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Autor knjige Marketinske paradigme: stvara-
nje i razmjena vrijednosti je dr.sc. Bruno Grbac,
redoviti profesor u trajnom zvanju i znanstveni
savjetnik na Ekonomskom fakultetu Sveucilista u
Rijeci. Knjigu je 2010. godine izdao Ekonomski
fakultet u Rijeci i Promarket iz Rijeke.

Sadrzaj djela razraden je u opsegu od 279 strani-
ca, a strukturira ga pet cjelina.

Knjigu Marketinske paradigme: stvaranje i
razmjena vrijednosti recenzirali su i dali pozitivne
ocjene znanstvenici: dr. sc. Marcel Meler, redoviti
profesor i znanstveni savjetnik na Ekonomskom
fakultetu Sveucilista Josipa Jurja Strossmayera u
Osijeku, te dr.sc. Ivan Mencer, redoviti profesor
i znanstveni savjetnik na Ekonomskom fakultetu
Sveucilista u Rijeci.

Knjiga je znanstvena — monografija i udzbenik
namijenjen studentima preddiplomskog studija
ekonomskih i drugih fakulteta koji izu¢avaju pro-
blematiku marketinga, a ¢iji je program uskladen
s Bolonjskim procesom. Kako sam autor navodi
u Predgovoru, osim studentima, knjiga je nami-
jenjena i stru¢njacima u poslovnim subjektima
zainteresiranima za temelje marketinske teorije i
marketinsku praksu.

Cilj je knjige ponuditi obrazac trzi$nog ponasanja
u funkciji stvaranja i razmjene vrijednosti izmedu
poslovnih subjekata i potrosaca. Kao $to autor
istice, marketing je i mnogo vise od same poslovne
funkcije, to je filozofija poslovanja koja u sredistu
pozornosti ima potros$ace, ispunjavanje njihovih
potreba i Zelja uz ostvarivanje dobiti. U elaboraciji
navedenog vaznost se pridaje stvaranju partnerskih
odnosa, ne samo s potrosac¢ima nego i s drugim
sudionicima na trzistu.

Knjiga je sistematicno strukturirana, u logickom
slijedu, korak po korak vodedi ¢itatelja kroz sve
znacdajne marketinske pojmove i procese. Valja
naglasiti da teoretske postavke prate i sheme koje
isti¢u vazne pojmove, nastojeci ih vizualno priblizi-
ti citatelju. Uz sheme, tekst prate tablice, ali i slike,
¢ime se gradivo nastoji dodatno pojednostavniti i
pribliziti studentu/¢itatelju, ali isto tako, omoguditi
lak$e memoriranje sadrzaja.

Knjiga je strukturirana na ve¢ spomenutih pet
cjelina, koje sadrze ukupno 16 poglavlja. Na pocet-
ku svakog poglavlja definirani su ciljevi, a na kraju
su ponudena pitanja za ponavljanje.

U prvoj cjelini naslova Marketinsko odredenje
autor analizira povijesni razvoj marketinga, provo-

dedi citatelja kroz razvoj poslovnih koncepcija, od
koncepcije stvaranja ponude do koncepcije novih
marketinskih odnosa. Pruzajudi vlastite komentare
na svaku od koncepcija, olaksava Citatelju razu-
mijevanje navedenih koncepcija, ali isto tako, na
slikoviti nac¢in priblizava gradivo studentima. U
ovoj se cjelini poseban naglasak daje i definiranju
osobitosti marketinske koncepcije poslovanja, isti-
¢udi razmjenu kao temelj navedene koncepcije.

IstraZivanje zakomnitosti trZista, naslov je druge
cjeline, u kojoj se obraduju snage iz okruzenja
poslovnog subjekta koje utjecu na njegovo poslo-
vanje. Istaknute su snage iz neizravnog okruzenja
poslovnog subjekta: ekonomija, pravo i politika,
tehnologija, demografija, kultura i drustvo; te iz
izravnog okruzenja poslovnog subjekta: potrosaci,
konkurenti, dobavljaci i distributeri. Istrazene su
osobitosti marketing informacijskog sustava, kao
osnove za dono$enje kratkoro¢nih i dugoro¢nih
odluka unutar poslovnog subjekta. U ovoj su cjelini
analizirane i metode istrazivanja trzi$ta i izbora
uzorka.

