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Nastavno-nau¢nom vecu

Predmet: Podobnost teme i kandidata Dragoljuba Simonovi¢a za izradu doktorske
disertacije.

Odlukom 05-01 6p. 3/80-11 od 01. 06. 2022. godine, imenovani smo za ¢lanove Komisije za
ocenu podobnosti teme i kandidata Dragoljuba Simonovi¢a za izradu doktorske disertacije i
nau¢ne zasnovanosti teme , UNAPREDENJE PROCESA DIREKTNE PRODAJE
PRIMENOM MODELA | METODA OPERACIONIH ISTRAZIVANJA*

Na osnovu materijala prilozenog uz Zahtev kandidata, Komisija podnosi slede¢i

REFERAT

1. PODACI O KANDIDATU

1.1. Biografski podaci

Dragoljub Simonovi¢ je roden 28.12.1951. godine u Beogradu. Osnovnu $kolu ,,Jovan Jovanovi¢ Zma;j” je
zav§io u Beogradu sa odlicnim uspehom, kao i Prvu beogradsku gimnaziju. Visu Skolu za organizaciju
rada zavrs$io je 1975. godine u Novom Sadu. Fakultet za poslovne studije Megatrend Univerziteta zavr§io
je 2001. godine u Beogradu. Master akademske studije je zavrSio 2010. godine (studijski program
Menadzment, studijska grupa MenadZzment ljudskih resursa) na Fakultetu organizacionih nauka sa
prose¢nom ocenom 8,71.

Na doktorske studije Fakulteta organizacionih nauka (studijski program Informacioni sistemi i
menadzment, studijska grupa Kvantitativni menadzment) upisao se 2012 godine. Polozio je sve ispite sa
prose¢nom ocenom 10,00. Proveo je godinu dana na usavrS§avanju na Moskovskom drzavnom univerzitetu
Lomonosov. Takode, usavrsavao se na raznim specijalistickim kursevima u zemlji i inostranstvu. Drzao je
gostujuca predavanja iz oblasti finansijske forenzike na Visokoj skoli strukovnih studija u Arandelovcu i
iz oblasti menadzmenta porodi¢nih preduzeéa na Beogradskoj strukovnoj §koli — Visokoj $koli strukovnih
studija. Ima veliko iskustvo u domacoj i medunarodnoj trgovini. Realizovao je veéi broj projekata u
oblasti gradevinarstva i distribucije robe Siroke potroS$nje. Pridruzeni je ¢lan Udruzenja sertifikovanih
istrazitelja prevara (Association of Certified Fraud Examiners — ACFA). Govori engleski, ruski, bugarski i
makedonski jezik.

Dragoljub Simonovi¢ je radno iskustvo poceo da stice 1974. godine u ,Kartonaznoj tovarni Tuba” u
Ljubljani 1974. godine, kao predstavnik Srbije na poslovima spoljne i unutrasnje trgovine. Od 1975.
godine radi u ,,Fabrici lekova Zdravlje” u predstavnistvu Beograd. U periodu od 1976-1989 godine radio
je u preduzeéu “Yugoslavia Comerce”, Beograd, kao direktor sektora “Indstry Trade”. U septembru 1985.
godine od Privredne komore Srbije stekao je uverenje o poloZzenom stru¢nom ispitu za rad na
spoljnotrgovinskim poslovima. Od 1990. godine vlasnik je privatne kompanije “AFSI International
Business Group” sa rezidentnim ispostavama na Balkanu, Bliskom istoku, Rusiji i Americi. U Srbiji su



aktivna Cetiri preduzeca iz oblasti trgovine, proizvodnje i gradevinarstva. Rukovodio je realizacijom vise
poslovnih projekata od kojih se izdvajaju ,,Projektovanje i implementacija proizvodnih pogona za
proizvodnju praskastih i tecnih deterdzenata i proizvodnju Cvrstih kvalitetnih sapuna” i ,,Razvoj
sopstvenih brendova i organizovanje proizvodnje malih kuénih aparata u N.R. Kini za trziste Evrope” u
okviru poslovne grupe “AFSI Interanational Business Group” od 2002. godine.

