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uvoD

Masta je, doslovno, radionica u kojoj se
oblikuju svi planovi nastali u ljudskom umu.

NAPOLEON HILL

vom knjigom Zelim vam ponuditi niz zamisli, strategija i tehnika,

koje mozete odmah primijeniti kako biste uvecali svoju prodaju, na
brzi i laksi nacin no ikada ranije. Na stranicama koje slijede naucit cete
kako na bolji nacin iskoristiti svoje potencijale i izvudi viSe iz svoje karije-
re u prodaji, no Sto ste ikada mogli i zamisliti. Naucit ¢ete kako udvostru-
citi, utrostruditi, pa cak i ucetverostruciti svoju prodaju i prihode kroz
nekoliko mjeseci ili cak svega nekoliko tjedana.

Ova knjiga pisana je verzija mog edukativnhog audio programa Psiho-
logija prodaje, koji je postigao medunarodni uspjeh. Od trenutka kada je
ovaj program prvi put objavljen, preveden je na Sesnaest jezika i koristi
se u 24 zemlje. Radi se o najbolje prodavanom edukativhom programu o

profesionalnoj prodaji ikada objavljenom.

Postanite milijunasi!

Prema istrazivanju, koje je obavljeno na prodajnim agentima koji su
odslusali audio program, viSe je agenata postalo milijunasima slusajudi i



primjenjujuci ove zamisli, no pomocu bilo kojeg ikada osmisljenog edu-
kativnog programa o prodaji. Koriste¢i ovaj materijal, osobno sam sko-
lovao vise od 500 000 agenata prodaje diljem svijeta, u tisu¢ama raznih
kompanija i iz doslovno svake grane privrede. Program doista djeluje!

Moja prica

Nisam maturirao. Umjesto toga, kao mladi¢, otiSao sam upoznavati svi-
jet. Nekoliko godina radio sam razne fizicke poslove, dok nisam ustedio
dovoljno novaca da po¢nem putovati. Na put sam krenuo norveskim te-
retnim brodom, preko sjevernog Atlantika, a zatim sam putovao bicik-
lom, autobusima, kamionima i vlakovima po Europi, po Africi i, konacno,
otiSao na Bliski istok. Nikada nisam propusto niti jedan obrok, ali sam
mnoge od njih odgodio u nedogled.

Kada nisam bio u moguénosti da pronadem neki fizi¢ki posao, iz oca-
ja sam se poceo baviti prodajom. Izgleda da vecina odluka, koje u Zivo-
tu donesemo, podsjeca na voznju unatrag nocu, kada udarimo u nesto, a
zatim izademo iz automobila, kako bismo pogledali u sto smo udarili. U
ovom slucaju, za mene je to bio posao u prodaji.

Izgleda da vecina odluka, koje u Zivotu donesemo, podsjeca na
voznju unatrag nocu, kada udarimo u nesto, a zatim izademo iz
automobila, kako bismo pogledali u $sto smo udarili.

Osnovna obuka

Dobio sam posao u prodaji, s placanjem na osnovi izravne provizije od
prodane robe. Dobio sam i trodjelni program obuke u prodaji: “Ovo su
ti kartice za izvjeStaje o prodaji; ovo su ti broSure; tamo su vrata!” Obo-
ruzan ovom “obukom,” zapoc¢eo sam karijeru u prodaji metodom prvog
poziva*, danju kucajudi na vrata ureda, a navecer na vrata privatnih sta-
nova i kuca.
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Osoba koja me zaposlila nije mogla ostvariti prodaje. No, rekao mi je
da je prodaja “igra brojeva.” Rekao je da samo moram razgovarati s veli-
kim brojem ljudi i da ¢e, u konacnici, naiéi netko tko ¢e i kupiti. Ovo na-
zivamo metodom “bacanja blata o zid.” (Ako bacite dovoljno blata o zid,
ponegdje ¢e se nesto od tog blata i zadrzati na zidu.) Nisam dobio mno-
g0 uputa i znanja, no to je bilo sve §to sam imao za pocetak.

Zatim mi je netko rekao da prodaja zapravo nije “igra brojeva,” ve¢ da
se radi o “igri odbijanja.” Sto te vise puta odbiju, to je ve¢a mogucnost da
¢e$ nesto prodati. Osnazen ovim savjetom, trckarao sam od vrata do vra-
ta, kako bi me $to vise puta odbili. Rekli su mi da sam “nadaren za pricu”,
pa sam koristio taj svoj dar. Kada je neka osoba djelovala nezainteresira-
no, govorio sam brze i glasnije. Medutim, iako sam jurio od jednog po-
tencijalnog kupca do drugog, iako sam svima pricao brze i glasnije, jedva
sam spajao kraj s krajem.

