CAPITOLUL 1

Principii de psihologie practica folosite
in negocierea de succes

Capacitatea de a-i influenta pe oameni fara a le provoca
o stare de nervozitate este cea mai profitabild arta cunos-
cutd de omenire. Dedicam aceasta carte, in integralitatea
ei, analizei unor principii consacrate in psihologie, prin
intermediul cdrora oricine poate negocia cu altii fird a
aparea divergente.

Vom vorbi aici despre singurele principii validate prin
care un individ isi poate face prieteni si poate ajunge sa
exercite influenta asupra oamenilor, neavand nevoie sa ii
linguseascd. Acestea au fost desprinse din experienta de
viatd a unora dintre cei mai de succes lideri americani din
prima jumatate a secolului al XX-lea — personalitati din
sfera afacerilor, din domeniul finantelor si al educatiei. In
plus, vom trece in revistd tehnicile de vAnzare moderne,
prezentandu-le in maniera cea mai adecvata, eficienta si
usor de inteles.

Profesionistii din domeniul vanzarilor sunt niste artisti
care pot picta cuvinte in sufletele oamenilor, cu aceeasi
iscusinta doveditd de Rembrandt atunci cind imbina
culorile pe o panza. Sunt niste artisti care pot interpreta
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simfoniile emotiilor omenesti la fel de maiestru precum
Paderewski, atunci cand isi purta degetele de-a lungul
clapelor unui pian. Specialistii in vanzéri sunt adevérati
strategi in manipularea mintald; ei pot dirija gandurile
celorlalti tot atat de abil cum a condus Eisenhower arma-
tele aliate in timpul celui de Al Doilea Rédzboi Mondial.

Profesionistii din domeniul vinzérilor sunt filozofi care
potinterpreta atat cauzele in functie de efecte, cat si efecte-
le in functie de cauze. Sunt analisti ai caracterelor; cunosc
oamenii la fel de bine cum cunostea Einstein matematicile
superioare. Sunt niste cititori ai mintii. Ei stiu ce gandesc
oamenii doar ghidandu-se dupa expresiile de pe chipuri-
le lor, dupa cuvintele pe care le rostesc, dupa técerile aces-
tora si dupd senzatia pe care o resimt vanzatorii insisi in
prezenta lor.

Profesionistii din domeniul vanzérilor sunt niste prezica-
tori. Ei pot intui ce se va petrece in viitor observand ceea
ce s-a intimplat in trecut. Ii au sub control pe oamenii din
jur, pentru cd se au sub control pe sine.

In cartea de fat, vom descrie caracteristicile vanzitorilor
profesionisti, precum si mijloacele prin care au dobandit
aceste insusiri. Scopul propus este sa ii dezvaluim citito-
rului arta persuasiunii, sa ii oferim instrumentele necesa-
re pentru a transforma mediocritatea in profesionalism.

Viata constd in parcurgerea unei serii de experiente si
imprejurari aflate in continua schimbare. Nu existd doua
trairi asemenea. Nu existd doi oameni asemenea. Zi dupd
zi, trecem prin metamorfozele caleidoscopice ale vietii.
Tocmai de aceea, este necesar sd ne adaptam la cerintele
oamenilor care gandesc si actioneaza in moduri diferite
de ale noastre. Succesul nostru depinde in mare masura de
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cat de bine reusim sd ne croim drumul prin interactiunile
zilnice cu ei fard sa avem parte de neintelegeri si fard sa
intdmpindm opozitie. Acest fel de negociere a parcursului
cere o intelegere a artei vanzarilor. Cu totii suntem niste
vanzatori, indiferent de vocatia noastrd, chiar dacéd nu toti
suntem vanzatori profesionisti.

Politicienii trebuie sd se vinda pe sine pentru a li se deschi-
de calea spre succes. Iar dacé vor sa ramana intr-o functie
inalta, e necesar si fie in permanenta cumparati de cétre
votanti. Salariatii se vand pentru a-si primi joburile - si
trebuie sd facd in continuare uz de abilitétile lor de vinzare
daca vor sa-si pastreze posturile. Oricine vrea un impru-
mut de la bancd trebuie sa ii vanda bancherului motivele
pentru care ar fi bine sd i-1 acorde. Fetele bisericesti tre-
buie sa isi vdnda predicile si, in plus, sa se vinda pe sine
credinciosilor. Daca nu fac o treabd buna, in scurt timp,
clericii vor fi nevoiti sa isi caute o altd meserie. Avocatii
trebuie sa le vanda judecatorilor virtutile clientilor lor,
chiar daca uneori stiu ci acestea sunt infime. Daca un bar-
bat alege sa se casdtoreasca, trebuie sa se vanda pe sine
femeii pe care si-o doreste (desi femeia poate sa indepar-
teze singura multe dintre obstacolele din calea vanzarii, si
adesea chiar o face). Muncitorii trebuie sd se vanda pe sine
angajatorilor, chiar daca nu trebuie sa stapaneasca tehnici
de vanzare la fel de complexe ca in cazul celor care incear-
cd sa se angajeze pe niste pozitii cu salarii extrem de mari.
Am enumerat doar cateva exemple de tranzactii in care
oamenii vand ceva imaterial.