1.2. Steceno nauénoistrazivacko iskustvo

U nastavku ¢e biti predstavljene naucCnoistrazivacke aktivnosti kandidata. One se odnose na
prikaz polozenih ispita i objavljene radove u ¢asopisima i na konferencijama.
Sledi prikaz poloZenih predmeta na doktorskim studijama sa ocenama i ESPB bodovima:

. Broj
Naziv predmeta Ocena EPSJB
Vremenska serija i fraktali — odabrana poglavlja 10 10
Marketing informacioni sistemi 10 10
Metodologija nau¢no-istrazivackog rada 10 10
Nauka o menadzmentu 10 10
Novi trendovi u operacionim istrazivanjima 10 10
Odlucivanje — odabrana poglavlja 10 10
Organizacione mreze i alijanse 10 10
Sistem menadzmenta zivotnom sredinom 10 10
Statistika u menadzmentu 10 10

Dragoljub Simonovi¢ je 15. jula 2022. godine odbranio pristupni rad pod nazivom:
»UNAPREDENJE PROCESA DIREKTNE PRODAJE PRIMENOM MODELA |
METODA OPERACIONIH ISTRAZIVANJA*.

1.3. Spisak radova

Tokom studija, Dragoljub Simonovi¢ je objavio viSe radova u zemlji i inostranstvu i uc¢estvovao na vise
medunarodnih i domacih skupova i konferencija.

Radovi u medunarodnim ¢asopisima (M20)

Mateji¢, T., Knezevié, S., Arsi¢, Bogojevié¢, B., Obradovi¢, T., Milojevi¢, S., Adamovi¢, M., Mitrovié, A.,
Milasinovi¢, M., Simonovi¢, D., Milosevié, G., gpiler, M. (2022). Assessing the Impact of the COVID-19
Crisis on Hotel Industry Bankruptcy Risk through Novel Forecasting Models. Sustainability, 14, 4680.
https://doi.org/10.3390/su14084680 (M22)

Radovi u zbornicima medunarodnih skupova Stampanih u celini (M33)

Simonovié, D. (2019), Business decisions and the relationship with family business performance,
Education and Social Sciences Conference Business and Economics Conference Rome, lItaly 17
September 2019, 1Al Academic Conference Proceedings, ISSN 2671-3179, pp. 21-29.

Spasi¢, B. & Simonovié, D. (2019), Using the DEA Method in Determining the Efficiency of Meat
Processing Companies in Serbia, 9th International Conference “Economics and Management — Based on


https://doi.org/10.3390/su14084680

New Technologies” EMoNT-2019, Vrnjacka Banja, Serbia 23-26 June 2019, Proceedings, ISBN-13 978-
86-6075-067-1. 241-249. SaTCIP (Scientific and Technical Center for Intellectual Property Ltd.).

Simonovi¢, D., Knezevi¢, S. & Popovi¢, M. (2019), Improvement of direct sales by application of
operational research methods. XLVI International Symposium on Operational Research, SYM-OP-I1S
2019, Kladovo, 15-18. September, 2019, Conference Proceedings, Editori: Vidovi¢, M., Vukadinovi¢, K.,
Popovi¢, D., ISBN: 978-86-7680-363-7, pp. 471-476. Fakultet organizacionih nauka.

Milenkovi¢, D., Jovanovi¢ Milenkovi¢, M., Simonovi¢, D. (2016), Reshpanig the Future of Business
Process Manaagement Through Sustainable Content Management System XV International Simposium of
Organizational Sciences — SymOrg 2016, Zlatibor, 10-13 juna, Fakultet organizacionih nauka, ISBN: 978-
86-7680-326-2, pp. 279-284.

Milenkovié, D., Jovanovi¢ Milenkovi¢, M., Simonovi¢, D. (2016), Sinergija upravljanja dokumentima u
upravljanju poslovnim procesima, SYM-OP-IS 2016, ISBN: 978-86-335-0535-2.

Duncevi¢, 1., Simonovi¢, D., Jovanovi¢ Milenkovié, M. (2015). Primena SERVQUAL metode u
elektronskom zdravstvu, XLII Internacionalni simpozujum o operacionim istraivanjima, SYM-OP-1S
2015, Srebrno jezero, str. 395-398, elektronsko izdanje.

Milenkovi¢, D., Simonovi¢, D., Jovanovi¢ Milenkovi¢ M. (2015), Sistemi za upravljanje dokumentacijom
u velikim poslovnim organizacijama, XLII Internacionalni simpozijum o operacioni istrazivanjima, SYM-
OP-IS 2015, Srebrno jezero, pp. 182-185, elektronsko izdanje.

