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capitolul 1

INTRODUCERE

¥ii aceast` carte în mân` deoarece crezi c` te poate ajuta
s` câ[tigi mai mult de pe urma muncii tale – mai mul]i
bani [i mai mult` satisfac]ie personal`. Probabil c`
aceasta nu este prima carte despre vânz`ri pe care o
cite[ti. Sunt [anse s` fi v`zut [i citit o mul]ime de alte
c`r]i din acest domeniu, c`r]i ce promit s` ofere
„secrete”, formule magice, inspira]ie. Probabil c` ai aflat
deja cum s` \]i \ncarci bateriile uitându-te în oglind` în
fiecare diminea]` [i repetându-]i anumite fraze
motivatoare. Cu siguran]` c` ai aflat misterele unor
formule magice care ajut` la construirea unor atitudini
de \nving`tor. ßtii o mul]ime de lucruri despre cum
trebuie [i cum nu trebuie s` gânde[ti, despre gândirea
pozitiv` [i cea negativ`. ßi poate c` e[ti pu]in nedumerit
de unele sfaturi contradictorii pe care le ofer` toate
aceste c`r]i.

Nu vreau s` diminuez cu nimic meritele autorilor,
exper]ilor [i altor oameni cu bune inten]ii care au muncit
pe rupte pentru a scrie toate c`r]ile acelea. Trebuie s`
câ[tige [i ei o pâine.

Dar hai s` privim lucrurile în fa]`. Ceea ce vrei s` afli este
cum s` vinzi \n lumea real` produse [i servicii reale. Iar
majoritatea acelor autori de c`r]i nu prea au vândut
nimic în via]a lor, în afar` de propriile c`r]i. Unii sunt
scriitori profesioni[ti, al]ii sunt exper]i care ofer`
instruire \n vânz`ri. Poate c` unii dintre ei au petrecut
câteva s`pt`mâni sau luni vânzând ceva pân` au g`sit un
domeniu în care se pot descurca mai bine. ßi poate c`
unul dintre ei face, la fiecare doi ani, o vânzare de multe
milioane de dolari în domeniul imobiliar, dar acest tip de
vânzare nu are nimic în comun cu v~nz`rile pe care
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trebuie s` le faci tu \n fiecare zi [i pe care ai vrea s` le
multiplici c~t mai mult.

Aici este problema. Pur [i simplu acei autori [i exper]i \n
instruire nu sunt ni[te vânz`tori la fel ca noi cei care
trebuie s` vindem în fiecare zi pentru a ne câ[tiga pâinea.
Ei nu vând pentru c` trebuie neap`rat s-o fac` pentru a
supravie]ui. Când le cite[ti c`r]ile, totul sun` minunat. ßi
poate c` aceste c`r]i te ajut` \ntr-o oarecare m`sur`,
chiar suficient de mult încât s`-]i amortizezi banii pe care
i-ai dat pe ele. Dar dac` ai s` te gânde[ti serios la toate
acele c`r]i, ai s` în]elegi destul de repede c` ace[ti
scriitori – chiar [i cei mai buni dintre ei – nu sunt
vânz`tori ca noi.

Dar eu sunt un vânz`tor exact ca [i tine. Eu vând
automobile [i camioane. Vând cu am`nuntul ma[ini noi,
nu la mâna a doua. Eu vând doar automobile [i camioane
noi, unul câte unul, fa]` în fa]`, ochi în ochi cu clientul.
Vând unor oameni asem`n`tori celor c`rora le vinzi tu în
fiecare zi. 

Poate c` tu vinzi, de diminea]` pân` seara, ma[ini, haine sau
case, aparatur` casnic` sau mobil` sau orice altceva. ßi
trebuie s` vinzi un num`r suficient de mare de produse
pentru a-]i asigura hrana cea de toate zilele. Iar atunci
când cite[ti aceste c`r]i scrise de exper]i, probabil c` ai
aceea[i senza]ie pe care o am [i eu: ceva lipse[te. Ceea ce
lipse[te, intui]ia ]i-o spune, este implicarea direct` în
problemele noastre, în lumea noastr`. Tipii `ia pur [i
simplu nu au sim]it ce \nseamn` s` fii în tran[ee în fiecare
zi, la fel cum trebuie s` facem noi dac` vrem s` avem de
mâncare [i mâine.