PreRretnica

Nakon Sest mjeseci borbe za prodaju, zaradivao sam tek toliko da platim
svoj sobicak u malom pansionu. Tada sam konacno ucinio nesto $to je
promijenilo moj Zivot: otiSao sam do najuspjesnijeg momka u nasoj kom-
paniji i upitao ga, u ¢emu se njegov pristup poslu razlikuje od moga.

Nisam se bojao napornoga rada. Ustajao sam u pet ili Sest ujutro,
pripremao se za radni dan i u sedam ujutro ve¢ sam bio na parkiralistu,
Cekajuci da moji prvi potencijalni kupci stignu na posao. Radio sam po
cijele dane, iSao od ureda do ureda, od kompanije do kompanije. Kucao
sam na vrata privatnih stanova i kuca sve do devet ili deset sati navecer.
Ako bi svjetlo u kudi bilo upaljeno, pokucao bih na vrata.

Najbolji agent prodaje u mom uredu, koji je bio svega nekoliko
godina stariji od mene, imao je sasvim drugaciji pristup. Stizao je u ured
tek oko devet ujutro. Nekoliko minuta nakon toga, potencijalni kupac
usao bi u njegov ured, sjeli bi i zapoceli razgovor. Nakon nekoliko minuta

*«Prvi poziv» (odn. cold calling, <hladan poziv») odnosi se na prvi telefonski poziv poten-
cijalnom kupcu od strane prodavaca, a bez prethodne komunikacije. (prim. prev.)
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razgovora, potencijalni bi kupac izvadio svoju ¢ekovnu knjiZicu i napisao
¢ek za nas proizvod.

Zatim bi agent izasao van i zakljucio jo$ nekoliko prodaja, a onda bi
rucao s nekim potencijalnim kupcem. Poslijepodne bi zakljucio jo$§ neko-
liko prodaja, a zatim bi mozda otiSao na pice ili na veceru s jo$ jednim
potencijalnim kupcem. Prodavao je pet ili deset puta visSe od mene ili od
bilo koga u nasem uredu, a izgledalo je kao da jedva isSta radi.

Tajna je u obuci

Ispostavilo se da je u mladosti radio za kompaniju koja se nalazila na po-
pisu Fortune 500. Ta je kompanija u njega ulozila 16 mjeseci intenzivnog
obucavanja u procesu profesionalne prodaje. S tim vjeStinama mogao je
raditi u bilo kojoj kompaniji, u bilo kojoj privrednoj grani i prodati bi-
lo koji proizvod ili uslugu na, doslovno, bilo kojem trzistu. Znao je kako
prodati i stoga je mogao ste¢i ogromnu prednost u prodaji pred ljudima
poput mene, iako je radio upola manje vremena od mene. Ovo mi je ot-
kri¢e promijenilo Zivot.

Kada sam ga upitao u cemu se njegov pristup poslu razlikuje od mo-
ga, rekao je: “Pa, pokazi mi svoju prodajnu prezentaciju, a ja ¢u ti dati
svoje misljenje o njoj.”

To je bio moj prvi problem. Nisam imao pojma kako bi “prodajna pre-
zentacija” trebala izgledati. Cuo sam da to postoji, ali nikada nisam vidio
niti jednu prodajnu prezentaciju.

Rekao sam: “Ti mi pokazi kako ti to radi$, a onda ¢u ti ja pokazati svo-
ju prezentaciju.”

Bio je strpljiv i ljubazan prema meni. Rekao je: “U redu, ovo je osnov-
na prodajna prezentacija, od pocetka do kraja.” Zatim mi je pokazao, ko-
rak po korak, prodajnu prezentaciju nasega proizvoda.

Umjesto koriStenja “govora” ili domisljatih recenica, kojima bi privu-
kao pozornost ili slomio otpor kupca, postavljao je niz logi¢nih pitanja,
od op¢ih prema konkretnima, koja su bila savr§eno prilagodena stvarnom
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potencijalnom kupcu. Kada bi bio pri kraju sa svojim nizom pitanja, kup-
cu bi postalo savrSeno jasno da mu nas proizvod moze biti od koristi. Sve
$to je jo$ trebalo uciniti bilo je — konac¢nim pitanjem zakljuciti prodaju.

Odmah Rrenite u akciju

Sve sam zapisao. Ohrabren novim pristupom prodaji, izasao sam i jo$
jednom krenuo u posjete potencijalnim kupcima. No ovaj put sam, umje-
sto drZanja govora, postavljao pitanja. Umjesto da kupca obaspem podaci-
ma o karakteristikama proizvoda i dobrobitima koje on pruza, usredoto-
¢io sam se na to da doznam $to viSe o kupcevoj situaciji i na koji mu nacin
mogu pomoci. S ovom novom metodom — moja prodaja je porasla.