Orice tip de efort prin care ii convingem pe ceilalti sa coo-
pereze este o vanzare. Majoritatea eforturilor de a vinde
sunt firave, si din acest motiv, cei mai multi oameni sunt
niste vanzatori slabi. Dacd o persoana ajunge intr-o pozitie
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inaltd in viatd, acest lucru se datoreaza faptului cd a doban-
dit aptitudini de a vinde sau ca a fost binecuvantata de
naturd cu inzestrdri in aceasta privinta. Educatia, diplome-
le universitare, intelectul, ba nici chiar o sclipire de geniu
nu le sunt de prea mare folos persoanelor cérora le lipseste
capacitatea de a atrage eforturile de cooperare ale altora,
creand astfel oportunitati pentru ele insele. Aceasta calitate
le ajuta sa valorifice din plin oportunitatile, dar trebuie ca
mai intai s le creeze. Conform legii probabilitatii, situatiile
favorabile apar de la sine doar in cazul unui individ din
100 000; ceilalti sunt nevoiti sé si le creeze singuri.

Adeseori, arta vanzarii se dovedeste a fi tot atit de necesa-
ra in dezvoltarea oportunitatii ca in crearea ei. Arta van-
zdrii, asa cum este descrisa in aceasta carte, nu se aplicd
doar in cazul comercializarii unor marfuri ori servicii.
Iti poti vinde personalitatea, si chiar trebuie si o faci. De
fapt, obiectivul principal al cartii noastre este s ii invete
pe oameni cum sa se vanda pe sine pentru a porni pe dru-
mul catre o viata de succes, folosindu-se de strategiile de
marketing si de principiile psihologice la care apeleaza

specialistii din domeniul vinzérilor de bunuri si servicii.

In tineretea sa, Herbert Hoover a fost pus intr-o pozitie
dezavantajoasd de pierderea ambilor parinti. Milioane de
alti orfani au trait si au murit fara si fi avut ocazia s devi-
na cunoscuti in afara comunititii lor locale. Ce trasaturi
speciale a avut domnul Hoover, trasaturi care i-au permis
sa isi atinteasca privirea spre Casa Albd si s avanseze cu
succes spre acel obiectiv atit de inalt? Hoover a descoperit
cum sa se vanda cu succes in viata.
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Aceastd lucrare isi propune sd-i invete si pe altii sa faca

acelasi lucru. Un autor a formulat cinci definitii pentru

actul vanzarii:

1.

Vanzarea este capacitatea de a-ti face cunoscu-
te bunurile, serviciile sau propunerile unui om -
ori unui grup de oameni - pana in punctul in care
acestia ajung sa isi doreasca un privilegiu, o opor-
tunitate, un bun sau un interes.

Vénzarea este capacitatea unor specialisti sau per-
soane publice de a oferi servicii, asistentd si coo-
perare, pana in punctul in care cei carora li se
adreseaza isi doresc sa raspliteascd, sd recunoasca
si sd onoreze respectiva oferta.

Vanzarea este capacitatea de a indeplini sarcini si de
a face servicii in calitate de angajat, pana in punc-
tul in care dorinta angajatorului devine aceea de a-1
plati corespunzitor, de a-1 promova si de a-1 lauda.
Vénzarea este capacitatea de a fi politicos, bun,
agreabil si grijuliu, pand in punctul in care oamenii
din proximitate incep sa isi doreasca sa te respecte,
sd te pretuiascd, sa te stimeze.

Vénzarea este capacitatea de a scrie, de a proiecta, de a
picta, de a inventa, de a compune sau de a realiza orice
lucru, pana in punctul in care beneficiarii creatiilor
tale incep sé isi doreascad sé te aclame ca pe un erou, ca
pe o celebritate, ca pe un om de mare valoare.

Aceste definitii sunt foarte generale si acoperd o mare vari-

etate de activitati ale oamenilor. Intreaga noastra viata este

un parcurs lung si neintrerupt de eforturi de vanzari. Pana
si un nou-nascut este un vanzétor: atunci cand vrea man-
care, incepe sa planga - si isi capata laptele. Atunci cand
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ceva il deranjeaza, incepe sd tipe - si primeste atentie.
Femeile sunt cele mai bune vanzitoare din lume. Adesea,
sunt mult mai subtile si teatrale, operdnd cu mai mult tact
decat barbatii. Iar barbatii isi imagineaza ca ei sunt cei care
se promoveaza si se vand pe sine atunci cind urmeaza si
ceard in casdtorie o domnisoard. De cele mai multe ori
insd, femeia este, de fapt, cea care perfecteaza tranzactia.
Pentru a reusi, ea se transforma intr-o fiintd fermecitoare,
atractiva, seducitoare.

