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Vremena se mijenjaju™ o

Cetrdeset godina nakon &to je Bob Dylan snimio ovu slavnu pjesmu, vremena se doista
mijenjaju. Promjene su zahvatile i ovog pjevaca koji se nekad borio protiv establiSmenta,
a sada se zaogrcée togom kako bi primio pocasnu diplomu na starom skotskom
Sveucilidtu St. Andrew’s. MoZda je poceo igrati i golf! Sto se tice marketinga, prikladniji
stih je "Vremena se uvijek mijenjaju, i to sve brze”. Po rije¢ima rock grupe The Darkness®,
.zaglibis li u rutini”, gotov si.

Neke su promjene politicke, poput prosirenja Europske unije, neke su posljedica
promasene politike, kao Sto je ,.rat protiv terorizma”. Pomicanje Europske unije na istok
te ukljucivanje Cipra, Cegke, Estonije, Madarske, Litve, Latvije, Malte, Poljske, Slovacke
i Slovenije povecava geografsku povrsinu EU za Cetvrtinu, a broj njezinog stanovnistva za
petinu. Time se takoder povecava raznolikost u EU bududi da je vecina drzava pristupnica
mnogo manje bogata od ostatka EU, Sto povecava bruto domacdi proizvod EU za jednu
dvadesetinu. ,Rat protiv terorizma” takoder dodatno naglasava raznolikost bududi da
se europski susjedi na Bliskom istoku sve viSe osjecaju Zrtvama Zapada. Situacija je sve
napetija i u Europi gdje je Islam postao najbrze rastuca religija. Stoga se Europa susrece
s mogucnoscu da postane prosireno trziste, ali s vecom raznolikoScu.

Europa, kao i drugi razvijeni dijelovi svijeta, suocena je s ogromnim demografskim
promjenama koje ce predstavljati sve veci izazov za politicare i marketinske strucnjake.
Generacija baby-boomera rodenih nakon Drugog svjetskog rata koji slusaju Boba Dylana
stari. Sok koji je prouzrocila ta generacija stvorio je tinejdZerska trzista koja jo3 uvijek
postoje, no opadanjem stope nataliteta, sijeda Ce trZiSta postati sve utjecajnija kod
donosenja klju¢nih marketinskih odluka.

Vec sad nekadasnjim tinejdZerskim trziStem popularne glazbe dominira generacija ljudi
koji su presli pedesetu. Medutim, do dominacije baby-boomera u kupnji ploca doslo je zbog
toga Sto su ,.zaglibili u rutini” nabavljanja glazbenih albuma na stari nacin dok tehnologki
spretne mlade generacije skidaju glazbu s interneta i snimaju je na svoje iPod uredaje.
Elektronicka medupovezanost ljudi se znatno promijenila u posljednjih nekoliko godina.
Prije samo nekoliko godina, revolucionarni potez bio je uvodenje direktnih telefonskih
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linija u studentske sobe; sada je ta tehnologija suviSna jer mlada generacija medusobno
kontaktira SMS-ovima, mobilnim telefonima ili e-postom. Jedna od posljedica ove osobne
medupovezanosti jest sve manje posjeta studentskim klubovima ili udruzenjima koji su
nekad bili jedina mjesta gdje su se studenti mogli okupljati i provoditi vrijeme.

Nasem globalnom dosegu odgovara da osobna medupovezanost ne ovisi o udaljenosti
- komunikacije su samo malo skuplje komuniciramo li s nekim na drugom kraju svijeta
umjesto s druge strane hodnika. Globalizacija je i dalje kontroverzna tema, ali odvija se
sve brze. Dvije glavne sile ubrzavaju globalizaciju, a objema se u srzi nalaze Kina i Indija.
Bududi da su njihova trzidta sada slobodnija, rast ovih dviju ekonomija (Kina s 9,8% i
Indija s 10,4% rasta BDP-a u 2004. godini) daleko nadilazi gospodarski rast na Zapadu
(EU 1,3% i SAD 4,9%). Kako mnogobrojno i sve bogatije stanovnistvo Kine i Indije i dalje
raste, konkurencija ce se boriti za uspjeh na tim trzistima. Istodobno, velika zaliha dobro
obrazovane, kvalificirane i jeftine radne snage u Indiji i Kini ¢ini te zemlje privlacnima za
stvaranje kao i za ponudu robe i usluga.

Cetvrto europsko izdanje

Cetvrto europsko izdanje Osnova marketinga nudi znacajna poboljsanja u gledistu,
organizaciji, sadrzaju i stilu. Uzevsi u obzir internacionalnost Europe te rast globalizacije,
primjeri i slucajevi su uzeti ne samo iz Europe vec i iz SAD-a, Japana, jugoistocne
Azije i Afrike. Neki se primjeri i slucajevi ticu nacionalnih pitanja, ali i oni su izabrani
zato Sto prikazuju teme od vaznosti za studente Sirom svijeta. Mnogi ukljucuju razvoj
u elektronickoj trgovini, mobilnim komunikacijama, modi i zabavi. lako takvi slucajevi
pokrivaju mnoga trzista i proizvode, marke i potrosaci koje smo izabrali bliski su
iskustvima i stremljenjima Citatelja.

Ova knjiga ima osam dijelova. Prva Cetiri pokrivaju marketinSke pojmove i strategiju, a
druga Cetiri splet marketinga.