SaopStenja u zbornicima medunarodnih skupova Stampanih u izvodu (M34)

Srebro, B., Simonovi¢, D. (2019), Strategic management in the function of tourism development,
Education and Social Sciences Conference “Business and Economics Conference” Corvinus University,
Budapest, Hungary,26 November 2019, 1Al Academic Conference Proceedings,|Al ISSN:2671-3179, p 6.

Simonovi¢, D. (2019), Fraud prevention and internal control in comanies, Education and Social Sciences
Conference “Business and Economics Conference”, Budapest, Hungary, 26 November 2019, IAI
Academic Conference Proceedings, IAl ISSN: 2671-3179, p. 45.

Knjige

Simonovi¢, D., Joksi¢, J. i Travica, J. (2019), MenadZment porodi¢nih preduzeca, Visoka skola
strukovnih studija, Arandelovac.

Simonovi¢, D. (2022), Menadzment performansi porodi¢nih preduzeca, Akademija strukovnih studija
éumadij a, Odsek Arandelovac.

Simonovi¢, D. (2021). “Uticaj prevarnih radnji na mala porodi¢na preduzeca i interna kontrola”, u: grupa
autora, Forenzicko ratunovodstvo, istrazne radnje, ljudski faktor i primenjeni alati, Fakulet organizacionih
nauka, str. 160-175.

Grgur, A., Mihajlovi¢, D., Simonovi¢, D., Radovi¢, .M., Petrovi¢, V., Radulovi¢, N. (2022), “Prevare i
forenzi¢ko ra¢unovodstvo u digitalnom okruzenju”, u: Prevarno finansijsko izvestavanje: studije slucaja i

istrage, Preduzece za reviziju, raCunovodstvene, finansijske i konsalting usluge ,,Moodys Standards®,
Beograd, str. 405-414.
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2. OCENA PODOBNOSTI KANDIDATA ZA RAD NA
PREDLOZENOJ TEMI

Na osnovu pokazanih rezultata dosada$njeg obrazovanja, naucno-istrazivackog rada i profesionalnog
iskustva, zaklju¢ujemo da je kandidat Dragoljub Simonovi¢ kvalifikovan da samostalno radi na
predloZenoj temi doktorske disertacije i nac¢ini doprinose u toj oblasti.

Predlozena tema disertacije je izmenjena radi uskladivanja sa problematikom u pristupnom radu koji je
uspe$no odbranjen. Modfikovani naziv je ,UNAPREDENJE PROCESA PRIPREME i
REALIZACIJE LICNE PRODAJE PRIMENOM MODELA I METODA OPERACIONIH
ISTRAZIVANJA“, Tema disertacije odgovara istrazivatkom radu koji je kandidat prikazao tokom
doktorskih studija.

Kona¢no, kandidat ima ima eksplicitno iskustvo u oblasti li¢ne prodaje i poznavanju procesa direktne
prodaje, te stoga iz prakti¢nog iskustva moze dodatno doprineti istrazivaékom radu.

2. PROBLEM, PREDMET I CILJ ISTRAZIVANJA

Predmet istrazivanja ovog rada je da ispita mogucnosti primene Analize obavijanja podataka (Data
Envelopment Analysis — DEA) za ocenu uspes$nosti i rangiranje prodajnog osoblja i za komparativnu
analizu, kako prodajnih centara, tako i grupa proizvoda, kao i nespecifiéne primene RFM metode u
pripremi realizacije ovog procesa. DEA, kao metoda matematickog programiranja koja se veoma uspe$no
moze primeniti za procenu relativne efikasnosti i komparativnu analizu entiteta (Decsion Making Units —
DMU) koji posluju na slican nacin koriste¢i iste vrste raznorodnih ulaza za proizvodnju istih vrsta
raznorodnih izlaza. Analiza obavijanja podataka se razvija i vrlo uspe$no primenjuje na realne sisteme u
poslednje tri decenije. Pri merenju efikasnosti pomo¢u DEA metodologije jedinice u posmatranom skupu
se uporeduju medusobno i nije neophodno a priori odrediti funkciju koja ulaze pretvara u izlaze, kao kod
ekonometrijskih parametarskih metoda. Takode, moguce je u analizu ukljuciti viSe ulaza i vise izlaza sa
razli¢itim mernim jedinicima, pri ¢emu nije neophodno odrediti vaznost ulaza i izlaza unapred, niti
skalirati njihove vrednosti.

