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Posveceno svim €asnim profesionalnim
prodavcima punim odusevljenja, koji
prodaju robu, proizvode ili usluge
od kojih drugi imaju koristi
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DA LI JE OVA KNJIGA ZA VAS?

re mnogo godina Aristotel je rekao da ¢e, ako uzmete

dva tega od istog materijala, brZe padati onaj koji je veci.
Godinama se to ucilo na Univerzitetu u Pizi. Mnogo godina
kasnije naiSao je Galilej i rekao da to jednostavno nije tac¢no.
Kada su studenti doveli u pitanje njegovo misljenje, otiSao
je na vrh kosog tornja u Pizi, ispustio dva tega koja su se
znatno razlikovala u veli¢ini, ali su bila od istog materijala,
i oni su u istom trenutku pali na tlo. Galilej je dokazao svoju
tvrdnju, ali na Univerzitetu u Pizi nastavili su da predaju da
¢e ve(i teg padati brze. Evo zasto: On je uverio studente da
je u pravu, ali ih nije ubedio.

Pitanje koje se postavlja u svetu prodaje glasi: Kako ube-
diti? Odgovor glasi: Ne ubedujete tvrdnjama ve¢ pitanjima.
Veliki deo knjige Prodaja 101 posvecen je postavljanju pi-
tanja, s naglaskom na sluSanju odgovora. Oni koji su ¢itali
Bibliju znaju (i bilo da ste vernik ili ne, ve¢ina ljudi poStuje
Cinjenicu) da je Hrist bio moc¢an ubedivac. Podsticem vas
da odete u neku dobru knjizaru, kupite izdanje Biblije sa
crvenim slovima (u kojoj su Hristove reCi Stampane crve-
nom bojom) i procitate sve $to je napisano crvenim slovima.
Do¢i ¢ete do neverovatnog otkrica, to jest, da kada bi ljudi
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PRODAJA 101

postavili Hristu neko pitanje, on je ili odgovorio pitanjem ili
parabolom - i jedno i drugo sluzi za ubedivanje.

Moj najbolji prijatelj (pre bi se moglo rec¢i da mi je brat)
poslednjih 37 godina jevrejske je vere i dolazi iz Vinipega
u Kanadi. Primetio sam kod njega tu sklonost postavljanju
pitanja i jednom sam ga upitao zaSto uvek na pitanje od-
govara pitanjem. Osmehnuo se i odvratio: ,Zasto da ne?”
Postavljanje pravog pitanja i pazljivo slusanje odgovora sja-
jan su nacin za uspostavljanje veze, $to je vazno u procesu
ubedivanja.

Druga osnovna poruka kojom se knjiga Prodaja 101 bavi
jeste znacaj integriteta u izgradnji karijere prodavca. Inte-
gritet je prava stvar jer eliminiSe svaku krivicu. Ako imate
integritet, nemate Cega da se plaSite jer nista ne krijete.
PosSto smo uklonili strah i krivicu, slobodni ste da posta-
nete osoba kakvom vas je bog stvorio. To kaZem jer smo
obuceni da ubedujemo. Prodavac bez integriteta sklon je
da preterano hvali koristi od proizvoda i ubeduje ljude da
kupe preskupe proizvode koji im nisu potrebni i koje, za-
pravo, ne Zele. Prodavanje sa integritetom jedini je na¢in na
koji mozete izgraditi dugoro¢nu karijeru u istoj kompaniji,
prodajuci iste proizvode istim ljudima - a to obezbeduje
stabilnost prodaje i finansijsku sigurnost.

Lorel Kater, potpredsednik u FCB Leber Kac Partners,
kaze: ,Vrednosti odreduju ponasanje, ponasanje odreduje
ugled; ugled odreduje prednosti.” Po¢nite da gradite svoj
ugled, to jest integritet joS danas i vidimo se na vrhu!

b
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NAPRAVILI STE PRAVI IZBOR

Stav je stalni ,igrac” u vasem timu.

obro dosli u Prodaju 101! Zeleo bih da po¢nem na po-

malo neuobicajen nacin. Dozvolite mi da vas podsta-
knem da zaboravite na profesiju prodavca, ako moZete. Da,
dobro ste procitali. Zig Ziglar vas podstice da odustanete od
prodaje — ako moZete. Ove poslednje dve reci najvaznije su s
kojima moZete da se suocite u ovom trenutku kao prodavac:
ako moZete. Oni koji su poceli da se bave prodajom da bi
moZzda zaradili neSto viSe para ili ¢ak da bi moZda pomogli
drugim ljudima , kratkog su veka”. Prodajom morate poceti
da se bavite zato Sto vam srce i glava ne dozvoljavaju da
radite bilo $ta drugo!

