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Prefafd

Cele mai importante doui intrebdri pe care ni le pun de cele mai

multe ori specialigtii in vAnziri sunt: 1.) ,,Cum pot sd fac mai multe

vinzdri?" qi 2) ,,Ce pot face pentru a diminua obiecfiile?"

Dupd mai bine de 60 de ani petreculi in domeniul instruirii in

tehnicile de vdnzare, am aflat cd rdspunsul la aceste intrebdri este

destul de simplu.

Sincer vorbind, va trebui sd inv5lali cum se vinde.

Deqi nu este rdspunsul pe care se agteaptd sd-l primeascd

maioritatea oamenilor, noi credem cd lucrurile stau intr-adevdr

astfel. Indiferent cAt de mult am vrea ca ele sd stea altfel, nu existi

o formuld magicd pe care s-o folosim ca sd elimindm obiecliile sau

sd sporim numdrul de vdnzdri. Respingerea obiecliilor Ei oblinerea

unui angafament ferm sunt, ambele, rezultatul firesc al unui pro-

ces de vdnzare incheiat cu succes. Vreli si intAlnili un expert in

finalizarea unui asemenea proces? Gdsili un agent comercial pri-

ceput, care sd gtie cu adevirat cum se vinde.

Adesea este greu de crezut ci specialiqtii cu cele mai bune

rezultate in domeniu au nevoie sd invele cum se vinde. Cu toate

acestea, am intdlnit un numdr foarte mare de asemenea agenli de

vdnzdri experimentali, oameni de succes, care ;i-au dat seama ci
afirmafia noastrd este adevdratd. De fapt, prin aplicarea cu con-

secvenld a unor principii demonstrate, ei au putut sd-$i creascd

vdnzdrile gi sh cfutige mai mulli bani decAt au crezut cd este

posibil vreodatd.



comoditatea cu care ne-am obignuit gi sd incercdm sd ne concen-

trdm mai mult asupra clienlilor.
Cartea de fald ne ofera tehnicile necesare pentru aceasta. Iar

succesul nostru final va fi determinat de consecvenfa cu care vom

folosi tehnicile adecvate impreiurdrilor in care ne vom desfdqura

activitatea.
Poate ci vindeli sisteme complexe de telecomunicalii unei

mari companii din Melbourne sau guvernului de la Washington.

Poate cd vindeli sisteme Internet/Intranet pentru o compa-

nie multinalionald cu sediul in Manchester sau in Taipei. Poate

cd sunteli consultant financiar in Mexico City sau consultant in
domeniul resurselor umane la Bruxelles. Sau poate cd avefi propria

dumneavoastrd firmd de aplicalii Internet intr-un orSgel de l6ngi
Paris. Indiferent unde lucrali gi ce vindeli, ingelegdnd procesul de

vdnzare-cumpdrare, vefi reugi sd vd perfecfionali aptitudinile in ce

privegte relaliile interumane gi sd schimbali ceva in relafiile cu cli-
enlii dumneavoastrS. Important este sd nu vd temeli sd incercafi
lucruri noi.

Dale Carnegie spunea: ,,Diferenla dintre un om realizat qi

unul ratat constd adeseori in faptul cd primul va profita de greqe-

lile sale qi va incerca sd facd lucrurile altfel."
Folosind in avantajul dumneavoastrd principiile expuse de

noi aici, veli obline rezultate mai bune in muncd. Chiar dacd veli
mai comite gregeli, nu stdruili asupra lor. invSlafi din ele Ei mer-
gefi mai departe. FdcAnd astfel, vefi descoperi o lume a vdnzdrilor
cu totul noud - o lume care vd va provoca, vd va insufla energie qi

vd va ajuta sd fifi stdp6ni pe propria soart5.

Capitol.uL l
Noi oportunite$ de afaceri

Identificarea potenlialilor clienli

Doar munca asidud aduce rezultate
remarcabile. insd munca asidud insogitd

de o metodd;i de un sistem organizat
vor aduce rezultate miraculoase.

Nimeni nuva ieSi mai cd;tigat din punerea tn

practicd a acestor adevdruri decdt persoana

care vinde pentru a-;i asigtra existenla.

WC. HOLMAN

Pentru majoritatea agenfilor comerciali, prospectarea este o treabd

pe care o fac cu prea putin entuziasm. De ce? Pentru cd adesea ea

se desfdEoari de la un birou, in fafa unui calculator sau intr-un alt
loc in care nu stdm fald in fald cu clientul.

