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Uvod

BAVIM SE PRODAJOM od svoje desete godine, kada sam
poceo da prodajem kozmeticki sapun ,,Rosamel“ da bih
zaradio za odlazak u kamp IMCA tog leta. Od tada ucim,
Citam knjige i pokusavam da naucéim vise o prodaji jer
Zelim da budem uspesan u tome, isto kao i vi.

Na pocetku svoje karijere poCeo sam da se pitam:
»Zasto su neki prodavci uspesniji od drugih?“

Zasto neki prodavci zaraduju vise novca, brze i lakse
i ostvaruju vise prodaja? Zasto postizu veéi uspeh, sti-
¢u vece materijalne koristi, kao $to su kola, kuca i lepa
odeca i dobijaju vece zadovoljstvo od svoje karijere dok
velika veéina prodavaca ne uspeva da dovoljno postigne
i da dovoljno prodaje?

Prvi princip

Zatim sam otkrio ¢uveno pravilo 80/20, poznato kao
Paretov princip. Ovo pravilo kaze da 80 posto prodaja
ostvaruje 20 posto prodavaca. To znaci da 20 posto pro-
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daje vrsi 80 posto prodavaca. Kada sam saznao za ovaj
princip, doneo sam odluku: uciniéu sve §to mogu da bih
usao u prvih 20 posto. I jesam.

Pre nekoliko godina, jedna velika osiguravajuca
kompanija sa hiljadama agenata odlucila je da isproba
validnost pravila 80/20 na svoje prihode i prodaje. Ova
kompanija je zatim ubacila u kompjuter sve podatke o
prodajama i prihodima koje su ostvarili njeni agenti i
otkrila da je ovo pravilo tacno. Dvadeset posto agenata
je generisalo 80 posto poslovanja. Tada se menadZment
kompanije upitao Sta ovo znaci kad su u pitanju godisnji
prihodi. Pokazalo se da 20 posto agenata na vrhu zara-
duje, u proseku, 16 puta viSe od donjih 80 posto. Da li
je to znacilo da je 20 posto agenta na vrhu bilo 16 puta
bolje, pametnije ili kompetentnije od onih 80 posto na
dnu?

Odgovor je ocCigledan: niko nije 16 puta bolji ili pa-
metniji od nekog drugog. Neki ljudi su samo malo bolji
od nekih drugih na neke nacine, i to dosledno, tokom
duZeg vremena.

Najboljih 20 posto od najholjih 20 posto

Takode su pogledali najboljih Cetiri posto svojih agena-
ta (najboljih 20 posto od najboljih 20 posto) i uporedili
njihove prihode sa agentima u donjih 80 posto prodaje
i prihoda. Ispostavilo se da prvih Cetiri posto agenata
zaraduju, u proseku, 32 puta viSe od onih u donjih 80
posto. Otisavsi korak dalje, uporedili su prvih 0,8 posto
agenata (najboljih 20 posto od najboljih 4 posto) i otkrili
da je ova elitna grupa u proseku zaradivala vise od 50
puta vise od onih u donjih 80 posto.

U svakom gradu ili svakoj velikoj poslovnici postojala
je jedna osoba koja je sama zaradivala koliko (ili viSe)
50 ljudi sa punim radnim vremenom Kkoji su prodavali
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iste proizvode istim ljudima po istim cenama u istim
konkurentskim uslovima izvan te poslovnice. Uzimajuci
u obzir da prosecan prodavac, i to pogotovu u oblastima
sa punim provizijama, zaraduje najvisSe od 30 000 do
40 000 dolara godisnje, onda vrhunskih 10 posto u tim
oblastima zaraduje viSe od 800 000 dolara godisnje, a
neki od njih zaraduju milione.

Donesite odluku

Zbog ovog neverovatnog dispariteta u prodaji i prihodu,
cilj svakog prodavca u svakoj oblasti treba da bude da
ude u prvih 20 posto u toj industriji. Prvih 20 posto na
vrhu uvek dobro prodaju i imaju izuzetno dobar zivot,
bez obzira na trenutne uslove na trzistu. Uvek imaju po-
sao i uvek su trazeni, i oni u svom poslu najvise uzivaju.

Zasto postoje toliko ogromne razlike u uc¢inku? U
ovoj knjizi ¢u podeliti sa vama neke od odgovora do ko-
jih se doslo.

Razvijte pobednicku ostricu

Jedno od najvaznijih otkriéa u 20. veku kad je u¢inak u
pitanju bilo je da su najbolji u svakom polju, ukljucujuéi
i prodaju, samo malo bolji od svojih kolega, i to u nekim
kljuénim oblastima.

