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RECENZILJE

»,0va knjiga promenice misljenje svakog introverta koji mrzi prodaju ili
veruje da za to jednostavno nije sposoban. U stanju ste da prodajete!”

- Nil Patel, autor bestselera Njujork tajmsa
Hustle i suosnivac Crazy Egg & Hello Bar

,0vo su osnovne tehnike koje su vam potrebne da postanete uspesan
prodavac! Ako ste ikada osetili da vas introvertnost sprecava da postig-
nete uspeh, ne morate vise da brinete. Metju Polard vam pokazuje zasto
je to daleko od istine! Za sve vas introverte koji Zelite da uspete u prodaji
(ili bilo kojoj oblasti u kojoj dominiraju ekstrovertne osobe), knjiga Me-
tjua Polarda Prednost introvertnih osoba je prava stvar!”

- Marsal Goldsmit, internacionalni autor
bestselera What Got You Here Won'’t Get You There

»Metju je napravio vrhunski vodi¢ za ljude koji nerado ulaze u svet pro-
daje. Pobedio je u ratu zahvaljujuéi svom instinktu, hrabrosti, prijatelj-
stvu i postenju. I odli¢no je Sto je to dokumentovao tako da moZete da
uradite isto $to i on. To je informativna i inspirativna knjiga, a ne samo
knjiga o prodaji.”

- Dzefri Gitomer, autor knjige The Little Red Book of Selling

,Ne Citajte ovu knjigu... ako volite izgovore. Nekada sam verovao da ne
mogu da prodajem jer ‘sam introvertna osoba’. Ova knjiga me je naucila
da je moj izgovor zapravo prednost.”

- Rajan Dajs, direktor DigitalMarketer.com

JIntroverti imaju ono Sto je potrebno da bi bili odli¢ni prodavci! Metju

Polard to vrlo jasno dokazuje u ovom upecatljivom delu. Upoznajuci ih

s mo¢nim primerima i jasnim sistemom prodaje, on introvertima nudi

nacin da nadograde svoje vestine slusanja i pripreme se za osvajanje pro-
daje i vrSenje uticaja na ljude.”

- DZenifer Kanvajler, doktor nauka, CSP, autorka bestselera

The Introverted Leader and Quiet Influence

,U sustini sam i ja sam introvertna osoba, tako da mi je poznato koliko
su vazni pouzdani, prilagodljivi sistemi koji se oslanjaju na nase najve-
¢e snage. Metju Polard je osmislio proces koji koristi nasSu kreativnost,
empatiju i analiticko razmisljanje za negovanje odnosa koji dovode do
reSenja potrebnih vasim klijentima.”

- Dr Ivan Misner, osniva¢ BNI-ja i autor bestselera Njujork tajmsa
Truth or Delusion? Busting Networking’s Biggest Myths



»,Dugo sam se zalagao za preuzimanje kontrole nad prodajom u kojoj ¢e
potrebe kupaca biti najvaznije. Sistem Metjua Polarda omoguéuje upravo
to - i mnogo vise od toga. Briljantno, intuitivno i osveZavajuce.”

- Metju Dikon, autor knjige The Challenger Sale i The Challenger
Customer (broj jedan na HubSpotu i dve koje je HubSpot
ocenio kao najprodavanije knjige svih vremena)

,Doslo je veme za transformaciju prodaje. Prednost introvertnih osoba
pretvara prodaju iz neprijatne, neuspesne no¢ne more pod velikim priti-
skom u glatki, pobednicki razgovor.”

- Mark Roberz, visi predavac na Harvardovoj poslovnoj $koli; bivsi CRO
u HubSpotu; i autor bestselera The Sales Acceleration Formula

JIntroverti mogu da zapale svet, a Metju Polard ¢e vam pokazati kako
u knjizi Prednost introvertnih osoba. Introverti, vreme je da ZAPALITE!”

- DZon Li Dumas, osnivac i domacin Entrepreneurs On Fire (nedavno ga
je Entrepreneur svrstao u pet najboljih podkasta za preduzetnike)

»,Budu¢i da sam ekstrovertna osoba, ova Metjuova knjiga mi pomaze da
razumem zasto su neki od mojih najveéih konkurenata u karijeri prodav-
ca bili veoma tihi.”

