
15 . Sauladajte zaur,setak prodaje 

6. Iskoristite suaki m inut 

17. Primenjujte prauilo 80/20 na sue 

10m terltorijom 

-as prodajni levak bude pun 

'e ciljeve 
r ada 

. up 

93 

99 

103 

107 

115 

121 

125 

129 

135 

Predgovor 

Ova knjiga je za ambiciozne trgovce koji su 
nestrpljivi da 5to pre uvecaju prodaju i zarJde 

\i~e. Napisana je za one koji su, iii nameravaju da 
u. medu vrhunskih 10 odsto ljudi u svojoj oblasti 
jaje. Svaka ideja je usmerena na superstarove pro­
~ danasnjice i sutrasnjice. 

Trgovee prvenstveno motivisu dve stvari : novae i 
' . Oni zele da dobro zaraduju i svoj uspeh mere 
n m sopstvene zarade U odnosu na zarade c1rugih. 

- ( ga, oui zele cia budu cenjeni i priznati zhog svo­
pora i uspeha. Ova knjiga ce trgoveima pokazati 
da naprave kvantni skok na aba ova podmcja. 

.'ec ina trgovaea nikada nije profesionalno obuca­
za roclaju . Celih 45 posto trgovaca mOle llvecati 

prodaj u uz doclatno obucavanje i dodatne ves­
nekad vam nedostaje samo jeclna vestina da 
te superstar prodaje. Ova knjiga ce vam pomo­

d ntifikujete tu vestinu i pocncte da je savla­

\ remeno neki seminar iii predavanje imam obi­
pocncm pitanjcm: "Koliko se od vas prisutnih 
r dajom?" Bez razlike samo nekolie ina Ijudi 

mk e. Tacla napravim pauZl! od nekoliko se­
ot ill upitam: "Ko se ovde slvarno bavi pro­

enada. oni shvataju. Sve veCi broj mku se p di­
[0 ne llcine skoro svi u sali. Potom nastavljam: 
. Svi se bavimo prodajo\1l, bez obzira l1a to sta 
Celokllpan va~ zivot je neprekidan proees ko­

_.......zw.... ije, ubedivanja i L1ticanja na dmge ljude. Jed ino 
: koliko ste dobri II tome'?" 

9 



10 Hmjm/ freisi 

Sposobnost da dmgima "prodate" svoje ideje odre­
dice uspeh u vasem zivotu i karijeri koliko i bilo koji 
drugi faktor. Ako vasa zarada i uspeh zavise direktno 
od prodaje, ono sto cete nauciti na stranicama koje sle­
de promenice yam zivot. 

Napisao sam ovu knjigu kako bih prezaposlenim 
profesionalnim trgovcirna pmzio prirucnik u kome 1110­

gu da brzo pronadu kljucne ideje i tehnike koje ce tre­
nutno uvecati njihovu delotvornost i poboljsati njihove 
rezultate. Cinjenica je da danas postoji vise od 4.000 
k!ljiga 0 prodaji i skoro sve su vrlo vredne. 

Po cemu je ova knjiga drugaCija? 
Odgovor je da je ova knjiga kratka i direktna. Na 

stotinak stranica nauCicete dvadeset i jedan najvazniji 
princip uspdne prodaje, koje sam otkrio obucavajuCi 
vise od 500.000 profesionalnih trgovaca 1I dvadeset i 
tri zemlje. Svaka strategija opisana u ovoj knjizi testi­
rana je i potvrdeno je da daj c rezultate. Svaka ideja iz­
neta u njoj moze trenutno poboljsati vasu prodaju i 
zaradu. 

Kada sam poceo da prodajem, da kucam na vrata, 
da idem od kancelarije do kancelarije, da telefoniram 
nepoznatim Ijudima, shvatio sam "princip pobedono­
snog orla". To je simbolican naziv za jedan sjajan kon­
cept uspeba u svim podrucjima zivota, ukljucujuci i 
prodaju. 

Princip glasi: Male razlike u sposobnostima u kliuc­
flim podruciima I/logu dovesli do ogrol1lllih razlika u 
rezultatima. 

Mala poboljsanja vestina prodaje, kao sto su pro­
nalazenje potencijalnih kupaea, pravljenje ubedljivih 
prezentaeija, prevazilazenje prepreka i zakljucivanje 
ugovora 0 prodaji, mogu dovesti do ogronmib pove­
canja u rezultatima prodaje. Ova knjiga napisana je 
kako bi yam pokazala specificne tehnike koje ce yam 

Ve.i'lil/(/ (mit/ale 

- ';'iLi da napravite le skokove u poslu, da van 
:.ecaj ,pobedonosnog orla'·. 

jos jedne kljucne ideje za uspeh: II{J.~{/ !til _ 

I'aina v(?,rtina odredule vi, ' i llu do kole mU=t: 

sve oSlale svole vd tine. a samim tim odreduI" 
:: lradu. 

rugj m reCima, ako ste losi u nekoj kljucno j \ e ' [ 

1 to j pronalazenje potencijalnih kupa a. iI 
. f\'a nje prodaje, ta jedna slabost odredice va e 
te u prodaj i i sum u Bovea koji cete zara lit! 
nedostatak u licnim sposobnostima moze \'3 

gu iti da uspete, bez ob2'J ra na to koliko ste d(J­
\ illl ostalim podrucjima. 

prvo, promoci ce yarn da j identifikuj et. J dru­
}k zace yam prakticne vezbe koje mozele lmah 
kako biste ojacali svoje sposohnosti na torn kri~ 

mgim recima, vasa laca sO'ana dovela vas j d 
u kojoj se danas nalazile, al i vase slabosti yam 
lnemogucavaju da napredujete daJje i br:lt:. 