De aceea cartea mea este diferit`. De aceea aceast` carte te
va ajuta într-un fel în care nici o alt` carte n-a f`cut-o
vreodat`. Pentru c` eu sunt pe c~mpul de lupt` în fiecare
zi, la fel ca tine. Eu fac ceea ce faci [i tu. Eu simt ceea ce
sim]i [i tu. Eu vreau ceea ce vrei [i tu. ßi reu[esc s` ob]in
ceea ce vreau. 
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Unii oameni au fost numi]i cei mai grozavi vânz`tori din
lume. Dar ei nu sunt la fel ca noi. Printre cei de felul
nostru, eu sunt cel mai grozav vânz`tor din lume. Nu
trebuie s` m` crezi pe cuvânt. Dac` vrei s` verifici,
arunc` o privire în Guinness Book of World Records,
autoritate de prim` m`rime în lume. 

Caut`-l pe cel mai grozav vânz`tor. Vei afla c` eu sunt acela,
Joe Girard. Sau cite[te articolele despre mine din News-
week, Penthouse [i Woman’s Day [i în vreo duzin` de
alte reviste [i ziare. Se prea poate s` m` fi v`zut într-unul
dintre spectacolele de televiziune la care am fost invitat
în ultimii ani. Întotdeauna sunt prezentat ca fiind CEL
MAI GROZAV VÇNZåTOR DIN LUME. To]i oamenii
aceia nu n`scocesc pove[ti. Ei se informeaz` bine înainte
de a vorbi. Dar dac` tot nu e[ti convins, verific`
sec]iunea de afaceri din orice edi]ie. 

Cum m-am descurcat în vânz`ri de când am început? În
primul an, am vândut 267 de ma[ini. Numai at~t! Chiar
[i în acele vremuri era mai mult decât strictul necesar
traiului zilnic. În acel prim an, am fost probabil cel mai
bun \n vânz`ri dintre to]i colegii mei. În cel de-al
patrulea an de lucru, am vândut 614 automobile [i
camioane (vânz`ri cu am`nuntul). 

Acesta este anul în care am devenit CEL MAI BUN VÂN-
ZåTOR DE AUTOMOBILE ßI CAMIOANE DIN
LUME ÎN SISTEMUL DE VÂNZARE CU
AMåNUNTUL. Iar de atunci, an de an, mi-am p`strat
locul frunta[ crescându-mi \ncas`rile cu mai bine de 10%
pe an, iar în unii ani, chiar [i cu 20%. Am men]inut
cre[terea chiar [i în anii cu recesiune accentuat`,
concedieri [i greve de lung` durat`. 

De fapt, cu cât mergea mai prost economia, cu atât am
muncit mai mult [i mi-a mers mai bine. Am r`mas în
frunte chiar [i atunci când dealerii de ma[ini din zona
Detroit au redus s`pt`mâna de lucru de la [ase la cinci
zile.
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Dup` nou` ani am avut cel mai grozav an al meu. Am avut
venituri totale din comisioane de peste 200.000 de
dolari. Nu sunt mul]i cei care se pot compara cu mine,
cu excep]ia câtorva dintre b`ie]ii aceia care petrec [i c~te
trei ani mituind vreun ministru dintr-o ]ar` str`in`
pentru a le cump`ra avioanele sau rachetele. Dar nu este
genul de vânz`ri de care ne ocup`m eu [i cu tine.

Noi vorbim despre o profesie care folose[te aptitudini [i
instrumente, instruire, experien]` [i practic`. O profesie
care ne aduce o mul]ime de dureri de cap [i frustr`ri,
indiferent de cât de bine ne descurc`m. Dar atunci când
o facem cum trebuie, aceast` meserie ne aduce mai
mult` satisfac]ie financiar` [i emo]ional` decât oricare
alt` munc` din lume. Fac ceea ce fac pentru c` îmi plac
banii, dar [i emo]ia [i satisfac]ia de a ie[i \nving`tor,
mereu [i mereu. 

Poate c` \]i merge deja destul de bine. Poate c` ai o cas`, o
caban` de vacan]`, un iaht [i câteva ma[ini. Dar dac` ai
citit pân` aici, ai f`cut-o pentru c` te gânde[ti c` exist` [i
altceva. ßi ai dreptate. Este vorba \n primul r~nd despre
mândria [i satisfac]ia pe care ar trebui s` le simt` orice
vânz`tor bun. De fapt, cu cât te descurci mai bine, cu
atât ar trebui s` vrei mai mult. ßi dac` te gânde[ti c` ai
destul din toate, atunci nu te descurci chiar a[a de bine
pe cât ai putea, a[a c` cite[te mai departe. 

