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P R E D G O V O R

Postoji mnoštvo korisnih knjižica na temu vještine 
prodaje, ali one sadrže malo od onog znanja kojim sada 
raspolažemo, zahvaljujući školovanom psihologu. Knji
ga, koju imate pred sobom treba da prodavač dobro 
upozna s (a) osnovnim psihološkim faktorima prodaje i 
(b) metodama »prodavača novog stila«, školovanog tako 
da primjenjuje te principe. Ova je knjiga napisana za 
veliku grupu ljudi, od učenjaka i istraživača do onih 
koji žele dobro poslovati.

Budući da prodavači često čitaju letimično, građa 
knjige je razrađena za čitaoce .koji će se možda zadržati 
samo na najvažnijim mjestima. Na primjer:

Naslovi poglavlja i nazivi glava dati su kao principi 
prodaje, kad je to bilo moguće.

Nema statističkih tabela, bilješki na dnu stranice, ni 
naznake literature, što bi moglo zbuniti čitaoca-prak- 
tičara.

Poglavlja su podijeljena na manje glave, što je pri
kladno da se, uz kratke instruktaže, mogu obraditi kao 
cjelina u toku jednog sastanka.

Budući da se prodavači u svom radu prvenstveno 
služe riječima, prikazane su efektno prodajne fraze tako 
da ih oni lakše usvoje.

Pošto nam je potrebna »ličnost prodavača«, koja je 
usmjerena na kupca i svjesna svog rada, da bi se stvo
rila potrebna prodajna atmosfera, knjiga sadrži neko
liko lista uputa kako bi se istakle karakteristike lič
nosti koje naročito pomažu pri tom poslu.

Ponovljene su osnovne postavke, što ujedno daje 
pregled i pomaže čitaocu da upamti najvažnija mjesta.

Da bismo mogli razviti »smisao za prodaju«, proble-
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