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Prodavadi i prodajni timovi trenuta¢no se bave redefiniranjem svojih uloga i usvajanjem
novih oblika prodaje. Promjene o kojima je rije¢ u 10. izdanju Suvremene prodaje iza-
zvane su brzim promjenama trzi$nih uvjeta kao i naraslim ocekivanjima kupaca. Danasnji
zahtjevniji kupci o¢ekuju od prodavaca stvaranje i prenosenje dosljednoga i uvjerljivog
pojma vrijednosti u svakoj fazi prodajnoga procesa. Kako stvoriti i prenijeti tu vrijednost,
$ira je tema ovoga novog izdanja.

Svrha je svakoga novog izdanja knjige Suvremena prodaja: stvaranje vrijednosti za kupca
se temeljito pregleda nekoliko stotina ¢lanaka, knjiga i istrazivackih radova. Autori takoder
proucavaju popularne programe izobrazbe u prodaji, kao $to su primjerice koncepcijska
prodaja, frizirana (engl. spin) prodaja, prodaja s vjerodostojnos¢u i prodaja rjesenja. Ovim
programima izobrazbe sluze se vodece korporacije kao $to su Microsoft, Marriott, Principal
Financial Group, Wells Fargo Bank, UPS, SAS Institut i Xerox. Idu¢i je korak viSestruko
pregledavanje udzbenika od strane recenzenata te, naravno, razmatranje i usvajanje primje-
daba iznesenih tijekom recenzentskoga postupka.

POVJERENJE U TRADICIONALNO JAKE STRANE

Ova je knjiga postala uspjesna jer se autori i dalje uzdaju u jake strane koje su s puno
entuzijazma hvalili predavaci i studenti. Prethodna izdanja Suvremene prodaje dozivjela su
razvoj savjetodavne prodaje, strateske prodaje, stvaranja partnerstava, upravljanja odnosima
s kupcima (CRM) te prodaje s dodanom vrijednosé¢u. Ovo izdanje donosi novu gradu za
svaki od tih vaznih pojmova.

1. Cetiri osnovna strateska podruéja osobne prodaje predstavljena u 1. poglavlju, sluze
kao katalizator za razvijanje vjestina i stru¢ni rast. Uspjesna prodaja u velikoj mjeri
ovisi o studentovoj sposobnosti da razvije strategiju uspostavljanja odnosa, strategiju
proizvoda, vjestinu pridobivanja kupca i prezentacije. Prodavadi koji su postigli dugo-
ro¢ni uspjeh u osobnoj prodaji svladali su vjestine nuzne u svakome od ovih Cetiriju
strateskih podrugja.

2. Iscrpno je opisano razdoblje stvaranja partner-
stva. U odabranim poglavljima predstavljen je niz
nacela sklapanja partnerstva. Detaljno su razmo-
treni strateski savezi koji predstavljaju najvisi oblik
partnerstva.

STVARANJE
KVALITETNE

SURADNJE /

STRATEGIJA
0B1vANJA KUPC

W

Strategije prodaje s dodanom vrijednoséu tako-
der su predstavljene u tekstu. Prodavadi se danas
vode novim nacelom osobne prodaje: Partnerstva
se uspostavljaju i odrzavaju samo ako prodava¢d
uspije stvoriti vrijednost za kupca. Kupci su kor-
jenito promijenili svoja ocekivanja. Oni sada Zzele
uspostaviti partnerski odnos s prodavacima koji su
u stanju stvarati vrijednost, a ne samo prenositi je.
Stvaranje vrijednosti uklju¢uje niz pobolj$anja u pro- I:ILOZOFI JA OSOBNE P?\““P‘st

dajnom procesu ¢ime se produbljuje iskustvo kupca.
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4. Primjeri iz stvarnog Zivota, karakteristi¢ni za nasa prethodna izdanja, prisutni su i u
ovom izdanju te ¢e privuéi zanimanje Citatelja i u¢vrstiti razumijevanje glavnih tema i
pojmova. Primjeri su preuzeti iz prakse niza uspjesnih organizacija, kako velikih, tako
i malih, kao $to su primjerice Whirpool Corporation, UPS, Mutual of Omaha, Baxter
Healthcare, Marriott Hoteli i Nordstrom.