U toj profesiji ¢e s vama grubo postupati. Ljudi ¢e vam
povremeno Cak zalupiti vrata pred nosem. Spusti¢e vam
slusalicu bez ikakvog ocCiglednog razloga. Pojedinci e vas
izbegavati na drustvenim okupljanjima. Porodica ¢e (pa
cak i vi sami) dovoditi u pitanje vas zdrav razum. Kao Sto
humorista i govornik dr Carls DZarvis kaZe: ,Samo zato $to
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PRODAJA 101

ste paranoicni, to ne znaci da ne Zele da vas kazne!” Pa-
ranoja moze da bude sporedni efekat profesije prodavca.

JESTE LI ZAINTERESOVANI?

Moj dobar prijatelj Volter Hejli jedan je od najuspesni-
jih ljudi na svetu. Volter je odli¢can prodavac (to znaci da je
mnogo dobar!) i pobednik koji celog Zivota pomaZe drugi-
ma da pobede.

[ pored toga Sto je danas uspeSan, Volterov pocetak u
svetu prodaje bio je trnovit. Suocavao se s frustracijom,
anksioznos¢u, zalupljenim vratima, slabom prodajom, ner-
vozom stomaka i prakti¢no svim ostalim simptomima od
kojih pate osobe koje nisu sigurne kako ¢e preZiveti u svetu
prodaje. Zapravo, Volter se toliko obeshrabrio, da je otiSao
do menadzera i rekao mu da odustaje, da se povlaci iz posla.
Na to je menadzer odgovorio: ,Ne moZeS.”

Volter je dogmatski ponovio da odustaje. MenadZer je
odvratio: , Voltere, ne mozes da izades iz posla sa osiguranji-
ma jer nikada zapravo nisi ni uSao u posao sa osiguranjima.”

Volter je rekao da su ga te reci pogodile kao ,tona cigala”.
Dok je razmisljao o tome koliko ima istine u menadZerovim
reCima, shvatio je, mozda prvi put u zivotu, da ne moZete izaci
iz neCega u cemu nikada niste ni bili. Mnogi ljudi se ,prikljuce”
nekoj organizaciji prodaje, ali nikada ne udu u sam posao
prodaje. Shvatite da ste moZda godinama prezentovali svoj
proizvod, ali da ne moZete reci da je prodaja vasa ,profesija”.

Nedostatak posvecenosti primarni je razlog Sto je profe-
sija prodavca stekla reputaciju profesije od koje posle izve-
snog vremena odustaje veliki procenat zaposlenih. Sre¢om,
to se menja i javnost ubrzano pocinje da poStuje prave pro-
davce, profesionalce u prodaji.
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Z1G ZIGLAR

MOJE PUTOVANJE DO USPEHA U PRODAJI

Gajim veliku ljubav prema profesiji prodavca i prema
prodavcima profesionalcima i iskreno verujem u vrednost
nase profesije i neutaZivu Zed za znanjem kako postati jo$
veci profesionalac.

Moja karijera prodavca ne pocinje 1947, kad sam obavio
prvi zvanicni telefonski poziv za prodaju. Zapravo je pocela
u detinjstvu, kad sam prodavao povrée na ulicama Jazu Si-
tija u Misisipiju. Takode sam raznosio novine i imao srece
da na pocetku karijere prodavca nekoliko godina radim u
bakalnici.

Na Univerzitetu JuzZna Karolina uvece sam prodavao
sendvice u studentskom domu kako bih finansirao brak
i obrazovanje. Kasnije sam presao na direktnu prodaju,
koja je ukljucivala hartije od vrednosti, Zivotna osiguranja
i proizvode za ku¢nu negu. USao sam u svet licnog rasta i
korporativnog razvoja 1964. i od tada prodajem obuku i
motivaciju.

KORISTI KOJE CETE IMATI!

Dozvolite mi da vas podstaknem da svaki dan zapoc-
nete ovom izjavom: ,Danas ¢u biti uspeSan prodavac pro-
fesionalac i danas ¢u nauciti neSto Sto ¢e me sutra uciniti
jo$ ve¢im profesionalcem.” Ako svakodnevno podsecate
sebe na ovu posvecenost, onda vas kao uspesnog prodav-
ca profesionalca ¢ekaju mnoge koristi!

NEZAVISNOST

Jedna od mnogih sjajnih koristi koje imate od ove pro-
fesije jeste i to da ste zaista sami sebi Sef. U poslu ste, kako
glasi izreka, ,sebe radji, ali niste sami”. Pogledate se u o¢i kad
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PRODAJA 101

stanete pred ogledalo svakog jutra i izgovorite: ,Moj BozZe,
kako si ti fin, efikasan, delotvoran, vredan profesionalac -
zasluZujes poviSicu!”, a onda saznate da je odbor upravo
odrzao sastanak. Mogu jo$ dodati da ¢ete ¢im to ucinite
dobiti povisicu.

PRILIKE

Ukratko, s tim $to ste nezavisni i sami sebi Sef dolazi i
ogromna odgovornost, i to je uzbudljiv deo ove profesije!
Prilika se rada iz nezavisnosti kojom se rukuje na odgovoran
nacin, a u prodaji su vasSe mogucnosti bez premca.