Ova mala razlika u u¢inku naziva se ,pobednicka
ostrica® Najbolji ljudi u svakom polju razvili su pobed-
nicku oStricu u tom polju i kao rezultat toga oni imaju
izvrstan ucinak i postiZzu izvrsne rezultate.

Moja omiljena analogija je ona sa konjskim trkama.
U konjskim trkama, da li je konj koji stigne prvi za duzi-
nu nosa deset puta bolji ili brzi od konja koji stiZze drugi?
Da li je konj koji pobeduje deset puta brzi od konja koji
gubi? Odgovor je ne. Konj koji pobeduje samo za duZi-
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nu nosa je samo brzi za duzinu nosa. U foto-finiSu, ovo
moze iznositi samo pet centimetara.

Prodavac koji zakljucuje prodaju za svoju kompaniju
dobija sto posto posla i sto posto provizije. Da li je pro-
davac koji ostvaruje prodaju dva puta bolji od prodavca
koji to nije uc¢inio? U svakom od ovih slucajeva, razlika
izmedu najboljih i onih sa najnizim uc¢inkom je veoma
mala kad su u pitanju vestine i sposobnosti.

Osoba koja zaraduje 250 000 dolara godi$nje od pro-
daje nije deset puta pametnija ili bolja niti radi deset
puta vise od osobe koja zaraduje 25 000 dolara godisnje
prodajudi isti proizvod.

Inteligencija nije od kljucne vaznosti

U istrazivanju uradenom pre nekoliko godina u Njujor-
ku, istrazivaci su nasumicno izabrali hiljadu odraslih
osoba i izmerili njihov koeficijent inteligencije. Otkrili
su da je razlika izmedu osobe sa najvisim koeficijen-
tom i osobe sa najnizim 2,5 puta. Medutim, osoba koja
je najvise zaradivala u ovoj grupi - a koja nije bila ona
sa najvisim koeficijentom inteligencije - zaradivala je
viSe od sto puta viSe od osobe sa najnizom zaradom u
ovoj grupi. Zakljucak je jednostavan: veliki uspeh se ne
postize zahvaljujuci urodenom talentu ili sposobnosti.
Svako ima prirodne talente i sposobnosti za prodaju.
Vas uspeh odreduje iskljucivo ono Sto radite sa tim svo-
jim urodenim talentima i sposobnostima.

Magicni dodir

Detaljno su analizirani najbolji prodavci da bi se otkrilo
kako razmisljaju i kako se ponasaju. Ono Sto proizilazi
iz ove studije je otkri¢e da najpladeniji prodavci imaju
sposobnost da lako udu u prijateljske odnose sa veli-
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kim brojem potencijalnih kupaca. Oni brzo uspostav-
ljaju odnos sa njima i grade visok nivo poverenja tokom
procesa prodaje. U stvari, faktor licnosti verovatno ¢ini
80 posto ili vise uspeha u prodaji.

Interpersonalna efikasnost je zasnovana, vise od bilo
kog drugog faktora, na samopouzdanju i samopostova-
nju prodavca. Cini se da postoji direktna veza izmedu
samopostovanja i uspeha u prodaji. Prodavci koji vole
i postuju sebe obi¢no vole i postuju svoje kupce. Zauz-
vrat, njihovi kupci su skloni tome da ih vole i postuju i
spremni su da prihvate njihovu preporuku za proizvode
ili usluge.

Pobednicki osecaj

Psiholozi koriste termin ,samopostovanje zasnovano na
ucinku® da bi objasnili ovaj odnos izmedu samoposto-
vanja iliénog uéinka. Zakljucak je jednostavan: Sto vise
volite sebe, to bolje radite svoj posao; sto bolje radite
svoj posao, to vise volite sebe. Jedno hrani drugo. Sto
postajete bolji, tim postajete jos bolji. Sto ste uspesniji,
viSe se osedate kao ,pobednik®, Sto viSe uzivate u ovom
pobednickom osecaju, tim vise radite, vise ljudi vidate
i ostvarujete bolje prodajne rezultate.

Na stranicama koje slede da¢u vam niz specifi¢nih
metoda, tehnika i strategija koje moZete koristiti da
biste drasti¢no poboljsali svoj u¢inak. Ovo poboljsanje
vasSeg ucéinka prirodno ¢e dovesti do toga da joS vise
volite i postujete sebe, Sto ¢e onda dovesti do jos visih
nivoa uc¢inka. Uéi ¢ete u uzlaznu spiralu uspehailiéne
mo¢i koja ée vas dovesti do vrha u vasem polju. Hajde
da po¢nemo.
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