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INTRODUCERE

Imaginatia este in adevaratul sens al cuvantului, atelierul in care

prind formd toate planurile oamenilor.

S

— NAPOLEON HILL

copul acestei carti este sd va ofere o serie de idei, strategii
si tehnici pe care sd le puteti utiliza imediat pentru a rea-
liza mai multe vanzari, mai usor si mai repede ca nicio-

& . . -
datd. In paginile care urmeaza veti invita si obtineti mai
mult decat ati putea crede ci este posibil de la o carierd in

A u s il . e e e
vanzari. Veti invata cum sa v multiplicati vanzarile si

veniturile in doar citeva luni sau chiar in citeva saptamani.

Aceastd carte este versiunea scrisd a programului meu
de instruire in vanzari editat pe caseta audio, Psihologia
vanzdril, care s-a bucurat de succes la nivel international.
De la lansarea lui, acest program a fost tradus in saispre-
zece limbi si este folosit in doudzeci si patru de tari. Este
cel mai bine vandut program de instruire in vanziri profe-
sioniste din toate timpurile.

POTI $I TU SA DEVII MILIONAR!

Rezultatele cercetarii asupra celor care au ascultat si
aplicat programul meu audio, demonstreazi ci au devenit
milionari mai multi vanzitori* decit in cazul oricirui alt
program de instruire In vanziri conceput vreodata. Utili-
zand acest program, am instruit personal peste cinci sute
de mii de vanzitori din lumea intreaga, profesionisti care
lucreaza pentru mii de companii din aproape orice sector
de activitate. Si se dovedeste eficient de fiecare data!
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POVESTEA MEA

Nu am absolvit nici micar liceul. Pe cind eram foarte
tanar am plecat sa vid lumea. Timp de cétiva ani am avut
tot felul de slujbe implicind munci fizicd, pana cind am
strans destui bani ca sa pot sd incep si calitoresc. Mi-am
gasit de lucru pe un vas de marfa norvegian cu care am
traversat Atlanticul de Nord, apoi am calatorit prin
Europa pe bicicleta, cu autobuzul, cu camionul sau cu
trenul, am traversat Africa si am ajuns in final in Orientul
indepér’tat. Nu am ratat niciodatd un pranz, dar am amanat
multe dintre ele pentru perioade nedefinite.

Céand n-am mai gsit nici o muncd manuald, din disperare,
am intrat In vanziri. Se pare cd majoritatea deciziilor pe care
le luém in viatd seamind cu orbeciitul prin bezni: cind ne
lovim de ceva ne oprim ca si vedem ce-a fost. In cazul meu, a
fost o slujba in vanzari.

Se pare ci majoritatea deciziilor pe care le luim in
viati seamini cu orbeciitul prin bezni: ne lovim de
ceva i apoi ne uitim si vedem ce-a fost.

Instruire de bazi

Am fost angajat pe bazi de comision si am beneficiat de
un program de instruire in vanziri in trei etape: ,la niste
carti de vizita; ia si niste brosuri; iesirea este pe acolo!”.
Inarmat cu aceasti ,instruire”, mi-am inceput cariera de
vanzitor dand telefoane ,la rece” (telefoane de abordare a
unor necunoscuti; n.tr.), batind pe la usile birourilor de-a
lungul zilei i pe la usile caselor seara.

Persoana care m-a angajat nu stia sd vanda, dar mi-a
spus ci vanzarile sunt ,un joc al cifrelor”. El mi-a spus ci
tot ce trebuie s3 fac este sa vorbesc cu un numar destul de
mare de oameni i in cele din urma voi gasi pe cineva
dispus sd campere. Noi numim metoda aceasta ,aruncatul
noroiului pe perete”. (Daci arunci cu destul noroi spre

perete, undeva, cumva, el se va lipi.) Nu era prea mult,
dar era tot ce stiam si fac. Apoi cineva mi-a zis ca vinzirile
nu sunt chiar ,,un joc al cifrelor”, ci mai degrabi ,un joc al
respingerii”. Cu cit esti respins de mai multe ori, cu atat
creste probabilitatea sa faci vanzari.