Sistemul de vânz`ri pe care \l folosesc eu seam`n` mult cu
agricultura unei zone în care diverse culturi cresc la fel
de bine tot timpul anului. Sistemul meu recomand`
multe lucruri care te duc cu gândul la plantarea unor
semin]e. Trebuie s` plantezi semin]e tot timpul [i abia
apoi s` începi s` aduni recolta – tot timpul. Iar de fiecare
dat` când culegi roadele unei vânz`ri, trebuie s` plantezi
semin]ele pentru v~nz`rile viitoare. Planteaz` [i iar
planteaz`, recolteaz` [i iar recolteaz` – tot timpul anului
– sezon dup` sezon. Nu exist` nimic mai fascinant. ç]i
garantez! 
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Dar dac` tu crezi c` nu exist` nimic care s` te ajute s` vinzi
astfel \nc~t s` câ[tigi suficient de mult pentru c` e[ti un
ratat, d`-mi voie s` \]i spun c` eu am fost un ratat înc` [i
mai mare decât ai putea fi tu vreodat`.

În primii 35 de ani ai vie]ii mele am fost cel mai mare ratat
din lume. 

Am fost exmatriculat din liceu. Am fost concediat din 40 de
slujbe diferite. Am rezistat numai 97 de zile în armata
SUA. Nu m-am descurcat nici m`car ca escroc. Am
încercat de dou` ori. Prima dat` m-am ales numai cu o
noapte de groaz` în arestul pentru adolescen]i. A doua
oar` acuza]iile au fost respinse din lips` de probe. Iar
când, în sfâr[it, am intrat într-o afacere care îmi aducea
un venit destul de solid, atunci când am încercat s` m`
extind m-am trezit falit, datorând mai mul]i bani decât
am v`zut vreodat`, deoarece am avut \ncredere \ntr-o
persoan` care nu avea nici un motiv s` fie sincer` cu
mine. 

Despre cum am ajuns de acolo pân` aici poveste[te aceast`
carte. Chiar [i acum fac vânz`ri în fiecare zi. Aceast`
carte nu este scris` de un spectator cu un titlu
extravagant [i cu o mul]ime de diplome, ci de un
vânz`tor care se afl` în prima linie pe frontul v~nz`rilor
în fiecare zi. 

Chiar [i atunci când c`l`toresc prin ]ar`, ca s` sus]in
seminarii pentru al]i vânz`tori, consider c` este vorba tot
de o vânzare deoarece vânz`torii trebuie convin[i c` cel
care le spune ce s` fac` [tie cu adev`rat ce trebuie f`cut
pentru c` lucreaz` efectiv în bran[`. Faptul c` am ajuns
s` fiu recunoscut drept CEL MAI BUN VÂNZåTOR
DIN LUME îmi produce foarte mult` mândrie. Dar sunt
[i mai mândru când primesc scrisori de la vânz`tori care
m-au întâlnit, mi-au ascultat seminariile [i apoi îmi scriu
despre cum am reu[it s` le schimb via]a ajutându-i s` fie
vânz`tori mai buni, mai mul]umi]i [i mai prosperi.
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PO¥I Så CÇßTIGI 
ßI FåRå Så FACI VICTIME 
Pentru un vânz`tor adev`rat nu exist` nimic mai pasionant

decât s` vând`. Este ceva asem`n`tor satisfac]iei unui
atacant de a marca, sau a unui general de a ob]ine
victorii. Cu deosebirea c` atunci când un vânz`tor bun
vinde, nimeni nu pierde. Atât cump`r`torul, cât [i vân-
z`torul câ[tig` dac` vânzarea este bine f`cut`. Confrun-
tarea care conduce la o vânzare este ca un meci sau ca un
r`zboi, numai c` nimeni nu este r`nit, nimeni nu pierde,
toat` lumea câ[tig`. Ce poate fi mai bine decât atât?

Dar procesul care conduce la victorie trebuie început cu
mult timp înainte de a-]i vedea poten]ialul client pentru
prima dat`. ßi continu` mult timp dup` ce clientul
semneaz` contractul, pl`te[te [i pleac` cu achizi]ia sa. 

De fapt, dac` te gânde[ti c` procesul de vânzare se finalizeaz`
când vezi luminile din spate ale ma[inii care pleac`, dup`
cum se spune în aceast` afacere, vei pierde mai multe
vânz`ri decât ai putea visa vreodat`. Dar dac` în]elegi c`
procesul de vânzare poate fi unul continuu, care nu se
sfâr[e[te niciodat`, atunci vei ajunge s` tr`ie[ti vremuri
glorioase. 

