PREDGOVOR

Odavne je ekonomska misao saglasna u oceni da prodaja predstavija najtezu
fazu poslovanja privrednih subjekata. U 1o fazi vréi se trzisna verifikacija ostvarenih
rezultata poslovanja preduzeca, Bez prodaje | nema pravog biznisa. Nista se sustinski
ne dogada u biznisu dok se nesto ne proda. Prodaja je kritigni faktor profitabilnosti pos-
lovanja preduzeca. Posebno zbog toga 3lo prodajna funkcija obezbeduje poslednju i
neposrednu vezu preduzeca sa potroSacima i 3lo, kao takva, ima presudnu ulogu u
ostvarivanju njegove pozicije na trZistu.

SadrZaj prodajnih aktivhosti u razvijenim trzisnim priviedama u znacajnoj mer pre-
vazilazi okvire samog éina kupoprodaje. Prodajne akfivnosti sve viSe dolaze do
izrazaja u kreiranju | stimulisanju traznje. U prirodi prodaje je da integrise sve ostale
funkcije preduzeca radi 3to potpunije satisfakcije potroaéa. Moderna prodaja sve vise
zadire u sve pore organizacione strukiure preduzeéa i u svakodnevnoj je interakciii sa
svim elementima internog i eksternog okruzenja, a pre svega, u interakciji je sa
potrosacima i kankurentima. Sadriaj aktivnosti | domet moderne prodaje u razvijenim
trzisnim uslovima znatno prevazilaze njenu tradicionalnu ulogu u sklopu promocionog
miksa preduzeda. O njenom znacaju svedodi i podatak da su troskovi prodaje  cesto
dominantna stavka u strukiuri ukupnih troskova marketinga preduzeda. Navedeni | njima
sliéni razlozi opredelili su aulore ove knjige da problematiku prodaje | menadzmenta
prodaje izucavaju sa jednog Sireg pristupa i kroz prizmu kljuéne uloge moderne prodaje
u efikasnoj i efektivno] realizaciji ukupnih marketing aktivnosti preduzeda.

Takode, potrebno je imati u vidu da marketing i prodaju treba posmatrati kao
komplementarme poslovne akbivnosti preduzecéa. One nisu medusobno suprotstavijene
aktivnosti. Razvojem marketing aktivnosti preduzeca obogaduje se sadrzaj i Siri domet |
Znacaj same prodaje i menadzmenta prodaje. Razlike izmedu marketinga i prodaje su
vise u obimu i Sirini posla, a manje u filozofiji | metodima na osnovu kojih funkcionisu.
Pri svemu tome bitno je da se u realizaciji marketing i prodajnih aktivnosti izgraduje
individualni pristup potrosacu, To zahteva aktivnu ulogu prodavaca | menadzera prodaje
u kreiranju sadriaja buduceg »paketa ponude« preduzeca.

Frodaja i menadzment prodaje odvijaju se u uslovima stalnih | veoma intenzivnih
promena U internom i eksternom okruzenju preduzeca, Me postoji niti jedan segment
menadZmenta koji je u tolikoj meri podloZan promenama kao Sto je prodaja. Zato se
prodaja | menadZment prodaje nalaze u procesu permanentne evolucije. Na pragu 21,
veka intenziviraju se internacionalna prodaja i intermacionalni menadzment prodaje. Sve-
doci smo | intenzivnog nastajanja elektronske prodaje i elektronskog menadimenta pro-



daje. [zlozeni i njima sliéni tokavi Potenciraju potreby nauénog izucavanja prodaje i me-
nadZmenta prodaje.

Problemi Prodaje i menadzmenta Prodaje sve vife su u fokusy savremene teorije
i prakse trgovine, marketinga | menadZmenta. Na dnevni red sVe vide dolaze problemi

— formulisanje strategijskog Programa prodaje;
— realizovanje Programa prodaje; i
— ©cena | kontrola ostvarenih rezultata prodaje.

