
Uvodne napomene 

1. Naslov knjige definisao je njen izdavac 
U koncipiranju sadrzaja knjige rllkovodila sam interesom da: 

- saops/im osnovno i najbilnije za svaki od podnaslova kl?jige 
- i ispostujem vezu koja postoji izmedu ova tri podnaslova- iii 

oblasti izucavanja 
Shodno tome: 

zainteresovanim za temu unapredivanje prodaje predlazem 
citanje I.,II. i IV poglavlja knjige 
zainteresovanim za temu mercendajzinga predlazem Citanje 
pn1a cetiri poglavlja kl~iige 
zainteresovanim za temujransizinga predlazem Citanje I., IV. 
i V. poglavlja knjige 

2. 	U p isanju knjige i u nasem drllzenju akenatje stavljen na: 
Savremenll maloprodajll, pre svega manjih trgovinskih 

organizacija i radl?/i 
Pitanja unapredivanja prodaje u maloprodaji iii 

mercrendajzinga 
Aflrmaciju strateskih partnerstava, a medu njima naroCito 

jransizing aranzmana u jimkciji opstajanja i jacanja maloprodajnih 
trgovinskih. lIsluznih preduzeca i objekata 

3. Teme iz naslova knjige najceSce se nalaze u litera/uri iz oblasti 
marketinga. ImajuCi u vidu: 

da najveCi broj domaCih MSP nema snazne marketinske sluzbe 
koje bi ulazile u uske subspecijalistiCke aktivnosti, jer vrlo cesto 
marketingom se bave menadzeri preduzeca i komercijalisti 

ida svaka od ovih tema nije samo marketin5ko, vee i 
organizaciol1o, tehnolosko, ekonomsko i pravno pitanje, u pisanju 
knjige opredelila sam se da osnovne teme posmatram sa vise aspekata i 
iz ugla prakticara 
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