- Erik Dej, potpredsednik i GM, North America
Small Business @ Dell Technologies

»,Konac¢no! Priru¢nik za prodaju za ljude koji bi radije odgrizli sebi ruku
nego da ‘rade u sobi’... Drugim re¢ima, za vec¢inu nas. Zaradujem mnogo u
zivotu pokusavajuci da budem ekstrovertna osoba dok drzim govore na
pozornici. Tako da mi ne ostaje mnogo energije za prodaju. Potreban mi
je prodajni sistem koji se ne oslanja ni na kakav prirodni $arm, uobicaje-
no ¢askanje ili zezanje. Knjiga Prednost introvertnih osoba je upravo to.”

- Pol Smit, autor bestselera Sell with a Story

,Svi znaju da introverti ne mogu dobro da prodaju. Pogresno! Knjiga
Prednost introvertnih osoba donosi neophodne korake za uspeSnu pro-
daju, i to na lak, pristupacan i ¢itljiv nac¢in. Zahvaljujuéi tome sto Kkoristi
price, ova knjiga prevazilazi opSte savete o prodaji; pruZa uvid u to kako
introverti mogu napraviti skok u prodaji. Posvetite se ¢itanju ove knjige i
rezultati ¢e odmabh biti vidljivi.

- DZon B. Molidor, doktor, predsednik Nacionalne asocijacije govornika i
profesor psihijatrije na Drzavnom univerzitetu u Micigenu

»Prednost introvertnih osoba je odli¢no §tivo i za tihe i za one manje tihe.
Metju Polard ne samo da pokazuje mo¢ procesa nad licnosc¢u kada je u



pitanju prodaja ve¢ pomaze i da se utre put za radna mesta koja su odli¢-
na za sve vrste ljudi.”

- Ed Froenhajm, direktor Research and Content,
Great Place to Work Institute

,Metju Polard zaista zna o ¢emu govori. Svakom introvertu zaintereso-
vanom za prodaju bilo koje ideje ili proizvoda treba predloZiti da procita
njegovu knjigu i sledi njegov jednostavan i prakti¢an proces.”

- Derek Lidou, profesor preduzetnistva na Prinstonu i
autor knjige Startup Leadership i Building on Bedrock

,Kao instruktor prodajne strategije za nasu (tada) mladu kompaniju, Me-
tju nam je doneo stotine hiljada dolara u prodaji svojom tehnikom ‘samo
pricaj price’. On je transformisao naSeg najslabijeg introvertnog pro-
davca u pobednika ‘top dog), titulu koja se dobija za najvecu tromesec-
nu prodaju. Sada se taj viSenedeljni kurs destilisao u prijatno Stivo koje
vas privlaci introvertima, dok istovremeno upijate Metjuove isprobane
i uspesne strategije prodaje. Toplo preporucujem ovu knjigu i introver-
tima i ekstrovertima kako bi poboljsali svoju prodajnu produktivnost.”

- Volnej Kembel, kopredsedavajuéi/direktor u
Colliers Internationalu u Ostinu

»Met Polard osporava neka verovanja o tome $ta je potrebno za uspeh u
prodaji. Svida mi se kako price iz stvarnog Zivota prepli¢e s prakticnim
primenama koje novi, ali i iskusni predstavnici mogu odmah da upotre-
be! To je obavezno stivo za svakoga ko prodaju ponosno naziva svojom
profesijom!”

- Bob Perkins, osnivac i predsednik Americkog
udruzenja profesionalaca za unutrasnju prodaju

»Metju Polard pridobija ljude i ostvaruje prodaju. Prednost introvertnih
osoba ne samo da razbija mit da morate biti glasni i otvoreni da biste
napredovali u prodaji ve¢ nudi i mo¢nu mapu puta kako svi moZemo da
izgradimo vece poverenje i poveZemo se s kupcima. Ja. Apsolutno. Volim.
Ovu. Knjigu. Toplo je preporucujem svima koji prodaju, a ne samo rezer-
visanim osobama!”