Cu tolii gtim, desigur, cd pentru v6nzdri, prospectarea este

ceea ce sunt seminfele pentru o grddini. Daci nu plantim seminle,

nu vom avea flori. $i cu cAt plantim mai multe seminfe, cu atAt

vom avea mai multe flori. Acelagi lucru este valabil gi pentru

relalia dintre noile oportunitdli de afaceri Ei clienlii satisficuli.
Fdrd clienli potenfiali, nu vom avea relalii cu clienlii. Iatd de ce

prospectarea este determinantd pentru succesul nostru.
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De ce nu se realizeazi prospectarea

Daci suntem cu tolii de acord asupra faptului cd prospectarea este

importantS, de ce tindem sd-i acorddm o prioritate scizuti?
Un factor este teama. Cdnd agenfii comerciali nu posedd un

sistem corespunzdtor de prospectare gi o consideri doar o con-

tactare ,,la rece" a potenlialilor clienfi, adeseori ei sunt refuzafi.

Iar urmdtoarea afirmalie este de la sine infeleasd: cu cdt sun-

tem refuzali de mai multe ori, cu at6t ne este mai greu sd reluim
prospectarea.

Un alt aspect il constituie adesea valoarea pe care o acordim
timpului alocat prospectdrii. Faptul cd intr-o dupd-amiazd ple-

cdm de la birou ;i ne ducem la bibliotecd cu scopul de a cerceta

bazele de date electronice, s-ar putea sd ne dea sentimentul cd

negliidm unele elemente ale muncii noastre care par mai impor-
tante, mai ales dacd in urma eforturilor depuse gdsim foarte puline

firme care ne-ar putea deveni intr-adevdr cliente.

Un alt motiv pentru care este posibil sd evitdm prospecta-

rea piefei il reprezinti sentimentul cd furdm din timpul cuiva.

Adeseori, cdnd suntem in cdutarea unor noi afaceri, trebuie sd

discutim cu diverse cunogtinfe ca sd oblinem informafii despre

firmele care ne-ar putea fi clienfi. $tim cd mulli dintre cei pe care-i

sundm sunt ocupali. De aceea credem cd nu-i bucurd deloc faptul
c5-i intrerupem, pe cdnd in realitate, s-ar putea sd nu fie aga.

Pentru mulli dintre noi, rezultatul prospectdrii tine in cel mai

buncaz de gansd. Uneori avem succes, alteori nu. Din acest motiv,

ea poate fi extrem de frustrantd. in realitate insd, un sistem adec-

vat de prospectare creeazd,un set de tehnici pe care le putem folosi

ca sd gdsim permanent qi fdri eforturi deosebite clienli noi. Ali
inleles bine: un sistem de prospectare corespunzdlor ii aduce pe

clienli la noi.
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Schimbarea concepliei cu privire [a prospectare

Pentru specialiqtii in vAnzdri cu rezultate deosebite, indiferent

de domeniul in care lucreazb, prospectarea este o activitate amu-

zantd. Este o vdndtoare de comori - o aventurd care duce in cele

din urmi ia sipetul cu aur de la capdtul curcubeului. De ce o con-

sideri astfel? Pentru cd au dobdndit acele aptitudini care le permit

sd desf5;oare aceasti activitate intr-un mod mai eficient.

Cdteva idei utile in realizarea cu succes a prospectdrii

Facefi in aga fel incit prospectarea si devini o activitate
interesanti
Maioritatea specialigtilor in vAnzari preferi sa faca orice alt-
ceva numai sd nu prospecteze piala. insd n-avem incotro: cu

cAt desfdgurdm mai des aceastd activitate, cu atAt vom intra in
relagii cu mai mulli clienfi. Iatd cum vb putegi menline treaz

interesul pentru prospectare.

1. Purtali cu dumneavoastrd iryivi o discugie incuraia-

toare. Convingeli-vd singuri de necesitatea prospectdrii.

Spuneli-vI ca sunteli nerdbddtori sd vi intAlnili cu cdt mai

mulli clienli potenliali, pentru cd astfel vd vegi spori vAnzAri-

le. Nu vd a$teptati sd vd simgili mai bine imediat dupi prima

disculie de acest gen. Este posibil sd facefi acest lucru de cinci

pAnd la zece ori pe zi pAnd cAnd subcongtientul igi va intra in
atribufii gi va face aceasta in locul dumneavoastr5.