O dat` ce sistemul meu de vânzare a \nceput s`-[i arate
roadele, n-a mai trebuit s` caut niciodat` clien]i printre
oamenii care intr` pe u[a show roomului. Nu m` ocup
de “gur`-casc`”. În prezent, to]i clien]ii mei sunt oameni
care m` caut` pentru c` au auzit de mine. Absolut to]i.
Iar din zece vânz`ri pe care le fac, cam 6 sunt c`tre oa-
meni c`rora le-am mai vândut m`car o dat` în trecut. ßi
vorbim despre automobile. Oamenii le schimb` cam la
trei sau patru ani [i chiar mai rar \n cazul celor care
apar]in clasei de mijloc sau clasei muncitoare care
formeaz` majoritatea clientelei mele. 

Dac` tu vinzi haine sau b`utur` sau alte lucruri pe care
oamenii le cump`r` mult mai des, s`-i faci s` revin`
mereu [i mereu este înc` [i mai important. Dar acest
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lucru este mai dificil de realizat în cazul ma[inilor. Prin
urmare, dac` eu \]i pot ar`ta c`i prin care îi fac pe oameni
s` revin` la mine pentru a cump`ra ma[ini, vei [ti c`,
pentru tine, aceasta înseamn` înc` [i mai multe vânz`ri
din acele produse sau servicii pentru care succesul depin-
de, într-o m`sur` [i mai mare, de stabilitatea clien]ilor. 

ç]i garantez c` sistemul meu va func]iona [i pentru tine dac`
îl în]elegi [i îl pui în aplicare cu perseveren]`. Privesc
procesul de vânzare [i clien]ii într-un mod diferit fa]` de
felul cum o f`ceam \n primii ani. Aceasta înseamn` c`
mi-am schimbat atitudinea fa]` de multe aspecte ale
profesiei mele. ßtiu c` exist` o mul]ime de oameni care
vorbesc de importan]a atitudinii. Ei spun c`, dac` \]i
schimbi atitudinea fa]` de ceva pe care-l consider` ei
important, apoi totul va merge [nur pentru tine.
Majoritatea acestor oameni sunt sinceri dar ei nu sunt
acolo, în prima linie, f`când vânz`ri zi de zi, fa]` în fa]`
cu clientul.

S` spunem lucrurilor pe nume! Ac]ion`m în lumea real` [i
este o lume foarte dur`. Orice ai vinde, probabil c` mai
exist` cineva care vinde exact acela[i produs ca [i tine. De
fapt, nu probabil, sigur. Este o lume în care concuren]a
este acerb`. ßi, pe lâng` miile de vânz`tori de automobile
Chevrolet care încearc` s` vând` exact acela[i produs ca [i
mine c`tre aceea[i clien]i, mai exist` sute de mii de
vânz`tori care concureaz` pentru aceea[i bani ai clien]ilor
vânzându-le orice, de la mobil`, case, piscine [i b`rci cu
motor pân` la c`l`torii de vacan]`, educa]ia copiilor sau
conturi de economii. ßi când, în sfâr[it, atragi un client,
el caut` s` te for]eze s` faci ce vrea el la fel cum to]i
vânz`torii încearc` s`-l for]eze pe el, [i nu pentru c` ar fi
un om r`u, ci pentru c` a ajuns s` cread` c` vânz`torii
sunt r`i. Este o profesie foarte dur`, dar dac` opt`m s-o
privim ca pe o profesie cu reguli, standarde [i principii,
poate fi f`cut` astfel \nc~t s` aduc` satisfac]ie atât pe plan
financiar, cât [i emo]ional.
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Primul lucru pe care ar trebui s`-l [tii – dac` nu cumva îl
[tii deja – este acela c` lumea noastr` nu este întotdeauna
pl`cut`. Concuren]a este un joc dur [i fiecare concureaz`
cu fiecare pentru orice î[i dore[te. 

Nu sunt un filozof, dar am aflat asta aproape din ziua în care
m-am n`scut. ßi este unul dintre pu]inele lucruri pe care
le-am înv`]at înaintea vârstei de 35 de ani [i care s-a
dovedit a-mi fi folositor. 

Ceea ce încerc s` \]i spun este c` a[a numi]ii speciali[ti \n
v~nz`ri eviden]iaz` idei de care ori va trebui s` ui]i, ori
va trebui s` le remodelezi înainte s` te ajute s` câ[tigi mai
mul]i bani sau satisfac]ie din vânz`ri.

