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Dr Violeta Zubanov, docent Fakultet za preduzetni menadzment Novi Sad 

Dr Leposava Grubie-Nesie, vanredni profesor Fakultet tehnickih nau'ka Novi Sad 

Prof. dr Zdenka Durie " Licna prodaja" 
Panevropski univerzitet APEIRON Banja Luka 

RECENZI'JA 

Svesna Cinjenice do kod nos ne postoji obimnija literatura iz oblasti Ucne 
prodaje, autorka prof dr Zdenka Durie se u ovaj strucni poduhvat upusta so 
lakoeom i poznavanjem materije koja je svojstvena samo vrhunskim pedagozima 
i istraiivaCima. Dugogodisnje radno iskustvo no rukovodeCim pozicijama u 
velikim privrednim subjektima ali i osvedoceno kvalitetan pedagoski rod no 
domaCim i stranim univerzitetima, tini znacajnu osnovu do ovaj udibenik ­
prirucnik bude, bogato aktuelnim podacima i, zanimljivo stivo. lako ne prevelikog 
obima, ovaj udibenik·prirucnik u sadriinskom smislu obraduje sve elemente 
neophodne za strucno i prakticno pozicioniranje licne prodaje u okvire 
promotivnih aktivnosti koje su potrebne za unapredenje prodaje. Pored 
de/inisanja osnovnih pojmova u prva dva poglavlja, autorka dalje u treeem i 
cetvrtom poglavlju daje uvid u ponasanje kupaca i odnose so njima, ukazuje no 
znacaj motivacije, uspesne komunikacije i protokola pregovaranja i daljeg 
poslovanja. Obilje korisnih dokumenata koji su jasna potkrepa napisanom (Zakon 
o obaveznim odnosima, Zakon 0 zastiti potrosaca, Evropski kodeks za licnu 
prodaju i drugo) kao i brojne sheme omogueavaju precizniji uvid u prokticnu 
primenljivost realizovanog materijala. 

Faktogra/ija, precizan jezik i stil, saietost i konciznost Cine ovu materiju 
podjednako razumljivom kako pro/esionalcima, tako i onima koji tim stazam tek 
treba do koracaju. 

Predlaiem do se ova knjiga prihvati kao udibenik-prirucnik za izborni 
predmet "Ucna prodaja" no Panevropskom univerzitetu APE/RON u Banjo Luci. 

Novi Sad, 14.januar 2011 . Doc. qr Violeta Zubanov 
I .' 

ProJ. dr Leposava Grubic-Nesic 


