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Predgovor 

Ova knjiga je za ambiciozne trgovce kojt 
nestrpljivi da sto pre uvccaju prodaju i za 

vise. Napisana je za one koji su, iii namera\aju 
udu, medu vrhunskih 10 odsto Ijudi u svojoj obll 
r daje. Svaka ideja je usmerena na superstar \ e P" ­

~ 

je danasnjice i sutrasnjice. 
Trgovce prvenstveno motivisu dye stvari: nl \ 


tus. Oni zelc da dobro zaraduju i svoj u peb me 

el icin0111 sopstvene zarade 11 odnosu na zarade dru~ih. 


)red toga, oni zele da budu cenjeni i priznati zbog 
napora i uspeha. Ova knjiga ce trgovcima p ka 

aka da naprave kvantni skok na oba ova podru~ja 
Vecina trgovaca nikada nije proD sionalno obw_ 

na za prodaju. C'elih 95 posto trgovaca merie U\ 'c 

ju prodajl1 uz dodatno obucavanje i dodatne 
1e. Ponekad vam ncdostaje samo jedna C' ' tina 

' Lanete superstar prodajc. Ova knjiga ce yam p m ­
da identifikujete tu vestinu i pocnete da je sa\ ­
jete. 

Povremeno neki seminar iii predavanj imam 1­

..! da pocnem pitanjem: "Koliko se od vas pri U rlh 
\ i prodajom'?" Bez razlike samo nekol ici na 1­
eigne ruke. Tada napravim pauzu od nekoliko 

..ndi, a potom upitam: "Ko sc ovde stvarno ha\ i pr ­
jom?" 

Iznenada, oni shvataju. Sve veci broj ruku e P' I­

. dok to ne ucine skoro svi u sali. Potom nasta\ \J 
~ako je. Svi se bavimo prodajom, bez obzira na to 
dimo. Celokupan vas zivot je neprekidan proc 
ll nikacije, ubedivanja i uticanja na druge [jude. Jed 
If nje je: koliko ste dobri 1I tome'?" 
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