- Majk Vajnberg, autor AMACOM bestselera
Sales Management. Simplified. and New Sales. Simplified.
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PREDGOVOR

Mrzim umreZavanje - hladno je i manipulativno.

Ovo je ironicno, jer me Forbs, Fast kompani i Blumberyg, iz-
medu ostalih, rangiraju kao jednog od najboljih umrezivaca
na svetu. Ali ne razmisljam o onome $to radim kao o umreza-
vanju. Sebe vidim kao , konektora”. Volim da spajam ljude koji
bi trebalo da se poznaju. Cim upoznam nekoga, po¢injem da
razmisljam o tome kako ono $to ta osoba radi moZe pomo¢i
nekome koga poznajem. Sto se mene tice, ja samo povezujem
dvoje ljudi s namerom da to posluzi njihovim strateskim ci-
ljevima.

Osetam posebno uzbudenje kada upoznam nesvesne ge-
nije. 1z nekog razloga, neverovatno vesti ljudi - tehnicari,
kreativci, pronalazaci, mislioci - poslednji prepoznaju svoj
talenat. UZivam u tome $to pomaZem ovim ljudima da kre-
iraju investicione predloge, negujem ih dok prolaze kroz taj
proces, volim da vidim kako pristupaju upravo onome $to im
je potrebno i da svedo€im uspehu koji je posledica njihovog
otkrivanja sopstvene magije. Volim da pomazem ljudima da
se promovisu.

Sto je prava ironija, jer mrzim da promovisem sebe. Upr-
kos tome Sto sam odrasla u malom gradu od tri stotine ljudi
u ruralnom Ajdahu, bila sam neverovatno stidljiva. Bila sam
toliko introvertna u srednjoj Skoli da su me maltretirali. Ni-
kada nisam skretala paZnju na sebe.

Bila sam generalni direktor uspes$nih javnih i privatnih kom-
panija, ali kada sam i sama pokrenula posao, bila sam u nepo-
voljnijem poloZaju. Znala sam da promoviSem sve osim sebe.

Osim umreZavanja, za mene je i ,prodaja” bila mucna, ma-
nipulativna stvar koju su praktikovali prodavci polovnih au-
tomobila i voditelji kasnono¢nih reklama. Nisam se prodava-
la, niti sam htela to da radim. Mislila sam da ¢u biti placena
ako sam pametna, dobra osoba koja zaista pomaze ljudima.
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PREDNOST INTROVERTNIH OSOBA

Kako sam samo bila naivna.

Zelela sam da to bude istina, ali to je bila bajka. Posle
uspeha moje knjige How to Be a Power Connector - jedna od
deset najboljih Inc. u 2014. godini - pozivi da govorim samo
su se redali jedan za drugim. Bila sam nova u svojstvu place-
nog govornika, tako da sam sebe uveliko potcenila, potcenila
i preopteretila. Kada bi neko pitao koja je moja tarifa, sledila
bih se i izgovorila sumu koju sam smatrala preteranom (nije
bila) za govor od ,samo” Cetrdeset pet minuta.

Moji klijenti su cenili ono Sto sam radila. Voleli su me, i
ja sam volela njih. Ali bez obzira na to koliko sam pomaga-
la, imala sam utisak da moj bankovni racun nikada nije bio
u srazmeri s vrednoS¢u koju sam isporucivala. Jednog dana
sam naiSla na clanak o tome kako se obavlja prodaja bez sa-
teravanja klijenta u ¢osak. Bio je to jedan od najboljih ¢lana-
ka o tome kako autenti¢no pristupiti prodaji koji sam ikada
procitala. Autor: Metju Polard.

Citaju¢i druge Metjuove ¢lanke, a zatim direktno razgo-
varajuci s njim, osetila sam da mogu da mu verujem. Bio je
profesionalac za prodaju koji nije pokusavao da me na brzinu
nagovori, ni na Sta. Njegova namera nije bila da iskoristi ljude.
Nije Zeleo da ih obmanjuje. Iskreno je Zeleo da pomogne. Po-
slovao je na nacin na koji sam ja volela da radim - bio je usred-
sreden na povezivanje ljudi s onim Sto im je zaista potrebno.

