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11..  

JJOOCCUULL  VVÂÂNNZZååRRIIII  DDIINN
IINNTTEERRIIOORR

Vizualizeaz` ceea ce î]i dore[ti. Prive[te acel lucru cu ochii
min]ii, simte-l, crede în el. F`-]i în minte un plan detaliat [i apoi
începe s` construie[ti.

– ROBERT COLLIER

NNimic nu se mi[c` dac` nu au loc vânz`ri. Vânz`torii sunt
printre cei mai importan]i oameni din societate. F`r`

vânz`ri toat` societatea noastr` s-ar bloca.
Singurele creatoare reale de bun`stare într-o societate

sunt companiile. Ele furnizeaz` produse sau servicii.
Creeaz` profit [i bun`stare. Ele pl`tesc salariile [i benefi-
ciile. Buna func]ionare a comunit`]ii de afaceri din orice
ora[ sau na]iune este factorul-cheie pentru cre[terea cali-
t`]ii vie]ii [i standardului de trai al oamenilor din acea zon`
geografic`.

EEßßTTII  IIMMPPOORRTTAANNTT

Vânz`torii sunt printre cei mai importan]i oameni din
orice companie. F`r` vânz`ri, cele mai mari [i mai sofis-
ticate întreprinderi dau faliment. Vânz`rile sunt ca scânteia
bujiei pentru motorul unei întreprinderi libere. Exist` o
rela]ie direct` între succesul comunit`]ii de vânz`ri [i suc-
cesul unei \ntregi regiuni. Cu cât este mai alert nivelul
vânz`rilor, cu atât are mai mult succes [i este mai pro-
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fitabil sectorul economic sau zona geografic` corespun-
z`toare. 

Activitatea de vânz`ri furnizeaz` fonduri pentru [coli,
spitale, ac]iuni de caritate private sau publice, biblioteci,
parcuri [i toate acele lucruri bune care sunt vitale pentru
standardul nostru de via]`. Activitatea de vânz`ri – prin
profiturile [i impozitele pl`tite de companiile de succes –
furnizeaz` fonduri pentru organismele guvernamentale de
la toate nivelurile, pentru tot felul de ajutoare sociale,
aloca]ii de [omaj, sisteme de s`n`tate [i alte beneficii.
Vânz`torii sunt esen]iali pentru modul nostru de via]`.

VVâânnzz`̀ttoorriiii  ssuunntt  cceeii  ccaarree  sscchhiimmbb`̀  lluuccrruurriillee  [[ii
ddeetteerrmmiinn`̀  pprrooggrreessuull

Pre[edintele Calvin Coolidge a spus odat`: „Sarcina
Americii este s` fac` afaceri”. Dac` parcurgi unul din zia-
rele importante ca Wall Street Journal [i Investor’s Busi-
ness Daily sau revistele principale de afaceri ca Forbes,
Fortune, Business Week, Inc., Business 2.0, Wired [i Fast
Company, aproape orice articol are leg`tur` cu vânz`rile.
Toate informa]iile financiare, incluzând pre]urile ac]iu-
nilor, obliga]iunilor [i m`rfurilor, ca [i ratele dobânzilor,
au leg`tur` cu nivelul vânz`rilor. În calitate de vânz`tor
profesionist e[ti unul dintre cei care „schimb` lucrurile [i
determin` progresul” societ`]ii noastre. Singura întrebare
care se pune este cât de bine te descurci cu vânz`rile?

Mul]i ani vânz`rile au fost considerate o ocupa]ie de
mâna a doua. Mul]i oameni se sim]eau jena]i s` spun` c` se
ocup` de vânz`ri. Exista o aversiune general` contra vân-
z`torilor. Recent, pre[edintele unei companii ce face parte
din topul Fortune 500, i-a spus unui jurnalist: „În com-
pania noastr` consider`m vânz`rile ca fiind partea sordid` a
afacerii”.
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CCeellee  mmaaii  bbuunnee  ccoommppaanniiii
Aceast` atitudine se schimb` rapid. Ast`zi, companiile

cu cel mai mult succes sunt cele care au cei mai buni
profesioni[ti în vânz`ri. Cele de rangul doi au profesioni[ti
de vânz`ri de mâna a doua, iar cele de rangul trei sunt pe
cale s` dea faliment. Companiile cu cel mai mare succes
din lume sunt toate ni[te superbe organiza]ii de vânz`ri.

