MENADZMENT
PRODAJE

Definisanje menadzmenta prodaje




DEFINISANJE MENADZMENTA PRODAJE

Menadzment prodaje je vestina postizanja ciljeva prodajnog osoblja na
efikasan i efektivan nacin kroz planiranje, kadrovanje, obuku, vodenje i
kontrolu organizacionih resursa.

Menadzment prodaje se definise kao planiranje, organizovanje, vodenje i
kontrola personalnih programa koji su kreirani da bi se postigli ciljevi
prodaje i profitne ciljevi kompanije.

Menadzment prodaje je rukovodenje prodajom (proces planiranja,
realizacije i nadzora prodajne funkcije organizacije), rukovodeca
marketinska aktivnost planiranja, organizacije, rukovodenja i nadzora
napora pojedinaca u oblasti prodaje




ZADACI MENADZERA PRODAJE

Menadzeri prodaje u razvijenim trzisnim uslovima obavljaju sledece
zadatke:

@najodgovorniji su u definisanju uloge i zadataka funkcije prodaje u
odnosu na globalne korporativne i marketing ciljeve,

@ucestvuju u selekciji, obuci i izboru kadrova za obavljanje prodaje,

@bave se problemima efektivne upotrebe vremena svih zaposlenih na
poslovima prodaje,

@direktno se angazuju u izradi programa prodaje,

@kreativne sposobnosti usmeravaju u pravcu rukovodenja procesima
prodaje i

@odrzavaju stalnu kontrolu prodajnih aktivnosti.




MENADZER PRODAJE

U konceptualnom pristupu menadzmenta prodaje neophodno je praviti
razliku izmedu tri nivoa i to:

1. strategijskog,
2. taktickog i
3. operativnog.

Shodno tome, u najvecem broju preduzeca postoje: direktor prodaje,
srednjelinijski menadzeri prodaje i prvolinijski menadzeri- supervizor

prodaje.




MENADZER PRODAJE

MenadzZer prodaje je osoba koja je odgovorna za planiranje,
organizovanje, rukovodenje i kontrolu zaposlenih u prodajnoj funkciji.
Postoji vise nivoa menadzera prodaje rangiranih od generalnog
menadzera prodaje do menadzera nizih nivoa koji direktno nagledaju

prodajno osoblje.




GENERALNI MENADZERI

Generalni menadzeri prodaje su menadzeri koji imaju odgovornost za
korporativnu, grupnu i divizionu prodaju. Menadzeri prodaje na ovom
nivou su koncentrisani na razvoj politike prodaje, strategija i planova
koji podrzavaju sveobuhvatan marketing plan. U malim kompanijama
generalni menadzeri mogu kontrolisati sve prodajne snage direktno.
Ukoliko se broj zaposlenih u okviru prodajnih snaga povecava, nadziranje
se delegira menadzerima koji rade na terenu.




REGIONALNI MENADZER

Regionalni menadzer su oni koji radi na terenu, regionu, oblasti,
predstavnistvu ili poslovnoj jedinici kompanije sa velikim brojem
prodajnog osoblja. Takode i ovde postoje razliciti nivoi menadzmenta ali
svi imaju ulogu u regrutovanju, selekciji, treningu, kompenzaciji,
motivaciji, odredivanju teritorija, kvota i troskova koje se odreduju
budzetom, kao i kontrola prodajnog osoblja. U kompanijama u kojima se
vrsi specijalizacija poslova prodajnih snaga oni mogu biti organizovani
kao menadzeri na terenu na osnovu linije proizvoda, trzista ili kljucnih
kupaca.




STRATESKI NIVO MENADZMENTA PRODAJE

Menadzeri koji se nalaze na najvisem strateskom nivou su: direktori
kompanija, predsednici, zamenici generalnog direktora i nacionalni
menadzeri prodaje. Oni su odgovorni za postavljanje ciljeva organizacije,
definisanje strategija, pracenje i tumacenje eksternog okruzenja i
donosenje kljucnih odluka koje uticu na organizaciju. Orijentisani su ka

buducnosti i pracenju trendova iz okruzenja. Oni takode uticu na internu
korporativnu kulturu.




TAKTICKI NIVO MENADZMENTA PRODAJE

Srednji nivo menadzmenta predstavlja takticki nivo. Tu spadaju
regionalni i zonski menadzeri prodaje. Oni su odgovorni za
implementaciju strategija koje su delegirane sa viseg nivoa. Od njih se
ocekuje da izgrade dobre odnose sa kolegama unutar organizacije,
podsticu timski rad i resavaju konflikte.




OPERATIVNI NIVO MENADZMENTA PRODAJE

Operativni menadzeri su oni koji su na prvom nivou i direktno su
odgovorni za prodaju roba i usluga. Oni su odgovorni za prodajno osoblje.
Njihov rad je fokusiran na aplikaciju procedura za postizanje efikasne
prodaje, profita, usluge za kupca i motivaciju prodavaca. Oni su
usredsredeni na kratkorocno planiranje od dana do dana. Menadzeri na
strategijskom nivou najveci deo vremena posvecuju aktivnostima
planiranja i organizovanja, takticki nivoi menadzmenta organizovanju i
izdavanju direktiva podredenima dok su operativni menadzeri vise
fokusirani na aktivnosti kontrole i izdavanje direktiva.




