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Sklopicete vise poslova za dva meseca ako se
zainteresujete za druge, nego za dve godine
pokusavajuci da zainteresujete druge za sebe.

Dejl Karnegi






Zelimo da odamo priznanje slede¢im saradnicima Dejla Karnegija,

Cije su reci navedene u ovoj knjizi.

 Dzo Hart, predsednik i generalni direktor

« Den Hefernan, Sef prodaje

o Noa el Dali, visi direktor prodaje i svetski master trener

o Dejvid Rajt, vodeci partner za Ostin i Hjuston u Teksasu

o Dzesi Vilson, visi trener i konsultant za Arkanzas i Memfis
u Tenesiju

o Dr Greg Stori, vode(i partner za Tokio u Japanu

« Met Norman, vodeci partner za Minesotu, Ajovu i Nebrasku

 Herb Eser, vodeci partner za Rocester u Njujorku

« Rik Galjegos, vode(i partner za Tampu u Floridi

« Dzonatan Vehar, potpredsednik i menadzer proizvoda

« Nevil de Lusija, vodeci partner za Juznu Afriku

« Dzon Rodzers, vodeci partner za Pitsburg i Klivland

o Palavi Dza, vodeci partner za Indiju

« Set Mohorn, vodeci partner za Arkanzas i Memfis u Tenesiju

« Majkl Krom, Upravni odbor ,,Dejla Karnegija i saradnika®

o Teri Sibert, stariji partner za Medison u Viskonsinu

« Mark Marone, idejni rukovodilac
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PREDGOVOR

Dzo Hart

Godine 1995. bio sam mladi advokat i upravo sam zavrsio prvi
kurs Dejla Karnegija. Zanimalo me je samousavrsavanje jo$ ot-
kako sam procitao knjigu Kako zadobiti prijatelje i uticati na ljude.
Otac me je upoznao s Dejlom Karnegijem i tom knjigom, ali zaista
nisam znao $ta da ocekujem kad sam krenuo na kurs. U grupi je
bila i neka Zena koja je bila toliko usplahirena da u pocetku nije
mogla ¢ak ni da ustane i kaze kako se zove. Do kraja je napredo-
vala i stekla mnogo vise samopouzdanja.

Taj kurs je i meni promenio Zivot - ne samo zato $to sam na
kraju postao generalni direktor Trenaznog centra Dejl Karnegi ve¢
mi je tada promenio Zivot. Posle njega sam drugacije dozivljavao
sebe. Zapoceo sam sopstveni posao; drugacije sam komunicirao
s ljudima. Ljudi su mi prilazili i govorili: ,,Sta se desilo s tobom,
DZo? Mnogo si samouvereniji!“ Poceo sam istinski da Zivim po

principima Dejla Karnegija.



Dejl Karnegi i saradnici

To su upravo oni principi koji predstavljaju osnovu knjige Pro-
daj. Mogu da se nauce. Cvrsto verujem da svako moZe nauciti da
prodaje. Nije to ¢arobna osobina s kojom se ili rodite, ili ne. Cak
i kad ste prirodno nadareni za prodaju, bicete mnogo uspesniji
primenom procesa, posto ¢ete u ovoj knjizi uciti od vrhunskih
prodavaca.

U jednom intervjuu za Japan tudej” rekao sam: ,,Kada putujem
po svetu, ljudi mi pricaju kakav je uticaj Dejl Karnegi imao na njih,
bez obzira na njihov jezik, kulturu, generaciju, etnicku pripadnost.
To je prilicno mo¢no. Osnovna metodologija — nacin na koji se uci
na kursu Dejla Karnegija - ista je. Isti je nacin na koji sertifikujemo
svoje trenere i kako se nasi kursevi prenose. Organizacija nasih
treninga jedinstvena je zato $to mi ne uvozimo trenere. To znaci
da nasi treneri prirodno obuhvataju domaci poslovni kontekst i
praksu. Na primer, u nekim slu¢ajevima, kao u Japanu, kompa-
nije Zele da imaju amerikanizovane treninge za svoje ljude, zato
$to obavljaju mnogo posla van Japana.®

To je sustina knjige Prodaj. Knjiga koju imate u rukama poka-
zace vam iste osnovne principe koje poduc¢avamo Sirom sveta, one
koji su bili uspesni i u nasoj organizaciji kao i u hiljadama drugih
u celom svetu. Lepota principa Dejla Karnegija jeste u tome $to
se mogu nauciti, sistematicni su i prilagodljivi, sve u isto vreme.
I zaista pomazu ljudima da poboljsaju svoj Zivot. Zato tako strasno

volim ovo §to radimo.

