HILARY HINTON ,,ZIG* ZIGLAR este unul dintre cei mai
apreciati autori de literaturd motivationald. S-a ndscut in
1926 in comitatul Coffee din Alabama, o zoni rurald din
care familia s-a mutat mai tarziu in orasul Yazoo, statul
Mississippi. S-a inrolat in Marina Americand, iar dupad lasarea
la vatrd, in 1946, si-a inceput studiile la University of South
Carolina. A renuntat insd curand la facultate in favoarea unei
cariere in vanziri, fiind agentul mai multor companii.

fn 1968 a devenit vicepresedinte si director de training la
Automotive Performance Company si s-a mutat in Dallas,
Texas. Doi ani mai tarziu a inceput si cildtoreascd in jurul
lumii pentru a sustine seminare pe tematici motivationale,
publicand si o serie de cirti de profil cu foarte mare succes
la public. Astazi, pentru multi cititori ai genului, numele sdu
este sinonim cu notiunile de incredere, motivatie si succes.
Dupi ce a devenit baptist, a inceput s3 integreze invataturile
crestine in cirtile sale. A murit pe 28 noiembrie 2012.

Cirtile sale au fost traduse in mai multe limbi, printre care
spaniold, franceza si coreeand. La Curtea Veche Publishing au
mai aparut: Motive pentru a zdmbi, Dincolo de virf, Alte motive
pentru a zimbi, Gindeste optimist intr-o lume cenusie. Sperantd
in lupta cu grijile zilnice, De la bine la excelent. Fi-fi viata mai
frumoasd!, Secretul cisniciei fericite. Idila poate dura o viatd.
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care il ai la dispozitie. Un creion si o foaie de hartie pot
marca inceputul dezvoltdrii sistemului tdu de urmérire
a performantei personale. Cel mai important lucru nu
e ce sistem folosesti, ci sd ai unul. Cand vanzétorii pro-
fesionisti intreprind pasii necesari pentru a deveni mai
organizati si mai disciplinati, ei parcurg drumul cdtre o
utilizare optimé a timpului si a efortului, lucru care le
oferd libertate in toate domeniile vietii!

Curs de vdnzdri. Motivatia reala

Curs de vdnziri a fost scrisd pentru a te motiva sa iti
perfectionezi abilitdtile de persuasiune. Sper cd ea ti-a
ardtat ceea ce stiai deja, cd ti-a oferit informatii noi si te-a
inspirat sa combini toate cunostintele in asa fel incat sa
ai idei noi, chiar mai creative, pentru succesul carierei
tale. Dac3 aceasta carte ti-a fost de folos, citeste si Ziglar
on Selling, pentru o explorare mai amanuntita a acestor
idei, si Secrets of Closing the Sale, pentru cele o sutd de
studii de caz.

Acum, dacd incepi sa iti folosesti abilitatea pe care
o0 posezi pentru a aplica aceste principii fundamentale,
chiar ci te voi vedea ajungand in top!
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CAPITOLUL 1

Ai facut alegerea corecta
Atitudinea ,joacd” intotdeauna in echipa ta

Bine ai venit la Cursul de vinziri! As dori sd incep
intr-o manierd oarecum neobisnuitd. Da-mi voie sd te
incurajez si renunti la profesia de agent de vanzari
dacd poti. Da, ai citit bine. Zig Ziglar te incurajeaza
sd renunti la vanziri — dacd poti. Ultimele doud sunt
cele mai importante cuvinte cu care te poti confrunta
in acest punct al carierei tale in vanzari: dacd poti. Cei
care aleg acest domeniu pentru ca ar putea castiga ceva
bani si i-ar putea ajuta chiar si pe altii sunt vanzatorii
,pe termen scurt”. Trebuie sd alegi sa lucrezi in vanzari
pentru c3 inima si mintea ta nu te vor ldsa s& faci nimic
altceva!

In domeniul vanzirilor, vei fi tratat in mod nepoliti-
cos. Uneori, oamenii chiar iti vor inchide usa in nas. fti
vor tranti telefonul in nas fard un motiv aparent. Unii
dintre ei te vor evita la intalnirile sociale. Familia ta se
va intreba dacd nu cumva esti nebun (chiar fu te vei
gandi la asta). Dupa cum afirma umoristul si oratorul
Dr. Charles Jarvis, , Doar pentru cd esti paranoic, asta
nu inseamnd cd lumea nu fuge dupa tine sa te prinda!”
Da, paranoia poate fi un efect secundar al profesiei de
agent de vanzari.
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Vrei sd fii vanzaitor?

Prietenul meu Walter Hailey este unul dintre cei mai
de succes barbati din lume. Walter e un vanzator prin
excelentd (asta Inseamnd cd e foarte bun!) si un inv-
ingdtor care si-a trdit viata ajutandu-i pe altii sd invingd.