Savremeno turbulentno poslovno okruZenje koje karakteriSu dinami¢ne konkurentske aktivnosti i promene
u potrebama i zahtevima kupaca, unose promene u poslovanje organizacija koje se bave direktnom
prodajom. Novi razvoji i trendovi u prodaji i upravljanju prodajom stvaraju zahteve i mogucénosti koje
zahtevaju prilagodavanje i nove pristupe kako prodajnih organizacija tako i akademskih istrazivaca. Kao
posledica ovih promena, javlja se potreba za kontinuiranim enjem li¢ne prodaje u cilju poboljsanja trzisne
pozicije i ostvarenja dugoroénih odnosa sa kupcima. Adekvatno planirane i implementirane strategije li¢ne
prodaje, stoga, postaju pretpostavka postizanja zeljenih efekata i ostvarenja zeljenih prodajnih rezultata.

Razvoj adekvatnih vestina i znanja zaposlenih koji se bave direktnom prodajom namece se kao poslovni
imperativ, uzevsi u obzir da osposobljavanje prodajnog osoblja predstavlja jedan od glavnih elemenata u
procesu kreiranja konkurentske prednosti organizacija. Iz tog razloga je doslo do intenziviranja ulaganja u
razlicite programe osposobljavanja prodajnog osoblja, odnosno njihovu edukaciju i obucavanje tokom
poslednje decenije. Analiza informacija bi trebalo da se fokusira na identifikaciju prodajnih sposobnosti
koje su artikulisane od strane prodavaca i menadzera prodaje, a kljucne su za uspeh prodaje.

U svrhu uspostavljanja i odrzavanja dugorocno profitabilnih odnosa sa ciljnim kupcima, konvencionalni
pristup prodaji koji viSe ne daje Zeljene rezultate je zamenjen savremenim konceptom direktne prodaje.
Povecana kompleksnost zahteva kupaca zahteva brzo prilagodavanje prodajnog osoblja i sprovodenje
adekvatnih promotivnih aktivnosti kao podrske prodaji. U cilju realizacije boljih prodajnih rezultata u
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segmentu prodaje robe Siroke potrosnje, neophodno je edukovanje i obucavanje prodajnog osoblja u svrhu
usvajanja adekvatnih komunikacijskih 1 prodajnih veStina. Prodajno osoblje se u tom smislu mora
osposobiti da pruzi podrsku kupcima da identifikuju potrebe, prikupe sve potrebne informacije i donesu
odluku o kupovini proizvoda koji na najbolji nacin zadovoljavaju njihove potrebe. Prodajno osoblje se
tada transformiSe od pasivnih ucesnika u kupoprodajnim transakcijama do profesionalaca u oblasti
direktne prodaje koji poseduju kredibilitet, integritet i pouzdanost u odnosu sa kupcima i postaju izvor
konkurentske prednosti organizacija na trzistu. Pored toga, promotivne aktivnosti integrisane sa direktnom
prodajom omogucavaju transformaciju konvencionalnog prodajnog pristupa u prodajni pristup orijentisan
na kupce koji omogucéava realizaciju postavljenih prodajnih ciljeva i ostvarenje dugoro¢nih odnosa sa
kupcima na najefikasniji nacin.

Razvoj adekvatnih vestina i znanja zaposlenih koji se bave direktnom prodajom namece se kao poslovni
imperativ, uzevsi u obzir da osposobljavanje prodajnog osoblja predstavlja jedan od glavnih elemenata u
procesu kreiranja konkurentske prednosti organizacija. Iz tog razloga ulaganja u razliite programe
osposobljavanja prodajnog osoblja, odnosno njihovu edukaciju i obuéavanje, pojacala su se tokom
poslednje decenije.

U svrhu uspostavljanja i odrzavanja dugorocno profitabilnih odnosa sa ciljnim kupcima, konvencionalni
pristup prodaji koji viSe ne daje Zeljene rezultate zamenjen je savremenim konceptom direktne prodaje.
Prodajno osoblje se u tom smislu transformise od pasivnih uéesnika u kupoprodajnim transakcijama do
profesionalaca u oblasti direktne prodaje koji poseduju kredibilitet, integritet i pouzdanost u odnosu sa
kupcima i postaju izvor konkurentske prednosti organizacija na trzistu.

