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Obic¢ajno postanejo strokovnja-
ki in znanstveniki slavni Sele po smr-
ti. Philip Kotler, ki je tako reko¢ oce
marketinga, pa je Ze za ¢asa Zivljenja
postal svetovno znani strokovnjak in
znanstvenik. To dokazujejo njegova
Stevilna strokovna dela in najnovej-
Sa — enajsta izdaja strokovne knjige
Management trZenja (naslov izvirni-
ka: Marketing management). Name-
sto svetovno uveljavljenega izraza
»marketing« Stevilni avtorji uporab-
ljajo preveden pojem »trZenje«, ki
naj bi v celoti pomenilo vsebino in
pojem marketing.

Prednost in novost v najnovejsi
Kotlerjevi knjigi poudarja:

B Internet ter njegovo uporabo in
ucinke

B Management verige povprase-
vanja in ponudbe

B Ravnanje z odnosi s kupci in
ravnanje z odnosi s partnerji

B Izbirne moZnosti za trzne poti

Razvijanje blagovne znamke in
upravljanje blagovne znamke kot
premozZenje podjetja.

Sicer pa je avtor kot v doseda-
njih izdajah Managementa trZenja
obdelal v petih delih oziroma 22. po-
glavjih najpomembnejSo vsebino tr-
zenja.V prvem delu je avtor prikazal
razumevanje managementa trzenja
iz najrazli¢nejsih zornih kotov s pou-
darkom na 21. stoletje in prilagaja-
nju trzenja razmeroma nove ekono-
mije. Bistvo trZzenja temelji na zado-

voljstvu kupca, proizvajalca in lastni-
ka kapitala. Zato je tudi ta tematika
zajeta v posameznih poglavjih. Us-
peh podjetja ali posameznika pa se
odraza v tem, da prisluhnemo placil-
no sposobnemu povprasevanju in na
osnovi tega oblikujemo, razvijamo,
proizvajamo in prodajamo ustrezne
izdelke oziroma storitve. To doseZe-
mo z analizo trzenjskih priloZnosti,
strateSkim nacrtovanjem, analizira-
njem trzenjskega okolja oziroma
proucevanjem porabniskih trgov in
nakupnega vedenja. Ce pa imamo
proizvodnjo in prodajo reprodukecij-
skih materialov, izvajamo analizo
medorganizacijskih trgov in nakup-
nega vedenja organizacij. Pri tem
moramo obvladati ravnanje s tek-
meci ter ustrezno dolocati trzne seg-
mente in izbirati ciljne trge.

Brez oblikovanja trZznih strategij
pa si ne moremo zamisliti osvajanja
novih produktov, novih trgov in no-
vih kupcev. V ta namen je avtor pri-
kazal pozicioniranje in razlikovanje
trzne ponudbe skozi Zivljenjski cikel
izdelka, razvijanje novih trznih po-
nudb s poudarkom na vodenje pro-
cesa razvoja ter sprejemanja izdelka
pri kupcu.

Avtor je veliko pozornosti na-
menil oblikovanju ponudbe za glo-
balni trg in razclenil konkretne ak-
tivnosti pri odlo¢anju nastopanja na
trgih, programih trzenja, komunici-
ranja in organiziranosti slednjega.
Pri oblikovanju trZzne ponudbe mo-
ramo imeti ustrezno strategijo izdel-
ka in s tem povezanih trznih vidikov,
vklju¢no z blagovno znamko. Prav
znamkam je avtor namenil razmero-
ma veliko prostora. Dotaknil se je
tudi oblikovanja trZenja storitev in
ustreznih trZenjskih strategij za sto-
ritvena podjetja pri upostevanju ce-
novne strategije za posamezne pro-
grame.

ZaokroZeno pa nam je v petem
delu prikazal Philip Kotler manage-
ment in izvajanje trZenjskih progra-
mov. V ta namen je raz¢lenil mana-
gement mrez vrednosti in trznih
poti, trgovanja na drobno in debelo s
poudarkom na logistiki. Kot vecina
avtorjev pa je namenil veliko prosto-
ra managementu komuniciranja in v
ta namen nam predstavil trZenjsko

komunikacijski splet s petimi najpo-
gosteje uporabljenimi orodji.

Seveda pa brez strokovnega ka-
dra ne moremo pri¢akovati poslov-
nih uspehov. Zato moramo pravoca-
sno nacrtovati prodajno osebje (or-
ganiziranost, Stevilo, nagrajevanje in
podobno). Tudi od ravnanja s pro-
dajnim osebjem je odvisen uspeh
podjetja. V zakljuénem poglavju se
je avtor dotaknil managementa vseh
prizadevanj na podrocju trZenja in
le-to raz¢lenil na trzenje v organiza-
ciji podjetja, z oblikovanjem trzenj-
skega oddelka, do konkretnega izva-
janja in nadziranja le-tega.

Bogastvo omenjene knjige se
odraza v managerski usmerjenosti,
analititnem pristopu, multidiscipli-
narnem vidiku trZenja, univerzalni
uporabi, kakor tudi z vseobsegajo-
¢em in uravnoteZenem vsebinskem
okviru, saj Kotlerjeva knjiga zajema
najpomembnejSe vsebine, ki jih tr-
Zenjski manager mora razumeti in
obvladati za izvedbo strateskega,
takticnega in administrativnega trze-
nja.

Avtor je strokovno knjigo obo-
gatil Se s primeri v besedilu in krat-
kimi $tudijskimi primeri ter vajami
na koncu posameznih poglavij. No-
vost za Studente in druge je med dru-
gim v trZenjski razpravi v vsakem
poglavju, ki prikazuje vprasanje, da
od udelezencev zahteva, da zavza-
mejo staliS¢e o trzenjskem vprasa-
nju, ki ga obravnava konkretno po-
glavije.
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Pred kratkim je Zalozba GV iz
Ljubljane izdala zanimivo in praktic-
no knjigo treh zgoraj citiranih avtor-
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