Sute de universit`]i ofer` acum cursuri de vânz`ri
profesioniste ceea ce reprezint` o mare schimbare fa]` de
acum câ]iva ani. Mul]i tineri ies de pe b`ncile facult`]ii [i
caut` imediat posturi în vânz`ri la marile companii. Cei
mai mul]i manageri ai companiilor din topul Fortune 500
provin din compartimentele de vânz`ri, comparativ cu alte
compartimente ale companiilor.

CCeeii  mmaaii  mmuull]]ii  mmaannaaggeerrii  aaii  ccoommppaanniiiilloorr  ddiinn  ttooppuull
FFoorrttuunnee  550000  pprroovviinn  ddiinn  ccoommppaarrttiimmeenntteellee  ddee  vvâânn--
zz`̀rrii,,  ccoommppaarraattiivv  ccuu  aallttee  ccoommppaarrttiimmeennttee  aallee  ccoomm--
ppaanniiiilloorr..

Cea mai puternic` femeie din America este \n momen-
tul \n care scriu aceste rânduri, Carly Fiorena, pre[edinte
[i director general al companiei Hewlett Packard. Dup` ce
a ob]inut o diplom` în istorie medieval` la Stanford, s-a
angajat la AT&T în vânz`ri [i [i-a croit drum spre vârful
ierarhiei. Pat Mulcahy, pre[edinta companiei Xerox, [i-a
croit drum spre vârf pornind tot din vânz`ri. Multe com-
panii de succes din lume sunt conduse de fo[ti vânz`tori. 

VVeenniitt  ssuuppeerriioorr  [[ii  oo  sslluujjbb`̀  ssiigguurr`̀
Po]i fi mândru dac` e[ti un profesionist în vânz`ri.

Abilitatea ta de a vinde î]i poate aduce venituri uria[e [i o
slujb` sigur` pe via]`. Indiferent ce schimb`ri au loc în
economie, va fi nevoie întotdeauna de buni profesioni[ti în
vânz`ri. Indiferent de num`rul companiilor sau sectoarelor
economice care se perimeaz` sau dau faliment, vânz`torii
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buni vor fi întotdeauna c`uta]i. Dac` devii excelent în
vânz`ri, po]i realiza orice obiectiv financiar pe care ]i-l
stabile[ti.

ßaptezeci [i patru de procente dintre cei care au deve-
nit milionari în America prin munc` proprie sunt între-
prinz`tori care [i-au pus pe picioare [i [i-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 c`-i pot asigura o calitate mai bun`
decât concuren]a [i [i-au pus pe picioare propria afacere.
Ca întreprinz`tor, cea mai important` abilitate pentru
succes este priceperea de a vinde. Orice alte calit`]i pot fi
ob]inute angajând personal. Dar capacitatea de a vinde este
factorul determinant pentru succesul sau e[ecul unei
companii.

Cinci la sut` dintre americanii care au devenit milionari
prin munc` proprie sunt vânz`tori care au lucrat toat`
via]a ca angaja]i. Profesioni[tii în vânz`ri sunt ast`zi printre
persoanele cele mai bine pl`tite din America câ[tigând,
adeseori, mai mult decât doctori, avoca]i, arhitec]i [i alte
persoane cu o înalt` educa]ie universitar`.

Vânz`rile sunt o profesie aduc`toare de venituri bune.
În vânz`ri nu exist` plafon al veniturilor. Dac` e[ti preg`tit
corespunz`tor, ai aptitudini [i vinzi produsul potrivit pe
pia]a potrivit`, nu exist` nici o limit` pentru banii pe care
po]i s`-i câ[tigi. Vânz`rile sunt singurul domeniu dintr-o
economie liber` unde po]i porni cu pu]ine abilit`]i [i
pu]in` preg`tire, po]i s` provii din orice mediu [i s`
reu[e[ti s`-]i faci o via]` frumoas` într-un interval de nu
mai mult de 3-12 luni.

