjer, bolji lanci
hotela i maloprodaje i na taj naCin postizu dugoro¢nu lojalnost svojih
kupaca.

IstraZivaCi marketinga, kao Sto smo vidjeli iz prethodnih primjera,
imaju veoma znac€ajnu ulogu u stvaranju informacione podrske
neophodnu za prelazak sa konvencionalnih na nove marketinske
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principe. Njihova uloga nije bitha 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:

— Povecanje konkurentnosti u fiksnoj mrezi kroz:

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

~ usmieravanje fokusa poslovanja na korisnike,

» unapredivanje kvaliteta servisa,
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» Zgracnom nowin | i=hnoloskim unapredivanjem postojecih

Zak na trZista drugih operatora u BiH.

==y =ow = d2 upravianje preduzecem kao cjelinom bude
= = godavanu resursa Sansama na trzistu. To zna€i da
menzoimenia preduzeca, na Celu sa generalnim menadzerom, sve
_ke donosi u skladu sa marketinSkim pristupom poslovanju.
olko svi menadzeri i zaposleni postuju osnovne marketinSke
"',’*29 se konstatovati da je to preduzece zaista postavljeno tako
gz «irZ'sie vodin. Nije, dakle, dovoljno da samo menadzeri i zaposleni
marketinskim aktivnostima misle i djeluju na taj nacin, nego isto tako i
oni koji su zaduzeni za proizvodnju, istrazivanje i razvoj, finansije,
xnjigovodstvo i ostalo. To prakticno znaci da vrh rukovodstva preduzeca,
prilikom donosSenja strateSkih odluka, ne smije davati prioritet
xratkoro€noj profitabilnosti, a Zrtvovati dugorocnu trzisnu poziciju. Pored
toga, rukovodilac sektora za istrazivanje i razvoj mora sva tehnicka
unapredenja i inovacije proizvoda da prilagode zahtjevima potroSaca, a
ne vlastitim preferencijama osoblja. Rukovodilac proizvodnje treba da
shvati kako éeste izmjene dizajna, funkcionalnosti, kvaliteta i asortimana
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:)02|cua I trziSno ucesce. Finansijski menadzeri su ¢esto skloni da Stede
na relativno sitnim stvarima i nerado daju kredite, dok trziSno orijentisano
oreduzecée uvijek treba da ulaze u svoj marketing i povec¢ava prodaju,
misleci na profitabilnost u dugom roku, a ne kratkoro€no. Na sli¢an nacin



treba da razmisljaju svi menadzZeri i zaposleni u preduzeéu, posto je to
prvi uslov za njegovu istinsku marketinsku orijentaciju.

Drugi uslov je da sve marketinSke aktivnosti u preduzecu budu
organizovane i vodene na nacin koji omogucuje ostavrivanje postavljenih
cilleva i uspjesnu saradnju sa ostalim funkcijama. Istrazivanje trzista
mora obezbijediti kvalitetnu informacionu podrSku za sve marketing
odluke. Ko ne poznaje svoje trziste, ne moze uspjesSno primijeniti
marketing koncept. Ekonomska propaganda i ostale promotivne
zktivnosti treba da upoznaju potroSace sa proizvodima i uslugama koje
m preduzecéa nude i ubijede ih u njihove prednosti. Prodajno osoblje
mora u direkinoj komunikaciji sa kupcima da finalizira sve marketinske
nzpore ostalih u preduzecu i obavi proces razmjene. Isto tako i ostale
Tarketnske aktivnosti, koje ¢ée biti detalino opisane u narednim
~ma magisiarskog rada, treba da obavljaju svoj dio zadatka u
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3. Metode istrazivanja

FEheone aawecene straZivacke hipoteze moguce je uspjesno
- pEEmEnom  oogovarajucih metoda istrazivanja. Pri tome,

SENERDED = U widu, prethodno pomenutu, slozenost pojave koja

S5 . o.om magsiarskom radu tretira, Sto iziskuje primjenu vedéeg broja

SUE2 a2t meioda primjerenih drustvenim naukama.
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=0lazedl od navedenog, u ovom istraZivanju primjenjene su, prije
=02 melode analize i sinteze, koje omogucavaju detaljno razlaganje
smairans pojave, a zatim izvodenje odgovarajucih zakljucaka.
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Takode. u cilju dokazivanja istrazivackih hipoteza, a u vezi sa
potrebom unapredivanja sa nekim konkretnim pojavama, upotrebljena je
' komparativha metoda, a za provjeru izvedenih zaklju¢aka koriséena je
verifikaciona metoda.

Primjenom odgovarajucih istrazivackih metoda omoguéeno je
zvodenje pouzdanih zaklju¢aka o ulozi i zna¢aju marketinga u ukupnom
poslovanju prduze¢a. Ovo tim prije Sto je sprovodenje ekonomskih
orincipa reprodukcije bitan uslov za postizanje i pobolj$anje trzisSne
pozicije preduzeca. Zato je ovo istrazivanje usmjereno na pronalazenje
odgovarajucih rjeSenja u oblasti aktivhosti menadzmenta koji je zaduzen
za iznalazenje i sprovodenje upravljackih mjera za uspjesno sprovodenje
marketing koncepcije poslovanja.



