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Termin menadzment se najéeSce vezuje za pojam upravljanja odredenim poslom, poduhvatom ili
sistemom. Medutim, nema opste prihvacene definicije menadzmenta. Prema Henriju Fayolu, jednom od
pionira menadzmenta, menadzment predstavlja proces predvidanja, organizacije, komandovanja,
koordinacije i kontrole. To je proces ili funkcija koja je najznacajnija za svako preduzece i ona obuhvata
poslove upravljanja preduzeéem. Svako preduzece je povezano sa svojim potroSacima preko poslova
prodaje i menadZmenta prodaje.

Prodaja je poslovna aktivnost osmisljena da se proda fizicka roba, usluga ili ideja. Prodaja moze da bude
usredsredena na kupce ili na proizvode. Do Il sv. rata, tradicionalna (manufakturna) proizvodnja bila je
dominantna u uslovima traznje za vec¢inom proizvoda. Kupci nisu bili u€esnici u proizvodnji. Medutim,
trziste je pocelo da se zasicuje jednolikim proizvodima. Nakon Il sv. rata, veliki broj kompanija se
preorijentisao na kupce, i njihov cilj je bio da izadu u susret potroSacima. Za nijih, viSe nije bitno prodati
proizvod ve¢ i reSiti problem jednog kupca jer kupac treba da bude zadovoljan tim proizvodom. Mada, i u
dana$nje vreme, one firme koje imaju monopol nad jednim trZiStem se i dalje ne osvréu na Zelje kupaca
(npr. elektrodistribucija).

MenadZment prodaje se koncentriSe na strategijske odluke preduzecéa. Teziste se stavlja na izgradnju
odgovarajucih strategijskih programa prodaje. Isto tako, menadzeri prodaje direktno se uklju€uju u proces
izgradnje i razvoja programa marketinga. Oni su aktivni uéesnici u donoSenju odluka o promenama linija
proizvoda i proizvodnih programa, o promenama cena, o promenama kanala distribucije i ostalih oblika
promocije. Osnovna bit posla prodavca jeste da prodaje, a bit posla menadZera prodaje da rukovodi
prodajnim aktivnostima prodajnog osoblja.

Moramo znati da je prodaja ekonomska kategorija ( proces razmene roba — novac ) i pravna kategorija (
ugovori o prodaji, prava i obaveze i odgovornost u poslovanju ). Cilj prodaje je da se plasmanom robe na
trZiStu, obavljanjem prodaje na veliko i malo zadovolje potrebe potro$aca i istovremeno ostvarivanje dobiti
uz racionalno upravljanje prodajom.
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