RREEGGUULLAA  8800//2200  ÎÎNN  VVÂÂNNZZååRRII

Când am început s` m` ocup de vânz`ri, cineva mi-a
vorbit despre principiul lui Pareto, cunoscut [i sub numele
de regula 80/20. Acea persoan` mi-a spus: „20% dintre
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cei mai buni vânz`tori câ[tig` 80% din totalul banilor
ob]inu]i din vânz`ri, în timp ce restul de 80% dintre
vânz`tori câ[tig` doar 20% din ace[ti bani”.

Hei! Eram tân`r [i asta mi-a deschis ochii cu adev`rat.
Am luat imediat decizia s` ajung printre cei 20% din vârful
ierarhiei. Mai târziu, mi-am dat seama c` aceasta a fost
decizia care mi-a imprimat unul dintre cele mai puternice
impulsuri [i s-a dovedit punctul de cotitur` al vie]ii mele. 

Înc` o dat`, 20 de procente dintre profesioni[tii \n vân-
z`ri fac 80 de procente din vânz`ri [i câ[tig` 80 % din
bani. Ceilal]i 80% din vânz`tori câ[tig` doar 20% din veni-
turi. Misiunea ta este s` decizi c` vrei s` faci parte dintre
cei 20% din vârf [i apoi s` înve]i cum s` ajungi acolo.

Principiul lui Pareto se aplic` [i pentru cei ce se \nscriu
\n cele 20 de procente din vârf, adic` 20% dintre cei mai
buni vânz`tori, ceea ce echivaleaz` cu faptul c` 4 procente
dintre to]i vânz`torii câ[tig` 80% din veniturile celor mai
buni 20%. Hei! La urma urmei asta înseamn` c` în fiecare
mare echip` de vânz`ri, 4 sau 5 oameni dintr-o sut`
realizeaz` atâtea vânz`ri [i venituri cât realizeaz` to]i
ceilal]i la un loc.

FF`̀rr`̀  ggrriijjaa  bbaanniilloorr
Exist` un motiv foarte întemeiat s` vrei s` ajungi în

topul celor 20 de procente [i, mai târziu, în topul celor 4
procente: ajuns acolo nu va mai trebui s`-]i faci niciodat`
probleme din cauza banilor sau a siguran]ei slujbei. Nu vei
avea niciodat` insomnii pentru c` nu-]i g`se[ti de lucru.
Oamenii care fac parte din cele 20 de procente din vârf
sunt unii dintre cei mai ferici]i. 

Pe de alt` parte, oamenii care se situeaz` în celelalte 80
de procente î[i fac mereu griji din cauza banilor. Una
dintre marile tragedii ale societ`]ii americane, cea mai
bogat` din istoria uman`, este c` cei mai mul]i dintre
oameni sunt îngrijora]i în majoritatea timpului pentru c`
nu dispun de suficiente venituri. Ei se trezesc diminea]a
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gândindu-se la problemele lor financiare. Se gândesc toat`
ziua la cât de pu]in câ[tig`. Când ajung acas` seara, ei
vorbesc despre bani [i adesea se ceart` din cauza banilor [i
comenteaz` cu nervozitate despre cât de mult cost` totul.
Acesta nu este un mod prea fericit de a tr`i.

CCeeii  mmaaii  bbuunnii  pprrooffeessiioonnii[[ttii  
ddiinn  vvâânnzz`̀rrii  ccââ[[ttiigg`̀  ssuubbssttaann]]iiaall  

Profesioni[tii care fac parte din cele 20 de procente din
vârf câ[tig` în medie, de [aisprezece ori venitul mediu al
vânz`torilor care se \nscriu în celelalte 80 de procente.
Cei care fac parte din primele 4 procente din vârf câ[tig`,
în medie, de [aisprezece ori venitul celor din primele 20
de procente. Este într-adev`r uluitor!