5. Trodimenzionalni pristup studiji o eti¢kome donoSenju odluka. Jednu dimenziju
¢ini poglavlje o etici (5. poglavlje) naslovljeno: ,Etika: temelj za stvaranje odnosa u
prodaji“. Ono se bavi istrazivanjem suvremenih eti¢kih razmatranja u prodaji. Druga
dimenzija ukljucuje raspravu o etickim pitanjima obradenima u odabranim poglav-

ljima udZbenika. Autori naime vjeruju da je etika

u prodaji toliko vazna da se ne moze obraditi

samo u jednome poglavlju. Tre¢u dimenziju ¢ini

uzbudljiva poslovna igra pod nazivom: Teska
pitanja — eticko odlucivanje u osobnoj prodaji.

Sudjelovanje u ovoj igri uvodi studente u niz eti¢-

kih dvojba iz stvarnog Zivota te ih poti¢e na dublje

promisljanje o eti¢kim posljedicama njihovih
odluka i postupaka. Studenti igraju tu igru radi
ucenja, no to se ne dogada u zbilji.

6. Jaz izmedu znanja i djelovanja, svojstven
osobnoj prodaji, smanjen je time $to studenti
sudjeluju u svestranom igranju uloga/simulaciji,
kao $to je prikazano u 3. dodatku. Studenti preu-
zimaju ulogu novih pripravnika u prodaji zaposle-
nih u Medunarodnome kongresnom centru Park
Inn. Pomocdu ovoga vrhunskog iskustva studenti razvijaju vjestine nuzne za primjenu
strategije uspostavljanja odnosa, kao i strategije proizvoda, pridobivanja kupca i pre-
zentacije. Novost su u 10. izdanju tri stru¢no snimljena videozapisa koja prikazuju
vazne vjeStine predstavljene u ovome udzbeniku. Igranje uloga, pomo¢u 3. dodatka,
popraceno je videosnimkom te studentima osigurava vjezbu pri svladavanju vjestina.

7. Svako poglavlje donosi i sljede¢e uokvirene umetke:

® Svi mi nesto prodajemo. Navedeni primjeri iz stvarnog Zivota objasnjavaju kako
prodajne vjestine utjeCu na uspjeh osoba koje sebe ne smatraju prodava¢ima.

m Pravila poslovnog ponasanja u svijetu. Kratki isjecci daju prakti¢ne savjete o
tome kako izgradivati odnose u svijetu. Svaki isjecak stavlja drugu zemlju u prvi
plan.

m Upravljanje odnosima s kupcima uz pomoé tehnologije. Korisne vjezbe pomazu
studentu da nauci koristiti tehnologiju kako bi prodajni proces bio vredniji.

8. Na$ jedinstveni popratni udzbenik: Suvremena prodaja: stvaranje vrijednosti
pomoéu racéunala, u cijelosti je revidiran i prosiren. Novo izdanje naglasava kako
vrijednost za kupca moze biti dodana prodajnom

Svilminesto\prodajemo, procesu uporabom rac¢unala i CRM-ova softvera.
T T Novost su u ovom izdanju pravila ponasanja pri-

likom slanja elektronicke poste, stavljanje potpisa,

i Supruznici Cary i Rachel Bryant vjerovali su da imaju bi pokrenuo posao, poceo je nasumce nazivati ljude u susjedstvu.
EE sjajnu buduénost u Enronu. Tada je poduzece bankro- Cesto bi zvao viasnike kuéa Gije su kuce izgledale kao da ih treba kao 1 upotreba ‘%Vdd za izradu sluibe mh memo-
tiralo i oni su istoga dana dobili otkaz. Cary i Rachel ~ popraviti. Posao mu je poceo rasti i danas Bryant Contractors v. . . ..
odmah su poteli slati Zivotopise i telefonirati. Medutim, nitko nijle  (www.bryantcontractors.com) dobro posluje. U meduvremenu je randuma, ZlVOtOplSa 1 molba. Ova tehnologl} a,

uzvracao na njihove pozive. Konacno su odIucili prestati i ponovno Rachel odlucila poCeti prodavati liniju proizvoda za njegu koze . . . P
procijeniti svoje karijere. Zakljucili su da povratak u korporativni  koju je razvila prije nego $to je pocela raditi za Enron. U nado- auz IlJ ul p r Ogr am za 1zradu p r Odajnlh p Onuda’

