
PREDGOVOR

Ovaj udZbenik obuhvata elemente koji su od najveieg zna-
taja zaveiinu studenata i strudnjaka koji se bave marketingom.
Pomeranjem funkcije prodaje ka ezoteridnijim oblastima mar-
ketinga u proteklih pet godina, na neki nadin je zanemaren su-
Stinski aspekt marketinga. Medutim, na kraju se porudZbine
ipak realizuju kroz kontakt ,,licem u lice" i zbog toga se u ovom
udZbeniku objaSnjava i dokumentuje proces prodaje i upravlja-
nja prodajom kako sa stanovi5ta teorije, tako i sa stanoviSta
praktidnog delovanja.

Preciznije redeno, udZbenik je podeljen na pet logidkih celi-
na: dimenzije prodaje, tehnike prodaje, prodajno okruZenje,
menadZment i kontrola prodaje. Deo o dimenzijama prodaje is-
traZuje istorijsku ulogu prodaje i potom se bavi mestom koje
ona zauzima unutar marketinga i marketinlke organizacije.
Prikazuje se analiza razliditih kategorija kupaca kako bi se lak-
5e razumeo nadin njihovog razmi3ljanja i u skladu sa tim orga-
nizovali marketinlki napori. Deo o tehnikama prodaje je u su-
Stini praktitnog sadrZaja i obuhvata pripremanja prodaje,
proces prodaje kroz litni kontakt i odgovornosti vezane za za-
datak prodaje. Deo o prodajnom okruZenju bavi se institucija-
ma kroz koje se obavlja proces prodaje; obuhvata kanale pro-
daje, ukljutujuii industrijsku i komercijalnu prodaju te prodaju
javnim organima, uz prodaju radi preprodaje. Medunarodna
prodaja je sve znadajnija oblast usled sve jade ,,internacionali-
zacije" poslovanja i zbog toga joj je posveieno ditavo poglavlje.
Upravljanje prodajom obuhvata regrutovanje, selekciju, moti-
vaciju i obuku, uz objaSnjenje kako menadZer treba da organi-
zuje i nagradi prodajnu operativu. Poslednji deo, o kontroli
prodaje, obuhvata budZet prodaje i objalnjava zbog dega se
ovaj budZet smatra polaznom tadkom planiranja poslovanja.



Prodaja i upravljanje prodajom

Oblast predvidanja prodaje se takode nalazi u poslednjem delu
udZbenika, zajedno sa smernicama vezanim za tehnike predvi-
danja i razloge zbog kojih su one iskljudiva nadleZnost menadZ-
menta prodaje a ne odeljenja za finansije. Svako poglavlje se
zavrlava kratkom studijom slutaja i praktitnom veZbom, uz
uobidajena pitanja s kojima se studenti susreiu na ispitu.

U Sestom izdanju postoji novo poglavlje ,,Internet i primena
informacionih tehnologija u prodaji i menadZmentu prodaje".
To poglavlje odratava pomak koji se dogodio u oblasti tehnolo-
Skih instrumenata koji potpomaZu produktirrnost prodajne sile i
natine poslovanja. Ono se jednim delom bavi i upravljanjem
odnosima s kupcima, 5to predstavlja sve znadajniju oblast za
mnoge kompanije. Jedno poglavlje je posvedeno direktnom
marketingu i pridavanju znataja metodama kao Sto su direktna
po5ta, telemarketing i marketing pomoiu baze podataka, te nji-
hovom uticaju na prodaju. Novo izdanje takode sadrZi mnogo
novih i aZuriranih primera koji podupiru efikasno podudavanje
u oblasti prodaje i upravljanja prodajom. Studije slutajeva opi-
sanih u ,,Prodaji i menadZmentu prodaje u akciji" pro5irene su
da bismo pokazali kako moZete primeniti opisane principe u
praksi. Poglavlje o etici je takode proSireno. Novi odeljak koji se
bavi liderswom pripojen je poglavlju ,,Motivacija i obuka". Ko-
nadno, u ovom novom izdanju, u prvom poglavlju je obradena
prodaja kao profesionalni poziv. Kao i obitno, i u ovom izdanju
se naglaSava medunarodni aspekt prodaje i menadZmenta pro-
daje kako bi se istakao znataj koji medunarodna trZiSta imaju
za jednu kompaniju.

Ovaj udZbenik je od neprocenjivog znalaja za studente koji
pripremaju ispite na OvlaSienom institutu za marketing, komu-
nikacije i oglaSavanje, Fondaciji za marketinSko obrazovanje,
za polaznike vi5ih kurseva koji obraduju predmet prodaje i
upravljanje prodajom u okviru Londonske trgovinske i privred-
ne komore, zatimza studente specijalistitkih studija za sticanje
visokog naudnog zvanja i diplome Poslo'rnog fakulteta, diplome
iz oblasti marketinga, kao i za postdiplomce iz oblasti menadi-
menta i oblasti poslorme administracije. Tako je naglaSen prak-
tidan i teorijski aspekt, Stoje izuzetno vaZno za prodavce na te-
renu i za menadZment prodaje. \

Predgovor

Na kraju, autori knjige Zele da se zahvale
(Gordon Lucas) na informacijama o sludajer

,,dobijanja i gubljenja porudibina". Naglalava
lom udZbeniku, kada se govori o prodavcima
nice i prideve u muSkom rodu zarad jednostar'
je polna diskriminacija.

Zahvalnost dugujemo i Ridardu Korku,
Martinu Evansu, DZejsonu Grinveju, Dajani .
Lin Parkinson i Majklu Starkiju, zbog toga 5to
li izvrstan materijal o primeni informacior
oblasti prodaje. Zahvaljujemo svima koji su t
vanredan materijal za studije sludajeva dimt
veii praktitan znadaj.
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