O mare companie american` de asigur`ri a verificat
aplicabilitatea regulii 80/20 în cazul celor câtorva mii de
agen]i de asigur`ri din toat` ]ara. S-a descoperit repede c`
existau agen]i independen]i care vindeau [i câ[tigau fiecare
mai mult decât al]i 20-30 de agen]i lua]i la un loc, oameni
instrui]i [i angaja]i s` lucreze cu program întreg, cu toate
c` to]i vindeau acelea[i produse, acelora[i tipuri de oa-
meni, la acelea[i pre]uri, folosind birouri cu dot`ri asem`-
n`toare [i în acelea[i condi]ii de concuren]`.

În acela[i an, am ]inut seminarii în fa]a a dou` grupuri
de elit` din dou` sectoare diferite. Persoanele din aceste
dou` sectoare începuser` toate în strad` [i telefonând la
numere g`site în ziare sau în Pagini Aurii. To]i lucrau doar
pe comision [i f`ceau vânz`ri individuale, nu repetate.
Venitul mediu anual al acestor vânz`tori din cele dou`
grupuri de elit` era respectiv 833.000$ [i 850.000$. Unii
dintre cei mai buni din aceste grupuri câ[tigau mai multe
milioane de dolari pe an doar din comision!

Prin urmare, scopul t`u trebuie s` fie acela de a face
parte din cele 20 de procente de vârf, apoi din primele 10
procente, apoi din primele 4 procente [.a.m.d. Scopul
acestei c`r]i este s` te ajute s` ajungi \n vârf; s` te conduc`
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de la orice situa]ie prezent` la orice ]i-ai propune s` ob]ii
în viitor; s` te ajute s` ajungi printre cei mai bine pl`ti]i
oameni din sectorul t`u de activitate. 

SSttrraatteeggiiaa  mmiiccuulluuii  aavvaannttaajj  ccââ[[ttiigg`̀ttoorr
Dac` cei mai buni 20% dintre profesioni[tii în vânz`ri

ai unui sector economic câ[tig` 80% din venituri [i cele
mai bune 20% dintre companiile unui sector economic
câ[tig` 80% din profituri, atunci care sunt factorii care
deosebesc ace[ti indivizi [i aceste companii f`când posibile
asemenea diferen]e incredibile de câ[tig? Concluzia este c`
ei [i-au pus la punct o strategie care le ofer` un mic
avantaj fa]` de ceilal]i din sectorul lor de activitate.

Acest concept al micului avantaj câ[tig`tor este una din-
tre cele mai importante idei de management [i vânz`ri ale
secolului XXI. Acest principiu sun` astfel: „Deosebiri mici
de abilitate pot conduce la deosebiri enorme \ntre rezulta-
te”. Diferen]a între cei cu realiz`ri de vârf [i cei cu reali-
z`ri medii sau mediocre nu const` într-o enorm` deosebire
de talent sau capacitate. Adesea, este vorba de detalii, dar
aplicate bine [i perseverent, iar`[i [i iar`[i.

CCââ[[ttiigg`̀  llaa  ddiiffeerreenn]]`̀  ddee  uunn  ccaapp  
Dac` un cal alearg` într-o curs` [i câ[tig` la diferen]` de

doar o lungime de cap, el va ob]ine un premiu de zece ori
mai mare decât calul care ajunge imediat în urma sa. Se
pune întrebarea: Este calul care a câ[tigat la diferen]` de
un cap de zece ori mai rapid decât cel care a terminat cur-
sa imediat în urma lui? Este el cu 10 procente mai rapid?
Nu. El este mai rapid doar cât s`-[i dep`[easc` concurentul
cu un cap, dar aceasta se traduce printr-un premiu mai
mare cu 1000 de procente.

Dac` un vânz`tor încheie o vânzare pe o pia]` foarte
competitiv`, înseamn` aceasta c` el este de zece ori mai
bun decât un alt vânz`tor care a ratat vânzarea? Desigur c`
nu! Uneori este vorba doar de un mic detaliu tehnic care-l
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face pe client s` cumpere de la o persoan` în loc de alta.
Fapt este c` vânz`torul care a realizat vânzarea poate fi
doar cu „un cap” mai bun decât cel care a pierdut-o.