svijet, gdje se radi pod visokim pritiskom, nije sjajna zamisao. laze¢im godinama Cary i Rachel oslanjat ce se na svoje osobne PawerPaint 1 Excel, kao 1 program 7a upravljanj e
Cary je odlucio osnovati poduzece kao gradevinski poduzetnik. Da vjestine prodaje kako bi unaprijedili svoje poslove. ® . . . . .
kontaktima ACTY, prikazani su te upotpunjeni



vjezbama za primjenu. Popratni udzbenik moze se upotrebljavati
za rjeSavanje zadataka u razredu ili za ulenje izvan razreda. Studenti
mogu rabiti taj dodatni materijal o vlastitom trosku za daljnju pri-
mjenu i vjezbu. Nastavnici, zatraZite paket o vrijednosti ISBN:
0-13-186683-4 kad narucujete knjige i Vasi ¢e studenti dobiti
popratni udzbenik Suvremena prodaja: stvaranje vrijednosti pomocu
ratunala, uz ovaj udzbenik, bez dodatnih troskova.

PRACENJE TRENDOVA — NOVOST U OVOME
IZDANJU

Posao danas obi¢no nije izbor. Restrukturiranje Amerike iz industrij-
skoga gospodarstva u informacijsko pospjesilo je preobrazbu osobne
prodaje. 10. izdanje knjige Suvremene prodaje: stvaranje vrijednosti za
kupca opisuje kako stru¢njaci u prodaji moraju biti dorasli novim silni-
cama koje oblikuju svijet prodaje i marketinga. Najznacajnije promjene
u ovome novom izdanju obuhvadaju:

B Novi struéni videoprogram za vjezbanje prodaje. Novost su u
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10. izdanju tri stru¢na videozapisa koje je osmislio Art Bauer, dobitnik nagrade za vide-
oproducenta te osniva¢ tvrtke American Media. Ovi videoprogrami, izradeni u skladu s
istrazivanjem provedenim za ovo izdanje, opisuju ponasanje iznimno uspjesnih proda-
vaca dok se pripremaju i drZe tipi¢ne prodajne prezentacije. Tri videozapisa, u trajanju
7 — 10 minuta, posebno namijenjena upotrebi u razredu, podinju uvodom Geralda
Manninga, suautora Suvremene prodaje. Uvodna izlaganja povezuju sadrzaj videozapisa

s pojmovima prikazanima u udzbeniku. Studenti promatraju

prodavace kako rade s kupcima u suvremenome poslovnom
okruzenju. Svaki videozapis obraduje vazne teme koje poti¢u
studente na raspravu. Iznimno iskustvo pri kraju svakog
videozapisa svojevrsna je vjezba igranja uloga osmisljena tako
da pomaze studentima u primjeni usvojenih pojmova.

B Produbljeno znanje o tome kako se postize stvaranje vri-
jednosti prilikom prodaje razli¢itim vrstama kupaca. Na
primjer kupci odlucni sklopiti posao odmah obiéno su svjesni
svojih potreba i dobro poznaju proizvod koji namjeravaju
kupiti. Cesto su vrlo usredotoeni na cijenu. S druge pak
strane kupci koji traZe savjer Cesto nisu svjesni svojih potreba
ili trebaju pomo¢ pri procjeni moguéih rjeSenja. Svaki od
ovih kupaca iziskivat ée razlicite prodajne strategije. Citajuci
10. izdanje Suvremene prodaje Citatelj ée modi sve bolje razu-
mjeti te primjenjivati strategije stvaranja vrijednosti u razlici-
tim prodajnim situacijama.

B Nove korisne vjezbe igranja uloga pri kraju svakoga dijela.
Ove nove vjezbe igranja uloga osmisljene su radi utvrdivanja
osnovnih pojmova u svakome od prvih pet dijelova udzbe-
nika. Osim toga one pruzaju mogudnost za razvoj vjestina.
Profesorima i studentima bit ¢ée posebno zanimljiv novi pri-
stupacan oblik radi kojega se svatko uklju¢en u igranje uloga
osje¢a znatno ugodnije.
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2. 010 Razvoj strategije uspostavijanja odnosa

»@ 5. Myers-Briggsovi tipovi licnosti i Jungovi tipovi liénosti dva su vrlo popularna opisa

4. Da biste razvili svoje vieitine ja i svoju sposobnost ja stilova
komuniciranja, pogledajte dvije ili tri televizijske emisije i pokuiajte prepoznati stil
pojedinaca prikazanih na ekranu. Za razvoj svojih vieStina sluanja i promatranja,
pokusajte primijeniti ovaj pristup u tri koraka:

a. Pokijte ekran rucnikom ili novinama i pokuiajte prepoznati stil jedne ili dviju
osoba iskljucivo na temelju glasa.

b. Stisajte zvuk, otkrijte ekran i pokusajte prepoznati silistih osoba iskljuivo na teme-
lju vizualnih poruka.