In ciuda succesului inregistrat, Walter a avut un
inceput dificil in domeniul vanzarilor. S-a confruntat cu
frustrarea, anxietatea, usile inchise, vanzarile proaste,
nervii la stomac, practic, cu fiecare simptom asociat unui
individ care nu e sigur cd va reusi sd supravietuiascd in
lumea vanzarilor. De fapt, descurajarea lui Walter a fost
atat de profundd, incat el a mers la managerul sdu si i-a
spus cd isi dd demisia, cd se retrage din afacere. fnsa,
auzind dorintele prietenului meu, managerul a replicat:
,Nu poti.”

Walter a afirmat din nou, cu incdpdtanare, cd isi da
demisia. Managerul i-a raspuns: , Walter, nu poti sa te
retragi din afacerea asigurdrilor pentru cd nu ai intrat
niciodatd cu adevarat in ea.”

Walter mi-a spus cd aceste cuvinte l-au lovit precum
proverbiala ,tond de ciramizi”. Pe madsura ce a reflec-
tat la adevirul exprimat de managerul sdu, si-a dat
seama, poate pentru prima oard in viatd, cd nu pofi sd
te retragi dintr-un domeniu in care nu ai intrat niciodatd.
Existd multe persoane care ,se aldturda” unei organizatii
de vanzari, dar nu intrd niciodata in afacerea vanzarilor.
Te rog s& intelegi ci e posibil s4 iti fi prezentat produsul
sau serviciul vreme indelungatd si totusi s nu te fi aflat
,in profesia” vanzarilor.

Absenta angajamentului e motivul principal pentru
care domeniul vanzdrilor a devenit bine cunoscut prin
fluctuatiile mari ale fortei de muncd. Din fericire, acest
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lucru se schimbgd, iar publicul incepe sd arate un respect
tot mai pronuntat pentru adevaratul agent de vanzari.

Drumul meu citre succesul in vanzairi

Am o dragoste profundd pentru profesia vanzarilor
si pentru agentul profesionist de vanzdri, o credinta
sincerd in valoarea meseriei noastre si o sete nepotolitd
pentru cunostintele care te ajutd sd devii profesionist.

Cariera mea in vanzdri nu a inceput in 1947, odata
cu primul telefon ,oficial” de vanzari. A inceput, de
fapt, In copildrie, cAnd am vandut legume pe strizile
din Yazoo City, Mississippi. Aveam chiar un traseu de
livrare a presei la domiciliu, iar de timpuriu in cariera
mea de vanziri am avut norocul de a lucra mai multi
ani Intr-o bécanie.

La Universitatea Carolinei de Sud am vandut seara
sendvisuri in internat, pentru a-mi finanta casnicia si
educatia. Ulterior, m-am mutat in domeniul vanzérilor
directe, ce a inclus norme de lucru in afacerea cu titluri
de valoare, in asigurdrile de viatd si in produsele pen-
tru ingrijirea casei. Am intrat in lumea cresterii perso-
nale si a dezvoltdrii corporatiste in 1964, iar de atunci
si pdnd In prezent am vandut materiale motivationale
si de instruire.

Beneficiile sunt pentru tine

Da-mi voie si te incurajez sd incepi fiecare zi cu
aceastd afirmatie: ,Astdzi voi fi un agent de vanzéri
profesionist si voi invata ceva care ma va face sd fiu si
mai bun maine.” Daca iti reamintesti zilnic acest anga-
jament, te vor astepta multe beneficii in calitate de
vanzator de succes!
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Independentd

Unul dintre numeroasele beneficii oferite de dome-
niul vanzarilor e acela ci esti cu adevarat singurul tdu
sef. Esti in afacere, cum se spune, ,pentru tine insuti,
dar nu de unul singur”. Cand stai in fata oglinzii, in fie-
care dimineatd, poti si te privesti si sd spui: ,Ah, dar ce
persoana amabild, eficientd, muncitoare si profesionista
esti; meriti o mirire de salariu!”, iar consiliul de con-
ducere tocmai s-a intrunit pentru a-ti evalua rezultatele.
As putea adduga ca mdrirea de salariu iti va fi oferita
imediat ce vei intruni calitatile de mai sus.

Oportunitdti

Pe scurt, odatd cu independenta oferita de faptul cd
esti propriul sef, vine o imensa responsabilitate, aceasta
fiind partea incitantd a profesiei! Oportunitatea se naste
din independenta utilizatd intr-o manierd responsabild, iar in
domeniul vanzarilor, oportunititile tale sunt de neegalat.

Rezolvarea problemelor

Cu posibilele exceptii ale medicinei si preotiei, nimeni
nu e intr-o pozitie mai bund de a rezolva probleme decét
tine, convingatorul profesionist. Practic, nu existd nimic
pe pamant care sd aduci la fel de multd satisfactie per-
sonald precum capacitatea de a ajuta o fiinfd umana sa
economiseascd o cantitate considerabild de timp, bani,
frustrare si/sau anxietate prin bunurile, produsele sau
serviciile pe care le oferi.