Prvi dio - Marketing danas - daje uvod u marketing u svijetu koji se mijenja i zatim
odmah uvodi temu strateskog marketinga kao nacina sjedinjavanja svih aktivnosti
marketinga. Osim Sto daje prvi okvir za marketinsko razmisljanje, poglavlje prikazuje
veze izmedu poglavlja koja slijede te priprema teren za ostatak teksta.

Drugi dio - MarketinSke odrednice - pocinje trecim poglavljem koje istrazuje sve
dimenzije okruzenja u kojem se natjecu danasnje tvrtke. Za razliku od vecine drugih
tekstova koji velike trendove koji se pojavljuju u okruzZenju poput internetske revolucije,
globalizacije i uloge marketinga u Sirem drustvu spominju u zavrsnim primjedbama na
kraju knjige, Osnove marketinga odmah uvodi te teme. Novo Cetvrto poglavlje razmatra
kako bi se marketinske strategije i prakse trebale prilagoditi da bi iskoristile internet,
koji je postao vazan element u suvremenom marketingu. Peto poglavlje bavi se vaznim
pitanjima drustveno odgovornog marketinga, dok Sesto poglavlje obraduje marketing na
globalnom trzistu.

Treci dio - TrZiSta - obraduje ponasanje potrosaca te nacin prikupljanja informacija o
trzistu. Sedmo poglavlje istraZzuje ponasanje potrosaca i trzista krajnje potrosnje gdje mi,
krajnji potrosaci, zivimo. Osmo poglavlje zatim proucava marketing na trzistu poslovne
potrosnje, ukljucujuci prodaju medunarodnim vladinim agencijama. lako su manje uocljiva
u glavnoj trgovackoj Cetvrti, najviSe marketinskih aktivnosti odvija se na trzistima poslovne
potrosnje. Deveto poglavlje daje cjeloviti pregled marketinskog istrazivanja i pokriva cijeli
niz metoda prikupljanja informacija vaznih pri donoSenju marketinskih odluka.
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Cetvrti dio - Strategija - zapocinje poglavljem o tome kako podijeliti trzista na trzisne
segmente, izabrati ciljna trzista te smjestiti proizvode i usluge u glave potrosaca.
Jedanaesto poglavlje zatim prikazuje kako izgraditi odnos s potrosacima kroz
zadovoljstvo kupaca, kvalitetu, vrijednost i uslugu, dok dvanaesto poglavlje istrazuje
nacine osmisljavanja konkurentne prednosti i ucinkovitog natjecanja.

Posljednja Cetiri dijela obraduju marketinski splet.

Peti dio - Proizvod - ima tri poglavlja. Trinaesto poglavlje, koje govori o strategijama
proizvoda i kreiranja marki, opSirno obraduje suvremene teme poput vrijednosti marke,
pozicioniranja marke, upravljanja markom i ponovnog kreiranja marke (rebranding].
Cetrnaesto poglavlje bavi se razvojem novih proizvoda i marki te nacinom upravljanja
proizvodom tijekom njegovog Zivotnog vijeka. Posljednje poglavlje u ovom dijelu detaljno
obraduje vrlo vazno podrucje marketinskih usluga.

Sesti dio - Cijena - predstavljena je u jednom, sveobuhvatnom poglavlju, Sesnaestom,
koje razraduje klju¢na razmatranja i pristupe odredivanju cijena te utvrdivanje
strategija odredivanja cijena u okruzenju koje se sve vise vodi vrijednoscu i dinamic¢nim
odredivanjem cijena.

Sedmi dio - PromidZba - sadrzi tri poglavlja. Sedamnaesto poglavlje razmatra vaznost
razvoja strategije integriranih marketinskih komunikacija. Oglasavanje, unapredenje
prodaje i odnosi s javnoscu obradeni su u osamnaestom poglavlju. Ovaj dio zavrsava
devetnaestim poglavljem o osobnoj prodaji i drugim oblicima direktnog marketinga.

Osmi dio - Distribucija - predstavlja zadnju etapu procesa dovodenja proizvoda ili usluga
do kupca. Dvadeseto poglavlje, posljednje u knjizi, razmatra tradicionalni protok roba i
usluga kroz kanale marketinga te logisticko upravljanje veleprodajom i maloprodajom.

Klasicni sadrzaj
Praktican, menadZerski pristup marketingu vrhunskih znalaca u tom podrucju
priprema studente za poslovne izazove u stvarnom svijetu.

Suvremeni i relevantni primjeri i primjena objasnjavaju velike odluke s kojima se
suocavaju marketinski menadzeri.

Svako poglavlje otvaraju Uvodni primjeri koji prikazuju evidentan primjer odredene,
zanimljive situacije na trzistu.

Uvid u marketing su tekstovi koji daju kratke primjere i studije slucaja tvrtki.

Oglasi u boji ukazuju na snazan utjecaj marketinga u nasem svakodnevnom Zivotu.

Novo u ovom izdanju

U potpunosti obnovljeni i osuvremenjeni Uvodni primjeri, Uvid u marketing te
Zakljucni primjeri odrazavaju rastudi utjecaj e-trgovine.

Obnovljene tablice u boji, oglasi i prikazi naglasavaju kljucne ideje i marketinSke
strategije.

Sveobuhvatna internetska stranica, koja sadrzi bogate materijale za nastavnike i
studente, dostupna je na adresi www.pearsoned.co.uk/kotler. U potpunosti obnovljena,

ta se stranica moze pohvaliti odlicnim dodacima, poput novih studija slucajeva, novih
pitanja s viSestrukim izborom te primjerima odgovora na pitanja s DVD-a Marketing in
Practice.