<. Pojacajte zvuk i pokuiajte jos jednom prepoznati stil komuniciranja osoba prikaza-
nih na ekranu. Ovaj bi put proces prepoznavanja trebao bi biri laksi jer su vam na
raspolaganju i slika i ton.

Ove ée vam prakticne vierbe pomoéi da naudite tumatiti neverbalne poruke koje su

toliko vaine u prepoznavanju stila komuniciranja druge osobe. Pri odabiru televizijske

emisije izbjegavajte komedije u kojima se obiéno pojavljuju osobe u kojima se pretje-

ruje u nckome od silova. Mozda biste mogli pogledati neku govornu emisiju ili vijesti

s intervjuima.

pojmova iznesenih u ovom poglavlju. Uz pomoé svojega programa za pretraivanje,
otvorite interneske stranice koje se odnose na ove pojmove. Upiiite ,Jungian® + profili
liénosti da biste pronasli Jungove tipove liénosti. Da biste pronasli Myers-Briggsove
tipove, upiite ,Myers-Briggs* + profili li¢nosti. Govori li broj upita iéta o vrijednosti
i popularnosti ovih teorija? Pailjivo pregledajte specifiéne upite u svezi s objema teo-
rijama. Uocavate i vezu izmedu ovih dviju teorija i grade u ovome poglavlju? Svake
godine oko dva i pol milijuna Amerikanaca ispune Myers-Briggsov pokazatelj tipa li¢-
nosti (M.B.T.I). Zato je to mjerilo psiholoske procjene toliko popularno?

n
B VUEZBA IGRANJA ULOGA

Za ovu vieibu igranja uloga preuzmite ulogu Ray Parkinsa, opisanu u primjeru na 104. stra-
nici. Ray je opisan kao povuéena, ljubazna osoba sa stilom kojim se prua podiska. Sastat
Cete se s gospodom Maynard koja je takoder opisana u tom sluéaju. Za ovu vieibu igranja
uloga pretpostavite da gospoda Maynard posjeduje znacajke upravljackog stila komunici-
ranja. Prije neposrednog igranja uloge proutite gradivo o korigiranju stila, kao i podatak o
tome kako prodavati osobama s upravljaékim stilom komuniciranja.

| |
| B PRAKTICNA VJEZBA POMOCU CRM-A
Prepoznavanje stilova komuniciranja

Prodavaé prije vas pozorno je vodio biljeske o stilovima komuniciranja vecine ljudi u bazi
podataka te moguée kupce prepoznao kao osobe emotivnoga, upravljackog, refleksivnog
ili podriavajuceg stila. Ako Zelite razgovarari s nekom emotivnom osobom, mojete je naci
odabravsi najprije opcije Lookup, Keyword, zatim upiite ,Emotive®, provjerite Notes i
pritisnite tipku Enter. Nakon pretrazivanja ACT! navodi éetiri zapisa o ljudima za koje
Par smatra da su emorivni. Otisnite ove biljeske odabiruéi redom sljedece opcije: Report,
Contact Report, Active Lookup, Printer i Enter. Pomocu informacija koje ste nauéili u
ovom poglavlju objasnite kako biste korigirali svoj stil u radu s ta éetiri Klijenta.

]




m Novo izdanje i novi sadrzaji. 10. izdanju Suvremene prodaje dodane su sljedece najvaz-
nije nove teme, modeli i pojmovi:

m pregled programa izobrazbe za prodaju koju nude profesionalni prodavaci (2.
poglavlje)

m prilagodavanje strategije uspostavljanja odnosa kupcima koji odmah zele sklopiti
posao, onima koji traze savjet i onima koji Zele uspostaviti strateski savez (3.
poglavlje)

B opis programa ,vrijednosti za uspjeh® u tvrtki Mutual of Omaha (5. poglavlje)

B kako se znadenje povjerenja mijenja zajedno s vrstom prodaje (5. poglavlje)

m prilagodavanje strategije proizvoda potrebama kupaca koji odmah zele sklopiti
posao, potrebama onih koji traze savjet i potrebama onih koji Zele sklopiti strateski
savez (6. poglavlje)