Sprovodenjem razli¢itih promotivnih aktivnosti, organizacije uspevaju da privuku paznju i informisu svoje
ciljne kupce, motivisu ih da kupe proizvode koje ta organizacija prodaje i kreiraju dugoroéne pozitivne
odnose. Iz toga sledi da se promotivnim aktivnostima, kao podrSci direktnoj prodaji, moze postici
direktniji i efektivniji uticaj na kupce. Sprovodenjem adekvatnih promotivnih programa, omogucéava se
efikasnije prihvatanje promotivnih poruka i podsticanje kupaca da reaguju na Zeljeni nacin. U tom smislu,
promotivni programi moraju biti bazirani na poznavanju ciljnih kupaca i njihovih karakteristika, radi
utvrdivanja i razumevanja uticaja, odnosno efekata koje razli¢iti promotivni i prodajni programi imaju na
pojedinac¢ne ciljne grupe. U tom kontekstu, neophodno je generisanje baze kupaca koja ¢e sadrzati sve
relevantne podatke i koja ¢e omoguciti proSirivanje razumevanja potreba i o¢ekivanja kupaca.

Segmentacijom baze kupaca mogu se izdvojiti klju¢ni segmenti prema kojima ¢e biti usmereni posebni
prodajni i promotivni napori prodajnog osoblja. Narocito je bitno izdvajanje profitabilnih i neprofitabilnih
kupaca i usmeravanje napora prema onima koji obezbeduju organizaciji ostvarenje dugoro¢nih prodajnih
rezultata. Segmentacija baze kupaca se moze vrsiti putem razli¢itih metoda, od kojih je najpoznatiji RFM
metod (recency, frequency, monetary analysis) po kome se kupci vrednuju prema tri Kriterijuma:
skora$njosti kupovine, ucestalosti kupovine i prose¢ne vrednosti kupovine. Oni koji ¢eS¢e obavljaju
kupovine i aktivni su u trenutku analize i Cije kupovine imaju viSu vrednost profitabilniji su za
organizaciju i dostupne resurse bi trebalo uloziti u razvoj dugoroénih odnosa sa njima. Takode, pored
izdvajanja profitabilnih kupaca, za organizacije koje poseduju obiman asortiman proizvoda bitno je da
izdvoje proizvode koji su posebno perspektivni za ostvarenje prodajnih rezultata i da definiSu aktivnosti
unapredenja prodaje koje ¢e sprovoditi u tom cilju.

Ukoliko organizacija ne pristupi pazljivom odredivanju ciljnih kupaca i odabiru adekvatnih strategija
prodaje i osposobljavanja prodajnog osoblja, rezultati u oblasti prodaje ¢e izostati. Neophodno je da se
prevazidu proste transakcije i ostvari upravljanje kompleksnijim odnosima sa kupcima, a upravo osnovu
za njihov razvoj €ini razvijen sistem direktne prodaje. Integracija kljuénih aktivnosti prodaje i promocije
uz njihovo prilagodavanje specificnim zahtevima kupaca predstavlja bazu za razvijanje dugoro¢nih
odnosa sa kupcima.

Prilikom planiranja prodaje, konvencionalne ili direktne, odredivanje asortimana predstavlja kljucni
segment koji se u praksi Cesto obavlja samo na osnovu iskustva donosioca odluke bez primene ikakvog
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optimizacionog pristupa. Za razliku od prakse, akademska literatura obiluje radovima koji se bave
optimizacijom ovog problema izdvojeno ili integrisano sa problemom optimizacije zaliha i cena sa
problemom alokacije proizvoda na prodajnim mestima itd. Medutim, sva ova istrazivanja podrazumevaju
konvencionalni pristup prodaji i ne mogu se primeniti u sluc¢aju direktne prodaje jer ne razmatraju
specifi¢nosti ovog pristupa. Poslednjih godina se razvijaju pristupi u kojima se optimizacija asortimana
primenjuje u direktnoj prodaji putem interneta. Zajednicko za ove pristupe je da podrazumevaju make-to-
order proizvodnju $to je u suprotnosti sa nac¢inom li¢ne prodaje koji je u sredi$tu paznje u ovom radu:
proizvod ve¢ postoji i agent ga nudi u direktnom, licnom kontaktu sa kupcem.

