PREDGOVOR

Ovaj udzbenik obuhvata elemente koji su od najveéeg zna-
¢aja za vedinu studenata i stru¢njaka koji se bave marketingom.
Pomeranjem funkcije prodaje ka ezoteri¢nijim oblastima mar-
ketinga u proteklih pet godina, na neki nacin 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 stanovi$ta teorije, tako i sa stanovista
prakticnog delovanja.

Preciznije re¢eno, udzbenik je podeljen na pet logickih 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 marketinske organizacije.
Prikazuje se analiza razli¢itih kategorija kupaca kako bi se lak-
Se razumeo nacin njihovog razmi$ljanja i u skladu sa tim orga-
nizovali marketinski napori. Deo o tehnikama prodaje je u su-
stini praktiénog sadrZaja i obuhvata pripremanja prodaje,
proces prodaje kroz li¢ni kontakt i odgovornosti vezane za za-
datak prodaje. Deo o prodajnom okruzenju bavi se institucija-
ma kroz koje se obavlja proces prodaje; obuhvata kanale pro-
daje, ukljucujuéi industrijsku i komercijalnu prodaju te prodaju
javnim organima, uz prodaju radi preprodaje. Medunarodna
prodaja je sve znacajnija oblast usled sve jace ,internacionali-
zacije” poslovanja i zbog toga joj je posvecéeno ¢&itavo poglavlje.
Upravljanje prodajom obuhvata regrutovanje, selekciju, moti-
vaciju i obuku, uz objasnjenje kako menadZer treba da organi-
zuje i nagradi prodajnu operativu. Poslednji deo, o kontroli
prodaje, obuhvata budZet prodaje i obja$njava zbog ¢ega se
ovaj budZet smatra polaznom tackom planiranja poslovanja.