Siguranta

Desigur, nu as fi intru totul sincer dacd nu as mdr-
turisi ca posibilitatea obtinerii unui venit considerabil
in domeniul vanzirilor reprezintd o atractie uriasd. Atat
banii, cat si beneficiile sunt atractive pentru cei a caror
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ambitie nu e satisfacutd din cauza plafoanelor joase sta-
bilite pentru meritul si activitatile lor, precum si pen-
tru cei care s-au sdturat sd depindd de capriciile altor
persoane, incapabile si facd evaludri obiective ale valo-
rii lor ca oameni de vanzdri. Dar siguranta e un aspect
interior”. In vanzari nu trebuie si astepti ca lucrurile
sd se Intdmple; poti face in asa fel ca ele sd se intdm-
ple. Cand afacerile merg lent, poti agita piata pentrua o
pune in miscare. Poti detine un control mai mare asupra
vietii tale si a viitorului tdu, si ACESTA e cu adevérat
un sentiment de sigurantd, in special pentru familia ta!

Familia

Sotia mea e o roscatd prin determinare, in sensul c4,
intr-o zi, s-a hotdrat, pur si simplu, si fie roscatd, astfel
incat, atunci cind vorbesc despre ea, o numesc ,Roscata”
(iar ea m3 incurajeazd cu entuziasm s procedez astfel).
Cand vorbesc cu ea, ii spun ,Iubitd dulce”. Numele ei
e Jean.

De la inceputul cdsitoriei mele cu Roscata, trecand
prin cresterea copiilor nostri — Suzan, Cindy, Julie si
Tom —, fiecare a fost implicat profund in multe aspecte
ale carierei mele. Ei au impartésit entuziasmul, gloria,
beneficiile, distractia si, desigur, frustrarile si nelinistile
care vin odati cu profesia de vanzator. Membrii familiei
mele au fost privilegiati s mearga in excursii la con-
ventii desfasurate in locatii frumoase si s-au bucurat de
beneficiile oferite de faptul de a se fi aflat aldturi de mine
in lumina reflectoarelor atunci cind am primit trofee
si premii. Ei mi-au rdmas aldturi inclusiv in momen-
tele in care am trecut prin perioade proaste din punct
de vedere al vanzirilor si cand am avut nevoie de spri-
jinul si incurajarea lor. De fapt, acele vremuri ne-au unit



16 CURS DE VANZARI

in aceeasi misurd (dacd nu chiar mai mult) in care au
ficut-o perioadele in care toate ne-au mers foarte bine.

Fii sincer cu membrii familiei! Ei vor sd se simtd, sad
fie parte a incercirilor si triumfurilor tale. Pot fi o sursd
de putere si de incurajare, iar in cadrul procesului, pro-
pria maturizare va fi amplificatd. Aceastd profesie gro-
zavd ne-a permis noud, ca familie, sd avem mai multe
interese comune, si ne facem mai multi prieteni comuni
si si ne largim orizontul de viatd prin asocierea cu alfi
oameni care erau entuziasmati de domeniul vanzarilor
si de produsele si serviciile pe care le ofereau.

Urcind in ierarhie

Un alt beneficiu al profesiei de vanzitor este posibili-
tatea de a avansa. Agentii de vanzdri se muta constant
in birourile directorilor executivi datoritd profunzimii
si complexititii deprinderilor pe care trebuie sd si le for-
meze. Ei trebuie sa aiba o gandire creativ, deschisd, fle-
xibili. Trebuie si vind cu o modalitate ingenioasd de a
rezolva probleme chiar in timp ce isi fac prezentdrile si se
adapteazi nevoilor si dorintelor clientilor.

Agentii de vanziri se intdlnesc, totodatd, cu oameni
la fiecare nivel emotional — si cAnd sunt fericiti, incan-
tati si entuziasmati, si cand sunt iritati si demoralizafi —,
ceea ce implicd o pregitire temeinicd pentru un loc
in biroul personalului executiv. Cu cat devenim mai pri-
ceputi la deprinderile sociale, cu atdt mai multe sanse
avem si avansdm la nivelurile superioare ale structurii
de management.

Evident, profesionistii din vanzdri trebuie sa stie,
de asemenea, cum si fie persuasivi dacd vor si fie in
masura si 1i convingd pe oameni sd cumpere, iar aceste
deprinderi le asigura transferul in sediul central al cor-
poratiei. Sunt necesare aptitudini considerabile pentru
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a-i incuraja pe oameni sd coopereze, sd lucreze cu alte
persoane din organizatie si pentru a-i convinge, inclu-
siv atunci cdnd simt c# ideea lor e cea mai bund, chiar
daci a fost respinsd, iar ideea altcuiva a fost acceptatd,
s4 isi lase deoparte capriciile personale si sa colaboreze
pentru binele echipei. Si crede-mé atunci cand spun ca
aceastd sarcind necesitd un grad mare de persuasiune,
angajament si disciplina.

Esti aldturi de mine?

Dac nici nu iti poti imagina s3 trdiesti fard benefici-
ile extraordinare oferite de minunata noastrd profesie,
meriti felicitdri! Tocmai te-ai aldturat meseriei care are
puterea de a influenta si de a sustine societatea noastra
intr-un mod in care multe altele nu o pot face.