Merenje uticaja marketinga na performanse preduzeca je slozeno pitanje. U najmanju ruku, to bar zahteva
pouzdane agregatne trzi$ne informacije iz eksternih izvora, kao i podatke o stavovima izvuéene iz anketa.
Pored toga, potrebne su slozene statistiCke analize, kao i pretpostavke o buduc¢nosti da bi se proizvele
procene vrednosti kupaca ili profitabilnosti segmenta. O¢ekuje se da ¢e pretpostavke o buducnosti kako
preduzec¢a mere generisanje vrednosti ili iskoristiti svoj potencijal, postati sastavni, iako nezakonski deo,
interne i eksterne analize preduzeca.

Kako trzista u razvoju nastavljaju da rastu, istrazivanje o li¢noj prodaji i upravljanju prodajom u ovim
okruzenjima dolazi do izrazaja. Na mnogim trziStima licna prodaja je kriticna komponenta marketinskog
uspeha. Li¢na prodaja je direktna komunikacija od osobe do osobe (ili licem u lice ili putem telefona) od
prodavca do kupca, radi izvrSenja prodaje. Vrlo malo je napisano o li¢noj prodaji iz perspektive
orijentisane na kupca, a i na prodajno osoblje, nezavisno od velikih promena koje je karakteriSu.
Verovatno najdramatic¢niji uticaj na li¢nu prodaju i upravljanje prodajom danas imaju tehnoloske
inovacije, posebno u telekomunikacijama. Tri glavne tehnoloske sile koje uti¢u direktno na licnu prodaju i
upravljanje prodajom su: automatizacija prodajnih snaga, virtuelne prodajne kancelarije i elektronski
kanali prodaje.

Za efikasno upravljanje licnom prodajom su bitne relevantne i azurne informacije. Ukratko, situacija je
uglavnom takva da su samo prili¢no ograni¢ene informacije rutinski trazene od prodajnog osoblja, i veliki
deo ovih informacija se dalje ne saopStavaju unutar organizacija. Prikupljanje informacija se generalno
sprovodi prili¢no neformalno, sa malo podsticaja. Potencijalno korisni izvori informacija nisu posmatrani
kao posebno vazni, sa efektom da veéina preduzeéa ocigledno propusta znacajne prilike da stekne
konkurentsku prednost ili poboljsa proces strateskog planiranja. Stoga, za unapredenje li¢ne prodaje,
potrebno je uloziti dodatne napore u podizanju svesti kod menadZzmenta o znacaju koji informacije u
segmentu licne prodaje mogu imati u unapredenju prodajnih performansi.

Proucavanje dostupne akademske literature je rezultiralo uvidom u brojne radove u kojima je DEA
primenjena za ocenu prodajnih jedinica. U ovom radu bi¢e razmatrana li¢na prodaja organizacije koja
prodaje robu Siroke potros$nje preko svojih agenata na teritoriji jedne drzave. Organizacija raspolaze sa
sopstvenim voznim parkom koji sadrzi nekoliko tipova vozila razli¢ite nosivosti i razli¢itih karakteristika
koja treba da pravovremenu prevezu robu na osnovu zahteva agenata prodaje do razli¢itih prodajnih
centara.

Cilj istrazivanja predstavlja razvoj modela unapredenja procesa pripreme i realizacije licne prodaje koji
bi omogucio razvoj dugoro¢nih odnosa sa kupcima u segmentu prodaje robe Siroke potrosnje. Cilj
predstavlja 1 definisanje mogucnosti unapredenja prodajnih rezultata sprovodenjem adekvatnih
promotivnih aktivnosti kao podrske prodajnoj komunikaciji osoblja koja se bavi licnom prodajom.
Implementacijom predlozenih nacina unapredenja prakse li¢ne prodaje i podizanjem istih na visi nivo,
posledi¢no ¢e imati kao ishod i pobolj$anje rezultata postignutih liénom prodajom i razvoj dugoro¢nih
odnosa sa kupcima.