Este o lume foarte dur`, foarte competitiv`. Dar când spun
asta, nu înseamn` c` trebuie s` în[eli sau s` furi ca s`
supravie]uie[ti. Cite[te cu aten]ie paginile urm`toare [i
vei vedea ce vreau s` spun. Vei afla cum po]i influen]a
oamenii vânzându-le într-un mod adecvat – cel pe care
]i-l propun eu – ca s` te alegi cu banii, dar [i cu prietenia
lor. De fapt, dac` nu le ob]ii pe ambele, banii [i prietenia
lor, nu vei rezista în aceast` afacere pentru mult timp. 

Nu m` în]elege gre[it: când vorbesc de prietenie, nu
vorbesc despre sentimentalismul ipocrit de genul
“iube[te-]i aproapele”. Ce faci cu cei din jurul t`u este
treaba ta. Dar când vei ajunge la capitolul în care vorbesc
despre Legea celor 250, vei în]elege exact ce vreau s`
spun prin prietenie. Ne vom ocupa de atitudinile pe care
clien]ii le au fa]` de vânz`tori [i de importan]a faptului
de a spune adev`rul, ca [i de valoarea anumitor feluri de
minciuni. Dac` nu în]elegi cu cine ai de-a face [i ce le-ar
pl`cea oamenilor s` aud`, nu te vei putea descurca pe
termen lung. Te pot asigura de asta.

Dar înainte de a ajunge la atitudinile clien]ilor, va trebui s`
ne ocup`m de propria noastr` atitudine. Am mai spus c`
am fost un ratat total pân` la v~rsta de 35 de ani [i am s`
descriu suficient de detaliat situa]iile prin care am trecut
încât s` ajungi s` m` comp`time[ti, a[a cum m-am auto-
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comp`timit [i eu. Dar vreau s` \]i spun chiar acum c`
autocomp`timirea este o capcan`. Î]i garanteaz` c` vei
r`mâne un ratat. Autocomp`timirea ucide orice ini]iativ`
care te-ar putea ajuta s` fii câ[tig`tor pe câmpul de lupt`
al vie]ii [i al vânz`rilor. Î]i voi demonstra [i acest lucru.
ßi-]i voi ar`ta cum am ajuns s` m` transform dintr-un
ratat într-un mare câ[tig`tor, CEL MAI BUN
VÇNZåTOR DIN LUME, cum st` scris în celebra carte
care consemneaz` toate recordurile. Am f`cut-o prin
for]ele mele. 

Î]i voi povesti [i î]i voi demonstra cum am f`cut-o. 
Vei fi în m`sur` s` identifici acele ac]iuni ale tale care te

distrug [i cum poate fi schimbat` situa]ia în favoarea ta
pentru a deveni un mare \nving`tor. 

A[a este. Ceea ce trebuie f`cut po]i face doar tu [i doar
pentru tine. Nimeni n-o poate face în locul t`u. Dar cred
c` pot s`-]i ar`t ce am f`cut cu via]a mea – [i de ce am
f`cut – astfel încât s` te ghidez [i pe tine în analiza
persoanei [i a vie]ii tale [i s` înve]i s` transformi
dezavantajele în avantaje, pasivul în activ, e[ecul în
succes, înfrângerea în victorie. 

O dat` ce ai s` ajungi în acel punct, vei avea un pachet de
atitudini fixate în minte. ßtiu c` a[a-zi[ii exper]i î]i spun
s` procedezi invers. Adic` ei î]i ofer` frazele [i atitudinile
pe care ar trebui s` le adop]i [i î]i spun s` ]i le dezvol]i
prin repeti]ie [i practic`. Ei î]i spun s` te autoconvingi
prin repetarea acelor fraze în fiecare diminea]` când te
scoli sau s` le spui în fa]a oglinzii sau altceva asem`n`tor.

CALEA SPRE ATITUDINILE 
SPECIFICE çNVINGåTORILOR 
Dar dac` faci asta f`r` s` [tii de ce [i cum, nu va avea mai

mult` valoare dec~t atingerea unui picior de iepure sau a
altei amulete despre care ai putea crede c` \]i aduce
noroc. Singura cale spre a g`si atitudinile corecte este s`
[tii care sunt cele gre[ite, cum le-ai dobândit [i de ce le
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p`strezi. Te voi lua cu mine de-a lungul pove[tii
atitudinilor mele. ç]i voi povesti despre cele rele [i apoi
depre marea schimbare din via]a mea care m-a condus
spre cele bune. Nu te g~ndi c` m` refer la un moment
magic când m-a atins suflul divin. Schimbarea din via]a
mea s-a întâmplat din motive foarte diferite de divinitate
[i mult mai u[or de în]eles, dup` cum vei descoperi \n
paginile ce urmeaz`.

