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Upravo sam prodao!

Vi ste moja nova musterija. Hvala vam na interesovanju. Cenim vasu
podrsku.

Dok sam usluzivao klijente kroz svoju konsultantsku praksu, govore,
volonterske aktivnosti, kao i dok sam pisao ,,Trgovacke poteze* i
,,Bibliju prodaje®, imao sam na umu tri cilja:

1. Da pomognem ljudima.
2. Da uspostavim dugotrajne odnose.

3. Da se zabavim.

Cilj pisanja ove knjige jeste da je ucinim tako dobrim pomagalom da
¢ete morati da je preporucite jo$ desetorici vasih saradnika i prijatelja.
Molim Vas, obavestite me ako sam postigao svoj cilj.

Zbog Vas,i svih drugih cenjenih musterija, ja imam priliku da se
bavim onim $to volim... prodajem, piSem, govorim i poducavam.

Hvala vam!



O autoru

Dzefri Gitomer je najbolji instruktor prodaje u svetu. Od drzi seminare,
godisnje sastanke i sprovodi programe obuke preko interneta na temu pro-
daje 1 usluge klijenata.

Sta pravi
prodavci
kazu o

Bibliji prodaje

,, Gitomerova Biblija prodaje je prepuna

kreativnih dosetki, oruda i tehnika koje ce vas

naterati da ustanete, izadete i PRODATE!!!*
Don ,,Covek sa idejom* Snider

,, Biblija prodaje? Rekao bih da su to pre zapovesti pro-
daje. Dzefrijev pristup prodaji bez gluposti je doneo

‘

dosta novca u moj dzep, kao i u dzepove mojih kolega.

Kris Roland,
Direktor za razvoj
firme Grinspan medija group

., DZefrijeva Biblija prodaje je daleko najefektivnije prodajno
orude koje sam video u svojih 23 godine prakse. Molim vas,
prestanite da prodajete ovakve knjige pre nego Sto
konkurencija uhvati korak.
Greg Gilis,
spoljasnja prodaja (Oprema za sluzenje hrane)
firme Loubat ekipment ko.
,,Svaka poslovna osoba ucestvuje u prodaji bez obzira
na zvanje. Ovo je knjiga koju svi moraju procitati, od
izvrsnog menadzera do kurira.*”
Ron Selton,
inZenjer prodaje u TelKov

., Procitao sam brojne clanke i knjige na temu prodaje, i ovo

je bio prvi put da sam osetio da je knjiga pisana za mene.

Imam osecaj da ¢e se moji prodavci osecati isto tako.
Dzim Horvat,
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Uvod... To se nikada nece desiti.
8.5 nacina kako da koristite ovu knjigu.
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Fizicka ukljucenost kupca vise prodaja.
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Prema bezgresnoj pozitivnoj komunikaciji



8.2 Knjiga sajmova 271
35.5 pravila za uspeh u sajamskoj prodaji.
Sajamski/izlagacki plan.
Kako da obnovim kontakte nakon sajma.

Deo 9 Uspeh putem povezivanja

9.1 Knjiga drustvenog povezivanja 283
Izazov ostvarivanja uspesnih kontakata.
Povezivanje jedan-na-jedan.
Povezivanje jedan-na-dva.
Ostvarivanje dobre komunikacije u raznim prilikama.
Pravila uspeha u priklju¢ivanju organizaciji.
Povezivanje je kada vas upoznaju oni koji su bitni.
Prodaja u liftu. Nove visine u povezivanju.
Dokumentovanje pracenje i koris¢enje
vasih kontakata iz mreZe radi uvecéanja profita.
Povezivanje ... Zvani¢na igraTM.

Deo 10 Proroci i profiti

10.1 Knjiga vodstva 303
8.5 osobina vode*
Preduslovi za menadZera prodaje
MenadZeri prodaje mogu da pomognu ili da nanesu Stetu.
Zavisi od njih.

10.2 Knjiga trendova 311
Nova vrsta prodavca. Neprodavac
Sta Bob Salvin ima sa svim Tim? Mnogo toga!

10.3 Knjiga proroka 319
Ken Blansard i Harvi Mekej su priredili seminar za paméenje
Zig Ziglar umalo da ne uspe, zamalo da odustane
Doktor za prodaju dolazi na kuénu adresu
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BiBLIJA PRODAJE PocCnite odmah!

Deo 1

. . Svako Zeli da uspe u prodaji.
Pravila, tajne, zabava pe 1 proca)

Vedina ljudi ne uspeva.