2. Stabilili-vi un obiectiv gi impunefivi si-l indeplinili.
PAnd in prezent, nimeni n-a reugit sa raspundd la intrebarea:

cum ne putem impune sd facem ceea ce ar trebui sd facem? Deci,

nu ezitali sd incepefi prin stabilirea a cAt mai multor contacte.

Nu amAnagi. Treceli imediat la treabS. Veli face mai u;or acest

lucru fixdLndu-va un obiectiv pe care sd-l puteli atinge. De exem-

plu, ginAnd cont de situalia in care vd afla1i, v-afi putea propune



sd stabilifi cinci contacte noi pe sdptimdnd. Gdndili-vd: dupd
un an, veli avea stabilite legdturi cu peste 200 de clienli poten-

liali doar contactAnd siptimAnal cAteva persoane in plus. Sau

propunefi-vd sd participagi lunar la un eveniment in cadrul unei
comunitdgi ori intr-un anume domeniu de activitate, ocazie cu

care sd cunoapteli cinci persoane noi. Pdnd la sfArgitul anului,
veli cunoagte aproximativ 60 de persoane noi. CeF cfenli vi veli
face oare in acest fel?

3. incetali si vi mai scuzafi. Probabil cd, la un moment dat
in carierd, cu toqii am apelat la motive ca acestea: ,,Nu pot sd

caut clienli vinerea dupd-amiaza; nu voi gisi pe nimeni. N-are
niciun rost sb caut clienfi noi in iulie ori in august, pentru cd

toati lumea este in vacanfd. Nu pot da telefoane in zilele ploioa-
se, cdci nimeni nu va fi dispus sd md asculte." Trebuie sI incetam
si mai gasim motive pentru a nu lucra.

4. Nu vi temeli ci vefi fi extenuali. Daci unii agenli
comerciali incd mai traiesc dupd cele 100 de telefoane zilnice,
e posibil sd mai traiasci gi dupd zece telefoane in plus sau

dupd cdte telefoane credeli dumneavoastrd cd ar mai putea da.

Ralph Waldo Emerson spunea: ,,Fd ceea ce ti-este teamd sd

faci, iar teama va dispdrea cu siguranfd." Cu alte cuvinte, dacd

dobAndim aptitudinile necesare qi cdutdm in mod consecvent cli-
enli noi, e foarte probabil cA teama de aceasti activitate va dispd-
rea. Apoi vom avea tanse mai mari sd ne sporim vdnzdrile, pentru
ci vom dispune de suficiente contacte de afaceri, incAt sd evitdm
o scddere bruscd a acestora, experienld prin care trec maioritatea
agenfilor comerciali.

Sd privim lucrurile astfel: cdnd invdfdm sd cdntdm la un
instrument, probabil cd la inceput nu ne va plScea prea tare. Dar pe

mbsurd ce vom gti sd cAntdm mai bine, ne va pldcea din ce in ce mai
mult. in loc sd ne fie groazi cd trebuie si exersdm, vom considera
practica o activitate pldcutd qi relaxantd.
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Pentru cei mai mu[i dintre noi, prospectarea nu va fi proba-

bil niciodati la fel de pl5cutd cum este cdntatul la chitard sau la
pian. Dar cAnd vom vedea cd ea duce la stabilirea de legdturi cu mai

mulli clienli gi la cregterea veniturilor, vom privi lucrurile intr-o cu

totul altd lumini.
in actualele conditii, calitatea relafiilor de afaceri tinde sd

fie mai importanti decAt numirul acestora. Este insd adevdrat gi

urmdtorul lucru: cu cet avem mai multe asemenea relafii, cu atAt
putem aiuta, in ultime instanld, mai mulli clienfi.

O lucrare clasicd in domeniu, The 5 Great Rules of Selling (CeIe

cinci reguli de bazd ale vdnzdriil, valideazd aceastd teorie. Percy

Whiting, autorul cdrfii menfionate, relateazd ci departamentul de

conducere al unei fabrici, care era ameninlati cu inchiderea, i-a
insdrcinat pe cei din compartimentul de vdnziri si contacteze zece

noi clienli potenliali in fiecare zi.Zece procente din totalul contac-

telor realizate au dus la o asemenea cre$tere a vdnzdrilor, incAt, in
loc sd fie inchisd, fabrica a trecut la un program de lucru permanent.

Cum putem
de afaceri?

noi oportunitdfi

Sunt mulfi cei cdrora produsele sau serviciile noastre le pot fi de folos.