Cu toate ca definitiile prezentate anterior sunt cuprinza-
toare, am putea sd addugam pe lista incd una: vanzarea este
arta de a planta in mintea altuia o motivatie care va duce
la actiuni favorabile noua. Importanta acestei definitii va
deveni evidentd pe masura ce vei parcurge cartea.

Un vanzator devine profesionist datoritd aptitudinii sale
de a-i influenta pe oameni sd dea curs anumitor motivatii
fira a opune rezistentd si fira a aparea divergente. Intre
vanzdtorii profesionisti, competitia este scazuta, motivul
fiind ca acestia sunt extrem de putini.

Vanzatorii profesionisti stiu exact ce vor si stiu cum sa pla-
nifice obtinerea lucrurilor pe care si le doresc. Mai mult,
au initiativa necesard pentru a transpune in realitate un
astfel de plan.

Exista doud tipuri de eforturi in vederea realizarii de van-
zari: cele depuse atunci cand vanzatorul are de negociat
cu o singura persoana si cele pe care le face cand se afla
in negocieri cu un grup de oameni. Situatia din urma este
cunoscutd in mod obisnuit ca vinzare de grup sau vorbire
in fata unui public. Educatia unui vanzator profesionist nu
este completa pand cind acesta nu devine capabil sa con-
vinga atat grupuri de oameni, cit si persoane individuale.
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Abilitatea de a le vorbi grupurilor emanand putere de
convingere este un avantaj nepretuit. Datorita ei, multi
oameni si-au oferit cele mai mari oportunitati. Aceasta
insusire trebuie dezvoltata pe cont propriu, fiind o arté ce
poate fi deprinsd numai prin studiu, efort si experient.
Iatd mai jos cateva exemple concrete.

William Jennings Bryan a iesit din obscuritate, ajungind
pana la o pozitie de importantd nationald, prin faimosul
sau discurs cunoscut sub numele ,,Crucea de Aur rostit
cu ocazia Conventiei Democrate din 1896.

Patrick Henry a patruns in istorie prin celebra replica
»Dati-mi libertate sau dati-mi moarte® din discursul sau
sustinut in timpul Revolutiei Americane. Daca acel dis-
curs nu ar fi existat, este putin probabil ca numele lui
Henry sd mai fi fost retinut de cineva.

Robert Ingersoll a schimbat directia in care se indrepta
teologia prin arta sa oratorica, prin elocinta sa, ca si prin-
tr-un talent extraordinar de a face vanzari citre grupuri
mari de oameni.

Una dintre cele mai grditoare lectii in arta vanzarilor care
a fost scrisa vreodata poate fi gésita intr-o capodopera
shakespeariana: discursul lui Marc Antoniu la inmorman-
tarea lui Iulius Cezar.

John E. Kennedy va fi mereu amintit pentru replica sa
memorabild: ,Nu te intreba ce poate sd faca tara pentru
tine, intreaba-te ce poti face tu pentru tara ta.“

Vanzétorul profesionist are capacitatea de a-i influenta pe
oameni atat prin cuvantul scris, cat si prin viu grai. Elbert
Hubbard a acumulat o micé avere si a izbutit s isi impri-
me numele pe vecie in mintile oamenilor datorita puterii
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de a vinde cuvintele ndscute din condeiul sau. Poate ca
Thomas Paine, prin forta cuvantului scris, a reusit mai
mult decat oricare altul sd fie o sursd de inspiratie pen-
tru Revolutia Americana. Benjamin Franklin s-a impus
in analele istoriei si a lasat o amprenta nepieritoare asu-
pra civilizatiei prin forta de a vinde a scrierilor sale simple
si pitoresti. Abraham Lincoln a atins nemurirea printr-o
singurd cuvantare: Discursul de la Gettysburg — simplu
prin tematicd, pur in compozitie, miscitor pentru cuget.
Albert Schweitzer, filozof, teolog, muzician, medic misi-
onar si laureat al Premiului Nobel pentru Pace, si-a dedi-
cat viata vanzdrii filozofiei proprii: respect fatd de toate
tiintele traitoare si necesitatea celei mai inalte dezvoltari a
potentialului fiecarui individ.