Nije istina da oni to ne

mogu. Oni samo ne znaju
kako.

Biblija prodaje je orude za

Postanje [

kte prodaje.
Biblija prodaje Takode postoje 1 pravila. Da
Druga decenija 18 biste uspeli u prodaji morate:
Uvod . . . e Poznavati pravila
,,To se nikada nece desiti“ 19 [EEENENGLTOEARIE!
. e Posedovati pravila
8.5 nacina kako da e Ziveti po pravilima
koristite ovu knjigu 21
o Postanje otkriva pric¢u o no-
Najvaznija osoba vom nacinu prodaje, govori
na svetu 25 . . i
o nekoliko osnovnih pravila,
Stari nadin prodaje vise 1 daje siguran nacin za pgsti-
neradi... nanekinatin = 26 [EEZNCRVEICHERIBOETBIN

karijeri . . .
Vas put do uspeha pomocu

samolepljivih listica 34 Nemojte je samo procitati.

Koristite je. Samo napred.

., Ako mislite da mozete,
ili mislite da ne mozete,

u svakom slucaju Cete biti
u pravu. “

1 . 1 Henri Ford
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Biblija prodaje
Druga decenija

Sta je to $to ¢ini da knjige o prodaji opstaju? Zasto prodavci &itaju knjige
o prodaji? Razlog: Prodavci traze odgovore. Biblija prodaje je 110 %
sainjena od odgovora. Obozavam da dajem odgovore.

Ovo je druga decenija Biblije prodaje. Ova knjiga je opstala i nastavice da
opstaje zato $to daje odgovore koje je lako primeniti i koji se ticu stvarnog
sveta, pa ih mozete primeniti na ulici ¢im ih procitate, i na taj nacin pretva-
riti ideje u novac.

Tokom godina, neki od ¢lanaka su revidirani i ubacene su svezije infor-
macije. Oni su jo§ uvek ono §to ja smatram istinitim u vezi prodaje. Ve¢ina
preradenih ¢lanaka je na temu tehnologije, one koja se danas koristi. Pre
deset godina nije postojao i—mejl.

Vreme leti — ali ne tako brzo kao tehnologija.

Pre deset godina, laptopovi su imali memorije od 30 megabajta. Pre de-
set godina, mogli ste primiti nesto putem modema od 2 400 KB. Ja sam,
zahvaljujuéi ovoj knjizi, pre deset godina bio znatno siromasniji nego $to
sam sada.

Dakle, evo Biblije prodaje u novoj deceniji.
Ja ¢u se ponovo javiti za deset godina.

Dzefri Gitomer

Postanje 19

Uvod

., 10 se nikada nece desiti.*
Odakle se stvorila ova knjiga?

Kao i kod vecine prodaja, sve je pocelo u trenutku kada sam bio odbi-
jen. Clanak koji je u proleée 1992. objavljen u Sarlot Obzerveru o mojim
prodavackim sposobnostima, ucinio je da moj telefon neprestano zvoni.
Otréao sam do novinske kuée da ponudim svoje usluge. ,,Zelim da pisem
nedeljni ¢lanak o prodaji, pompezno sam nastupio. Ne samo da su me
odbili, ve¢ su rekli: ,, To se nikada nece dogoditi.“ Ja sam rekao, ,,Ne, to se
nece dogoditi ovde.* Tog istog jutra — sat vremena kasnije — ugovorio sam
sa Sarlot Biznis Zurnalom da objavljuju moju nedeljnu kolumnu o vestini
prodaje. Nazvao sam je Trikovi prodaje.

Slededi put kada vam neko kaze ,,nikada“,
znajte da to znaci ,,ne barem u narednih sat vremena®.

Zdravo, ja se zovem Dzefri Gitomer i ja sam prodavac. Nemam
fakultetsku diplomu. Odustao sam od fakulteta. Ne zivim u kuli od
slonovade, zivim u Sarlotu, u severnoj Karolini. Nau¢io sam da prodajem
u Nju DzZerziju i Njujorku, gde sam i odrastao. Bavio sam se multilevel
marketingom u vreme kada se to nazivalo piramidalni marketing. Tele-
fonirao sam svakoj kancelariji u centru Sarlota, zvao predsednike kom-
panije Fortjun 500 i ugovarao prodaje. Ugovarao sam prodaje u vrednosti
od jednog do milion dolara. Ja sam prodavac koji je na ulici ve¢ skoro 30
godina. Ponekad sa podignutom glavom, ponekad sa pognutom glavom.
Ja volim da prodajem.