Zatim sam doznao za knjige o prodaji. Nisam imao pojma, da su ne-
ki od ponajboljih agenata prodaje na svijetu zapisali neke od svojih naj-
ucinkovitijih prodajnih zamisli u knjigama. PoCeo sam Ccitati sve $to sam
mogao pronaci o prodaji, svakoga dana provodedi prva dva sata prouca-
vajudi literaturu i vodedi biljeske.

A onda sam doznao za audio edukaciju. To mi je promijenilo Zivot. Po-
¢eo sam slusati audio programe, satima i satima, dok sam i$ao od jednog
ureda do drugog. Slusao sam ih ujutro; sluSao navecer. Ponavljao sam i
uvjezbavao najbolje recenice i izraze najboljih agenata prodaje, sve dok
ih nisam znao recitirati i u snu. A moja prodaja je rasla i rasla.

Nakon toga sam otkrio i seminare o prodaji. Mislio sam da sam umro i
stigao u raj. Nisam imao pojma koliko se moZe nauciti na jednom semina-
ru o prodaji. Poceo sam pohadati svaki seminar ili tecaj za koji sam cuo,
cak i ako sam zbog njih morao prevaljivati velik put, §to sam i ¢inio, i $to
sam si konacno mogao i priustiti. A moja je prodaja i dalje rasla.

Promaknuce u ruRovodstvo

Moja je prodaja toliko porasla da me kompanija unaprijedila u Sefa pro-
daje. Rekli su mi: “Svejedno $to radis, ali pronadi ljude koji Zele uéi u pro-
daju i podijeli to s njima.”
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Poceo sam regrutirati agente prodaje na ulici i preko novinskih oglasa.
Pokazao sam im svoju metodologiju i postupak prodaje. Istoga trena ka-
da su izasli kroz vrata — poceli su prodavati. Danas su mnogi od njih mi-
lijunasi i multimilijunasi.

Budite najbolji

Jednostavna ideja, koja mi je promijenila Zivot, bilo je otkri¢e “Zako-
na uzroka i posljedice.” Ovaj zakon kaze da za svaku posljedicu postoji
uzrok i da se sve dogada s nekim razlogom. Uspjeh nije slucajan. Ni neu-
spjeh nije slucajan. U stvari, uspjeh je predvidljiv. On ostavlja tragove.

Uspjeh nije slucajan. Ni neuspjeh nije slucajan. U stvari, uspjeh
je predvidljiv. On ostavlja tragove.

Evo jednog vaznog pravila: “Ako radite ono $to rade ostali uspjesni ljudi, i
uporni ste u tome, nema toga Sto bi vas zaustavilo u postizanju rezultata
poput njihovih. A ako ne radite poput njih, niSta vam ne moZe pomo¢i.”

Upamtite da su svi oni, koji su danas medu 10 posto najboljih, zapo-
Celi medu 10 posto najlosijih. Svi oni, kojima danas dobro ide, neko¢ su
imali lo$ radni ucinak. Svi, koji su danas na vrhu, poceli su od dna. A ono
Sto povezuje sve te vrhunske ljude je cinjenica da su ucili od strucnjaka.
Otkrili su $to ¢ine vrhunski agenti prodaje, pomocu ¢ega postiZu uspjeh,
a onda su i sami poceli raditi tako, bili u tome uporni, sve dok i sami nisu
poceli postizati iste rezultate. To moZete uciniti i vi.

Primijenite stecena znanija

Ponekad svojoj publici na seminarima o prodaji postavim ovo pitanje:
“Koje je najpopularnije pomagalo za vjezbanje u Americi?” Nakon male
stanke, kaZem im: to je pokretna traka. Amerikanci potrose vise od jedne
milijarde dolara godiSnje na kupnju pokretnih traka.
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Zatim ih upitam: “Ako kupite pokretnu traku i odnesete je kudi, o ce-
mu ovisi uc¢inak, dobrobit koju ¢ete dobiti od te pokretne trake?”

Njihov je odgovor: “Ucinak ovisi o tome koliko je ¢esto koristite i ko-
liko vremena provedete koristeci spravu.”

U ¢emu je poenta? Neupitno je hoce li vam pokretna traka omogudi-
ti Zeljene rezultate. To je ve¢ utvrdeno. Svima je poznato da ¢e pokretna
traka, ako je redovno koristite, kroz duZi period, sigurno pridonijeti va-
Sem zdravlju i kondiciji.