Cezar, Alexandru Macedon, Napoleon, Hitler, Castro si
alte sute de lideri asemenea lor au fost si ei niste vanzitori
profesionisti, insa acestia si-au construit vanzirile in jurul
unor motivatii ddunétoare, opuse celor mai bune intentii
ale civilizatiei. Ei au vAndut si au livrat razboaie - rdzboa-
ie pentru care oamenii au platit cu sange, cu lacrimi si
suferinta. Succesul de duratd este intotdeauna conditionat
de o motivatie sanatoasd. Voi toti, cei care aspirati sa
deveniti maestri ai vanzdrilor, tineti minte acest lucru: nu
vindeti nici pietre, nici serpi, nici sabii.

In acest moment, lumea oferd cea mai mare oportuni-
tate pentru véanzatorii profesionisti din intreaga istorie.
Sunt necesari noi lideri si un nou model de leadership
in aproape toate domeniile de activitate. Aceasta este o
perioadd majora de reconstructie. Este o epocd bogatd in
situatii prielnice pentru vanzatorii profesionisti care au
imaginatia de a-si pune eforturile in slujba unei motivatii
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capabile sa aduca beneficii publicului larg si care isi pot
canaliza intreaga energie citre munca lor.

Privilegiile rasiale sunt pe cale de disparitie. Privilegiile
maselor sunt in plina ascensiune. Tine minte urmatorul
lucru atunci cand alegi o motivatie care sa iti ghideze efor-
turile in vinzari: oamenii trebuie si fie deserviti. Intreaga
Americd se afla la rascrucea progresului, in asteptarea
unui model de leadership capabil si-1 infaptuiascd. Pana
acum, milioane de oameni au fost incetiniti in drumul lor
spre succes de teama si indecizie. Iatd o oportunitate fard
precedent pentru toti aceia care sunt pregatiti sa se adap-
teze unui nou tip de leadership — unul potentat de curajul
de a se dedica servirii celorlalti.

Tehnicile de vanzare agresive, prin presiune, despre care
s-au auzit atat de multe in ultimele decenii, apartin de
acum trecutului. Arivistii vor fi nevoiti sd se dea in laturi
in favoarea celor dispusi sd ofere tot ce e mai bun din grija
fata de semeni, in toate sferele vietii, inclusiv in vanzari.
Liderii de succes ai viitorului - fie cei din vanzari, fie din
alte domenii - trebuie sa faca din Regula de Aur temelia
carierei lor. In viitorul apropiat, intrebarea primordiala va
fi: ,,Cat de multe pot sa le ofer celorlalti pentru a le veni in
ajutor?, iar nu: ,,Cat de mult pot s ma imbogatesc fard sa
ajung la inchisoare?*

O renastere economica de anvergurd a cuprins intreaga
lume. Cine nu poate sd vadd acest lucru este orb — atit
din punct de vedere mintal, cat si moral. Vechea ordi-
ne a lucrurilor si a businessului din industrie a fost deja
spulberata, iar noua ordine ii ia locul rapid. Oamenii
care observd aceastd schimbare si se adapteazd la ea in
mod armonios, fara a se impotrivi, sunt extraordinar de
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intelepti. Ne apropiem de o epocd in care vom vedea cum
spiritele lui Thomas Jefferson, Benjamin Franklin, George
Washington si Abraham Lincoln se reincarneaza in politi-
cd, iar cele ale lui Marshall Field si John Wanamaker rein-
vie in industrie, in afaceri si finante.

Lumea a inceput sa se revolte impotriva opresiunii impuse
de cei avari si lacomi. Spiritul resentimentar nu este ceva
trecator; el va persista pana cand greselile vor fi indrep-
tate. Iar aceste resentimente vor lua avant si vor duce la
organizare. America nu va mai fi din nou martora la spec-
tacolul trist al milioanelor de oameni murind de foame in
mijlocul unei supraabundente, cand existd atat de multe
nevoi. Ne aflim pe marele bulevard care ne va conduce
dincolo de sélbaticia exploatarii umane - si nu vom mai fi
manati sau constransi sd ne cedim drepturile si sd rdma-
nem pe autostrada inapoierii.

In anii din urma4, noi, cei din Statele Unite, ne-am pierdut
capacitatea de a concura. Pentru o lunga perioadd de timp,
am fost capabili sd oferim fara probleme cele mai mari
salarii din lume. Ne aflam in fruntea clasamentului in ceea
ce priveste inventiile si productivitatea muncii. Detineam
o cantitate imensd de resurse naturale si nu eram nevoiti
sa importam prea multe, asa cd aveam toate premisele suc-
cesului: atat autonomie, ct si competitivitate.

Tocmai de aceea, din 1896 si pana prin anii 1970, Unchiul
Sam a avut intotdeauna un surplus comercial. Dar ce ni
s-a intamplat mai apoi?

Am primit o dubla loviturd. In primul rand, din cauza
standardelor ridicate de viatd, ne-am consumat multe
dintre resursele naturale. Minele de hematit Mesabi din
Minnesota, care produceau o mare parte din minereurile