Trikovi prodaje su se prvi put pojavili u Biznis Zurnalu, u Sarlotu, 23.
marta 1992. Kolumna je dozivela trenutni uspeh. Uskoro je pronasla svoj
put do Dalasa, Atlante, Denvera, Prinstona i mnogo drugih gradova.

Mark Etrid?, izdava¢ Biznis Zurnala, novinar, dobitnik Pulicerove nagrade,
1 moj dobar prijatelj koji mi je pruzao podrsku, rekao je da je objavljivanje
Trikova prodaje bila njegova najuticajnija marketinska odluka u 1992. VAU!

Ljudi su poceli da zovu, i jo$ uvek to ¢ine svakog dana, iz svih delova
zemlje. Novine koje Zele da objave kolumnu, ¢itaoci koji mi zahvaljuju

§to sam im pomogao da ostvare prodaju. Otkrio sam da prodavci ka¢e moj
nedeljni ¢lanak na zidove u svojim kancelarijama. Oni su kopirali kolumnu
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i prosledivali je dalje. Slali su je svojim prijateljima i kolegama u drugim
gradovima. Koristili su moje ¢lanke na sastancima o razvoju prodaje.

Moja éerka Stejsi je kupila kola u Sarlotu. Svi zaposleni u prodaji &itaju
moje ¢lanke. Kada je dosla u kancelariju (sama), rekli su: ,,Nudimo ti
najvece povoljnosti zato §to ne Zelimo da tvoj tata napise nesto lose o
nama.*

Jo§ prvog dana kada sam napisao ¢lanak, znao sam da ¢u napisati i knjigu.
To je bio prirodan sled dogadaja. Moj dobar prijatelj i mentor, Taj Bojd, je
upravo to i predlozio. Prodavcu ohrabrenje mnogo znaci. Zahvalan sam na
njegovom ohrabrenju; zahvalan sam na vasem ohrabrenju.

Materijal koji koristim je moj. Crpem ga iz svojih 30 godina iskustva,

od kojih je 16 provedeno u savetovanju. Odslusao sam hiljade sati traka,
procitao sve §to sam mogao da pronadem, i otiao na svaki seminar kada
mi je vreme to dozvoljavalo. Moja misija je da u¢im dok podu¢avam. Nas-
tojim da nau¢im ponesto novo svakog dana.

Nastavi¢u da piSem svoju nedeljnu kolumnu kako bih vam obezbedio
informacije koje mozete upotrebiti tamo u rovovima prodaje . . . i to
danas. Znam sa ¢ime se nosite. Znam koliko se trudite. Znam koliko to
frustriraju¢e ume da bude. Ja ¢u vam pomoci.

Sastavljanje ove knjige sam zapoceo avgusta 1993. Nakon nebrojenih kasnih
sati provedenih u kancelariji, nedelju dana na planinama u Severnoj Karolini,
i nedelju dana u Hilton Hed Ajlendu u Juznoj Karolini, provedenih sa svojim
MekintoSom; svojim glavnim kriti¢arem, izdavacem i prijateljem, Rodom
Smitom i mojom mackom Litom, uspeo sam da zavrsim. Mislio sam da ¢e to
i¢i brzo. Sedam stotina sati rada kasnije — bilo je brzo gotovo.

Evo Biblije prodaje. Nadam se da ¢e vam doneti onoliko novca koliko i
meni.

Postanje 21

8.5 nacina da koristite
ovu knjigu.

Prodavci stalno traze nove ideje.
Prodavcima treba nepresusan izvor motivacije.
Prodavcima trebaju brzi odgovori.
Prodavci Zele da ostvare joS prodaja ... danas.

Prodavci imaju mnogo problema i svi ih sustizu odjednom. U toku jed-
nog dana oni telefoniraju, prate ishod deset moguéih prodaja, odlaze
na sastanke prodavaca, izvedu tri prezentacije, poSalju pet pisama,
budu odbijeni Sest puta i ostvare jednu prodaju. To je obican dan! Pro-
davcima je potreban oslonac sa odgovorima iz stvarnog sveta na njihova
neposredna pitanja, na njihove kamenove spoticanja, ili izazove. Njima je
potrebna Biblija prodaje.