Echipat cu acest sfat, am inceput si alerg dintr-un loc in
altul astfel incét s fiu respins cit mai mult. Mi s-a spus c3
sunt ,bun de gurd”, asa ca mi-am folosit acest dar. Cand
cineva parea neinteresat, vorbeam mai tare si mai repede.
Dar, desi alergam de la un potential client la altul si-i
vorbeam fiecdruia cat mai tare i mai repede, vanzirile mele
se puteau numdra pe degete.

Punctul de cotituri

Dupa sase luni de luptd, in care am realizat vanziri doar
cat sa-mi platesc chiria pentru o cameri intr-un mic han,
am ficut in sfarsit ceva ce mi-a schimbat viata: m-am dus
la tipul care avea cel mai mare succes in compania noastri
si I-am intrebat ce ficea el altfel decit mine.

Nu mi temeam de munci durd. Nu mi deranja si mi
scol la ora cinci sau sase dimineata ca s3 ma pregitesc i sa
fiu in parcare la ora sapte cand soseau la munci primii po-
tentiali clienti. Eram dispus s muncesc toati ziua, aler-
gand de la un birou la altul si de la 0 companie* la alta.
Serile as fi batut pe la usile oamenilor si la noud sau zece
noaptea. Oriunde vedeam o lumind, incercam si imi fac
prezentarea de vanzdri.

Cel mai bun vanzitor din birou, care era doar cu ctiva
ani mai mare decat mine, avea o abordare complet dife-
ritd. El intra in birou pe la ora noui. Citeva minute mai
tarziu intra un potential client, se agezau i stiteau de
vorbd. Dupa citeva minute de conversatie, clientul lua
carnetul de cecuri si completa un cec pentru produsul
nostru. Pe urma, acest vanzitor iesea In orag si mai facea
cateva vanzari, iar apoi lua pranzul cu un potential client.
Dupi-amiazi, reusea sa mai facd vreo citeva vanzari si apoi
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poate cd mergea sa bea ceva sau sa ia cina cu un alt
potential client. El vindea de cinci sau de zece ori mai
mult decat mine sau decat oricare alt angajat din birou si
pdrea ci nu munceste mai deloc.

Instruirea face diferenta

S-a dovedit ca, pe cand era mai tanar, lucrase pentru o
companie care ficea parte din clasamentul celor mai bune
500 de companii, clasament publicat de revista Fortune
500. Acea companie l-a instruit intensiv timp de 16 luni in
procesul vanzarilor profesioniste. Pe baza acestei pregitiri,
el a putut lucra mai apoi pentru orice companie sau sector
de activitate si a fost capabil si vanda orice produs sau ser-
viciu, practic pe orice piatd. Deoarece stia cum sd vanda,
el putea vinde mai mult decat un grup de cameni ca mine,
chiar dacd muncea jumitate din timp sau chiar mai putin.
Aceastd descoperire mi-a schimbat viata.

Cand l-am intrebat ce ficea altfel decit mine, el mi-a
raspuns: ,Ei bine, arati-mi prezentarea ta de vanzari i i
voi face o apreciere critici pentru tine”.

Aceasta era prima mea problemd. Nu aveam nici o idee
despre cum ar trebui sd arate ,,0 prezentare de vanzari”.
Auzisem ca existd asa ceva, dar eu nu vazusem niciodata o
asemenea prezentare.

I-am spus: ,Arati-mi-o pe a ta i apoi ti-o voi arita si eu
pe a mea”.

El a fost ribdator si politicos. Mi-a raspuns: ,Bine. Uite
o prezentare de bazi de la inceput pana la sfarsit”. Apoi
mi-a ardtat, pas cu pas, o prezentare de vanzari pentru
produsul nostru.

In loc si foloseasci un ,discurs” sau si faci remarci
istete pentru a capta atentia sau a infrange rezistenta, el
punea o serie de intrebiri inlintuite logic, pornind de la
general citre particular, intrebari care se adaptau perfect
profilului potentialului client. La sfarsitul acestei serii de
intrebdri, devenea perfect clar potentialului client ci putea

dobéndi beneficii de pe urma folosirii produsului nostru.
Intrebarea finald ducea firesc la incheierea vanzarii.

Actioneazi imediat

Am scris totul pe hértie. Intirit cu aceasti noui abor-
dare a vanzarii, am inceput si vizitez din nou potentiali
clienti, dar acum in loc s vorbesc am pus Intrebari. In loc
s Incerc si coplesesc clientul cu trisiturile §i beneficiile
produsului meu, m-am concentrat pe a afla situatia poten-
tialului client si modul in care l-ag putea ajuta cel mai
bine. Folosind aceastd noui metod3, numirul vanzarilor
mele a Inceput si creasca.