Nu spun c` a fost u[or s` trec prin ceea ce am trecut, dar
am f`cut-o. ßi dac` eu am putut s-o fac, plecând din
situa]ia în care eram, oricine s-a s`turat s` fie un învins o
poate face. Î]i pot garanta acest lucru. 

Dar primul pas este s`-]i construie[ti, în felul t`u propriu,
atitudinile corecte. Abia apoi vei putea în]elege celelalte
reguli [i componente ale sistemului meu [i de ce ele
func]ioneaz` dac` le aplici adecvat [i consecvent. Legea
celor 250 î]i va ar`ta clar de ce vei dori s` folose[ti
sistemul meu tot timpul. 

Când vom ajunge la folosirea timpului vei în]elege nu doar
lucrurile evidente despre valoarea timpului [i costurile
implicate de irosirea sa, dar [i importan]a faptului de a fi
realist în aprecierea persoanei tale [i a ceea ce e[ti în
stare s` faci, [i cum s` ai grij` de tine pe termen scurt [i
pe termen lung. Atunci când vom ajunge la anumite
aspecte ale ac]iunilor mele voi vorbi, desigur, despre
modul cum vând ma[ini oamenilor. Voi face analogie cu
ceea ce fac vânz`torii din alte domenii. 

Multe lucruri sunt evidente [i ]i le po]i imagina [i singur. 
Când spun c` este esen]ial s` convingi un client s` fac` un

tur demonstrativ cu ma[ina, vei [ti c` asta echivaleaz` cu
vizitarea unei case în domeniul vânz`rilor imobiliare sau
cu probarea unui costum de c`tre client, sau chiar cu
preg`tirea unei mese în cazul în care vinzi un set complet
de ustensile de buc`t`rie. Pe vremuri, vânz`torii care
vindeau aspiratoare din u[` în u[`, obi[nuiau s` arunce
praf [i mizerii pe podea [i apoi s` le adune cu aspiratorul
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pentru a demonstra cât de bine func]ioneaz`. Vânz`torii
de la firma The Club Aluminum preg`tesc m~ncare
pentru clien]i când le prezint` setul lor de buc`t`rie. Un
vânz`tor de saltele invit` clientul s` încerce una
lungindu-se pe ea. Acestea sunt, în mod evident, ac]iuni
echivalente unui tur demonstrativ cu un automobil
Chevrolet nou. 

Orice a[ face [i a[ spune în leg`tur` cu vânzarea ma[inilor
exist` aproape întotdeauna o ac]iune echivalent` \n
vânz`rile din orice alt domeniu. Poate c` un vânz`tor de
asigur`ri de via]`, nu te poate conduce s` vezi propriile
tale funeralii dar el te va convinge s` vorbe[ti despre
so]ia [i copiii t`i [i poate s` sco]i fotografiile lor [i s` le ]ii
pe mas` în timp ce el î]i vorbe[te. Aceasta î]i poate
aminti al naibii de bine c` n-o s` tr`ie[ti ve[nic [i poate fi
tot ce-i trebuie agentului de asigur`ri. Este tot un fel de
tur demonstrativ.

De aici încolo, te voi conduce pas cu pas pe drumul pe care
eu l-am descoperit [i l-am parcurs de la situa]ia de învins
la cea de \nving`tor. Î]i voi ar`ta cum mi-am construit eu
atitudini de \nving`tor [i cum aceste atitudini m-au
condus la dezvoltarea sistemului meu de v~nzare. ßi nu
uita un lucru: aceste atitudini [i acest sistem m-au f`cut
CEL MAI BUN VÇNZåTOR DIN LUME.
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capitolul 2

SFÂRßITUL UNUI çNVINS, 
NAßTEREA UNUI
çNVINGåTOR

Cineva mi-a spus odat` c` sunt un vânz`tor înn`scut. D`-mi
voie s` spun c` nu este adev`rat. Unii vânz`tori, poate

chiar majoritatea, pot avea calit`]i înn`scute. Dar eu nu
sunt un vânz`tor înn`scut. Mi-am dezvoltat calit`]i de
vânz`tor [i am f`cut-o singur. Iar dac` eu am putut s-o fac,
pornind din situa]ia în care am fost, atunci oricine poate.
Cite[te cu aten]ie \n continuare [i vei vedea curând ce
vreau s` spun.