Vânz`torii sunt dezavantaja]i fa]` de cai. Pentru ei nu
exist` nici un premiu de consolare. Chiar dac` un cal
sose[te pe locul doi sau trei, el tot câ[tig` ceva. çn vânz`ri,
„câ[tig`torul ia tot”. Cel care a pierdut vânzarea nu ia
nimic, indiferent câte ore a investit pentru realizarea
vânz`rii.

CCaauutt`̀  ss`̀  ddeevviiii  uunn  ppiicc  mmaaii  bbuunn  
În vânz`ri, este suficient s` fii doar un pic mai bun [i

mai deosebit în fiecare etap`-cheie a vânz`rii pentru a acu-
mula o diferen]` extraordinar` de venit. Efortul de a-]i
cre[te cu doar 3 sau 4 procente aptitudinile sau compo-
nentele poate s` se dovedeasc` strategia câ[tig`toare. Te
poate propulsa în cele 20 de procente din vârf [i apoi, în
primele 10 procente.

ÎÎnn  vvâânnzz`̀rrii,,  ttrreebbuuiiee  ss`̀  ffiiii  ddooaarr  uunn  ppiicc  mmaaii  bbuunn  [[ii  mmaaii
ddeeoosseebbiitt  îînn  ffiieeccaarree  eettaapp`̀--cchheeiiee  aa  vvâânnzz`̀rriiii  ppeennttrruu  aa
aaccuummuullaa  oo  ddiiffeerreenn]]`̀  eexxttrraaoorrddiinnaarr`̀  ddee  vveenniitt..

Odat` ce faci efortul de a ob]ine acest mic avans, el
continu` s` creasc` de la sine ca dobânda cu capitalizare. La
început te deta[ezi câte pu]in de mul]ime. Folosind aptitu-
dinile suplimentare, devii din ce în ce mai bun. Cu cât
devii mai bun, cu atât ob]ii rezultate mai bune. Curând te
vei deta[a din mul]ime tot mai mult. În câ]iva ani, sau chiar
în câteva luni, vei putea câ[tiga de cinci sau de zece ori mai
mult decât cei care au performan]e de nivel mediu.

CCaarraacctteerriissttiicciillee  vvâânnzz`̀ttoorriilloorr  ddee  vvâârrff
Exist` anumite caracteristici care-i deosebesc pe vânz`-

torii de succes de cei cu realiz`ri medii. Aceste calit`]i au
fost identificate de-a lungul anilor prin interviuri, sondaje [i
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cercetare am`nun]it`. ßtim, de asemenea, dou` lucruri.
Primul este c` nimeni nu se na[te cu aceste calit`]i. Al doi-
lea, toate aceste calit`]i se pot dezvolta prin exerci]iu. ßi tu
po]i s`-]i dezvol]i aceste caracteristici care \]i pot garanta
ob]inerea unui standard superior de via]`.

Se credea odat` c` oamenii au succes dac` provin dintr-un
mediu familial propice, dac` au educa]ia corespunz`toare,
rela]iile necesare, note bune la [coal` sau al]i factori m`sura-
bili. Dar cercet`torii au descoperit c` existau oameni care
porniser` f`r` s` fi avut vreunul dintre avantajele men]ionate
mai sus [i totu[i ajunseser` printre cei cu cel mai mare succes
în profesia lor.

PPoo]]ii  ss`̀  îînncceeppii  ddee  llaa  zzeerroo
Una dintre cele mai bune dovezi în acest sens este nu-

m`rul mare de emigran]i care sosesc în Statele Unite ale
Americii cu bani pu]ini, f`r` rela]ii, f`r` a avea o educa]ie
deosebit` sau diplome universitare, cu cuno[tin]e limitate
de limba englez` [i cu alte dezavantaje imaginabile [i, cum-
va, reu[esc în câ]iva ani s` dep`[easc` toate dificult`]ile [i
s` devin` lideri în domeniul lor de activitate.