B pozivanje na povrat ulozenih sredstava u prodaji (6. poglavlje)
m vaznost povezivanja konkretnih koristi s kupéevom potrebom (6. poglavlje)

m ulaganje u stvaranje vrijednosti za kupce koji odmah Zele sklopiti posao, one koji
traze savjet i one koji zele sklopiti strateski savez (7. poglavlje)

m koraci u tipi¢cnom kupovnom procesu te kako se uskladiti s kup¢evim procesom
kupovanja (8. poglavlje)

B vedi znadaj telefonskog reklamiranja i umrezavanja (9. poglavlje).

m kako razviti prezentacijske ciljeve u svakoj fazi procesa kupovanja (10. poglavlje).

B potpuna preradba grade o uc¢inkovitoj upotrebi pitanja koja dovode do prepozna-
vanja potrebe i njezina zadovoljavanja (11. poglavlje)

® nova grada o slusanju i uvazavanju reakcije kupca (11. poglavlje)

B uvodenje pojmova isticanja vrijednosti i dodavanja vrijednosti prilikom $irenja
prodaje (15. poglavlje)

m preradba 16. poglavlja kako bi se stavio ve¢i naglasak na upravljanje prilikama

B preradba saznanja o stilovima vodenja i prosirena saznanja o vanjskim nagradama

(17. poglavlje).

STRUKTURA OVOG UDZBENIKA

Grada u Suvremenoj prodaji uglavnom je skupljena oko ¢etiriju kamena temeljaca osobne
prodaje: strategije uspostavljanja odnosa, strategije proizvoda, strategije pridobiva-
nja kupca i strategije prezentacije. Prva dva poglavlja uvod su u temeljito proucavanje
spomenutih strategija. Prvo poglavlje opisuje razvoj osobne prodaje, dok drugo poglavlje
daje studentima priliku da istrazuju moguénosti karijere u Cetirima glavnim podrudjima
zaposljavanja: usluznim djelatnostima, maloprodaji, veleprodaji i proizvodnji. Za studente
koji ve¢ razmisljaju o karijeri vrlo je koristan i 1. dodatak: ,,Pronalazenje zaposlenja: perso-
nalizirani marketinski plan za informacijsko doba.*

Istrazivanja pokazuju da su prodavaci koji postizu izvrsne rezultate bolji u uspostav-
ljanju i odrzavanju odnosa od onih prodavaca koji imaju tek prosjecne rezultate. 2. dio,
»Razvijanje strategije uspostavljanja odnosa“, usredotoéen je na nekoliko vaznih metoda
uspostavljanja izravnih odnosa koji pridonose uspjehu u osobnoj prodaji. 3. poglavlje nosi
naslov ,Stvaranje vrijednosti uz pomo¢ strategije uspostavljanja odnosa“, a 4. poglavlje
naslovljeno je ,Stilovi komuniciranja: upravljanje odnosima u prodaji.“ 5. poglavlje istra-
zuje utjecaj etike na odnose izmedu kupaca i prodavaca.



3. dio, ,,Razvoj strategije proizvoda®, istrazuje vaznost zavr$nog i ispravnog proizvoda,
tvrtke i konkurentskog znanja u osobnoj prodaji. Dobro informirani prodava¢ nalazi se u
pozeljnoj poziciji da za slozene kupceve potrebe osmisli rjeSenja u obliku proizvoda s doda-
nom vrijednoscu.

4. dio, ,Razvijanje strategije pridobivanja kupca®, donosi informacije o tome zasto i
kako kupci kupuju i objasnjava kako prepoznati moguce kupce. S vise saznanja o kupcu
prodavaci mogu bolje razumjeti kupceve zahtjevne Zelje i potrebe te stvoriti vrijednost za
kupca.