Strategije i tehnike, koje ¢ete nauciti u ovoj knjizi, mogu se usporediti
s pokretnom trakom. Njihova je ucinkovitost neupitna. Koriste ih najbo-
lje placeni agenti prodaje iz svih grana privrede diljem svijeta. IskuSane
su i provjerene. Sto Cete vise koristiti ove metode, to cete biti vjestiji u
njihovoj primjeni i postizat ¢ete bolje i brze rezultate. Primjenjujuci zna-
nja, koja Cete steci citajuci sljedece stranice, uci ¢ete u 10 posto najboljih
profesionalnih agenata prodaje u vasem podrucju djelovanja i postat ce-
te jednim od najbolje placenih ljudi na svijetu.

Jesmo li postavili dobar cilj, koji mozemo posti¢i zajedno? Ako osje-
¢ate da jesmo, zapocnimo!

Sto god ljudski um mozZe zamisliti i vierovati, to moZe i postici.

NAPOLEON HILL
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MENTALNA IGRA PRODAIJE

Vizualizirajte ono Sto Zelite postici. Stvorite mentalnu sliku, koju cete
mocdi vidjeti, osjetiti, vjerovati u nju. Izradite mentalni nacrt,
a zatim zapocnite graditi.

ROBERT COLLIER

iSta se ne dogada dok se ne ostvari prodaja. Agenti prodaje spadaju
medu najvaznije ljude u nasem drustvu. Bez prodaje sve bi se aktiv-
nosti naseg cjelokupnog drustva zaustavile.

Jedini koji doista stvaraju bogatstvo u nasem drustvu su biznisi. Oni
proizvode sve proizvode i pruzaju sve usluge. Biznisi stvaraju sav profit i
akumuliraju bogatstvo. Biznisi isplac¢uju sve osobne dohotke i beneficije.
Stanje u kojem se nalazi poslovna zajednica nekog grada, drzave ili naci-
je kljucna je odrednica kvalitete Zivota i Zivotnog standarda ljudi u tom
geografskom podrudju.

Vi ste vazni

Agenti prodaje imaju najvecu vitalnu vaznost za svaki biznis. Bez proda-
je ¢ak se i najvece i najsofisticiranije kompanije gase. Prodaja je svjecica
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u motoru slobodnog poduzetniStva. Postoji izravna povezanost izmedu
uspjesnosti prodajne zajednice i uspjesnosti cjelokupne drzave. Sto je vi-
talnija razina prodaje, to je uspjesnija i profitabilnija odredena grana pri-
vrede ili geografsko podrucje.

Agenti prodaje donose zaradu, kojom se placaju sve Skole, bolnice,
privatne i drzavne humanitarne organizacije, knjiznice, parkovi i sve one
dobre stvari od vitalne vaznosti za na$ zivotni standard. Agenti prodaje
— kroz svoje prodaje, profite i poreze uspjesnih kompanija — placaju dr-
Zavnu upravu na svim razinama, socijalne sluzbe, pomo¢ nezaposlenima,
socijalnu sigurnost, zdravstvo i ostale beneficije. Agenti prodaje temeljni
su ¢imbenik, koji nam omogucuje ovakav nacin Zivota.

Agenti prodaje su alfa i omega

Predsjednik Calvin Coolidge jednom je rekao: “Glavni biznis Amerike je
— biznis.” Ako pomnije proucite najvaznije novine, kao §to su Wall Street
Journal i Investor’s Business Daily, kao i najvece poslovne casopise — For-
bes, Fortune, Business Week, Inc., Business 2.0, Wired i Fast Company, gotovo
sve o ¢emu piSu na neki je nacin povezano s prodajom. Sva nasa finan-
cijska trzista, ukljucujudi trziste dionica, obveznica i roba, kao i trenut-
ne kamatne stope — povezani su s prodajom. Vi, kao profesionalni agent
prodaje, imate ulogu “alfe i omege” u nasem drustvu. Jedino pitanje je —
koliko dobro prodajete?

Dugi niz godina rad u prodaji smatrao se drugorazrednim zanima-
njem. Mnogi su ljudi osjecali nelagodu kada bi nekome rekli da rade u
prodaji. Ljudi su prema agentima prodaje opc¢enito imali mnoge predra-
sude. Nedavno je predsjednik jedne od kompanija s popisa Fortune 500
rekao novinaru: “U nasoj kompaniji prodaju smatramo vulgarnim dijelom
naseg poslovanja.”

Najbolje kompanije

Ovaj se stav mijenja velikom brzinom. Danas, najbolje kompanije ima-
ju najbolje agente prodaje. Drugorazredne kompanije imaju drugora-
zredne agente prodaje. Trecerazredne kompanije na putu su prema pos-
lovhom krahu. Najuspje$nije kompanije na svijetu su odreda vrhunske
prodajne organizacije.
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