Metju je osporio moja osnovna uverenja o prodaji. Na
primer, ono Sto sam smatrala Cetrdesetpetominutnim izla-
ganjem, trebalo je da vidim kao dane pripreme za kreiranje
ili prilagodavanje glavnog govora, najmanje dva dana puto-
vanja i gubitak zarade od drugih klijenata tokom putovanja.
Tu se €ak ne uzima u obzir vrednost uvida i iskustava pode-
ljenih u samoj prezentaciji ili razgovorima jedan na jedan s
ucesnicima posle nje.

Nije ni ¢udo $to niko nije hteo da me angaZuje - bila sam
isuviSe jeftina!l

Kao introvertnoj osobi, a posebno kao Zeni koju su uvek
ucili da stavlja druge ispred sebe, instinktivno sam izbega-
vala pitanje: , Koliko naplacujete?” Bila sam izvrsni direktor
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METJU POLARD s DEREKOM LUISOM

viSe kompanija, i nisam mogla samouvereno da odgovorim
na osnovno pitanje o sopstvenom biznisu.

Metju je predlozio jednu repliku koja je sve promenila.

Umesto da cekam da neko povede razgovor o placanju,
preduhitrila bih ih upitavsi: ,Kada ste razmisljali o tome da
mi se obratite ili razmatrali moguc¢nost da govorim na vasem
dogadaju, sigurna sam da ste imali nekakvu ideju o tome ko-
liko bi rad sa mnom kosStao. Koliki ste budZet imali na umu?”

Mogla sam da osetim kako se energija razgovora menja.
Umesto da stidljivo iznesem visinu svog honorara, odjednom
su pokusavali da dokaZu da imaju budZet za rad sa mnom.

Pocela sam da dobijam odgovore kao $to su:

»Pretpostavljam da ne bih dobio veliki kusur od X dolara.”

»Zaista ne moZemo da platimo viSe od Y dolara.”

»Znam da verovatno naplacujete viSe od ovoga, ali nadao
sam se da Cete biti voljni da govorite za Z dolara.”

Cene koje su navodili bile su tri do Cetiri puta vece od ono-
ga Sto sam ja naplacivala. Najbolje od svega, nisam se oseca-
la loSe. Nisam imala osecaj da ih obmanjujem. Nisam imala
osecaj da sam na prevaru liSila te ljude novca. Bilo je prili¢no
opravdano, da budem sasvim iskrena.

Barbara DZordan je rekla: ,Ako Zelite da igrate igru kako
treba, bolje bi vam bilo da znate sva pravila”. Bila sam u igri,
pomagala sam svima da pobede... osim sebi. Metju mi je po-
kazao pravila koja sam propustila. Naucila sam kako da pro-
dam svoje vestine a da i dalje osecam da sam iskrena, auten-
ticna i korisna kao i pre citanja tog ¢lanka... samo Sto sada
imam osecaj i pobedujem.

Ukratko, Metjuov prodajni sistem je sve spojio i pruZio
mi posao iz snova. Verujte njegovom procesu i vidite Sta on
moZe da ucini za vas.

DZudi Robinet, autorka knjige
How to Be a Power Connector
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Kada introverti podbace u prodaji

U savremenom svetu poslovanja, beskorisno je
biti kreativan, originalan mislilac ako ne mozete da
prodate ono sto kreirate.

— Dejvid Ogivli, Confessions of an Advertising Man






OStvarenje snova Aleksa Marfija brzo se pretvaralo u no-
¢nu moru.

Zahvaljujuci finansiranju dva ¢lana porodice, osnovao je
sopstveni videografski studio. Kamere profesionalne klase,
najsavremeniji softver, mikrofoni, impresivan spisak talena-
ta - Golden arm medija imao je sve $to je bilo potrebno.

Osim prodaje.

Posto je bio vlasnik i lice preduzeca, Aleks je snosio krivi-
cu za to. NaZalost, kao i mnogi koji poseduju stru¢no znanje,
i na tome zasnivaju posao, on nije imao dara za prodaju. U
stvari, kao introvert, on je to nekako mrzeo.