Ideja o prodavacu kao savjetniku, konzultantu i partneru onoga koji kupuje naglasena
je u 5. dijelu pod naslovom ,, Razvijanje strategije prezentacije.“ Tradicionalna je prodajna
prezentacija, koja naglasava zakljuc¢ivanje kao primarni cilj osobne prodaje, ustupila mjesto
prezentaciji koja u prvi plan stavlja zadovoljavanje potreba. Kao i u 9. izdanju, na prodavaca
se gleda kao na savjetnika i konzultanta. 6. dio obuhvaca dva poglavlja: ,,Upravljanje prili-
kama: klju¢ vec¢e produktivnosti u prodaji® i ,,Upravljanje prodajnim timom.*

INTELECOMOV TEGAJ NA DALJINU

INTELECOM je jo$ jedan put odlu¢io upotrijebiti 10. izdanje ovog udzbenika za svoj
videote¢aj pod nazivom Povezanost u prodaji. Da bi se potaknulo ucenje na daljinu, 26
videosnimaka predstavlja strategije i tehnike najbolje rangiranih tvrtki koje su usmjerene
na prodaju, kao i njihove pojedina¢ne prodavade s izvrsnim rezultatima. Osim toga se u
tim videosnimkama pojavljuje nekoliko poznatih sveucilisnih profesora te profesora viso-
kih $kola. Za vise informacija o dostupnosti INTELECOM-ovih materijala za tecajeve na
daljinu, uklju¢ujuéi videozapise, mozete pogledati na e-adresu www.intelecom.org.

DODACI SUVREMENOJ PRODAJI

Novi videoprogram izraden za upotrebu u razredu, utemeljen na dugogodisnjoj stru¢-
noj suradnji izmedu autora i Arta Bauera, u 10. izdanju Suvremene prodaje obuhvada niz
azuriranih videosnimaka o tome kako se ponasaju prodavaci s vrhunskim rezultatima.
Primjenom istrazivanja kojega su autori proveli za 10. izdanje u razred se donose nova
$tiva, novi pogled na svijet i novo iskustvo. Potpuno u skladu s pojmovima iznesenim u
10. izdanju Suvremene prodaje studenti imaju
mogucénost pratiti prodavace te ih se potice
na uporabu suvremenih metoda prodaje na
trzistu. Nakon svake videosnimke studenti
primjenjuju pojmove s videosnimki ili iz udz-
benika u vjezbama igranja uloga.

Prva videosnimka, pod naslovom
»Pitanja — otkrivanje i potvrdivanje kup-
¢evih problema®, upoznaje gledatelja s upo-
trebom anketnih i potvrdnih pitanja. Ova su
pitanja prikazana i obja$njena primjerima u
udzbeniku. Videosnimka pokazuje kako se
ove dvije vrste pitanja rabe prilikom stratesko-
savjetodavne prodaje da bi se otkrili kup-
Cevi problemi te kako bi njihovo obostrano
razumijevanje bilo zajamceno. Druga video-
snimka pod naslovom ,,Pitanja — otkrivanje
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dobrih i losih strana®“, upoznaje gledatelja s upotrebom pitanja za utvrdivanje postojeéeg
stanja i zadovoljavanje potrebe. Pitanja za utvrdivanje postojeéeg stanja otkrivaju poslje-
dice ili nedoumice koje mude vaseg kupca. Pitanja usmjerena na zadovoljavanje potrebe
predstavljaju odlucujuéi trenutak u stratesko-savjetodavnoj prezentaciji te otkrivaju radost
i zadovoljstvo koje ¢e vas kupac dozivjeti usvajanjem vadega ponudenog rjesenja. nIspravna
upotreba pitanja“ tre¢a je videosnimka u ovom izdanju te uzbudljivo opisuje kako pro-
dajni zastupnik dotjeruje prodajne strategije zahvaljuju¢i ovim novoste¢enim vje$tinama,
da bi odrzao uspjesnu prezentaciju pred vrlo zahtjevnim kupcem. Rasprava predvidena u
razredu te moguénosti igranja uloga za svaku videosnimku iz ovog izdanja prikazane su u
udzbeniku i u priru¢niku za nastavnika.

Suvremena prodaja: Stvaranje vrijednosti pomocu ra¢unala popratni je udzbenik na 82
stranice, na raspolaganju je profesorima za upotrebu u razredu ili studentima za samostalan
rad. Upoznaje ¢itatelja s tehnologijom koja je dostupna djelatnicima u marketingu i prodaji
ukljuéujudi softver za upravljanje odnosima s kupcima, popise moguéih kupaca napravljene
uz pomo¢ interneta, softver za razludivanje proizvoda, softver za prezentaciju, softver za raz-
mjenu elektronskih podataka i softver za planiranje putovanja. Sastavljen je kao priru¢nik
za samostalno udenje te se moze rabiti u razredu, s pomocu 36 prakti¢nih vjezbi, ili izvan
razreda, kao ulaganje u osobni razvoj.