Cu toate acestea, nu toli sunt clienlii no$tri. De ce? Uneori, pentru cd

nu gtim ci existd. Alteori, pentru cd ei nu ;tiu cd noi existdm. Ideea

care std labaza prospectdrii este aceea de a-i gdsi pe oamenii care

sd poatd sd tragi foloase de pe urma lucrurilor pe care le oferim noi,
indiferent unde se afld sau cu cine fac ei afaceri in prezent.

in continuare, vd prezentdm cAteva posibilitdli de identifi-
care a unor noi afaceri gi clienli potenfiali. Este posibil ca unele

si nu fie potrivite pentru produsul sau serviciul dumneavoastri,
dar asta nu inseamni cd trebuie sd le ignorali. Nu uitali: agentii

gasl
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comerciali de succes sunt receptivi la orice idee care-i poate hiuta

si-;i facd noi clienfi. Ei incearci toate posibilit5lile. Deci, lineli
seama de ele. Cel mai probabil, veli descoperi cd existd posibilitili
la care nu v-a!i gAndit niciodata.

Cl"iengii existenli

Adeseori, cea mai buni posibilitate de a ne spori volumul afaceri-

lor ne-o oferd clienlii satisfdcufi. Din nefericire, suntem tentafi sd

cdutim clienli noi, bdtAnd la uqa unor oameni care nu ne cunosc -
fre pe noi, fie firma la care lucrim. De ce? Pentru cd, de reguld, sun-

tem convinEi cd vizitarea clienlilor pe care-i avem nu reprezintd o

componenti importantd a prospectdrii.

CAnd vine vorba despre clienlii actuali, inclindm sd presupu-

nem cd ace$tia cunosc totul despre ceea ce avem sd le oferim. in
definitiv, au primit de la noi broguri gi le-am spus care este gama

noastri de produse ;i servicii. Dar cAnd suntem convin;i cd actualii
clienfi au relinut totul despre compania noastr6, nu le mai ardtim
aceeagi atenlie pe care am ardta-o noilor clienfi. Acest lucru lasd

qa deschisd concurenfei. Cum? Foarte bine. Punefi-vd urmdtoa-

rea intrebare: Ce-ar fi dacd un concurent al nostru ar bate la uga

clientului nostru gi ar constata ci acesta are o nevoie despre care

noi nu gtim nimic, pentru cd am luat drept sigur faptul cd acel cli-
ent ne va suna dacd va avea nevoie de ceva? Ce se va intAmpla oare

cu bunul nostru client?
De ce sd nu-i aiutdm pe clienlii noftri - $i pe noi iryine in

acela;i timp - folosind o tehnicd numitd schema oportunitdlilor de

afaceri? Ea ne ajutd pur;i simplu si afldm adevdrul despre relalia
noastrd cu fiecare dintre cliengii existenli, ca;i cu aceia pe care i-am
pierdut de-a lungul timpului.Apoi, putem identifica noi posibilitdli
de afaceri cu clienfii respectivi. Elaborafi o schemd asemindtoare
celei prezentate in continuare pentru clienlii dumneavoastrd actu-

ali. Aproape sigur, veli gisi cAteva posibilitdli de afaceri.
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Metoda amintitd dd rezultate indiferent de experienla pe

care o aveli in domeniul vAnzdrilor. Dacd sunteli nou in brangd sau

dacd mai inainte ali avut o altd meserie, intocmirea unei scheme a

oportunitdfilor de afaceri inaintea unei prime intAlniri cu clientul

reprezintd o modalitate eficientd de a vd familiariza cu clienfii din

tcritoriu. Pe aceia dintre dumneavoastrd care aveli o experienfd

mai mare, aceasti metodd vd determind si vd formali o concep-

Iie creatoare cu privire la clienlii pe care-i servi]i de ani buni. Cu

unele exceplii, metoda bazatdpe schema oportunit5lilor de afaceri

poate fi aplicatd de majoritatea firmelor.

Compania cump,r,
ln prczent ace* produy'

seryiciu de La mine

0 buni posibititate

de a vinde acest
produs^eruiciu

Sanse minime

de a vinde acest

produs^eNiciu

Figura 1. Schema oportunitiliLor de afaceri
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Robert Priganc, consilier financiar in cadrul companiei Mony

Group din Pittsburgh, Pennsylvania, folose$te cu succes aceastd

metodd atunci cdnd trebuie sd ofere clienlilor existenli noi pro-

duse financiare:

,,intotdeauna am probleme cdnd trebuie sd-i fac pe clienli sd

find minte toate produsele gi serviciile pe care le oferim. De fapt,

tocmai din cauzd cd nu le refin, mulli dintre ei le cumpdrd de la

concurenlii no;tri.
De aceea trec pe o listd toate produsele qi serviciile pe care

le oferim. Fac mai multe fotocopii ale acelei liste. Apoi, inainte sd

plec in vizitS, scriu numele clientului pe o schemd qi md mai uit o
datd peste ea. Sunt atent la ce anume cumpdrS deia acesta 9i la ce

alte produse sau idei i-ar fi de folos.