Posle srednje Skole, poceo je izraZeno da muca, Sto je do-
velo do gubitka samopouzdanja. Posto je ve¢ bio pomalo sti-
dljiv, to je samo povecalo njegovu prirodnu odbojnost prema
neobaveznim razgovorima sa strancima. Neprijatnost koju
je osecao u raznim drustvenim situacijama nastavila se kroz
srednju Skolu i fakultet.

Premotajte nekoliko godina, u vreme kada je Aleks usao u
posao s video-snimanjem od nule. To nije bio uhodan posao
s postojecom bazom klijenata. Nije izaSao iz drugog posla
s portfoliom projekata klijenata ili Sirokom mreZom ljudi i
preduzeca koje je mogao da iskoristi. Morao je da izgradi spi-
sak klijenata iz temelja.

AKo pravimo inventar: prirodni introvert koji muca (Cije se
mucanje pogorsava pod stresom)... s averzijom prema caska-
nju (normalna osobina introvertnih osoba), iskrivljena samo-
percepcija i smanjeno samopouzdanje kao njen rezultat... koji
se suocava sa izazovom formiranja novih odnosa koji proizlazi
iz svih tih faktora... dovodi sebe u situaciju da mu Zivot zavisi
od toga da li ¢e uspeti da proda nematerijalne usluge potpu-
nim strancima. Zvuci kao recept za katastrofu, zar ne?
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PREDNOST INTROVERTNIH OSOBA

[ bio je.

Kada bi se javio telefonom ili pred potencijalnim klijenti-
ma, nije znao $ta drugo da radi osim da prica o videografiji
i poslu. Ako bi pokusali da razgovaraju o necem drugom ili
ako bi slu¢ajno podelili nesto li¢no, Aleks bi jednostavno za-
¢utao. Nastala bi duga, neprirodna pauza dok su obe strane
smisljale kako da se izvuku iz Zivog peska u razgovoru, u koji
su nekako uleteli.

Cesto kazemo: ,Ljudi posluju s ljudima koji im se svidaju.”
PoSto sam proveo mnoge sate s Aleksom, znam da je on sim-
patican momak. Ali prilikom prodaje nije umeo da uspostavi
osnovni odnos s potencijalnim klijentom, a joS manje neop-
hodno poverenje potrebno da ih ubedi da kupe prilagodenu
profesionalnu uslugu kao Sto je videografija.

Tako da je prodaja bila losa.

PROBLEM S INTROVERTIMA

Mi introverti Zivimo u svetu (bar u zapadnoj kulturi) koji se
ugleda na ljude koji se ponasaju kao ekstroverti. (Posle malo
kopanja otkrio sam da je zapravo ispravno reci ,ekstraver-
tan”, mada je ¢eSce i u upotrebi ekstrovertan. ReSio sam da
koristim oblik koji je ¢e$ée u upotrebi pogodnosti radi.) Ce-
sto opisujemo vode kojima se divimo kao otvorene, Sarmant-
ne i harizmaticne. Uspes$ni ljudi izgledaju i deluju ekstrovert-
no. Prema tome, uzori treba da nam budu ekstrovertni ljudi.
To ne ide u prilog introvertnim osobama poput vas i mene.
To nije u skladu s naSom prirodom, nacinom na koji smo po-
vezani i na koji razmis$ljamo. Svakako se moZemo pretvarati
da smo ekstroverti i nauciti trikove koji maskiraju nasu intro-
vertnost, ali na kraju dana, ne moZemo pobeci od svog DNK.
Zamoliti tvrdoglavog introverta da se uzbudi zbog razgovora
s ljudima u prostoriji i da trazi njihovu podrsku isto je kao da
angazujete umetnika izvodaca i traZite od njega da se uzbudi
zbog racunovodstva: to jednostavno nije u njihovoj prirodi.
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METJU POLARD s DEREKOM LUISOM

Karl Jung je definisao introverte kao one koji su fokusira-
ni na unutra, dok su ekstroverti fokusirani na spolja. U dru-
gom jednom objas$njenju, opisao je odakle ove dve vrste ljudi
crpe svoju energiju: introverti iz samoce; ekstroverti iz dru-
gih ljudi. U praksi, to znaci da introvert moze trositi energiju
na umrezavanje s gomilom ili nastupajuci pred publikom, ali
baterije punimo prvenstveno kada smo sami. Ekstroverti, s
druge strane, mogu da rade u izolaciji, ali baterije pune u izla-
scima s grupom prijatelja ili tokom boravka u mnostvu ljudi.