vo j knjizi naci cete idej kako da sami rlZ' \_ 
dS tite instrumente prodaje knje mozete kori till 

te prevazisli bilo koju slabost koja vas ometa u 

m podrucju. 
()\,a knjiga se istovremeno bavi 11l1utra,~ninll/ icr; m 

Ie. mentalnom komponentom, j spolja.l'lIjom igr 
je, metodima i tehnikama st\'ame prodaje. Kada 

'1~t da se popravljate u oba podrucja, i va a pr _ 
- 1 vase samopouzdanje uvecace . e izuzetno brl '. 

amo male razlike u stavu i sposobno. tima od, . 
\ rhunske trgovce od prosecnih. Kada naucj r I 

~k dv~deset i jedan sjajan naein da hudet upt:-­

,. proda/e, brzo cete napredovati do vrha u \ 
.lu. Vasa buducnost u prodaji nece znati za ogr 

~ lao 

Brajan Tre 
Solana Bi~ , I\:alifo 

febrllar 



10 liraian Treisi 

Sposobnost da drugima "prodate" svoje ideje odre­
dice uspeh u vasem zivotu i karijeri koliko i bilo koji 
drugi faktor. Ako vasa zarada i uspeh zavise direktno 
nd prodaje, one sto cete nauciti na stranicama koje sle­

~ promenice yam :livot. 
apisao sam ovu knjigu kako bih prezaposlenim 

rofesionalnim trgovcirna pruzio prirucnik u kome mo­
;i-U da brzo pronadu kljucne ideje i tehnike koje ce tre­
DutnO u\'ecati njihovu delotvornost i poboljsati njihove 

zultate. Cinjenica je da danas postoji vise od 4.000 
.pjiga 0 prodaji i skoro sve su vrlo vredne. 

Po (:emu je ova knjiga drugaCija? 
Odgovor je da je ova knjiga kratka i direktna. Na 

··-··nak stranica naucicete dvadeset i jedan najvatniji 
'P uspesne prodaje, koje sam otkrio obucavajuCi 

" 500000 profesionalnih trgovaca u dvadeset i 
lJe . Svaka strategija opisana u ovoj knjizi testi­
i poh rdeno je da dajc rezultate. Svaka ideja iz­

l. njoj moze trenutno poboljsati vasu prodaju i 

33m poceo da prodajem, da kucam na vrata, 

celarije do kancelarije, da telefoniram 


\:,.a.l ima. shvatio sam "princip pobedono­

.Ie si mbolican naziv za jedan sjajan kon­


n,nt"hn U ;:,\ im podrllcjima zivota, ukljucujuci i 


nc'p glasi: Mall' razlike /I sposobnostinw u kliuc­
'11Jr;ima l1logu dovest; do ogrolllnih razlika u 

-··'ttl'imu. 
tala poboljsanja vestina prodaje, kao sto su pro­

nalazenje potencijalnih kupaca, pravljenje ubedljivih 
prezt:ntacija, prevazilazenje prepreka i zakljucivanje 

genora 0 prodaji, mogu dovesti do ogromnih pove­
o)a u rezultatima prodaje. Ova knjiga napisana je 

aka bi vam pokazala specificne tehnike koje ce yam 

Jil!.~{il/ (I /Jmdaie II 

_uCi ti da napravile te skokove u poslu. da vam 
d::.ccaj "pobedonosoog orla". 

jos jedne kljucne ideje za uspeh: Va.va na;­
,. , I'{Izna vl'.l:tina odreduie vis inu do ko;e mozefe 

Ii SVl' (}stale svoie ve.l:/ille, a samim tim odredu;e 
::llradll. 

rugim recima. ako ste losi u nekoj kl jucnoi ve~t i ­

"to je pronalatenje potencijalnih kupaca, iIio 
' Ivanje prodaje, ta jedna slabost odredice vase 

u prodaj i i sumu novca koji cete zaraditi. 
nedostatak u licnim sposobnostima moze vas 
guCiti da uspete, bez obzira na to koli ko ste do-

Yi m ostalim podrucjima. 
mgim recima, vasa iaca .I'lrllllll dovela vas je do 

_ u kojoj se danas nalazite, aU vase slabuSfi vam 
lnemogucavaju da napredujete dalje i brze. 

ovoj knjizi naci cete ideje kako da sami razvi ­
astite instrumente prodaje koje mozete koristiti 
te prevazisli bilo koju slabost koja vas ometa u 

rvo, promoci ce vam da je identifikujete, a dru­
kazace yam prakti ~ne vetbe koje mozete odmah 
ka ko biste ojacali svoje sposobnosti na tom kri­

m podrucju. 
)\ 3 knjiga se istovremeno havi unutrasniom igrom 
e. mentalnom kompollentoill. i spo/iasniom igrom 
Ie, metodima i tehnikama stvarne prodaje. Kada 
le da se popravljate LI oba podrucja, i vasa pro­

t vase samopouzdanje uvecace se izuzetno brzo. 
amo male razlike u stavu i sposobnostima odva­
rh ullske trgovce od prosecnih. Kada naucite i pri­

dvadeset i jedan sjajan nacin da budete super­
rodaje, brzo cete napredovat i do vrha u svom 

J . Vasa buducnost u prodaji nece znati za ograni-

Brajan Trejsi, 

Solana Bic, Kalifomija, 


februar 2002. 



