REZIME RADA

Jedan od bazičnih ciljeva poslovanja svakog preduzeća predstavlja postizanje i održavanje prednosti u odnosu na konkurenciju. Konkurentsko okruženje direktno djeluje na poslovni rezultat, mogućnost razvoja i opstanka kompanije. Ono uključuje stalno suočavanje kompanije sa situacijom na tržištu te s direktnim prilikama i opasnostima koje ono nosi. Izazovi iz okruženja za neke djelatnosti predstavljaju dobre prilike, za druge opasnosti, dok samo na rijetke kompanije uopšte ne utiču.

Današnje poslovno okruženje je prilično nepredvidivo, ekonomija doživljava značajne promjene. Napuštamo industrijsko doba i svijet u kome su jedini resursi poslovanja bili fizički i opipljivi, a promjene relativno primjetne i rijetke. Globalne ekonomske promjene, upotreba novih tehnologija i globalna tržišna dinamika ukidaju rijetke preostale konkurentske oaze. 

Poslovni procesi se mijenjaju i prilagođavaju tržišnim prilikama, poslovanje se globalizira i ubrzava, a konkurencija postaje intenzivnija. Kompanije nastoje dodavati vrijednost svom poslovnom procesu. Neopipljivi resursi poslovanja (znanje, informacije, inovacije, zadovoljstvo potrošača, imidž) značajno doprinose izvrsnosti poslovanja i značajno premašuju fizičku vrijednost preduzeća. Profitabilnost većine preduzeća ovisi o mogućnosti njihog rasta - bilo zbog povećane prodaje na postojećem tržištu ili na drugim geografskim područjima bilo zbog proširenja i/ili uvođenja nove linije proizvoda, te proširenja, i/ili uvođenja nove tehnologije i dr. Preduzeća koja su zadovoljna stanjem u kojem se nalaze gube vitalnost i snagu, te postaju osjetljiva na napade konkurencije. Zbog toga dolaze u opasnost da nazaduju ili uopšte da nestanu sa tržišta. Jasno je da rast preduzeća predstavlja ne samo uslov razvoja već i tržišnog opstanka kompanija.

Kompanije svoj uspjeh, odnosno neuspjeh u poslovanju zasnivaju na odgovarajućoj strategiji marketinga. Strategija marketinga treba da prati stalne promjene u okruženju, da na njih pravovremeno djeluje i time osigura visok nivo zadovoljstva kupaca. Na taj način strategija marketinga izgrađuje konkurentsku prednost koja će omogućiti iznadprosječno zadovoljstvo kupaca a time i iznadprosječne profite ne samo za opstanak nego i za kontinuirano poslovni rast preduzeća. Da bi preduzeće formulisalo svoju strategiju marketinga ono mora identifikovati i analizirati ciljna tržišta, te razviti marketinški miks na način koji će zadovoljiti kupce na tim tržištima. Prilikom formulisanja strategije marketinga na menadžerima stoji zadatak da razmotre prednosti i nedostatke eksterne pozicije preduzeća na tržištu u odnosu na konkurenciju, kao i interne prednosti i nedostatke preduzeća u marketingu, istraživanju i razvoju, nabavci, proizvodnji, finansijama i sl.

Pri razvijanju strategije marketinga preduzeća nije dovoljno samo analizirati potrebe i želje kupaca nego je nužno razmotriti i poziciju preduzeća u odnosu na njegove konkurente. To znači da je zadatak menadžmenta preduzeća formulisati takvu strategiju marketinga koja će zasigurno doprinijeti uspješnijem poslovanju nego što ga vodi direktni konkurent. 
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