Nauchni cilj istraZivanja je je defnisanje novog modela za unapredenje procesa pripreme i realizacije li¢ne
prodaje primenom raznih modela operacionih istrazivanja. Osim toga, u radu ¢e biti predstavljen prikaz i



analizirani postoje¢i modeli li¢ne prodaje. Akcenat ¢e biti na utvrdivanju klju¢nih obelezja ovih modela i
sagledavanju moguénosti za njihovo unapredenje. Doprinos ovog rada ¢e se biti vidljiv i u polju
definisanja metodoloskog koncepta koji ¢e omoguciti unapredenje prodaje. Novi pristup ¢e biti testiran u
okviru doktorske disertacije. Kao jedan od nauc¢nih ciljeva, ovaj pristupni rad ima i pruzanje teorijske
osnove za razvoj modela pripreme i realizacije li€ne prodaje u funkciji razvoja dugoro¢nih odnosa sa
kupcima, kroz njegovo prilagodavanje zahtevima ciljnih kupaca. Cilj je da postave osnove modela
unapredenja pripreme i realizacije procesa licne prodaje baziranog na primeni metoda operacionih
istrazivanja. Ovaj model ¢e sadrzati sve elemente neophodne za unapredenje prodajnih rezultata i
ostvarenje dugoro¢nih odnosa sa kupcima.
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5. HIPOTEZE | ZADACI U ISTRAZIVANJU
Opsta hipoteza koja ¢e biti testirana u radu glasi:

HO: Primenom metoda operacionih istrazivanja moguée je razviti model unapredenja procesa
pripreme i realizacije li¢ne prodaje.

Posebne hipoteze glase:

H1: Unapredenjem prodajnih i komunikacijskih vestina osoblja u li¢noj prodaji postizu se dugorocni
odnosi sa ciljnim kupcima.
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H2: Sprovodenjem promotivnih aktivnosti u vidu podrske licnoj prodaji mogu se posti¢i bolji prodajni
rezultati.

H3: Optimizacijom plana prodajnog asortimana moguce je unaprediti poslovanje zasnovano na
pristupu li¢ne prodaje.

H4: Pomocu Analize obavijanja podataka (DEA metoda) moguce je izvrSiti uspeSno rangiranje i
komparativnu analizu efikasnosti kako prodajnog osoblja, tako i prodajnih centara, tako i grupa
proizvoda.

6. NAUCNE METODE ISTRAZIVANJA

Da bi se uspesno realizovala ideja istrazivanja i potvrdile postavljene hipoteze, od osnovnih metoda
istrazivanja, koristice se:

= Analiza literature iz posmatrane oblasti;

= Komparativna analiza rezultata istrazivanja u ovoj oblasti;

= Prikupljanje podataka;

= Metoda analize podataka;

= Metode indukcije i dedukcije;

=  Metode analize i sinteze;

= Metode konkretizacije i generalizacije;

= Metoda modelovanja.

Bice primenjena metodologija koja omoguc¢ava kombinovanje RFM i DEA metoda. U ovom radu ¢e se
vrsiti netipicna primena RFM analize, radi razvoja visekriterijumskog RFM modela.

Ove metode ¢e biti primenjene kako bi se formulisala teorijska osnova bazirana na rezultatima
dosadasnjeg nauc¢no-istrazivackog rada u predmetnoj oblasti.

7. OCEKIVANI DOPRINOSI ISTRAZIVACKOG RADA

U nauc¢nom smislu, osnovni doprinos ovog rada bi¢e detaljan pregled proucavane oblasti unapredenja
procesa pripreme licne prodaje za uspeSnije upravljanje licnom prodajom. Pored toga, u radu ¢e biti
analizirani dostupni modeli unapredenja licne prodaje i ukazace se na moguénosti da se oni unaprede,
kako bi se poboljsale prodajne performanse trgovinskih organizacija u segmentu robe $iroke potrosnje.
Doprinos ovog rada ¢e se ogledati u koncipiranju predloZzenog metodoloskog koncepta koji ¢e omoguditi
integrisanu primenu RFM metode za segmentaciju agenata prodaje, a nakon toga integrisanje dobijenih
rezultata u primenu DEA metode za unapredenje procesa liéne prodaje. Novi pristup ¢e biti testiran u
okviru doktorske disertacije.

Ocekivani naué¢ni doprinosi rezultata planiranog istrazivanja bic¢e vidljivi na slede¢i nacin:

e razvijeni model ¢e rezultovati poboljSanjem prodajnih performansi kompanija koje se bave
prodajom robe Siroke potrosnje.
e sistematizacija saznanja do kojih ¢e se do¢i primenom novog pristupa.

