
Da II je ova kI\Ilga za vas? 

Pre mnogo, mnogo god ina Aristotel je 
rekao da ee, ako uzmete dye stvari odredene 
tezine, uvek ona teza pasti veeom brzinom. 
To se godinama predavalo na univerzitetu u 
Pizi. Mnogo godina kasnije Galilej je napra­
vio pomak rekavsi da to jednostavno nije 
ta~no. Kada su ga studenti izazvali da im to i 
dokaze, on se popeo na vrh nakrivljenog tor­
nja u Pizi, ispustio dva predmeta, veoma raz­
li~ita po tezini, ali od istog materijala, i ona 
su tresnula 0 zemlju u istom trenutku. Galilej 
je dokazao svoju tezu, ali je zanimljivo da je 
univerzitet u Pizi nastavio da podu~ava da 
tezi predmeti padaju brze. A evo i zbog ~ega: 
Onje studentima argumentima dokazaodaje 
u pravu, ali ih nije uverio. 

Pitanje u svetu prodaje je: Kako uvera­
vate druge u nesto? Odgovor: Vi ih ne uvera­
vate pri~ajuei, vee pitajuei? Veei deo knjige 
umetnost prodaje posveeen je postavljanju 
pitanja, sa naglaskom na slusanju odgovora. 



Zig Ziglar _____________ 

Mnogi od vas koji Citaju Bibliju znaju (bili vi 
vemik ili ne, vecina ljudi uvazava tu cinjeni­
eu) da je Hrist mocno uveravao druge. Pre­
poruCio bih vam da odete do dobre knjizare, 
kupite Bibliju sa erveno istaknutim slovima 
(zato sto su Hristove reCi odstampane erve­
no), i da pocnete da Citate. Doci cete do za­
panjujuceg otkrica, to jest, da je na pitanja 
ljudi Hrist odgovarao ili postavljanjem pita­
nja iIi pricajuci poucne price- od kojih su oba 
sredstva ona koja u ljudima bude duboku ve­
ru. 

Moj najbolji prijatelj (on mije vise brat) 
u poslednjih trideset sedam godina je jevrej­
ske veroispovesti, i zivi u Vinipegu, u Kana­
di. Zapazio sam da je to zapitkivanje njemu 
svojstveno, zbog cega sam ga jednom prili­
kom upitao zasto mi na pitanje uvek odgova­
ra pitanjem. Sa osmehom na lieu mi je odgo­
vorio, "Pa dobro, a zasto to ne bih cinio?" 
Postavljanje pravog pitanja i slusanje odgo­
vora je mehanizam koji sjajno izgraduje od­
nos, 5to je veoma vazno u proeesu uverava­
nja. 

Druga fundamentalna i osnovna poruka 
knjige umetnost prodaje jeste znacaj integri­
teta u gradenju karijere prodavea. Kada ima­
te integritet, Cinite pravu stvar - odstranjuje­
te osecaj krivice. Sa integritetom nemate ce­
ga da se plasite jer nemate sta da krijete. Da­
kle, sada kada odstranite strah i krivieu, ima­
te slobodu da budete Iicnost kakvom vas je 
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_ _________ Umetnost p 

Bog stvorio. To vam kaZem zato 5tO s 
uceni da uveravamo. Prodavae bez inte~ * 

ta sklon je tome da prenaglaSava dobre _'""'": 
ne robe i da nagovara Ijude da kupe pre ~ 
pe proizvode, koje niti zele niti su im za _. 
potrebni. Prodaja sa integritetomje jedmi . 
Cin na koj i mozete da izgradite dugo 
karijeru u istoj kompaniji prodajuCi isn 
izvod istim Ijudima - sto doprinosi stab 
sti prodaje i finansijskoj sigumosti. 

Lorel Kater, potpredsednik FeB L 
Kae Partners-a, kaze: "Sistem vrednos 
reduje ponaSanje: ponasanje odreduje li_ 

ugled odreduje prednosti." Pocnite v . 
da izgradujete reputaeiju i integritet i ~ w 

vas videti na samom vrhu najuspesnijlh. 
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___________.Umetnost prodaje 

Bog stvorio. To yam kazem zato 8to smo ob­
uceni da uveravamo. Prodavae bez integrite­
ta sklon je tome da prenaglasava dobre stra­
ne robe i da nagovara ljude da kupe presku­
pe proizvode, koje niti fele niti su im zaista 
potrebni. Prodaja sa integritetomje jedini na­
Cin na koji mozete da izgradite dugotrajnu 
karijeru u istoj kompaniji prodajuCi isti pro­
izvod istim ljudima - sto doprinosi stabilno­
sti prodaje i finansijskoj sigumosti. 

Lorel Kater, potpredsednik FeB Leber 
Kae Partners-a, kafe: ,,sistem vrednosti od­
reduje ponasanje: ponaSanje odreduje ugled; 
ugled odreduje prednosti." Pocnite vee danas 
da izgradujete reputaciju i integritet i ja eu 
vas videti na samom vrhu najuspesnijih! 
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