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Prvo poglavlje

NACELA PRAKTICNE
PSIHOLOGIJE KOJA SE KORISTE U
USPESNOM PREGOVARANJU

Sposobnost da vrsite uticaj na druge a da ih pritom ne iriti-
rate, najprofitabilnija je vestina poznata ljudskoj vrsti. Ci-
tava ova knjiga posvecena je analizi tih prihva¢enih nacela,
pomocu kojih svaki ¢ovek mozZe da komunicira s drugim lju-
dima bez trzavica.

To su jedina poznata nacela pomoc¢u kojih ¢ovek moze
da zadobije prijatelje i utiCe na druge ljude a da ne mora, po
svaku cenu, da im laska. Nacela su organizovana na osnovu
zivotnih iskustava nekih od najuspesnijih poslovnih lidera
u polju ekonomije, finansija i obrazovanja u prvoj polovini
dvadesetog veka. U ovoj knjizi moZe se pronaci sve o mode-
rnoj vestini prodaje, na najprikladnijem i najpojednostavlje-
nijem nivou.

Profesionalni prodavci su umetnici koji mogu da nasli-
kaju slike sveta u srcima drugih, podjednako vesto kao Sto
je Rembrant uspevao da pomesa boje na slikarskom platnu.
Oni su umetnici koji umeju da sviraju simfonije s ljudskim
oseCanjima, podjednako delotvorno kao Sto je Paderevski
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umeo da manipuliSe dirkama klavira. Profesionalni prodav-
ci su stratezi za manipulisanje umom; mogu da usmeravaju
misli drugih, umes$no kao Sto je Ajzenhauer upravljao save-
znickim armijama u Drugom svetskom ratu.

Profesionalni prodavci su filozofi koji mogu da protumace
uzroke na osnovu posledica i posledice na osnovu uzroka.
Oni su analiticari karaktera; poznaju ljude kao Sto je AjnStajn
znao visu matematiku. Oni su citaoci tudih misli. Znaju Sta
ljudi misle na osnovu izraza njihovog lica, po re¢ima koje
izgovore, po Cutnji i po osecanjima koje prodavci doZivljava-
ju u njihovom prisustvu.

Profesionalni prodavci su vidovnjaci. Mogu da predvide
buduénost posmatrajuci ono Sto se dogodilo u proslosti. Oni
gospodare drugima zato Sto gospodare sobom.

U ovoj knjizi ¢e biti opisane odlike profesionalne prodaje,
kao i sredstva kojima ti kvaliteti mogu da se steknu. Cilj ove
knjige je da osposobi c¢itaoca da transformiSe mediokritet u
profesionalizam pomocu veStine ubedivanja.

Zivot je serija okolnosti i iskustava koji se stalno menja-
ju i smenjuju. Ne postoje dva identi¢na iskustva. Ne postoje
dva identi¢na ¢oveka. Dan za danom, svedoci smo kako se
Zivot menja kao oblici u kaleidoskopu. Stoga smo primorani
da se prilagodimo drugim ljudima koji razmisljaju i ponasaju
se drugacije od nas. Nas uspeh u velikoj meri zavisi od toga
koliko se u tim svakodnevnim kontaktima s drugima vesto
snalazimo i pregovaramo, i to bez trzavica i suprotstavljanja.
Takav tip pregovaranja zahteva razumevanje umeca i veStine
prodaje. Svi smo mi trgovci, bez obzira na svoja zanimanja,
iako nismo svi profesionalni prodavci.

Politi¢ari prodaju sebe da bi dobili poZaj u odredenoj
kancelariji. Ukoliko Zele da ostanu u toj kancelariji, moraju
neprestano da se prodaju svojim bira¢ima. Ljudi koji pri-
maju platu, moraju da se prodaju zbog svog posla. Umece
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prodaje mora se upotrebiti da bi se zadrzala steCena
pozicija. Covek Koji trazi kredit u banci, mora da proda svo-
je umece bankaru koji je zaduZen za zajmove. Svestenstvo
mora da prodaje svoje propovedi, pa i same sebe svojim
sledbenicima. Ukoliko ne obavljaju svoj posao adekvatno,
uskoro ¢e se naci u prilici da traze novi posao. Advokati
moraju da prodaju pozitivne strane slucajeva svojih kli-
jenata sudiji i poroti, ¢ak i kada znaju da ih nema mnogo.
Ukoliko neki muskarac Zeli da se oZeni, on mora da pro-
da sebe svojoj izabranici (iako Zena Cesto moZe da bude ta
koja otklanja sve poteskoce koje stoje na tom prodajnom
putu). Radnici moraju da se prodaju poslodavcima, osim
Sto umece takve prodaje nije toliko zahtevno kao kod onih
koji treba da se zaposle kod poslodavaca koji daju velike
plate. To su bili primeri umeca prodaje kada se prodaju ne-
materijalna dobra.