* Chris Betros, Dale Carnegie Training Stands the Test of Time, veb-sajt Japan Times, 17. septembar
2018, https://japantoday.com/category/features/executive-impact/Dale-Carnegie-Training-stands-
the-test-of-time-new-technology.
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DEJL KARNEGI:
NOVA GENERACIJA

(I zasto treba procitati ovu knjigu!)

Njujork Siti, 1912.

Iste godine kada je Titanik udario u santu leda, Dejl Karnegi poc¢eo
je da drzi javna predavanja na YMCA u njujorskoj ¢etvrti Harlem.
Ubedio je direktora YMCA da mu dozvoli da poducava za 80%
od neto prihoda.” Dejl Karnegi je poceo nesto $to ¢e se razviti u
njegov klasi¢ni kurs o ljudskim odnosima. Dalekosezni uspeh nje-
govog treninga na kraju ga je odveo do objavljivanja knjige Kako
zadobiti prijatelje i uticati na ljude 1936. godine. Karnegi je vero-
vao da, ako ,,pomogne ljudima da uvide svoje neslu¢ene mod¢i®,

nede ziveti uzalud.

* Dale Carnegie Discovered ,,How to Win Friends and Influence People in Harlem, 1911, veb-sajt
Harlem World, 26. 11. 2017: https://www.harlemworldmagazine.com/dale-carngegi-discovered-
win-friends-influence-people-harlem-1911.



Dejl Karnegi i saradnici

To je ocigledno bilo odavno. Mnogo se toga u nasem svetu
promenilo, ali mnogo toga i nije. Dejl Karnegi pokrenuo je ¢itavu
industriju licnog razvoja i promenio nacin na koji se pisu poslovne
knjige.

Zapravo, Kako zadobiti prijatelje i uticati na ljude i dalje je be-
stseler i nalazi se na jedanaestom mestu najbolje prodavanih knjiga
svih vremena na Amazonu. Zasto je to tako? Zasto, u svetu gde
je na Amazonu dostupno za prodaju pedeset dva miliona knjiga,
klasik Dejla Karnegija ostaje svez?

Zato $to nesto nikada ne izlazi iz mode. Na primer, priznava-
nje kada pogresite, nastojanje da ostavite dobar utisak i davanje
korisnih povratnih informacija jesu vanvremenske zamisli, koje bi
trebalo prenositi s generacije na generaciju. Ljudska priroda nije se
promenila, kao ni principi za izgradnju poverenja, uspesnu komu-
nikaciju, uticaj na ljude i vodstvo. Karnegijevi principi su bezvre-
meni i njegove formule za vodenje smisljenog, svesnog i uspesnog
zivota nastavljaju da se prenose s generacije na generaciju.

Danas je zavestanje Dejla Karnegija jace nego ikada. Sa spiskom
duzim od osam miliona diplomaca, dve hiljade profesionalnih tre-
nera Dejla Karnegija strasno je posveceno otklju¢avanju prirodnih
potencijala pojedinaca, timova i organizacija u vise od osamdeset

pet zemalja, i to na trideset jezika.

Njujork Siti, krajem 2018.
Kada sam zapocela karijeru, oduvek sam znala da Zelim da radim
nesto u vezi s ljudskim odnosima. Pocela sam od polozaja upra-

vljanja nalozima i uspehom kod klijenata u audio-kompaniji Odibl.
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Prodaj! Kako uspesno prodavati

Radila sam s klijentima posto bi oni potpisali ugovor. Pazila sam
da imaju sve §to im je potrebno i da se sve poteskoce ispravljaju ili
re$avaju. Konac¢no su mi trazili da pored upravljanja nalozima vise
preuzimam i prodajnu ulogu, $to sam u to vreme radila.

