PREDGOVOR

Udzbenik je nastao kao plod rada, ali i kao potreba. Osnovni
cilj udzbenika jeste da se ukaze na koristi koje donosi prodaja a
preko prodaje 1 koristi licne prodaje.

U udZbeniku je fokus stavljen na najvaznija podru¢ja menadz-
menta prodaje, marketinga, faze razvoja marketinga, znac¢aja mar-
ketinga te povezanost marketinga sa prodajom, o prodaji, osnov-
nim tehnikama prodaje, pojmom roba, prodavaca i kupaca te pita-
njima licne prodaje — pocev od definisanja, osnovnih ciljeva i zna-
¢aja licne prodaje te ostalih prate¢ih elemenata koji prate licnu
prodaju, takoder u udZbeniku su obradena i pitanja multilevel mar-
ketinga (MLM), Customer Relationship Management(CRM), i
B2B prodaje.
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