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Komunikologija mreznog marketinga razvija se u obzorju buduénosti
globalne konvergentne medijske komunikacije i digitalizacije. Autori smatra-
ju da buduénost poslovnog uspeha pripada upravo komunikologiji mreznog
marketinga.

Knjiga je nastala kao rezultat visegodisnjih nastojanja autora da se po-
boljsa poslovno komuniciranje na prostorima jugoisto¢nih i srednjoevropskih
zemalja. Dragica Korenjak, Mario Plenkovi¢ i Marko Korenjak ukazuju da je ko-
munikologija danas jedna od najmladih naucnih disciplina, koja se, istorijski
posmatrano, razvijala kao i druge nauc¢ne grane u razli¢itim komunikoloskim
etapama, a s viemenom se stvarala i poslovna praksa.

Autori ukazuju i na to da je prikrivena moc¢ komuniciranja nova sinteza
jezikoslovlja, retorike, stilistike i logike kao skrivenih tajni uspeSnog komuni-
ciranja, $to nam danas omogucava savremena, nova, poslovna, konvergentna
medijska tehnologija. Savremena poslovna komunikologija mreznog marketin-
ga na svim nivoima mreznog komuniciranja postaje izazov i mo¢ komunikacij-
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skog marketinga, koji sadasnje medijske, marketinske i komunikacijske sisteme
jednosmernog poslovnog informisanja prisiljava na poslovnu transformaciju
u vise, dvosmerne, aktivne dijaloSke poslovne sisteme. Autori pokazuju kako
novo poslovno informati¢ko drustvo vodi ka poslovnom uspehu. Zivimo u
svetu ,informatickog drustva”i,mreznog marketinga’, a mrezni komunikacijski
marketing menja poslovno ponasanje.

Knjiga je podeljena u vise poglavlja, uklju¢ujuéi sledeca: Sta je prodaja;
Prodaja za pocetnike; Uloga i znac¢aj komunikacije u prodaiji; Vasi klijenti su vas
kapital”; Kako postati uspesan mentor i na koji nacin formirati grupu uspesnih
saradnika; Vodenje saradnika na informativnim sastancima i organizacija uspes-
nih poslovnih sastanaka; Motivisanje saradnika; Put od prosec¢nog do vrhun-
skog prodajnog menadzera; Plan, vreme i ciljevi; Trener za prodaju; Zakljucak.

Vrlo je poucan odeljak knjige o istoriji i pojmu mreznog marketinga, u
kome se daju i statisticki podaci. Autori citiraju Deidre Sala, koji kaze da mrezni
marketing mora biti pristupacan prose¢nom ¢oveku kojem daje mogucnost da
ostvari bogatstvo. Autori definiSu mrezni marketing ili ,multilevel marketing”
kao legitiman poslovni model prodaje proizvoda ili usluga od strane proizvo-
dacaili pruzaoca usluga. Mrezni marketing predstavlja oblik prodaje i relativno
nov metod distribucije. Neposredna prodaja i mrezni marketing predstavljaju
izazov za pojedinca da pokaZe kakvim sposobnostima raspolaze. Takode, dolazi
do spajanja tehnologije i neposredne prodaje.

Mrezni marketing kvalifikuje se kao posebna industrijska grana. Profit
u klasi¢noj distribuciji deli se izmedu proizvodaca i prodajne organizacije, dok
se u sistemu mreznog marketinga rasporeduje izmedu proizvodaca i organizo-
vanih mreznih prodavaca. U mreznom marketingu posrednicki lanac izmedu
proizvodaca i krajnjeg kupca se iskljucuje.

Knjiga je napisana na engleskom jeziku, a njena bibliografija je boga-
ta. Ovo delo predstavlja svojevrstan udzbenik za sve studente poslovnih i me-
nadzerskih skola i visokoskolskih institucija.

+Ako Zelite da budete uspesni, druzite se sa uspesnim ljudima’, rekao je
Onazis, dok je G. H. Madanson istakao sledece: ,Bicemo uspesni ne zbog toga
$to smo briljantni, ve¢ zbog toga $to smo uporni.” Autori na kraju naglasavaju
da je poslovna lojalnost i predanost poslu - neophodna.
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