To me je malo plasilo iz nekoliko razloga. Kao prvo, uzasavala
sam se javnih nastupa. Drzala sam predavanja na koledzu, ustala
bih pred svima i potpuno se ukocila, a u prodaji se cesto obracate
grupi ljudi. Morate da iznosite javne ponude, drzite prezentacije i
ubedujete moguce klijente u nesto $to im je potrebno ili zele.

Drugo, oduvek sam zamisljala prodavce kao osobe koje nisu sa-
svim autenti¢ne ili transparentne. Nisam Zelela da ulazim u nesto
gde je moja norma, koliko god vazna, znacila stavljanje musterija
na drugo mesto i vrenje pritiska na njih da kupe nesto §to im ne
odgovara sasvim, jer sam znala da ¢e to na kraju dovesti do ljutite
musterije — a mene do nekoga ko se ne¢e dugoro¢no zadrzati tu.

Posle malo razmisljanja, odlucila sam da potrazim kurseve koji
bi mi pomogli. I ranije sam c¢ula za Dejla Karnegija, i po$to sam
procitala kritike, odlucila sam da pronadem njegove kurseve o
prodaji. Na kraju sam izabrala trodnevni kurs u Njujorku i za-
kljucila da mi je to sledeci korak u odluci da li je prodaja pravi
put za mene.

Dok sam prvog dana i$la na cas, secam se da sam bila uspla-
hirena. Mislila sam da ¢u biti okruzena prodavcima koji su godi-
nama u tom poslu. Nisam Zelela da budem klinka u razredu, na
koju kolutaju o¢ima jer postavlja glupa pitanja. Takode, u glavi
mi se vrzmala gomila pitanja. Hoce li moj Zivot krenuti putem

prodaje? Hocu li i¢i na ta predavanja, a onda preispitivati ¢itavu

15



Dejl Karnegi i saradnici

svoju karijeru? Hoce li me Dejl Karnegi pretvoriti u slatkoreciva
prodavacicu koja moze nagovoriti bilo koga da kupi bilo $ta po
bilo kojoj ceni?

Posto sam stigla u ucionicu i razgovarala s ljudima, shvatila
sam da sam zamislila ljude koji su dosli na ¢as kao ajkule iz Akva-
rijuma s ajkulama™, ali sre¢om, uopste nije bilo tako. Sedela sam s
grupom sjajnih ljudi; svi su bili iz razli¢itih delatnosti, s razli¢itim
iskustvima u prodaji.

Za tri dana, moje samopouzdanje u prodajnim vestinama je
procvetalo. Od nekoga ko je mislio da se nikada ne bi mogao ba-
viti prodajom, jer prosto nisam bila takva, pretvorila sam se u
nekoga ko je jedva ¢ekao da se vrati u svoju kompaniju i prihvati
novi izazov.

Jedna tacka u zlatnoj knjizi Dejla Karnegija da pridobijete ljude
za svoj nacin razmisljanja jeste dvadeseti princip: Dramatizujte
svoje zamisli. Ovo je promenilo nacin na koji sam prodavala. Ne-
koliko nedelja posle predavanja radila sam s mogu¢im kupcem;
kad sam ¢ula za sve njegove bolne tacke, znala sam da je moj pro-
izvod savrsen za njega. Uz ono $to sam naucila na kursu, uspela
sam da mu predstavim kako ¢e moj proizvod ispraviti pomenute
bolne tacke. Ne samo $to se zagrejao vec je i povecao obim nase
saradnje i tako postao najveci klijent u ono vreme.

Otisla sam od Dejla Karnegija ne samo sa spoznajom da Zelim

da se bavim prodajom, ve¢ sa stras¢u da osvojim svet prodaje.

* Engl. Shark Tank, americke poslovne rijaliti televizijske serije, gde preduzetnici predstavljaju po-
slovne zamisli komisiji od pet ¢lanova, ajkulama, koje odlu¢uju hoce li uloziti novac u njih ili ne.
(Prim. prev.)
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Prodaj! Kako uspesno prodavati

Vratila sam se u svoju kompaniju, dodala i prodaju u svoj rezime,
i u toku prvih Sest meseci postala vrhunski prodavac u timu i una-
predena sam u direktora prodaje.