Odat6,lineam evidenla contului de pensie gi a pldlilor aferente

asigurdrii de via!6 ale unui client. Am observat cd acesta nu era

asigurat pentru cazurile de invaliditate. $tiind cd era genul de om

cdruia ii pdsa intr-adevdr de situalia materiald a familiei, i-am atras

atenlia asupra acestui fapt. A fost de acord cd ideea mea era foarte

bun6, apreciind grija pe care am manifestat-o in situagia respectivd.

imi place realmente s5 md asigur cd clienfii mei sunt pregdtili

pentru ceea ce va aduce viitorul. Folosind schema oportunitililor
de afaceri, pot afla in mod sistematic de ce produs este posibil sd

aibd nevoie un client. De asemenea, md bucur sd constat cd vdnzd-

rile mele au crescut ca urmare a acestui fapt."

Exemplul anterior ne demonstreazd de ce contactarea frec-

ventd a clienlilor existenli poate fi extrem de beneficd. in defini-
tiv, relaFile sunt create. in domeniile in care se lucreazd cu mari

sume de bani, structura costurilor este adesea stabilitd. Avem de-a

face cu cineva cunoscut. $tim cd clientul este capabil sd pldteascS.

Astfel nu numai ci ne consoliddm intr-adevdr relaliile cu clienlii,
dar efectul asupra rezultatelor companiei noastre este de obicei

aproape instantaneu.
Relinefi: nu ne putem aftepta ca clienfii noqtri sI cumpere

de la noi lucruri pe care nu $tiu cd le oferim. De aceea trebuie sd-i

44

ajutdm. $i mai trebuie sd nu-i l6sdm pe concurenli sd ni-i fure, pe

motivul cd suntem increzitori in fidelitatea clienlilor nogtri' Cu

cdt acegtia din urmi depind mai mult de produsele ;i serviciile fur-

nizate de noi, cu atdt este mai pulin probabil ca ei sd se gdndeascb

si cumpere de la concurenld.
Existi nenumdrate modalitdfl de utilizare a schemei oportu-

nitifilor de afaceri pe parcursul procesului de vAnzare. O pute]i

folosi atunci cAnd vd pregdtili s6-i abordali pe clienlii potenliali.

O putegi adapta ca si reluali legdturile cu clienlii pierduli sau cu

cei pe care i-a!i negliiat in trecut. Unii manageri chiar o modi-

ficd gi o folosesc pentru urmdrirea activitdlii agenlilor comerciali

din subordine. Esenlial este cI posibilitdlile de utilizare a acestei

metode sunt limitate numai de propria dumneavoastrd creativi-

tate. Dacd puteli profita de aceasti tehnicd extrem de eficace, nu

ezitafi s-o folosifi.

Formarea suslin;torilor interni

Susfindtorii existenli in companiile care ne sunt deia cliente pot

[i, de asemenea, de mare folos in identificarea unor noi posibilitSli

de afaceri. De reguld, un bun susfindtor intern este o persoand din

cadrul unei companii care ne este deia clientd, care se bucurd de

respect la nivelul acesteia qi printre colegi. Individul este flexibil

pi dinamic, inlelegdnd avantajele pe care produsele sau serviciile

dumneavoastrd le oferd. Degi este posibil ca susfindtorii nogtri sd

nu aibi intotdeauna putere de decizie, ei pot influenfa decizia de

cumpdrare sau ne pot ajuta sd discutdm cu principalii factori

cle decizie.

Andrew Winter, manager responsabil cu dezvoltarea aface-

rilor in cadrul companiei Ignition Group din Toronto, prospec-

tcazd piala zilnic. Sarcina sa principald este si giseascd noi clienfi
pentru compania la care lucreazi.
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De-a lungul carierei sale, Andrew a colaborat cu suslindtorii
interni, ace;tia ajutdndu-l sd identifice noi posibilitdfi de afaceri.