Apoi am aflat cd existd carti despre vanzari. Habar nu
aveam c3 cei mai buni vinzitori din lume stransesera cele
mai bune idei ale lor in cirfi. Am inceput si citesc tot ce
puteam gisi despre vanzdri si imi petreceam primele doud
ore ale fiecirei zile studiind si luand notite.

Apoi am aflat despre existenta cursurilor inregistrate pe
audio-casete. Aceastd descoperire mi-a schimbat viata. Am
inceput sa ascult ore in sir aceste programe inregistrate,
mai ales in timpul in care mi deplasam de la 0 companie la
alta. Le-am ascultat de dimineat3 pand seara; am facut re-
petitii cu cele mai reusite fraze ale celor mai buni vanzi-
tori pana cind le puteam recita i in somn. lar vinzarile
mele au continuat sd creascd si sa tot creasca. Apoi am
descoperit seminariile despre vanzdri. Credeam cd am
murit si am ajuns in rai. Habar n-am avut cate poti invita
la un astfel de seminar. Am inceput si particip la toate
cursurile si seminariile despre care aflam, chiar daca
trebuia si cilitoresc pe distante lungi, atat timp cat imi
puteam permite s-o fac. lar vanzirile mele au crescut in

continuare.

Avansarea ca manager

Vanzarile mele au crescut atit de mult incat compania
mea m-a avansat pe postul de manager de vanzari.
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Ei mi-au spus: ,,Orice ai in minte, giseste citiva oameni
care vor sa intre in vanzari si impartiseste-le metoda ta”.

Am Inceput si recrutez oameni de pe stradi si cu aju-
torul anunturilor in ziare. Le-am descris metodologia mea
$i viziunea personald despre procesul de vinzare. Au iesit

6 ot 1% sttty S ey Bt - .

pe usa si au Inceput sa faca vanzari imediat. Astizi multi
dintre ei sunt milionari si multimilionari.

Fii cel mai bun

Ideea simpla care mi-a schimbat viata a fost descoperi-
rea ,Legii cauzei i a efectului”. Aceastd lege spune ci nu
exista efect fird cauzd §i ci existd o cauzii pentru tot ce se
intamplid. Succesul nu este un accident. Nici esecul. De
fapt, succesul este predictibil. $i lasi urme si pentru altii!

Succesul nu este un accident. Nici egecul. De fapt,
succesul este predictibil. $i las% urme si pentru altil

latd o reguld grozava: ,Daci faci ceea ce fac alti oameni
de succes, perseverind mereu si mereu, nimic in lume nu
te poate opri sa obtii aceleasi rezultate. lar daci nu faci,
nimic nu te poate ajuta”.

Nu uitati ci toti vanzitorii care acum fac parte din cele
10 procente din vérful clasamentului, au ficut parte odata
din cele 10 procente de la coada clasamentului. Era o vre-
me cand toti cei care acum o duc bine nu se prea descur-
cau. Toti cei care se afld acum in frunte au inceput la un
moment dat de la zero. §i, in fiecare caz, ceea ce stiu acesti
oameni au invatat de la experti. Ei au descoperit ce au ficut
alti oameni pentru a avea succes si au aplicat aceleasi
metode, iardsi si fardsi, pdnd cind au obtinut acelcasi
rezultate. Acelasi lucru poti si-1 faci si tu!

Foloseste ceea ce inveti

Uneori imi intreb audienta: ,,Care este cel mai popular
echipament de gimnasticd la domiciliu in America?”. Dupa

o scurti ezitare, le spun: este banda de alergat. Americanii
cheltuiesc anual mai mult de un miliard de dolari pe acest
echipament.

Apoi pun o a doua intrebare: ,Daci iti cumperi o bandi
de alergat i o aduci acasd, ce anume determind marimea
beneficiilor pe care le vei avea de pe urma ei?”.

Audienta raspunde: ,Beneficiile depind de cit de des o
utilizezi si pentru ce perioadd de timp”.