Svaki oblik truda kojim jedna osoba nagovara drugu
da saraduje je prodaja. Pri tome, koli¢ina uloZenog truda
nije nekada dovoljna, te su i prodavci ve¢inom losi. Ukoliko
neko postigne mnogo u Zivotu, to znaci da je stekao prirod-
ni talenat za prodaju, ili je bio blagosloven njime. Skolo-
vanje, fakultetske diplome, intelekt i briljantnost ne znace
dobitak za one kojima nedostaje sposobnost da privuku
Zelju drugih da saraduju s njima kako bi kreirali prilike i
za sebe same. Te osobine pomaZzu pojedincima da iskoriste
vecinu prilika, ali prvo moraju da ih stvore. Prema zakonu
proseka, prilike se same otvaraju u proseku pred jednim
od moZzda stotinu hiljada drugih ljudi koji sami moraju da
ih stvaraju.

Vestina prodaje Cesto je podjednako neophodna, kako
u razvoju, tako i u kreiranju prilika. Umece prodaje, kako
je opisano u ovoj knjizi, ne primenjuje se samo na prodaju
robe ili usluga. MoZete prodavati svoju sopstvenost; zaista,
to morate. Zapravo, glavni predmet ove knjige jeste poduciti
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muskarce i Zene kako da uspesno prodaju nacin na koji Zive,
koristeCi prodajne strategije i psihologiju koje primenjuju
profesionalni prodavci kada nude robu i usluge.

Herbert Huver je tokom mladosti bio hendikepiran time
$to su mu roditelji rano umrli. Milioni drugih siroc¢adi Ziveli
su i umirali, bez prilike da postanu poznati van svoje lokalne
sredine. Koje je to drugacije osobine gospodin Huver pose-
dovao a koje su mu omogucile da usmeri svoja htenja ka
Beloj ku¢i i da, pracen srecom, ostvari tako visok cilj? On je
otkrio kako da uspesno proda svoj put kroz Zivot.

Cilj ove obuke jeste da poducim druge kako da ucine isto to.

Jedan autor je naveo pet oblika umeca prodaje:

1.

Prodaja je sposobnost da predstavite svoja dobra, us-
luge ili predloge osobi ili osobama tako da kod njih
probudite Zelju za ostvarivanjem neke privilegije, pri-
liku ili zainteresovanost.

. Prodaja je sposobnost profesionalaca i javnih licnosti

da pruZaju usluge, pomoc¢ i saradnju do tacke u kojoj
Ce izazvati Zelju dela ljudi da ih nagrade, priznaju i
postuju.

Prodaja je sposobnost zaposlenog da obavlja radne
obaveze i usluge do stepena na kome ce izazvati Zelju
kod poslodavca da mu nadoknadi trud, da ga unapredi
i nagradi.

Prodaja je sposobnost da se bude uljudan, ljubazan,
uctiv, prijatan i obziran do takvog nivoa da ¢ete probu-
diti Zelju kod dela ljudi koje upoznajete da vam iskazu
posStovanje, ljubav i uvazavanje.

Prodaja je sposobnost pisanja, dizajniranja, slikanja,
stvaranja, komponovanja ili postignuca koja se razvija
do nivoa da se kod dela ljudi izazove Zelja da proglase
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autore tih dela junacima, slavnim li¢nostima i velika-
nima.