RESAVANJE PROBLEMA

Osim moZzda lekara i svestenika, niko nije u tako dobrom
polozaju da resava probleme kao vi, profesionalni ubedivac.
Prakti¢no ne postoji niSta na svetu Sto donosi vece licno
zadovoljstvo i ispunjenost kao moguénost da drugom ljud-
skom bic¢u ustedite znatnu koli¢inu vremena, novca, fru-
stracije i/ili anksioznosti zahvaljuju¢i robi, proizvodima ili
uslugama koje nudite.

BezBEDNOST

Ne bih bio bas posten kad ne bih priznao da je visok pri-
hod koji potencijalno nudi profesija prodavca veliki mamac.
Novac i napredovanje privlace one koji su stalno nezado-
voljni Sto su lestvicu vlastitim vrednostima i aktivnostima
postavili suvise nisko, i onima koji su se umorili od toga da
zavise od cefova drugih ljudi, nesposobnih da objektivno
procene njihovu vrednost. Ali bezbednost je ,,unutrasnji”
posao. Kao prodavac, ne morate da cekate da se nesto do-
godi; moZete uciniti da se dogodi. Kad posao ne ide, moZete
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Z1G ZIGLAR

uzburkati trziste i krenuti u akciju. Mozete steci vecu kon-
trolu nad svojim Zivotom i budu¢nos¢u, i TO je to bezbedno
osecanje, narocito za vasu porodicu.

Porobica

Moja Zena je jednog dana jednostavno ,odlucila” da
bude crvenokosa, tako da kad pricam o njoj, kaZzem ,ona
crvenokosa” (i ona me s mnogo entuzijazma podstice da
to radim). Kad razgovaram s njom govorim joj Se¢erlemo.
Inace se zove DZin.

Od pocetka braka sa Crvenokosom i tokom odgajanja
nase dece - Suzane, Sindi, DZulije i Toma - svako od njih bio
je podrobno upoznat sa svim aspektima moje karijere kao
prodavca. Delili su uzbudenje, slavu, koristi, zabavu, kao i
frustracije i anksioznosti koje su sastavni deo Zivota sva-
kog prodavca. Moja porodica je imala privilegiju da putuje u
predivne oblasti u kojima su se odrZavale konvencije i uziva
u beneficijama i paznji kad se zarade trofeji i nagrade. Bili
su tu i kad sam bio na dnu i kad su mi bili potrebni podrska
i ohrabrenje. Zapravo, ti trenuci su nas zbliZavali kao i (ako
ne i vise) trenuci kad su stvari iSle odli¢no.

Budite iskreni prema ¢lanovima porodice. Oni Zele da
,0secaju” i da ,budu” deo iskuSenja i trijumfa. Oni mogu
biti izvor snage i ohrabrenja i tokom tog procesa posta-
jace i sami zreliji. Ova sjajna profesija omogucila nam je
kao porodici da imamo viSe zajednickih interesovanja,
steknemo viSe zajednickih prijatelja, proSirimo vidike i
da se udruzujemo sa drugim ljudima koje su uzbudivali
prodaja i proizvodi i usluge koje su bili u stanju da ponude.
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PRODAJA 101

NAPREDOVANJE

Jo$ jedna korist od toga Sto ste profesionalni prodavac
jeste napredovanje. Prodavci stalno dospevaju u direktor-
ske kancelarije zahvaljujuci sve vecoj dubini i Sirini veStina
koje sticu. Moraju da budu kreativni, otvoreni i fleksibilni
u razmisljanju. Moraju da smisljaju kreativne nacine za re-
Savanje problema maltene za vreme prezentacije i dok se
uklapaju u potrebe i Zelje mogucih klijenata.

Prodavci takode dolaze u kontakt s ljudima na svim emo-
cionalnim nivoima - kad su sre¢ni, uzbudeni, puni entuzi-
jazma; i kad su iznervirani i potiSteni - a to je neverovatna
priprema za mesto direktora. Sto bolje ovladamo tim ,ljud-
skim vestinama”, to je veca verovatnoca da predemo u vise
eSelone uprave.

Ocigledno je da profesionalni prodavci takode moraju
znati da ubede druge ako nameravaju da ubeduju ljude
da kupe, i te vestine prenose se na korporativno sediste.
Zahteva se znatna vestina u podsticanju ljudi da saraduju,
da rade sa drugim ljudima u organizaciji, i ubedivanju da
¢e sposoban, ambiciozan sluzbenik ostaviti po strani licne
¢efove i saradivati za dobro tima, ¢ak i kad njegova ideja,
iako oseca da je najbolja, bude odbacena i prihvacena ideja
nekog drugog. [ verujte mi kad kaZem da to zahteva veliku
veStinu ubedivanja, posvecenosti i discipline.

JESTE LI UZ MENE?

Ako ne moZzete da zamislite da Zivite bez beneficija koje
nudi naSa sjajna profesija, onda cCestitam! Upravo ste se
pridruZili profesiji koja je u stanju dramati¢no da utiCe na
nase drustvo i da ga osnazi na nacin na Kkoji to mnoge druge
profesije ne mogu.
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