Uzmite mene, na primer. MoZda delujem kao ekstrovert-
na osoba na pozornici i dok kasnije odgovaram na pitanja
ili vodim radionicu, ali kada dodem ku¢i, isklju¢im telefon
i uklju¢im TV, i sedim ispred njega sam po nekoliko sati -
bez drugog svetla ili buke - i punim baterije. lako volim da
pomazem ljudima, interakcija s njima oduzima mi energiju.
Uporedite to s ponasanjem nekih mojih ekstrovertnih kolega
koji jedva ¢ekaju da izadu na pozornicu, i raduju se Sto e
provesti no¢ u gradu.

Imajuci na umu Aleksovu situaciju, oni koji su proucavali
introvertnost istiCu da mi Cesto mrzimo cavrljanje i prazne
razgovore, i da viSe volimo da razgovaramo o stvarima koje
su vazne, to jest, da vodimo ,smislene razgovore”, kako ih
mnogi nazivaju. Koga je briga ko je sino¢ pobedio ako ste do-
sli da obavite posao?

Jedna izdajnic¢ka osobina introvertnih osoba jeste ono Sto
neki strucnjaci nazivaju ,interno razmisljanje”. To znaci da
introverti mnogo viSe razmisljaju pre nego Sto progovore.
Imam jednog klijenta kome Cesto treba toliko vremena da
odgovori na pitanje da smo morali da predemo na Skajp da
bih znao kada razmislja, a kada je pukla veza. Ekstroverti, s
druge strane, CeSCe samo ,razmisljaju naglas”. Mi, medutim,
smatramo da je averzija koju imamo prema praznim razgo-
vorima nezgodna, da nas predstavlja kao stidljive, nezain-
teresovane, asocijalne ili krajnje nepristojne osobe. A mi to
nismo. To samo tako izgleda.

Aleks, medutim, sebe nije doZzivljavao kao takvog. Sma-
trao je da je posvecen poslu. Uostalom, zato ga je i pokre-
nuo. Doduse, nije bio nacisto kako treba da se ponasa prema
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klijentima koji pricaju o recitalu svog deteta ili o planovima
za vikend. Na kraju krajeva, te stvari su bile potpuno nevazne
za sastanak o videografiji. Izgledalo je kao da Aleks pokusa-
va da vodi jedan razgovor dok je osoba s druge strane stola
vodila drugi. Sastanak na kome je trebalo posti¢i dogovor o
prodaji Cesto je postajao nezgodan ples za obe strane.

Kada bi Aleks prikupio sve potrebne informacije i rastao
se s potencijalnim klijentima, vratio bi se u kancelariju i pro-
vodio sate radeci na predlogu koji je ponekad imao i do tride-
set stranica. Cim bi ga zavrsio, uzbudeno bi im poslao imejl.
Onda bi ¢ekao danima, nedeljama ili ¢ak mesecima da se jave
- da bi na kraju saznao da su se opredelili za nekog drugog.

Gledao je kako se njegov san pretvara u pustu Zelju. Ono
malo klijenata Sto je stekao nikada nije u potpunosti pokri-
valo raCune. Njegova pocetna sredstva su se brzo topila. Po-
zajmio je novac od oca i maksimalno povecao iznose na kre-
ditnim karticama svoje Zene - oboje su radili za njega. Ako
bi njegov posao propao, to ne samo da bi bilo pogubno za
njihove finansije vec¢ bi ostali i bez sredstava za Zivot. Ako se
nesto brzo ne promeni, ¢ekalo ga je isto ono sa ¢im se suoca-
va gotovo svaki propali posao: neplac¢eni rac¢uni, otpustanja
i konacno zatvaranje vrata zauvek. Njegova supruga Sara mi
je kasnije ispricala da se zbog preoptereéenosti i nedostatka
rezultata emotivno zatvarala. Kako je sama rekla: ,Bilo je to
uzasno, uzasno mesto za rad.”

