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U ovoj knjizi bavit eemo se iskljucivo prodajom i prodajnim menadzmcntom. lako je prodaja 
same jedan od segmenata markctinga, odnosno promoeije jednog od cetiri clemenla marketinga, 
prodaja ima izuzetan znacaj u marketing filozofiji poslovanja. 

( itav aspekt marketing poslovanja promatrat eemo iz ugla prodaje i prodajnog menadzl11cnta. 
Prodaja ima pril11aran zadatak u kreiranju i planiranju marketinga ali i u realizaeij i marketing 
koneepta poslovanja. 

U loga prodaje ne moze se svesti same na sam cin prodaje. To je druga funkcija prodaje koja je 
izuzetno znacajna i vazna. Mcdutim. po redoslijedLl aktivnosti , prva fUllkeija prodaje je kreiranje 
i sprovodenjc ukupne filozofije marketinskog ponasanja. 

Prodaja i proizvod su LIsko povezani jer prodaja komunieira na trzi stu sa kupeil11a i najbolje zna 
sta kupei trebaju, koje su im potrebe i ze lje. Inzinjeri i tchnolozi, na danasnjem stupnju razvoja 
proizvodnje i tehnologije, mogu proizvesti kvalitetno sva ki proizvod. Oni ne mogu znati koja 
obiljczja, kvalitct, dizajn i sl. traze kupei. Ta saznanja mogu imati prodajni ljudski resursi koji 
ce bili spona izmedu potreba i zclja kupca i proizvodne funkeije. Pojam proizvocla u ovoj knjizi 
podrazul11ijeva fizicke proizvode kao i sve vrste usluga. Slicnu zadacu ima prodaja i na sektoru 
cijena. Ona zna cijene konkurencije, kupovnu moe kupca, kao i nivo cijena koje ce biti prihva­
tljive za kupce ali ostvariti rentabilno poslovanje. 

Prodaja i ostali clementi promoeije (ekonol11ska propaganda, pLlblieitet, servisne usluge, dodalni 
prodajni podstieaji i dr.) SU izuzetno povezani i mogu se realizirati samo uz direktnu umijesanost 
prodaje. 

Izbor kanala distribucije (kanala prodaje) jc pod neposrednil11 utjecajem prodaje. 

Iz navedenih prethodnih cinjenicajasno je daje prodaja i prodajni Illenadzment eentralna funkci­
ja kako u kreiranju marketing mix-a tako i u njegovoj realizaciji . 

Niz pojedinih l11arketinskih aktivnosti realizirat ee pojedine druge funkcije ali u cvrstoj vezi i 
dogovoru sa prodajnom funkcijol11. 

Kvalitetno organizirana prodaja uz strucni prodajni menadzl11ent postaje srce kompanije koja 
daje uSl11jerenja i ideje svil11 ostalim funkeijama. 

Samim cinom stavljanja u fokus interes iranja kompanije za kupea, odnosno potrosaca prodaja 
dobija na svom znacaju. Nastoj i maksimalno zadovo lj iti potrebe kupaca i maksimalno djeluje na 
srvaranje proizvoda. politike eijena, prol11ocije i izbora kanala distribllcije. 

Poseban znacaj prodaje izrazava se kroz sticanjc prihoda . Prodaja jc jedina funkcija u kompaniji 
koja prodajom i naplatom proizvoda ostvarlljc prihod. Sve ostale funkcije u kompaniji ostvarujll 
troskove koji se pokrivaj ll iz prihoda. Temeljni cilj svake kompallijc 1I marketing filozotiji po­
slovanja je ostvarivanje dobiti iz poslovanja. To se Ilajbolje postize maksimalnim zadovoljenjem 
potreba i zclja kllpaea. 

Prodaja kao i njen menadzment 1I suvremcllom poslovanjll kOll1panije ima kljllCIlU 1Iiogu 1I reali­
zaeiji markcting koncepcije poslovanja. 
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