Te definicije su veoma opsSirne; one pokrivaju ogroman
broj varijeteta svih ¢ovekovih aktivnosti. Citav Zivot jedne
osobe je dugacak, neisprekidan lanac prodajnih poduhvata.
Novorodence je prodavac; kada Zeli da jede, ono vristi i do-
bije hranu. Kada ga neSto boli, vice da bi privuklo paznju i
time je i dobija. Zene su najbolji trgovci na svetu. Cesto su
suptilnije i dramaticnije, i koriste mudrije finese u porede-
nju s muskarcima. Muskarci Cesto veruju u to da oni prodaju
sebe Zenama kada ih zaprose. U opsStem smislu, ipak, Zene
sprovode prodaju. Zena sebe ¢ini $armantnom, privlaénom
i primamljivom.

lako su ove definicije sveobuhvatne, spisku bismo mogli
da dodamo joS nesto: prodaja je veStina usadivanja moti-
vacije u um drugog ¢oveka koja e izazvati reakciju povoljnu
po vas. Znacaj ove definicije jasno ¢e se provlaciti kroz celu
knjigu.

Covek koji se bavi prodajom postaje profesionalni pro-
davac zbog svoje sposobnosti da podstakne druge ljude da
se ponasaju u skladu s motivacijom koju im on probudi, bez
pruzanja otpora ili napetosti. Medu profesionalnim pro-
davcima nema velike konkurencije jer ih je veoma malo.

Profesionalni prodavci znaju Sta Zele i znaju da isplaniraju
kako ¢e to posti¢i. Osim toga, pokazuju i inicijativu da pre-
toce taj plan u delo.

Postoje dva oblika prodajnih poduhvata: kada prodavac
pregovara sa samo jednom osobom, ili kada pregovara s gru-
pom ljudi. Ovo poslednje se naziva grupnom prodajom ili
javnim govorom. Obrazovanje profesionalnog prodavca nije
kompletno dok ne stekne sposobnost da pregovara i ubedi
grupu ljudi podjednako kao i pojedince.
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Sposobnost verbalnog obracanja grupi ljudi autoritativno
i ubedljivo neprocenjiva je osobina. Ona mnogim prodavci-
ma otvara najpovoljnije prilike. Ta sposobnost se mora steci
samostalno. To je veStina koja se moZe savladati samo uce-
njem, trudom i iskustvom. NavesSc¢u nekoliko specificnih pri-
mera.

Vilijam DZenings Brajan izdigao se iznad svog opskurnog
Zivota i postao nacionalni autoritet zahvaljujuc¢i svom slav-
nom govoru , Krst od zlata”, na konferenciji demokrata 1896.
godine.

Patrik Henri ucinio je sebe besmrtnim svojim govorom
,Dajte mi slobodu ili smrt” za vreme Americke revolucije.
Medutim, da nije bilo tog govora, njegovo ime nikada ne bi
postalo slavno.

Robert Ingersol izmenio je teoloske trendove svojom elo-
kventnos$c¢u i izrazitom veStinom prodaje grupama ljudi.

Jedna od najucinkovitijih lekcija koje su ikada napisane
o umecu prodaje jeste Sekspirovo remek-delo: govor Marka
Antonija na pogrebu Julija Cezara.

DZon F. Kenedi ostace upamcen po recenici: ,Ne razmi-
Sljajte o tome Sta vaSa zemlja moZe uciniti za vas, ve¢ Sta vi
moZete uciniti za nju.”

Profesionalni prodavac istice se sposobnos¢u da utice na
ljude, kako Stampanim tekstom, tako i izgovorenom recju.
Elbert Habard stekao je prilicno bogatstvo a njegovo ime se
neizbrisivo urezalo u umove ljudi zbog truda koji je ulagao
u prodaju svojih knjiga. MoZda je Tomas Pejn, snagom svoje
pisane reci, u¢inio vise od bilo koga drugog za inspirisanje
Americke revolucije. Bendzamin Frenklin postao je besmr-
tan i zauvek ostavio trag na civilizaciju izuzetnom jedno-
stavnoScu i ¢arima umeca prodaje pisanom rec¢ju. Abraham
Linkoln je ovekovecen jednim jedinim govorom: njegova
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»,Getisburska adresa” odlikovala se jednostavnom temom,
jasnom kompozicijom, dirljivim mislima. Albert Svajcer, filo-
zof, teolog, muzicar, lekar-misionar i dobitnik Nobelove na-
grade za mir, posvetio je Zivot prodaji sopstvene filozofije:
postovanje Zivota drugih bic¢a i neophodnost najve¢eg mogu-
¢eg razvoja individualnih resursa.

