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PREDGOVOR

Postoji mnostvo korisnih knjizica na temu vjeStine
prodaje, ali one sadrze malo od onog znanja kojim sada
raspolazemo, zahvaljujuéi Skolovanom psihologu. Knji-
ga, koju imate pred sobom treba da prodavac¢ dobro
upozna s (a) osnovnim psiholoskim faktorima prodaje i
(b) metodama »prodavaca novog stilax, Skolovanog tako
da primjenjuje te principe. Ova je knjiga napisana za
veliku grupu ljudi, od ulenjaka i istraZivata do onih
koji Zele dobro poslovati.

Buduéi da prodavaci cesto cCitaju letimicno, grada
knjige je razradena za Citaoce .koji ée se mozda zadrzZati
samo na hajvaznijim mjestima. Na primjer:

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

Nema statistiCkih tabela, biljeSki na dnu stranice, ni
naznake literature, Sto bi moglo zbuniti Citaoca-prak-
ticara.

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

Budu¢i da se prodavali u svom radu prvenstveno
sluze rijeCima, prikazane su efektno prodajne fraze tako
da ih oni lak3e usvoje.

PoSto nam je potrebna »liCnost prodavaca«, koja je
usmjerena na kupca i svjesna svog rada, da bi se stvo-
rila potrebna prodajna atmosfera, knjiga sadrzi neko-
liko lista uputa kako bi se istakle karakteristike lic-
nosti koje naroCito pomaZu pri tom poslu.

Ponovljene su osnovne postavke, $to ujedno daje
pregled i pomaze Citaocu da upamti najvaznija mjesta.

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

Predgovor

Prvi dio

KAKO SE RAZVIO PRODAVAC NOVOG TIPA

Era prodavaca

Prodaja kao dio trgovackog poslovanja
Razvoj danasSnjeg prodavaca

Razvoj suvremene izobrazbe prodavaca
Prodavanje robe na malo i police osiguranja
Prodavanje tehniC¢ke robe i robe uz dostavu

Drugi dio

STVORITE UGODNU | SRDACNU
ATMOSFERU

Osnove prijaznosti

Pokazite prijateljsku inicijativu

Inicijativa i prijaznost

U neugodnim situacijama postupajte ljubazno
Nakon prodaje budite jo$ ljubezniji

Tredi dio
POMOZITE KUPCU DA OSJETI VLASTITU
VAZNOST
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Stvorite u kupca osjecaj samopoStovanja
Budite uctivi

Stvorite osjecaj vlastite vrijednosti u musterija
Ocijenite svoju takti¢nost

Cetvrti dio

ULIJEVAJTE POVJERENJE!

Nastojte zadobiti povjerenje kupca!

PosStenje i ozbiljnost

Kako cete zadobiti povjerenje

Zadobijte povjerenje dokazima i reputacijom

Peti dio

OLAKSAJTE POTROSACU ODLUKU I IZBOR!
Stvorite pogodnu atmosferu za donoSenje
odluke!

Analizirajte kupca i pomognite mu u donoSenju
odluke!

Cijena ne smije izazvati neodlu¢nost kupca
Razvijajte u potroSaca vjeStinu kupovanja!
Navedite musteriju na kupnju
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