Mul]i oameni s-au n`scut \n s`r`cie, dar eu m-am n`scut
într-un soi de s`r`cie mai special` în suburbia de est a
ora[ului Detroit. În acele timpuri, era un cartier pe care
l-a[ putea numi italian, dar pe care eu prefer s` îl numesc
sicilian deoarece pentru mine este o mare diferen]` între
cei doi termeni. Sunt mândru s` fiu sicilian, de[i o
mul]ime de oameni, incluzându-i pe cei din alte regiuni
ale Italiei, se delimiteaz` de noi [i încearc` s` pretind` c`
to]i am fi n`scu]i într-un fel de sindicat al crimei.
Mândria mea puternic` m-a împins într-o mul]ime de
necazuri în tinere]ea mea [i chiar [i în anii din urm`.
Eram gata s` m` bat cu oricine îmi adresa vreo porecl`
cu tent` etnic`. ßtiu c` fiecare are propriile prejudec`]i,
dar nu am suportat niciodat` prejudec`]ile îndreptate
împotriva mea [i am spart multe nasuri când mi-au fost
strigate denumiri zeflemitoare.

Prima cas` de care îmi amintesc avea dou` apartamente iar
noi locuiam în cel de la etaj. Casa era situat` peste drum
de un depozit de c`rbuni. Poate te g~nde[ti c` nu este
prea dr`gu] s` locuie[ti vizavi de un depozit de c`rbuni.
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Dar exista [i un avantaj. Când vremea era foarte rea pe
timp de iarn` [i casa devenea o ghe]`rie, fratele meu mai
mare, Jim, [i cu mine traversam strada iar eu m` târam
pe sub gard [i aruncam buc`]i de c`rbune fratelui meu
care îi punea într-un sac de pânz`. Apoi târam sacul acas`
[i puneam c`rbunii în sob`. Uneori, asta-i tot ce aveam
s` punem pe foc, a[a ca nu ne-a deranjat niciodat` gândul
c` acel c`rbune apar]inea altcuiva. Aceasta era lumea în
care m-am n`scut.

Soba era în pivni]`, dar îmi amintesc de pivni]` din alt
motiv. Acolo era locul favorit al tat`lui meu ca s` m`
bat`. ßi m-a b`tut de când îmi pot aduce aminte.
B`nuiesc c` eram la fel de bun sau r`u ca majoritatea
pu[tilor, f`r` nimic special. A[a c` n-am [tiut niciodat`
de ce m` b`tea pe mine [i nu pe fratele meu sau pe cele
dou` surori ale mele. Dar a[a f`cea. De cele mai multe
ori, c~nd m` ducea acolo jos, m` lega de o conduct` [i
apoi m` b`tea cu o curea mare pe care o folosea ca s`-[i
ascut` briciul. De fiecare dat` când vreunul din copii
f`cea zgomot sau altceva, eu o încasam. Acolo în pivni]`,
m` lovea [i urla la mine: Nu e[ti bun de nimic, n-o s` se
aleag` niciodat` nimic de tine, o s` ajungi la pu[c`rie – [i
altele de felul `sta. ßi niciodat` nu reu[eam s` în]eleg de
ce îi c`[una pe mine, dar nu s-a oprit niciodat` cât timp
am tr`it în casa lui.

Uneori, fugeam la distan]` de câteva str`zi unde se g`sea un
triaj de cale ferat` a[ezat lâng` râu [i m` ascundeam în
vagoane. Câteodat` chiar dormeam pe podeaua acoperit`
cu paie a vreunui vagon de marf`. Iar când m` întorceam
acas`, tata m` b`tea iar [i îmi spunea c` nu sunt [i nu voi
fi niciodat` bun de nimic [i o s` sfâr[esc în Jacktown (a[a
numeam noi închisoarea din Jackson, Michigan, unde î[i
f`ceau veacul o gr`mad` de b`ie]i din cartier).

Vreau s` \]i spun un lucru. Când cre[ti într-o cas` unde tat`l
este un tiran [i î]i spune c` nu e[ti bun de nimic înc` din
primii ani de via]` de care î]i po]i aminti, iar în timpul
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`sta te bate de te rupe, vei începe s-o crezi. În fond, n-ai
decât un tat`, singura autoritate pe care o cuno[ti [i
trebuie c` are dreptate. 

Dup` o vreme, am început s`-l cred, de[i mama obi[nuia s`
coboare în pivni]` dup` ce o \ncasam [i s`-mi spun` c`
eram de fapt un b`iat bun. B`nuiesc c` acest lucru m-a
ajutat pu]in, dar nu era ea [eful, a[a c` oricât o iubeam,
tot credeam c` nu sunt bun de nimic [i c` n-o s` valorez
niciodat` nici cât o ceap` degerat`. Am crezut asta mult
timp [i are mare leg`tur` cu ceea ce mi s-a întâmplat [i
cu ce am f`cut în cea mai mare parte a vie]ii mele.