Cezar, Aleksandar, Napoleon, Hitler, Kastro, kao i stotine
drugih poput njih, takode su bili profesionalni prodavci, ali
su oni osmislili svoje prodajne prezentacije oko motiva koji
su bili destruktivni za najbolje civilizacijske tendencije. Oni
su prodavali i isporucivali ratove - ratove koje su ljudi platili
krvlju, suzama i patnjom. Dugotrajan uspeh i prodaja uvek
su utemeljeni na nekom dubokom motivu. Zapamtite to, vi
koji teZite ovladavanju veStinom prodaje: ne prodajete ni
kamenje, ni zmije, ni maceve.

Svet se u danasnje vreme suocava s najviSe mogucénosti za
primenu profesionalne vestine prodaje u istoriji. Novi lideri
i novi brendovi liderstva potrebni su u celom svetu, u gotovo
svim oblastima ljudskih poduhvata. To je izuzetan period za
rekonstrukciju. Svet je bogat prilikama za profesionalne pro-
davce koji imaju maste da usmere svoja nastojanja u ¢ijem je
fokusu odredeni motiv koristan za javnost, dok svoju energi-
ju kanalisu kroz rad.

Rasne privilegije su prisutne. Masovne privilegije su u
usponu. Zapamtite to kada birate motiv koji ¢e biti zvez-
da vodilja u vaSim prodajnim poduhvatima: ljude morate
usluziti. Citava Amerika stoji na raskrsnici napretka, ¢eka-
juci sposobnog lidera. Milione ljude usporili su strah i neod-
lu¢nost. U tome je neuporediva prilika za musSkarce i Zene
koji su spremni da se prilagode novom brendu liderstva,
ojatanom hrabros$¢u i posve¢enom sluzenju.

Prodaja pod visokim pritiskom, o kojoj smo mnogo slusali
prethodnih decenija, sada je stvar proslosti. Onaj koji prima
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mora da napravi prostor za onoga koji daje, u svakoj oblas-
ti zivota, ukljucujuci i prodaju. Uspesni lideri budu¢nosti,
bez obzira na to da li je re¢ o oblasti prodaje ili nekoj drugoj
oblasti Zivota, moraju da uspostave ,zlatno pravilo za pozici-
ju vode”. U buduc¢nosti, pitanje od najveceg znacaja bice ko-
liko mogu da dam kako bih sluZio drugima, umesto pitanja s
koliko mogu da se izvuc¢em i izbegnem kaznu.

Velika ekonomska renesansa zahvatila je Citav svet. Svako
ko to ne primecuje moralno je i mentalno slep. Stari pore-
dak stvari i poslovanja u industriji ve¢ je nestao, dok novi
poredak brzo preuzima ulogu prethodnog. Oni koji prime-
¢uju tu promenu i prilagodavaju joj se harmonicno i bez pri-
sile, mudri su van svake granice. PribliZavamo se jednoj eri
tokom koje ¢emo u svetu politike videti reinkarnaciju duha
Tomasa DZefersona, BendZamina Frenklina, DZordZa VaSing-
tona i Abrahama Linkolna. U oblasti industrije, poslovanja i
finansija, prisustvovacemo reinkarnaciji duha Marsala Filda
i DZona Vonamejkera.

Ljudi su poceli da se bune protiv ugnjetavanja koje su im
nametali Skrti i pohlepni. Taj duh ogorcenosti nije prolazan;
ostace prisutan dok se ne ispravi ono sto je loSe. Drustvo ¢e
doZiveti svoj organizovani momentum. Amerika nece uskoro
ponovo posmatrati tuzan spektakl u kojem milioni ljudi umi-
ru od gladi usred izobilja stvari, kako neophodnih za Zivot,
tako i luksuznih. Nalazimo se u glavnom holu kojim se krece-
mo ka izlazu iz divljeg sveta eksploatacije ljudi, i niSta nas
nece spreciti ili prinuditi da odustanemo od svojih prava
kako bismo ostali na pravom putu.