U struénom smislu, ovaj rad ¢e omogucéiti trgovinskim kompanijama da sagledaju vaznost primene
adekvatnih modela u upravljanju prodajom c¢ija ¢e primena dovesti do ostvarivanja konkurentskih

prednosti i budu snazna podrSka odrzivom poslovanju.

Drustveni cilj ovog istrazivanja ogleda se korz slede¢e moguce implikacije kao rezultate planiranog
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istrazivanja:

unapredenje prodajnih rezultata u kompanijama koje se bave prodajom robe Siroke potrosnje;
ostvarenje dugoro¢nih odnosa sa kupcima;

poboljsanje kompanijskih performansi, te pozitivan uticaj na odrzivo poslovanje;
optimizacija procesa li¢ne prodaje;

funkcionalni pristup korisnika modela koji je razvijen.

Rezultati istrazivanja koji nastanu u okviru ovog pristupnog rada i doktorskoj disertaciji bic¢e saopSteni na
nau¢nim i stru¢nim skupovima u zemlji i inostranstvu i objavljeni u ¢asopisima medunarodnog znacaja.

8. PLAN ISTRAZIVANJA I STRUKTURA RADA

Plan istraZivanja

Okviran predlog aktivnosti doktorskog istraZivanja:

Istrazivanje Ce biti sprovedeno u nekoliko faza:

Sagledavanje i analiza postojecih rezultata istrazivanja (komparativni pristup);
Razvoj modela;

Primena modela;

Izvodenje zakljucaka.

Plan istraZivanja

Istrazivanje ¢e biti sprovedeno u nekoliko faza:

Faza prikupljanja i pregleda dostupne literature iz oblasti unapredenja procesa pripreme li¢ne
prodaje za uspesnije upravljanje liénom prodajom.

Faza analize, komparacije i sinteze znanja ste¢enog na osnovu dostupne literature i kriticki osvrt
na dosadasnje rezultate u datoj oblasti.

Odabir metoda za unapredenje procesa pripreme i realizacije li¢ne prodaje.

Faza primene RFM metoda za unapredenje procesa pripreme prodaje.

Faza primene DEA metoda za unapredenje procesa relizacije licne prodaje.

Testiranje i implementacija razvijene metodologije i modela.

Faza zakljucivanja.

Faza pisanja rada.

Struktura istraZivanja

Pregled oblasti koje se predvidaju da budu obuhvacene istrazivanjem i disertacijom:

Uvod u kojem je dato obrazlozenje teme i kratak pregled po klju¢nim poglavljima rada.

Pregled literature o direktnoj prodaji u sektoru robe Siroke potrosnje.

Pregled literature o promotivnim aktivnostima u prodajnom okruzenju.

Pregled literature 0 modelima unapredenja li¢ne prodaje u sektoru robe Siroke potrosnje.

Pregled literature o konceptima koji se odnose na svrsishodnost primene RFM i DEA metoda u
unapredenju procesa pripreme i realizacije li¢ne prodaje.

Empirijsko istrazivanje o modelima unapredenja licne prodaje u sektoru robe Siroke potrosnje.
Diskusija rezultata dobijenih pregledom literature i empirijskim istrazivanjem iz ugla postavljenih
hipoteza.
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e Predlog modela unapredenja procesa pripreme i realizacije licne prodaje koji bi omogucio razvoj
dugoroc¢nih odnosa sa kupcima u segmentu prodaje robe Siroke potrosnje.

e Zakljucak.

e Pregled koriSc¢ene literature.

9. ZAKLJUCAK I PREDLOG

Uvidom u profesionalne, akademske i istrazivacke kvalifikacije i kompetencije kandidata Dragoljuba
Simonovica, potpisani ¢lanovi Komisije su misljenja da ovaj kandidat ispunjava sve preduslove za rad na
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je kandidat Dragoljub Simonovi¢ odbranio pred ovom Komisijom 15. jula 2022. godine.
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LICNE PRODAJE PRIMENOM MODELA I METODA OPERACIONIH ISTRAZIVANJA*

Uza naucna oblast teme je: Operaciona istrazivanja.

Za mentora se predlaze: prof. dr Milan Marti¢

Prof. dr Milan Marti¢ ispunjava sve uslove akreditacionih pravila visokoSkolskih ustanova i dopunske
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disertacije, prilozeni su uz ovaj referat.
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