Biblija prodaje nije ,,metod* prodaje. To je niz opazanja iz stvarnog sveta,
tehnika i filozofija koje mozete prilagoditi svom stilu prodavanja. Upotre-
bljavate ono $to vam je potrebno da biste danas napravili prodaju. Upotre-
bljavate ono §to vam je potrebno da biste pripremili sutraSnju prodaju.

Sticete znanje koje vam je potrebno da biste postigli ciljeve svoje prodaje.

Biblija prodaje ima izvore u stvarnom svetu. Ove lekcije nisu gomila pa-
metovanja i nauc¢no-istrazivackog rada. One su rezultat 30 godina uspeha
i neuspeha u nekim od najtezih sredina za prodaju koje poslovni svet ima
da ponudi. One su zasnovane na mojim stvarnim iskustvima za koja sam
siguran da su delotvorna zato §to sam ih primenjivao. One predstavljaju
jednostavna, pragmati¢na resenja, i imaju smisla tamo gde je to najbitnije
—u vasem prodajnom okruzenju. One ¢e vam pomoci u vasem stvarnom
svetu. Isprobajte neke od njih i videcete.

Koristite ovu knjigu!

1. Kao izvor znanja . . . da biste prosirili i ojacali svoje znanje i
strucnost u procesu prodaje i svakodnevnim izazovima prodaje.

2. Kao dnevnu lekciju . . . Kao deo vaseg svakodnevnog ponovnog
posvecivanja tome da budete najbolji.

3. U studijskoj grupi . . . Da biste rasli i razvijali se kao profesionalni
prodavac.
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4. Da biste vodili sastanak ... Ve¢ina poglavlja su idealne duZine i
mogu se koristiti kao vodici na obuci za prodaju ili na brejnstorming
vezbama i sastancima.

5. Da biste reSili problem ... Kada nemate ideja a odgovor vam je
potreban odmah.

6. Da biste se pripremili za prodaju ... Da biste ostvarili takmicarsku
prednost.

7. Da biste ugovorili prodaju ... ReSenja i odgovori su indeksirani za
brzi pristup.

8. U Zaru borbe ... Ponesite je sa sobom kada budete odradivali svoj dan pro-
daje i posegnite za njom kada vrata po¢nu da vam se zatvaraju pred nosem, kada
je potrebno napraviti vazne kontakte, kada taj obecavaju¢i moguci kupac nece
da odgovori na voice-mail poruku koju ste ostavili po treci put. (Citajte dalje
kako biste pronasii nacin 8.5)

Jedan sjajan nacin da se zloupotrebi ova knjiga

Dok je budete ¢&itali ... Citajte sa zutim markerom i crvenom olovkom.
Obelezite delove u kojima je znanje za kojim tragate. Na marginama za-
pisujte svoje misli, planove akcije 1 ideje.

Jedan sjajan nacin da udite iz ove knjige ...

Isprobajte je sada . . . Radi maksimalne koristi, informacije koje
procitate iskoristite §to je moguce pre. Na potencijalnom kupcu ili

musteriji. Cim ih upotrebite, one su vase. Po jedna nova tehnika svakog

dana, to je 220 novih tehnika godi$nje. Za 5 godina ¢ete imati vise od 1
000 tehnika na raspolaganju. VAU! Nosite ovu knjigu sa sobom ... Ko-
ristite je kao izvor informacija i obavestenja. Procitajte jedno poglavlje
za vreme rucka. Prodiskutujte o nekoj tvrdnji sa svojim kolegama. Alj,
najviSe od svega, koristite je da ostvarite prodaju. Mnogo prodaja.

Duh prodaje!

Svako poglavlje na pocetku ima citat u kome je iskazan duh njegovog
sadrzaja. Duh igra veliku ulogu u Bibliji prodaje. Duh u kome se infor-
macija nudi i duh u kome se informacija prima — i koristi. Svaka lekcija je
prica za sebe. Svaka lekcija se razvija u sledecu. Svaka lekcija je u odnosu
sa ostalima. Svaka lekcija reflektuje celinu. Svaka lekcija doprinosi celini.

Postanje 23

Procitajte poglavlje pod naslovom Vas put do uspeha uz pomo¢ samo-
lepljivh listi¢a koje se nalazi u Postanju. Koristite ovaj metod da biste
zabelezili svoj napredak kroz knjigu. To ¢e biti dobra praksa i osigurace
da izvucete maksimalnu korist iz nje. Svakog dana postavite ciljeve za po-
glavlja koja Cete procitati. Postavite tacno odredene ciljeve za sprovodenje
onoga §to ste naucili. Postavite ciljeve za poboljSavanje vaSeg stava. Post-
avite ciljeve za dobru zabavu u vasem poslu. Zatim, postavite ciljeve za
velike prodaje.