Aceasta este ideea importanti pe care vreau sa o subli-
niez. Nu se pune problema daca banda de alergat iti poate
oferi sau nu rezultatul asteptat. Acest lucru a fost deja
stabilit. Toati lumea stie c3, daca folosesti regulat o banda
de alergat si pe durate mari de timp, vei avea cu sigurantd
beneficii pentru sandtate.

Strategiile si tehnicile pe care le vei invéta in aceasta
carte scamind mult cu o banda de alergat. Nu se pune
problema dacd sunt eficiente sau nu.

Ele sunt folosite de cei mai buni vanzitori din lumea
intreagd, in toate sectoarele. Sunt testate si dovedite.

Cu cit ai si folosesti mai mult aceste metode, cu atat te
vei perfectiona i vei obtine rezultate mai bune si mai
rapide.

Exersind metodele pe care le vei invita in paginile care
urmeazi, vei ajunge in primele 10 procente ale celor mai
buni vinzitori din sectorul tiu de activitate si vei deveni
unul dintre cei mai bine plititi cameni din lume.

Este acesta un scop care merita a fi urmarit i realizat
studiind aceastd carte? Daca simti cd este, hai sa ne apucim
de treabal

Orice poate concepe si crede un om
in mintea lui, este realizabil.

— NAPOLEON HILL
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' fitabil sectorul economic sau zona geografica corespun-
g zatoare.

Activitatea de vanziri furnizeazi fonduri pentru scoli,
spitale, actiuni de caritate private sau publice, biblioteci,
parcuri si toate acele lucruri bune care sunt vitale pentru

JOCUL VANZARII DIN
INTERIOR

standardul nostru de viata. Activitatea de vanziri — prin
profiturile si impozitele platite de companiile de succes —
furnizeaza fonduri pentru organismele guvernamentale de
la toate nivelurile, pentru tot felul de ajutoare sociale,
alocatii de somaj, sisteme de sinitate si alte beneficii.
Vizualizeaza ceea ce iti doresti. Priveste acel lucru cu ochii Vanzitorii sunt esentiali pentru modul nostru de viata.
mintii, simte-1, crede in el, Fi-{i in minte un plan detaliat si apoi
incepe si construiesti. Vanzitorii sunt cei care schimbi lucrurile si

—ROBERT COLLIER determini progresul

84 vinzi mai mult, mai usor si mai repede
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Nimic nu se misca dacd nu au loc vinziri. Vanzitorii sunt

printre cei mai importanti oameni din societate. Fird
vanziri toatd societatea noastri s-ar bloca.

Singurele creatoare reale de bunistare intr-o societate
sunt companiile. Ele furnizeazi produse sau servicii.
Creeazd profit si bundstare. Ele plitesc salariile si benefi-
ciile. Buna functionare a comunititii de afaceri din orice
orag sau natiune este factorul-cheie pentru cresterea cali-
tatii vietii §i standardului de trai al oamenilor din acea zoni
geografici.

ESTI IMPORTANT

Vanzitorii sunt printre cei mai importanti oameni din
orice companie. Fird vanziri, cele mai mari si mai sofis-
ticate intreprinderi dau faliment. Vanzirile sunt ca scanteia
bujiei pentru motorul unei intreprinderi libere. Existi o
relatie directd intre succesul comunititii de vinziri si suc-
cesul unei intregi regiuni. Cu cit este mai alert nivelul
vanzarilor, cu atdt are mai mult succes si este mai pro-

Presedintele Calvin Coolidge a spus odati: ,Sarcina
Americii este s3 faci afaceri”. Daci parcurgi unul din zia-
rele importante ca Wall Street Journal si Investor’s Busi-
ness Daily sau revistele principale de afaceri ca Forbes,
Fortune, Business Week, Inc., Business 2.0, Wired si Fast
(ompany, aproape orice articol are legatura cu vanzirile.
Toate informatiile financiare, incluzind preturile actiu-
nilor, obligatiunilor si marfurilor, ca si ratele dobanzilor,
au legatura cu nivelul vanzérilor. fn calitate de vanzitor
profesionist esti unul dintre cei care ,schimbi lucrurile si
determind progresul” societatii noastre. Singura intrebare
care se pune este cat de bine te descurci cu vanzirile?