Am încercat s`-mi imaginez ce l-a f`cut pe tata s` m`
urasc`, s` \mi caute ceart` [i s` se descarce pe mine în
felul `sta tot timpul. El a venit din Sicilia pe când era
tân`r, nu avea educa]ie, practic era analfabet [i foarte
s`rac. Tat`l lui a fost un tiran care îl blestema [i-l b`tea.
Tata avea 25 de ani când s-a însurat cu mama. Ea avea
cincisprezece ani, iar mama ei n-a fost prea fericit` s`-[i
m`rite fiica cu tat`l meu. Nimeni nu mi-a povestit
niciodat` ce s-a întâmplat în acele zile, dar s-a pornit o
vrajb` între tat`l meu [i soacra lui care nu s-a mai sfâr[it
cât timp a tr`it el. Tata nu ne l`sa pe nici unul dintre
noi, inclusiv pe mama, s` avem vreo leg`tur` cu bunica,
chiar [i atunci când tr`ia în aceea[i cas` cu noi. Mama
obi[nuia s` se strecoare uneori în pivni]` [i s` vorbeasc`
cu ea printr-un perete desp`r]itor. ßi eu o vizitam pentru
c` eram foarte apropia]i, poate din cauza aversiunii tatei
fa]` de noi. Ori de câte ori tata m` prindea la inamica sa,
începeau din nou b`t`ile, urletele [i blestemele.

Poate c` te întrebi ce leg`tur` este între toate acestea [i
vânz`ri. Ei bine, are mult` leg`tur` cu felul în care î]i
intr` în cap atitudinile. Iar mie mi-a intrat în cap c` nu
eram bun de nimic [i c` n-o s` valorez niciodat` nici cât
o ceap` degerat`. Credeam asta [i eram pe cale s`
dovedesc c` tata avea dreptate. În fond, se presupune c`
trebuie s`-l respec]i pe tat`l t`u [i s` i te supui. Dar mai
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era o atitudine plantat` în mine dup` atâtea b`t`i [i
blesteme. Era un sim]`mânt de furie s`lbatic` împotriva
tatei [i s~mburele unei dorin]e de a-i dovedi c` se în[ela,
astfel încât s` ajung` s` m` iubeasc` la fel ca pe fratele [i
surorile mele. Uneori ac]iona una dintre atitudini, alteori
cealalt`, iar uneori se anulau una pe alta. 

Tata nu era niciodat` capabil s`-[i g`seasc` de lucru pentru
perioade suficient de \ndelungate. În fond, era perioada
Marii Crize, noi eram doar ni[te sicilieni în Detroit, iar
el n-avea nici o meserie. De cele mai multe ori era
repede concediat [i tr`iam din ajutorul de [omaj. Cam
singurele vremuri bune de care îmi pot aminti erau în
jurul Cr`ciunului când o organiza]ie local` de caritate ne
trimitea o cutie cu juc`rii pe care le donau cet`]enii.
Cele mai multe erau folosite [i reparate, dar le primeam
plini de emo]ie. ßi mai bun era cuponul pe care ni-l
d`deau [i pe care-l puteam schimba pentru o pereche de
pantofi noi. Asta era mare lucru pentru mine în
vremurile acelea.

Pe când aveam în jur de opt ani, am început s` lucrez. La
câteva str`zi distan]` de casa noastr` erau o mul]ime de
fabrici. Era o fabric` de cauciucuri lâng` râu, mai era o
fabric` mare de ma[ini de g`tit, ni[te fabrici de mobil` [i
alte câteva. De-a lungul str`zii East Jefferson, în
apropiere de aceste fabrici, erau cârciumi pentru
muncitori. Mi-am construit o cutie pentru lustruit
pantofi, am f`cut rost de ni[te perii [i plu[ de lustruit
(nu-mi amintesc de unde am luat banii pentru ele) [i
lustruiam pantofii în cârciumile acelea. 

Dac` tu crezi c` ai câ[tigat bani muncind din greu, d`-mi
voie s`-]i spun c` a sta ghemuit pe podelele unor
cârciumi puturoase lustruind pantofi pentru câ]iva b`nu]i
întrece orice ai fi f`cut tu. Începeam dup`-amiaza când
terminam [coala [i fabricile î[i închideau por]ile. Intram
în toate cârciumile în[irate de-a lungul str`zii Jefferson
pe o distan]` de un kilometru [i jum`tate, iar apoi m`
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