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Ova knjiga jc takoac usmjerene prema studentima poslovnc ckonomije i prakticnih kurscva 
business-a i prodajnih aklivnosti, jer im pruza sve potrcbnc clemente izucavanja i savladavanja 
pOlrebnih zn3I~ja i vjcstina u okviru date tcme. 

Zahvaljujuci svojoj polivalcntnosti i fokusiranosti, kniga je doprinos u razvoju naucne misli 
i moze korisno posluziti studenlima i drugim zaposlenim II marketingu i prodaji na prosirenju 
svojih znanja u radu i upravljanju prodajom. 
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RECENZIJA 

Knjiga "PRODAJA I PRODAJNI MENADZMENT" autora Prof. dr. NIKOLE GRABOV­
CA obradujc problematiku poslovanja, ali sa aspekta prodaje i prodajnog mcnadzmenta . Aulor 
problematiku marketing poslovanja promatra sa aspekta prodaje i prodajnog mcnadzmenta. 

Prihvatajllci marketing filozotiju poslovar~ja kao polaznu osnovu autor stavlja prodaju u spe­
cificnu poziciju od koje occkuje cia prcdlazc, kreira i ucestvuje u koncipir3I~ju marketinga jer 
ce prodaja najvisc koristiti clemente l11arketinga u realizaciji svog lcmcljnog zadatka - prodaji 
i naplati. 

Knj iga jc znacajan doprinos razvoju naucne misli narocito iz oblasti marketinga, a posebno 
prodaje. 

Autor jc knjigu podijelio na tri dijela i scsnaest poglavlja . Svako poglavlje se odnosi na 
problem prodajc i odreuenog podrucja. Tako na primjer autor u poglavlju asortiman i prodaja, 
obraauje proccs vezan za izbor i dcfiniranje asorlimana, pri ccmu ukazujc na znacaj i ulogu pro­
dajc u definiranju politikc asortimana, jer ce prodaja dobili najtczi zadalak da prod a proizvode 
iz usvojcnog asortimana. Autor na isti nacin pristupa definiranju uloge u koncipiranju politike 
cijcna, politike promocije i politike dislribucije . 

Autor uvijek polazi od cinjenice cia prodaja trcba ucestvovati u kreaciji marketing plana, jer 
CC ona morati na lrzistll konacno realizirati taj plan kroz prodaju i naplatu. 

Sa aspekta upravljanja prodajom autor obrauujc pojedinacno svc clemente menadzmenta 
primjenjene na funkciju prodaje, odnosno mcnadzmenta prodaje. Detaljno obradujc planiranje, 
organiziranje, rukovodcnjc , Ijudskc rcsursc i kontrolll prodaje. 

Poseban kvalitet knjizi daju brojni prakticni pril11jeri iz oblasti prodaje kao i pril11jeri iz poje­
dinih bosansko-hcrcegovackih kOlllpanija. 

Knjiga sadrzi sve tellle iz naslova knjige i pojcdinacnih poglavlja i predstavlja znacajan do­
prinos nallcnoj misli narocito iz oblasti markctinga odllosno prodaje. 

Ova knjiga cc dobro poslllziti stlldcntill1a na prosirenjll znanja iz prodaje, a neckonomisti 
Illogu sagledati marketing koncept poslovanja. Raznc strllkc inzinjcra koji su angazirani u pro­
daji imat ce dobrll prilikll da iz ove knjige sagledajll markclinskll filozofiju poslovanja narocito 
sa aspekta prodaje i prodajnog menadzmcnta. 
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