MENADZER PRODAJE

TRENDOVI MENADZMENTA PRODAJE
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PET OSNOVNIH FUNKCIJA MENADZERA PRODAJE

Funkcije menadzera prodaje su:

1.Planiranje- postavljanje ciljeva, politika i procedura kojim ce se
ostvariti zadaci organizacije ukljucujuci predvidanje i razvoj budzeta
2.Kadrovanje - regrutovanje, selekcija i zadrzavanje efektivnih prodajnih
snaga u okviru organizacije

3.0buka - odlucivanje koji ce se metodi koristiti. Ko ce vrsiti obuke, gde
ili kada

4.Rukovodenje - ljudima na nacin da uspesno liderstvo omogucava
adekvatnu motivaciju i sisteme kompenzacije

5.0cenjivanje i kontrola- Poredenje trenutnih i planiranih rezultata da bi
se odredilo gde treba preduzeti korektivne aktivnosti tamo gde se
predvideni i ostvareni ciljevi ne poklapaju




Planiranje profitabilnog prodajnog tima
orijentisanog ka kupcima

+ Ciljew

* Predvidan)e rezultata

+ BudZen

+ Definisanje uloga 1 aktivnosti
« Dizapn 1 struktura
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Izbor odgovarajucih kadrova za
prodaju

¢ Planiranje kadrova
¢ Planiranje zaposljavanja
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Obuka prodanog osoblja

* Metode
* Mesto, vreme,

|zu'ud‘ati obuke

Rukovodenje kojim se postiu
natprosecni rezultat

* Motivacija

* Kompenzacija

» Liderstvo
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Ocenjivanje 1 kontrola prethodnih 1
planiranje budutih rezultata

+ Ocenjivanje performanse
* Voden)e sastanaka




KOMPETENCIJE MENADZERA PRODAJE

MenadZerima prodaje su potrebne odredene kompetencije da bi uspesno
obavili zadatke na poslu. Ove kompetencije su definisane kao skup
Zznanja, vestina, ponasanja i stavova koja osoba mora da ima da bi bila
efektivna u razlic¢itim tipovima industrija i organizacijama.

Postoji sest kompetencija koje su neophodne za uspesnije poslovanje
menadzera prodaje.




KOMPETENCIJE MENADZERA PRODAJE

okompetencija koja se odnosi na stratesku akciju (razumevanje industrije,
razumevanje organizacije, preduzimanje strateskih akcija)

@kompetencija poducavanja-treniranja (obezbedenje usmene povratne veze,
modeliranje uloga, izgradnja poverenja)

okompetencija izgradnje tima (razvijanje timova, kreiranje okruzenja koji ¢e
to podrzati, upravljanje dinamikom tima)

eokompetencija upravljanja sobom (izgraditi integritet i eticko ponasanje,
upravljanje covekovom energijom, razvijanje i izgradnja samo svesti i
menadzerskih vestina)

@kompetencija globalne perspektive (poznavanje kulture, kreiranje globalnih
programa prodaje)

@tehnoloska kompetencija (razumevanje nove tehnologije, implementacija
strategije upravljanja odnosa sa kupcima)




Marketinski orijentisani menadzZeri

prodaje teziSte razmisljanja stavljaju
na:

Planiranje profita - Planiranje marketing miksa i
segmenata kupaca radi ostvarivanja profita i udela
na trzistu

Dugoroc¢nu perspektivu- Neprekidno analiziranje
mogucnosti za novim profitabilnim proizvodima,
trziStima 1 strategijama da bi se obezbedio
dugoroc¢ni rast

Segmente trzista -Razrada strategije da bi se
grupacijama i tipovima kupaca poslovalo efektivno
i efikasno

Informacione sisteme - Konstantno analiziranje
trziSta, planova i1 kontrola radi povecanja napora ka
organizacionim ciljevima

MRKE@HNEKH NASPRAM PRODAJNO ORIJENTISANIH
MENADZERA PRODAJE

Prodajno orijentisani menadZeri prodaje teziSte
razmiSljanja stavljaju na:

Obim prodaje. Povecanje tekuce prodaje radi
ispunjenja kvota i zarade provizije ili premija.
Najcesce neosetljivi na razlike u profitima koje
ostvaruju preko kupaca ili kategorije proizvoda

Kratkoro¢nu perspektivu -Odani proizvodima,
trziStima, kupcima i strategijama danasnjice

Individualne kupce -Koncentrisani na konkretno
zadovoljstvo kupca

Rad na terenu umesto rada u kancelariji -
Radije prodaju kupcima nego da razraduju planove
i strategije za promenu




LZADATAK ZA STUDENTE

Definisati

® kompetencije koja se odnosi na stratesku akciju
® kompetencije poducavanja-treniranja

® kompetencije izgradnje tima

® tehnoloske kompetencija

Za potrebe VISER-a




VEZBA: Kako vidite sebe?

Podelite se u grupe i opisite
kako vidite sebe kao prodavca