Strategijski programi Prodaje trebalo bi da bydy konzistentni sa strategijama
marketinga preduzeda, Ovi  programi Prodaje polaze od Prognoziranja traznje |
predvidanja Prodaje. Makon toga utvrduju se konkretn; planovi i budzati prodaje, or-
ganizuju se Prodajna operativa Prodajne feritorjje i utvrduju prodajne kvote. Operativna
realizacija programa prodaje obuhvata regrutovanije, selekeiju i treniranje prodavaca,
zatim upravijanje vremenom i kretanjem prodavaca, kao i motivaciju j nagradivanje pro-
davaca. Ocenjivanje | kontrola ostvarenih rezultata odnosi se ng analizu prodaje i
analizu trogkova prodaje, kao i na ocenu rada samih prodavaca,

Pri koncipiranju ove knjige autori sy Posli od bogatog sadrZaja prodaje | me-
nadimenta prodaje u sklopu integralne marketing aktivnosti preduzeca. |zmedy
navedenih fazg menadZmenta Prodaje i prodajnih aktivnosti  postoji visok stepen
meduzavisnosti, Iz tih razloga autari su posebno imali U vidu znaéaj postovanja redosleda
U izvadenju pojedinih faza prodaje i menadzmenta prodaje. Na ovaj nagin obezbeden je
marketingki orijentisan strategijski Pristup prodaji i menadZmenty prodaje.

sloga, da ée ogvg knjiga pesebno hitj korisna studentima na redovnim | postdiplomskim
studijama iz navedenih ablasti. Takode se nadamo da de knjiga biti korisno &tivo me-
nadzerima Prodaje i profesionainim prodavcima, kag i menadZerima kaji svoju precku-
Paciju budu usmeravali na fraganje za stg profitabilnijim i tr2isng atraktivnijim poslovanjem
preduzeca.

Fisanje knjige iz oblasti prodaje i menadZmenta Prodaje nije bio nimalg lak zadatak,
Toga su aulori hili svesni kada su pristupili njenoj izradi. U svim fazama izrade knjige
autori su u punoj mer negovali timski rad. Na taj nadin dosli su dg izrazaja njihova
bliZa profesionalna erijentacija i iskustvo koje su stekli y izradi brojnih studija | u kan-
sultantskim aktivnostima iz oblasti prodaje | menad®menta prodaje u vedem broju pre-
duzeéa u SR Jugoslaviji, Toga su se autori pridrzavali i prilikomn Pisanja odredenik po-

glavija knjige, i to: dr Stipe Lovreta: prvi deo — glave | i Il tredi deo — glave | i Il, Zasti
deo — glave | § Il; dr Goran Petkovig: Prvi deo — glaya || drugi deo — glave | Il tredi
deo — glava Ill, Getvrii deg — glave | i Il, peti deg — glave 1 Il; dr Nebajsa Janicijevic:

treci deo — glave IV, V i v . Cetvrti deo — glave |1l |V V: peti deo - glava lll. lako je

IV




delo plod zajednic¢kog rada. napominjemo da je koncepcijski okvir | sadrZaj istraZivanja
postavio dr 5. Lovreta, kao i da je obavio nuznu redakiuru teksta u ciliu homogenizacije
i jednoobraznosti izlaganja.

Ovom prilikom autori Zele da se zahvale svim pojedincima i preduzecima koji su
pruzili moralnu i materijalnu podréku izdavanju ove knjige. Posebnu zahvalnost dugujema
recenzentima koji su korekino i na vreme obavili svoj deo posla,

Koliko smo uspeli u nameri | Zelji da izgradimo poseban imid2 ove knjige, osla-
njajuci se na brojnu inostranu i domacu literaturu iz ove oblasti, kao i na bogato iskustvo
u dosadaSnjem naucnoistraZivactkom i konsultantskom radu, trebalo bi da oceni Sira
nauéna i struéna javnost. Sve opravdane kritike i primedbe primicemo sa iskrenom za-
hvalno&du.
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