U Sjedinjenim DrZavama poslednjih godina smo doziveli
gubitak kategorije veStine nadmetanja. Vrlo dugo smo mogli
da ispla¢ujemo najvece plate u svetskim okvirima, bez ika-
kvih problema. Stajali smo na ¢elu parade u polju inovaci-
ja i produktivnosti po radnom satu. Imali smo ogromne
prirodne resurse i nismo morali mnogo da uvozimo, tako da
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smo posedovali ono najvrednije na svetu: samoodrzivost i
konkurentnost.

Upravo zbog toga je Ujka Sem imao, izmedu 1896.1 1970,
neprestani suficit u trgovini. Sta nam se to dogodilo?

Pogodilo nas je dvostruko prokletstvo. Kao prvo, zbog
visokog Zivotnog standarda, troSili smo mnogo prirodnih
bogatstava. Rudnik gvoZzda Mesabijski hematiti u Minesoti
je iscrpljen, pa smo morali da idemo po naftu u Ongabu, u
jugozapadnu Afriku, u Orinoko u Venecueli, kao i na Bliski
istok. Zalihe bakra viSe nisu bile dovoljne, te smo morali da
se obratimo Cileu i Kongu. Kada je re¢ o nafti, sve vise smo
zavisili od Kanade, Venecuele i Bliskog istoka. Kako bismo
kupili te proizvode, bilo je neophodno da udemo na trziste
stranih valuta, Sto je zahtevalo od nas ili da pro¢erdamo ve¢
smanjene rezerve zlata, ili da prodajemo americko zlato
u inostranstvu. Osim toga, druge nacije su imale pametne,
energicne i veSte ljude koji su savladali trikove masovne pro-
izvodnje. Ljudi u Americi su neprestano ostajali bez posla.

Amerika je okrenula drugi list. Moramo da se bacimo na
posao. Ne moZemo da se krijemo iza novih tarifnih zidova
sve dok moramo da kupujemo jos viSe sirovina. Moramo da
se modernizujemo. Ne samo da moramo da proizvodimo
viSe dolara po radnom satu ve¢ i da ulaZzemo viSe rada u od-
nosu na zaradu.

Ovako iznete ¢injenice i proro¢anstva mogu biti od pomo-
¢i onima koji teZe da postanu lideri u oblasti prodaje ili nekoj
drugoj profesiji. Oni koji imaju maste, nece cekati da dode
Cas kada ¢e dokazati svoju snagu ili stabilnost. Oni ¢e predvi-
deti promene koje ¢e nastupiti i prilagodic¢e se novonastalim
uslovima. Velike promene koje su se dogodile usled ekonom-
skih preokreta zbog kojih milioni ljudi nisu mogli da se pri-
lagode u mnogim oblastima ljudskih aktivnosti, naglasile su
potrebu da se otkriju osnovna nacela.
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Bududi da svi ljudi moraju da koriste neki oblik proda-
jnih aktivnosti kako bi napredovali i prilagodili se Zivotno
zadovoljavaju¢im odnosima, kako drustvenim tako i komer-
cijalnim, potrebno je saslusati predstavljanje tih osnovnih
nacela, uz sugestije za njihovu prakti¢nu primenu. Ova knjiga
je, zapravo, pokuSaj da vas poducimo tim nacelima. Naceli-
ma kojima ¢ovek moZe da se vrati na put uredenog napretka.
Covek koji ovlada tim osnovnim nacelima ubedivanja moze
svojim nacinom Zivota da poducava druge uspesnoj prodaji,
vesSto izbegavajucdi i savladavajuci prepreke, prevazilazeci ot-
pore, i obuzdavajuci i preusmeravajuci nepovoljne sile.

Bez obzira na to ko ste i koliko je vaSe znanje, necete us-
peti ukoliko niste uspeSan prodavac. Morate da prodajete
svoje usluge, morate da prodajete svoje znanje, morate da
prodajete sebe i svoje karakterne licne osobine. Kako pris-
tupate proucavanju osnovnih nacela, uvek pred sobom ima-
jte ¢injenicu da su vaSa ogranicenja proizvodi vaSeg uma.
Takode zapamtite da mozete da otklonite sva ogranicenja
koja ste sami stvorili. Ova knjiga je napisana za muskarce i
Zene koji nece dozvoliti sebi da ih zaslepe odredene okolno-
sti, ili da se zatvore unutar psiholoskih ograniCenja koja su
sami postavili.
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