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STA CETE IZGUBITI
AKO NISTE VLASNIK OVE KNJIGE

Ili neéete dobiti nista, zato $to niste ovladali tehnikama koje su
obradene u ovoj knjizi?

,,Ali — ja niSta ne prodajem.”

Ako tako mislite, onda nije nikakvo ¢udo $to ne postiZzete ono §to Zelite
— §to ne uspevate da ubedite vise ljudi da prihvate vase misljenje. Zato ni
vas savet niko ne trazi — zato ni vas uticaj ne doseze dalje i ne prodire dublje.

U stvari, vi pokuSavate da prodate mnoge ideje, uverenja i ciljeve, zar
ne? Vi Zzelite da ¢lanovi vase porodice, vasi prijatelji, kolege i susedi, kao i
ostali svet, ¢e$ée prihvataju vase stanoviste, zar ne? Da li ste zadovoljni
kako svoje ideje, uverenja i ciljeve izlazete? Da li biste voleli da svoje izla-
ganje poboljsate pomocu plemenitih, prijatnih i unosnih vestina koje se pri-
menjuju u prodaji?

Mozda vam se ne dopada re¢ prodati. Da onda kazemo ubediti i odvra-
¢ati — ili, jo§ bolje, nagovoriti i odgovoriti. S vremena na vreme potrebno
vam je da ljude 1 motiviSete, obavestite, podstaknete 1 uverite. A Zelja vam
je 1 da postignete svoje ciljeve kako biste od zivota dobili ono Sto Zelite.

Postoji nesto $to vam je veoma vazno — zar ne? Neka osoba, vasa poro-
dica, vaSa vera? Neki problem politicke, socijalne ili ekoloske prirode? Vi
zivite intenzivno; vi imate mnoStvo poslova, interesovanja, problema i
mogucnosti — toliko, u stvari, da svoje vreme morate racionalno raspo-
redivati. Da li ste ikada razmisljali kakav promasaj predstavlja uludo tro-
Senje vremena? Kad dan nema dovoljno sati da bismo postigli ono $to moze-
mo, zasto bismo posvecivali toliko vremena nekom promasaju koji se moze
spreciti? Promasaji se mogu izbedi, samo ako znamo kako. Sprecavanje
promasaja — bilo kog, u licnom, poslovnom ili javnom Zivotu — pocinje
onog trenutka kad shvatimo zasto ne radimo ono Sto znamo da treba da
uradimo, a to je naslov poglavlja broj 5.

Kada sledeci put budete od nekoga nesto zeleli, da li ¢ete to 1 dobiti?



Ali ono $to nas najviSe pogada nije promasaj — najvecu Stetu nam na-
nosi strah od promasaja. Promasaj je proslost; strah od promaSaja moze da
unisti nasu buduénost. Zato je u ovoj knjizi toliki naglasak stavljen na me-
tode koje nam pomazu da savladamo svoj strah od neuspeha, na metode ko-
je ¢e odagnati na$ strah od odbijanja. Koristite ovu knjigu da biste naucili
kako da manje gubite vreme na promasaj i strah. Kada to postignete, auto-
matski ¢ete vise uzivati u Zivotu.

Svaka tehnika u ovoj knjizi dokazala je svoju vrednost na vatrenoj lini-
ji prodaje. Svaka od njih moze da doprinese da vas privatni Zivot bude efi-
hvatate u kostac sa Zivotom. Koristite ih da bi bilo vise dobrih i manje losih
stvari. Koristite ih u svojoj kuéi, koristite se njima 1 kad vam se poremete
odnosi sa prijateljima.

Svaka uspesna osoba dobro prodaje sebe samu. Sta to zna¢i? To znaci
da su uspesni ljudi uspesni zato $to svoje ideje, uverenja i ciljeve prodaju bo-
lje od neuspesnih. Ova knjiga ima za cilj da vam pokaze kako se to radi.

Pregledajte njen sadrzaj koji ¢ete na¢i na nekoliko sledecih strana; pro-
verite indeks pojmova na kraju knjige. Onda se odlucite. Da li moZete sebi
da dozvolite suocavanje sa sutrasnjicom bez svih tih pomagala koja vam
ova knjiga pruza?

B ako Zelite da se vazim potrebama posveti viSe paznje
ako Zelite da viSe postignete u svom li¢cnom Zivotu
ako Zelite da nadete viSe zadovoljstva u ljudima
ako Zelite da imate veéeg uticaja na svoju zajednicu
ako Zelite da viSe utiCete na svoju porodicu
ako Zelite da viSe ljudi ceni vaSe ideale i uverenja

ako Zelite da prodate viSe svojih proizvoda i usluga

ako Zelite da zaradite viSe novca

Ponesite veceras ovu knjigu kuci.
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