Treca cjelina, Analiza trzista i ponasanja u
kupniji, definira osobitosti potro$aca na trzistima
proizvoda Siroke i proizvodne potrosnje. Isto tako,
u ovoj je cjelini obraden proces selekcije trzista u
kojem se istiCu tri osnovna koraka: segmentacija
trzista, izbor ciljnog trzista te pozicioniranje. Uz
navedeno, u ovoj se cjelini nudi pregled kvalitativ-
nih i kvantitativnih metoda predvidanja prodaje.

U cCetvrtoj cjelini, Razvoj elemenata marke-
tinskog miksa, autor na znanstvenim osnovama
prezentira spoznaje za svaki od elemenata marke-
tinskog miksa: proizvod, cijenu, distribuciju i pro-
mociju; isti¢u¢i njihove karakteristike, s posebnim
naglaskom na proizvodu kao ishodistu ponude.

Posljednja, peta cjelina Usmjeravanje marke-
tinskih aktivnosti analizira proces planiranja mar-
ketinskih aktivnosti, pocevsi od definiranja misije
poslovanja, preko analize situacije, odnosno uvjeta
u kojima djeluje poslovni subjekt, utvrdivanja
marketinskih ciljeva, do formuliranja marketinskih
strategija. Nadalje raspravlja se i o organiziranju te
kontroli marketinskih aktivnosti.

Na kraju knjige navedeni su popisi literature,
shema, grafikona i tablica te kazalo pojmova.

Naslov rada primjereno odrazava izu¢enu ma-
teriju, uz naglasak na stvaranje vrijednosti, kao
polaziste marketinga te razmjenu vrijednosti, kao
temelj marketinske filozofije.
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Knjiga nudi osnovna znanja vezana uz marketing.
Ono $to doprinosi njezinoj aktualnosti jesu mno-
gobrojni primjeri iz domace prakse. Time autor
Citateljima nastoji pribliziti gradivo, ne navodedi
samo teoriju, nego opisujudi je kroz konkretne
primjere pretezito iz hrvatske poslovne prakse.

Stil autora odlikuje se logi¢nos$cu i jasno¢om.
Jezik je prilagoden ciljanoj populaciji kojoj je djelo
namijenjeno. Djelo se posebno istice koherentno-
$¢u svih poddijelova strukturiranih u konceptualno
jedinstvenu i logi¢nu cjelinu.

Knjiga Marketinske paradigme: stvaranje i raz-
mjena vrijednosti predstavlja svojevrstan nastavak
autorovog opusa knjiga s marketinskom tema-
tikom. Ona je dio njegova dugogodi$njeg rada i
istrazivanja s podrudja upravljanja marketingom i
medunarodnog marketinga. Kao urednik, autor ili
u koautorstvu prof.dr.sc. Bruno Grbac objavio je 21
knjigu, a rezultate svojih istrazivanjima objavljuje
u vise domacih i stranih znanstvenih casopisa te u
zbornicima radova s medunarodnih znanstvenih
skupova. Kako i sam autor navodi u Predgovoru,
teoretske su postavke rezultat istrazivanja ideja

mnogih znanstvenika, te su njihovi citati koristeni
u argumentaciji pojedinih postavki. Osim navede-
nog, poseban doprinos, dolazi iz analiziranja pri-
stupa, koji su mnogi uspjesni menadzeri koristili,
kako bi ostvarili uspjeh na trzistu.

Knjiga se temelji na klasi¢cnom razmatranju mar-
ketinske problematike kroz koristenje relevantnih
znanstvenih i stru¢nih izvora te vlastitih spoznaja.
Ono sto joj daje poseban znacaj jesu mnogobrojni
aktualni primjeri iz prakse, posebno hrvatskog trzi-
$ta, kojima se opisuje primjena temeljnih marke-
tingkih znanja u praksi. Navedeno obogacuje knjigu
i razlikuje je od drugih djela sli¢ne tematike. Time
se studentu/¢itatelju na jednostavan i razumljiv
nacin priblizava marketinska filozofija i koncepcija
poslovanja te prezentira funkcioniranje marketinga
u praksi.

U Rijeci ozujak 2011.
Maja Vujici¢, dipl.oec.,

znanstveni novak na Ekonomskom fakultetu
Sveudilista u Rijeci