,,Odatd, eram in relafii foarte bune cu un client din St. Louis,
Missouri, cdruia ii acordam tot spriiinul meu din momentul in care

fdcea comanda gi pAnd la finalizarea tranzactiei.
Datoritd increderii pe care ajunsesem s-o avem unul in celd-

lalt;i trainicei relalii de afaceri care exista intre noi, acest client
mi-a devenit in cele din urmi prieten. Dupd care a devenit susfind-
torul meu in compania sa. A ficut larg cunoscute serviciile noastre

birourilor sale din Chicago, Dallas gi Atlanta. Dar cel mai impor-
tant a fost faptul cd a vorbit despre ele celor din San Francisco,

unde compania sa iqi avea sediul central. Mullumitd lui, am putut
si contribui la cresterea vAnzdrilor citre toate filialele respective,

inclusiv cdtre compania-mamd. intr-un interval de gase luni, vAn-

zdrile citre acest client au crescut de la 30 000 la 800 000 de dolari.
Reprezentantul meu s-a transferat apoi de la St. Louis la

Chicago. Degi aveam deja contacte de afaceri cu biroul de acolo,
discutasem cu un alt manager de marketing. Ca urmare a transfe-
rului susfinitorului meu, am avut posibilitatea sd ne dubl5m afa-

cerea cu biroul din Chicago. in plus, incd mai colaborez cu filiala la
care a lucrat inainte. Dacd n-ar fi existat relafia respectivd, mi-ar
fi fost mult mai greu sd menlin legbtura cu aceasta dupd plecarea

clientului meu.

Sd nu subestimafi niciodatd o relalie bazatd pe incredere,
pentru ci acesta este primul pas ficut in direcfia gdsirii unui sus-

lindtor intern. Ar trebui sd avem intotdeauna in vedere stabilirea
unei relalii trainice cu clienlii nogtri, a unei relalii bazate pe ones-
titate ;i integritate. Apoi, indiferent ce se intAmplS, fie cd sunt
transferafi, fie ci firma lor fuzioneazd cu o alta, avem posibilitatea
sd ne continudm relalia de afaceri cu ei. Daci-i respectdm in pri-
mul rAnd ca oameni, gi apoi in calitate de clienli, ei ne vor intoarce
respectul inzecit sau, ca in cazul de fa!i, de 280 de ori mai mult."
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Solicitali mai multe referinle

l)egi suslindtorii interni i;i asumd sarcina de a promova produsele

companiei noastre, oblinerea unor referinle ne obligd, de reguld,

sii preluim iniliativa in demersurile noastre de stabilire a unor noi

t'ontacte de afaceri. Chiar dacd referinfele fac ca uqile si se des-

chidd mai ugor inaintea noastrd, maioritatea agenfilor comerciali

nu le folosesc. De ce? Din diverse motive: 1) ne temem sd le cerem;

2) considerdm cd relalia noastrd cu clientul nu este suficient de

hund ca s6-i solicitdm referinfe; 3) nu avem incredere in noi in;ine
sau in produsul nostru; 4) pur gi simplu, uitdm.

in mod normal, cel mai bine este sd solicitdm referinle dupi
('e am pus bazele unei relalii cu un client potenfial sau dupd ce

rrm stabilit o relalie de afaceri bazatd pe incredere cu un cli-

cnt existent.

Sunt insd cazuricdnd putem solicita referinfe in primele faze

ale disculiei de afaceri. Aceasta depinde in mare mdsurd de genul

de produse gi servicii pe care le oferim. Relineli: ar trebui s[ solici-

tirm imediat referinfe numai dacd suntem convin;i cd potenlialul

nostru client nu este deranjat de acest lucru. Nu putem fl niciodatd

siguri cd un client potenfial ne va da recomanddri numai pentru cd

am avut o intAlnire cu el sau pentru cd i-am dat un telefon.

Cdnd era vdnzitor de titluri flnanciare, vicepregedintele aso-

ciafiei Dale Carnegie and Associates, Ollie Crom, avea o metodd

originald de a nu uita si solicite referinfe. Pe partea inferioard a

scrvietei lipise patru litere tipdrite in relief: AFAR. De fiecare datd

ciind termina o vizitd de afaceri, bdga mAna in serviet5 gi atingea

t'ele patru litere. Apoi, la momentul potrivit, i;i aducea aminte de

,,Ask For A Referral" (,,Solicitd o recomandare";. Ne vom ocupa mai

rnult de problema referinlelor cdnd vom discuta despre urmdtoarea

firzd a procesului de vAnzare.