Dejl Karnegi mi je pomogao da usavr$im svoje vestine u medu-
ljudskim odnosima, ali i da svoju strast prema proizvodima koje
prodajem preto¢im u reci, da bih i na druge prenela tu strast. Na-
grada Moja zlatna knjiga stoji mi na radnom stolu od dana kada
sam osvojila taj izazov. To mi je podsetnik da mogu biti autenti¢na
i transparentna dok sam istovremeno i dobar prodavac, i za to ¢u
biti ve¢no zahvalna.

Samanta Finan, strucnjak za prodaju, Odibl

Zasto treba procitati ovu knjigu?

Mozda se i dalje pitate: ,,Zasto nam je potrebna jo$ jedna knjiga o
prodaji? Ve¢ ih je stotine na trzistu. Sta je tu novo?*

Prvo, mozete povecati svoju mo¢ zarade tako $to Cete nauditi
originalne zamisli i metode, najvece svih vremena. Sve ostalo na
trzistu doslo je posle Dejla Karnegija, a mnogo toga potice upravo
iz njegovog rada. Karnegijevi programi obuke nude se i razvijaju
vi$e od stotinu godina. Danas se isporucuju na trideset pet jezika,
u osamdeset pet zemalja Sirom sveta.

Postoje li u njoj dijagrami, modeli i korisni obrasci? Da.

Medutim, ova knjiga sadrzi nesto $to necete naci ni u jednoj dru-
goj: istinite pric¢e nasih najboljih stru¢njaka i vrhunskih trenera za

prodaju, koji ne mogu poducavati ako nemaju iskustva na terenu.
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Dejl Karnegi i saradnici

Mislite da preterujemo? Bez obzira na to gde se prijavite za pro-
gram obuke Dejla Karnegija — AlZir, Engleska, Trinidad i Tobago,
Francuska, Kipar, Japan, Rumunija, Nemacka, Mauricijus, Brazil,
Tunis, bilo gde u svetu, od najmanje zemlje do najvece — stru¢njaci
i treneri za obuku Dejla Karnegija su tamo. Treneri Dejla Karne-
gija rade s hiljadama kompanija u svim mogu¢im delatnostima.
Moguce je da ste kupili nesto od prodavca koji koristi nas metod
a da to niste ¢ak ni shvatili.

Sta vama ovo znaci? Znaci da mi znamo - a vi éete nauciti u
ovoj knjizi - zasto ispijanje kafe na prodajnom sastanku u Kataru
nema nikakve veze s kafom. Otkricete $ta znaci kad moguci kupac
u Japanu kaze da. (Upozorenje: ne znaci da ste obavili prodaju.)

Drugo, naucicete tacno $ta vase musterije i moguci kupci go-
vore da Zele od vas kao stru¢njaka za prodaju - to nije ono $to
tvrde trenutne knjige ili nasrtljivi gurui prodaje. To je zato $to nasa
nova istrazivanja dovode u pitanje neke zamisli i pristupe prodaji
koji se promovisu poslednjih godina, a koji umanjuju znacaj od-
nosa, poverenja i licnog uspeha.

Trece, postizacete vrhunske rezultate ako naucite da prodaja
prati predvidiv obrazac, koji mozete savladati radi boljeg uspeha.
Kupci su u svim oblastima promenili navike istrazivanjem infor-
macija, koje su sada brzo i lako dostupne - i tako imaju ve¢u moc¢
da donose prave odluke. Bolje su obavesteni i samouvereniji i pre
nego $to se vi ukljucite. Karnegijev prodajni model naucice vas
vestinama koje su vam potrebne u svakoj fazi prodaje, kako da

steknete poverenje i postovanje kupaca.

18



Prodaj! Kako uspesno prodavati

Konacno, naucicete principe koji ne samo da ¢e vam pomoci
u prodaji ve¢ i u licnom i poslovnom Zivotu, bez obzira na to gde
ste na zivotnom putu ucenja. Principi Dejla Karnegija navedeni su
na pocetku i pominju se u celoj knjizi. Tu su sedamnaesti princip
Iskreno pokusajte da sagledate stvari iz ugla drugih i osmi princip
Razgovarajte misleci na interese drugih. Navesce vas na to da za-
stanete, razmislite, procenite sebe i uradite nesto drugacije, tako
da mozete da ostvarite i prodajne i licne ciljeve.

Na kraju, zato ste i kupili ovu knjigu, zar ne?
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