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Ovaj udibenik obuhvata eJemente koji su od najveceg zna­
caja za veCinu studenata i strucnjaka koji se bave marketingom. 
Pomeranjem funkcije prodaje ka ezotericnijim oblastima mar­
ketinga u proteklih pet godina, na neki nacin je zanemaren su­
stinski aspekl marketinga. Medutim, na kraju se porudZbine 
ipak realizuju kroz kontakt "licem u lice" i zbog toga se U OVOID 

udibeniku obja~njava i dokumentuje praces prodaje i upravlja­
nJa prodajom kako sa stanoviSta teorije, tako i sa stanovista 
prakticnog deLovanja. 

Preciznije receno, udlbenikje podeljen na pet logickih celi­
na: dimenzije prodaje, telulike prodaje, prodajno okruzenje, 
rnenadZment i kontrola prodaje. Deo 0 dimenzijama prodaje is­
trazuje istorijsku ulogu prodaje i potom se bavi mestom koje 
ona zauzima unutar marketinga i marketinske organizacije. 
Pnkazuje se analiza razliCitib kategorija kupaca kako bi se lak­
k razumeo oaan njibovog razmlsljanja i u skladu sa tim orga­

izovali marketinski napori. Oeo 0 lehnikama prodaje je u su­
tni prakticnog sadrzaja i obuhvata pripremanja prodaje, 
roces prodaje kroz lieni kontakt i odgovomosti vezane za za­

tak prodaje. Oeo 0 prodajnom okruzenju bavi se institucija­
a kraz koje se obavlja proces prodaje; obuhvata kanale pro­

d je, ukljucujuCi industrijsku i komercijalnu prodaju te prodaju 
Ja 'Ilim organima, uz prodaju radi preprodaje . Medunarodna 
prodaja je sve znacajnija oblast usled sve jace "internacionali­
z. cije" poslovanja i zbog toga joj je posveceno Citavo poglavlje. 
_pravljanJe prodajom obuhvata regrutovanje, selekciju, m ti­

a ju i obuku, UZ objaSnjenje kako menadZer treba da organi­
zuje i nagradi prodajnu operativu. Poslednj i deo, 0 kontroli 
prodaje, obuhvata budier prodaje i obja~njava zbog cega se 

aj budzet smatra polaznom taCkorn planiranja poslovanja. 
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