Reci da je Aleks bio ocCajan predstavljalo bi ublazavanje.

Razume se da je taj o¢aj samo vodio u jo$ dublji sunovrat.
Sto su stvari bile teZe, on je bio zabrinutiji za svaki potencijal-
ni projekat. Ako ste bili na drugoj strani stola, znate kako je
komunicirati s prodavcem koji zaudara na oc¢ajanje. Kada po-
tencijalni klijenti to namiriSu, ponekad pokusaju da to isko-
riste u pregovorima o niZoj ceni ili ve¢em broju isporuka (ili
oboje). Medutim, uglavnom to unosi nesigurnost, jer se pitaju
dali ¢e prodavac moci da isporuci ono na Sta se obavezao.

Da li pruzaocu usluga nedostaje samopouzdanje jer je
ocajan ili zato S$to je izvan svoje zone udobnosti? Ako je oca-
jan, onda moZda nije narocito dobar, zar ne? Niko ne Zeli
da posluje s nekim ko propada. Niko ne voli da ima posla s
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prodavcem koji prakti¢no moli za prodaju. Ako su izvan svo-
je zone udobnosti, to verovatno znaci da nema mnogo isku-
stva, zar ne? Zelimo da se kladimo na one koji su se dokazali
(i koji ¢e i sutra biti tu).

Aleksa mi je preporucio zajednicki prijatelj koji ga je upra-
vo upoznao. Video sam njegov rad i bio sam impresioniran
njegovim talentom, ali ne i njegovom prodajom. Slab sam
na mala preduzeca poput njegovog. lako volim da radim s
korporativnim klijentima, i znam da time pomaZem uspe-
Snom preduzecu da postane joS uspesnije, to jednostavno ne
obogacuje dusu kao rad s vlasnikom malog preduzeca, gde
znam da bi moj rad potencijalno mogao da promeni neciji
zivot. Ima neceg herojskog u ljudima koji imaju dovoljno ve-
Stine, strasti, talenta i vere u sebe da pokrenu posao. Ubija
me kada vidim kako ti preduzetnici ne uspevaju da ostvare
svoje snove. Gledao sam kako se otvaraju mame-i-tate pro-
davnice, i video kako se rafovi polako prazne i prodavnice
na kraju bivaju zatvorene. Video sam trgovce ¢ija oprema
besposleno tavori u garazi, kao i profesionalce s praznim ka-
lendarima, koji rade od kuce, primorane da se na kraju vrate
starom poslodavcu. Razmisljam o tome koliko je to stresno
za porodicu: Zivotna ustedevina potrosena, krediti dospeli
na naplatu, sruseni snovi, razvod. U stvari, video sam da se
to desilo porodici mog prijatelja iz mladosti. Njegovi roditelji
su Stedeli svaku paru da bi ostvarili svoj san i otvorili resto-
ran. Se¢am se uzbudenja povodom svecanog otvaranja i kako
je budu¢nost izgledala svetla. Otprilike godinu dana kasnije,
primetio sam da se njegovi roditelji ne slazu. Nekoliko mese-
ci kasnije, zatvorili su restoran i na kraju su se razveli. Njegov
tata se preselio u drugi grad, a ja sam prijatelja vidao mno-
go rede. Malo preduzece ima potencijal da potpuno promeni
vas Zivot - nabolje ili nagore.

Zasto toliko mnogo ovih poduhvata propada i pored toga
$to su proizvodi ili usluge odli¢ni, iako ih klijenti i kupci vole,
i ljudi ulaZu svoje srce i dusu u njih? Re¢i ¢e vam da je njihov
najveci problem isti kao i u bilo kom drugom poslu: nemaju
dovoljno klijenata ili im treba viSe klijenata.
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