Pratece fleskarte!, koje moZete naci na Internetu, sadrZe klju¢ne infor-
macije iz Biblije prodaje. Mozete ih nositi sa sobom kada idete u prodaju,
na skupove za razmenu informacija, ili na trgovacke programe da biste se
na brzinu podsetili neCega. Fleskarte ¢e ojacati principe prodaje. One ¢e
vam pomoci da ovladate procesom prodaje. Idite na www.gitomer.com,
registrujte se ako ste prvi put na tom sajtu, i ukucajte ,, FLASHCARDS* u
GitBit polje.

8.5 Udvostrucite svoj novac!

Ja sam napravio plan za udvostruc¢avanje prihoda. On je skiciran u Kwnjizi
brojeva. To sam ucinio zato §to toliko ljudi ima neiskori$¢en talenat za pro-
daju. Izazivam vas da udvostrucite svoje prihode. Dao sam vam alate da to
uradite. Sada je na vama da to sebi dokazete. Mozete 1i da razvijete discip-
linu potrebnu da se ostvari taj cilj?

! Karte koje sadrze reci, brojeve ili slike na sebi, osmisljene tako da daju brzi odgovor od
strane daka koji ih podizu u vis.
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Dakle, Sta vi imate od toga?

Vasa nagrada ¢e biti postignuée najvecéih ciljeva u vasoj karijeri o ko-
jima ste ikada razmisljali.
Vas§a nagrada ¢e biti priznanje da ste superioran prodavac, vase li¢no

zadovoljstvo zato $to ste postali onakav prodavac kakav ste verovali da
mozete postati. I to ste sve sami postigli.

Vas§a nagrada ¢e biti jo§ puno daljih prodaja.

Osmislio sam ovu knjigu tako da vam pomogne
u svakom aspektu vaSih svakodnevnih prodajnih
zadataka tako $to vam pruza prakti¢na reSenja iz
stvarnog sveta za vaSe prodajne situacije i probleme
iz stvarnog sveta. Ona se poziva na stvarni svet. Ona
je izvor. Biblija.
Pre nego Sto zapocnete sa Citanjem ove knjige postavite sebi sledeca pi-
tanja:
¢ Koliko dobro mislim da prodajem?
¢ Kako uvezbavam svoje vestine svakoga dana?
¢ Koliko vremena provodim uce¢i nove prodajne vestine?
¢ Koliko novih tehnika sprovodim u praksu svakog dana?
¢ Koliko sam posvec¢en uspehu?
Prodaja je vrsta discipline. Ne vojna vrsta discipline (,,uradi kako ti kazem
ili ljustis krompire®), nego li¢na posvecéenost uspehu do koje moze doci
samo ako je prisutna disciplina. To je kontrola koja dolazi iznutra, a ne
zakoni 1 pravila koji dolaze spolja. Ne kuluk discipline ve¢ njena radost.

Disciplina je svakodnevni proces koncentrisanja na ono $to Zelite. I proces
neumornog stremljenja ka cilju sve dok ga ne ostvarite.

Ne bih da zvu¢im religiozno, ali religiozna disciplina je najbolji primer za
ono §to bi Covek trebalo da izgradi kod sebe. Ako se molite ili meditirate
svakog dana, to je ta disciplina, ritual, to je ono $to vam je potrebno da
biste uspeli u prodaji. U prodaji sami stvarate svoja cuda.
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Kao prodavac vi ste
najvaznija osoba
u poslovnom svetu!

U poslu se nista ne desava dok neko nesto ne proda.

Vi prodajete da bi fabrika mogla da proizvodi ono Sto ljudi
narucuju, da bi proizvod mogao da bude isporucen, da bi ad-
ministrativne plate mogle biti isplacene, i da bi se mogao kupiti
novi kompjuterski sistem koji je potreban za racunovodstvo.

Prodaja se desava cak i kada zelite da vam banka pozajmi no-
vac ili da vam produzi rok za otplatu kredita. Morate prodati
vasem bankaru ili isprouciocu vasu sposobnost da nesto ura-
dite i da vratite dug.

I prodaja se uvek desi!
i
vi musteriji prodate DA

ona vama proda NE!