ACT!-ov softver za upravljanje kontaktima. Novost u 10. izdanju predstavlja CD-ROM
koji sadrzi trenuta¢no najbolji ACT!-ov softver za upravljanje kontaktima u prodaji. ACT7-
ov softver obuhvaca prethodno ucitanu bazu podataka 20 moguéih kupaca koji se nalaze u
razli¢itim fazama kupnje. Korisnici ¢e mod¢i dovrsiti vjezbe iz udzbenika koje se odnose na
prodajni proces vrijedan 1,2 milijuna dolara u prodaji. Studenti koji naprave ove vjezbe
neée se samo upoznati s funkcionalnos¢u ACT!-ova softvera, nego ¢e imati i prakti¢no,
vlastito iskustvo CRM-a o tome kako se odvijaju procesi kupovanja i prodavanja.

Priru¢nik za nastavnika obuhvada detaljne nacrte prezentacije, odgovore na pitanja za
utvrdivanje gradiva, umnoZeni materijal za igre iz etike, ponudene odgovore na nastavne
aktivnosti, umnozeni materijal za CRM vjezbe, jednostavne upute o tome kako iskoristiti
simulaciju igranja uloga koja se nalazi u udzbeniku, objasnjenja uz videosnimke u prilogu,
pisane projekte za kraj semestra, vodi¢ za tecaj na daljinu, prozirnice i prijedloge za organi-
zaciju kolegija prodaje.

Testovi za provjeru znanja sadrze pitanja u kojima treba zaokruZiti toc¢an ili netocan odgo-
vor, ona u kojima izmedu vi$e ponudenih treba izabrati tocan odgovor, pitanja sparivanja
istih pojmova, pitanja za nadopunu i pitanja na koja treba kratko odgovoriti. Za svako pita-
nje naveden je to¢an odgovor i stranica udzbenika na kojoj je gradivo objasnjeno.

10 videosnimka o odredenom poglavlju ili slu¢aju. Deset videosnimka iz te¢aja na daljinu
— Povezanost u prodaji — pomazu kupcu u radu s gradivom iz pojedinih poglavlja i slucaje-
vima koji se nalaze na kraju klju¢nih poglavlja u udzbeniku. Odabrana poglavlja popra¢ena
su videomaterijalom snimljenim u stvarnim prodajnim situacijama i sa stvarnim prodava-
¢ima. Prikazani su razliciti prodavadi i tvrtke, a neke su od prikazanih tvrtka, primjerice
Amgen, Body Glove International, Universal Studios, Alta Dena Diary i druge. Videosnimke
u trajanju od 27 minuta takoder upoznaju gledatelje s nekoliko karijera u prodaji.

Priruc¢nik o povezanosti u prodaji za ucenje na daljinu (ISBN 0-13-186661-3), koji je
objavila izdavacka kuéa Prentice Hall u suradnji s INTELECOM-om. Za programski paket
ISBN kontaktirajte svojeg zastupnika izdavacke kuée Prentice Hall.



Popratna mrezna stranica (www.prenhall.com/manning) nudi studentima vrijednu
pomo¢ u obliku mreznoga priru¢nika za ucenje u svrhu utvrdivanja gradiva kao i gradivo
koji se rabi uz pomo¢ ACT!-ova softvera za upravljanje kontaktima koji dolazi zajedno s
ovim udzbenikom.

Pomoéni CD-ROM za nastavnika zajedno s prezentacijom u programu
PowerPoint, priru¢nik za nastavnike, testovi za provjeru znanja i ra¢unalni testovi
za provjeru znanja. Ovi su materijali dostupni i na internetu putem Centra za
nastavne materijale na e-adresi www.prenhall.com/manning.

POTRAGA ZA MUDROSCU U INFORMACIJSKO DOBA

Potraga za temeljima osobne prodaje postala je teza u informacijsko doba. Zagusenost
podacima (bombardiranje podacima) prijetnja je nasoj sposobnosti prepoznavanja onoga
$to je istinito, ispravno i trajno. Potraga za znanjem pocinje pretrazivanjem podataka, a
mudrost dolazi nakon znanja (vidi model ispod). Knjige su i dalje jedan od najboljih izvora
mudrosti. Mnoge nove knjige i nekoliko nezaobilaznih djela navedeni su u biljeskama 10.
izdanja Suvremene prodaje. U nastavku slijedi izbor vise od 40 knjiga iskoristenih za pri-
premu ovoga izdanja.
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