Multi ani vanzarile au fost considerate o ocupatie de
mana a doua. Multi oameni se simteau jenati sa spuni ci se
ocupa de véanzari. Exista o aversiune generald contra vén-
zitorilor. Recent, presedintele unei companii ce face parte
din topul Fortune 500, i-a spus unui jurnalist: n com-
pania noastrd considerdm vénzirile ca fiind partea sordidi a

b (s
alacerii”,
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Cele mai bune companii

Aceasta atitudine se schimbi rapid. Astizi, companiile
cu cel mai mult succes sunt cele care au cei mai buni.
profesionisti in vanziri. Cele de rangul doi au profesionisti
de vinziri de ména a doua, iar cele de rangul trei sunt pe
cale s dea faliment. Companiile cu cel mai mare succes
din lume sunt toate niste superbe organizatii de vanzari.

Sute de universititi oferd acum cursuri de vanzari
profesioniste ceea ce reprezintd o mare schimbare fata de
acum citiva ani. Multi tineri ies de pe béncile facultatii si
cautd imediat posturi in vinziri la marile companii. Cei
mai multi manageri ai companiilor din topul Fortune 500
provin din compartimentele de vinziri, comparativ cu alte
compartimente ale companiilor.

Cei mai multi manageri ai companiilor din topul
Fortune 500 provin din compartimentele de vén-
ziri, comparativ cu alte compartimente ale com-

paniilor.

Cea mai puternica femeie din America este in momen-
tul in care scriu aceste randuri, Carly Fiorena, presedinte
si director general al companiei Hewlett Packard. Dupa ce
a obtinut o diploma in istorie medievala la Stanford, s-a
angajat la AT&T in vanziri si si-a croit drum spre varful
ierarhiei. Pat Mulcahy, presedinta companiei Xerox, si-a
croit drum spre varf pornind tot din vanzari. Multe com-
panii de succes din lume sunt conduse de fosti vinzitori.

Venit superior si o slujba sigura

Poti fi mandru daci esti un profesionist in vanzari.
Abilitatea ta de a vinde iti poate aduce venituri uriase si o
slujba sigura pe viatd. Indiferent ce schimbari au loc in
economie, va fi nevoie intotdeauna de buni profesionisti in
vanzidri. Indiferent de numérul companiilor sau sectoarelor
economice care se perimeaza sau dau faliment, vanzitorii

buni vor fi intotdeauna ciutati. Dacd devii excelent in
vanziri, poti realiza orice obiectiv financiar pe care ti-1
stabilesti.

Saptezeci si patru de procente dintre cei care au deve-
nit milionari in America prin munci proprie sunt intre-
prinzatori care si-au pus pe picioare si si-au dezvoltat
propria afacere. Ei au pornit de la o idee despre un produs
sau serviciu pe care nimeni altcineva nu-l oferea sau
despre care au crezut ci-i pot asigura o calitate mai buni
decit concurenta i si-au pus pe picioare propria afacere.
Ca intreprinzitor, cea mai importanti abilitate pentru
succes este priceperea de a vinde. Orice alte calititi pot fi
obtinute angajind personal. Dar capacitatea de a vinde este
factorul determinant pentru succesul sau esecul unei
companii.

Cinci la sutd dintre americanii care au devenit milionari
prin munca proprie sunt vanzitori care au lucrat toatd
viata ca angajati. Profesionistii in vanzari sunt astizi printre
persoanele cele mai bine plitite din America castigind,
adeseori, mai mult decit doctori, avocati, arhitecti si alte
persoane cu o inaltd educatie universitara,

Vanzirile sunt o profesie aducitoare de venituri bune.
In vinziri nu existi plafon al veniturilor. Daci esti pregatit
corespunzator, ai aptitudini si vinzi produsul potrivit pe
piata potrivitd, nu existd nici o limitd pentru banii pe care
poti sa-i cstigi. Vanzirile sunt singurul domeniu dintr-o
cconomie liberd unde poti porni cu putine abilititi si
putind pregitire, poti si provii din orice mediu si si
reusesti sa-ti faci o viatd frumoasa intr-un interval de nu
mai mult de 3-12 luni.

REGULA 80/20 IN VANZARI

Cand am inceput s mid ocup de vanzari, cineva mi-a
vorbit despre principiul lui Pareto, cunoscut si sub numele
de regula 80/20. Acea persoand mi-a spus: ,20% dintre
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