Cu ocazia seminariilor mele, întâlnesc mereu b`rba]i [i
femei din toat` lumea care au venit în Statele Unite ale
Americii f`r` s` posede nimic [i care sunt acum profesio-
ni[ti de frunte în vânz`ri, foarte bine pl`ti]i [i chiar milio-
nari; oameni care au reu[it prin propria lor munc`. În fie-
care caz, motivele au mai mult` leg`tur` cu ceea ce se
întâmpl` în interiorul lor decât cu ceea ce se întâmpl` în
exterior.

SSuucccceessuull  \\nncceeppee  îînn  mmiinnttee
Deosebirea const` în ceea ce se petrece în mintea unei

persoane. Cu câ]iva ani în urm`, Universitatea Harvard a
desf`[urat un studiu printre 16 mii de vânz`tori [i a
identificat calit`]ile esen]iale care conduc la succes sau e[ec
în vânz`ri [i toate s-au dovedit [i de natur` psihologic`.
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P`strând to]i ceilal]i factori constan]i, o persoan` poate
ob]ine succesul dac` are anumite tr`s`turi psihologice. Da-
c` î]i dezvol]i la nivel mental aceste calit`]i, ele pot forma
funda]ia succesului t`u în vânz`ri.

Dac` vrei s` [tii cât de înalt` va fi o cl`dire, te ui]i cât
de adânc` este funda]ia. Cu cât funda]ia este mai adânc`,
cu atât cl`direa va fi mai înalt`. În mod asem`n`tor, cu cât
mai profund` este funda]ia ta de cuno[tin]e [i calit`]i, cu
atât va fi mai grozav` via]a pe care vei fi capabil s` ]i-o
construie[ti.

Odat` ce ]i-ai construit funda]ia [i ai devenit un exce-
lent profesionist în vânz`ri, po]i ajunge oriunde [i po]i
realiza orice. ßi nu uita c`-]i po]i consolida mereu funda]ia.

FFoolloossee[[ttee--]]ii  mmaaii  bbiinnee  ppootteenn]]iiaalluull
Un vânz`tor cu realiz`ri medii î[i folose[te doar un mic

procent din poten]ialul s`u de eficien]` în vânz`ri. Se
estimeaz` c` omul mediu, în general, nu-[i folose[te
niciodat` mai mult de 10% din poten]ialul s`u. Aceasta
înseamn` c` orice persoan` dispune de înc` 90% sau mai
mult din poten]ial. Numai atunci când vei înv`]a s`
folose[ti mai mult din aceste 90 de procente din
poten]ialul t`u, vei putea s` avansezi pân` la categoriile
superioare de venit.

UUrrmmeeaazz`̀--ii  ppee  lliiddeerrii  
Dac` scopul t`u este s` ajungi în primele 10 procente

ale vânz`torilor din domeniul t`u de activitate, primul
lucru pe care trebuie s`-l faci este s` afli cine sunt cei care
fac parte deja din aceste zece procente. În loc s` urmezi
gloata, adic` pe cei cu realiz`ri medii, urmeaz`-i pe lideri.
Compar`-te cu cei din vârf. Nu uita, nimeni nu este mai
bun decât tine [i nimeni nu este mai de[tept decât tine.
Dac` cineva are realiz`ri mai bune decât tine, aceasta
înseamn` doar c` persoana respectiv` a descoperit înaintea
ta rela]ia cauz`-efect în procesul vânz`rii.
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Filozoful britanic Bertrand Russel a spus odat`: „Cea
mai bun` dovad` c` ceva poate fi realizat este faptul c`
altcineva a realizat deja acel lucru”. Aceasta înseamn` c`,
dac` altcineva câ[tig` de cinci sau de zece ori mai mult de-
cât tine, po]i s` câ[tigi [i tu la fel dac`, pur [i simplu, în-
ve]i cum s` faci. Re]ine, fiecare porne[te de jos [i î[i cro-
ie[te drum în sus. Dac` cineva se descurc` mai bine decât
tine, afl` cum a reu[it s` se ridice la nivelul la care se afl`
în prezent. Uneori, cea mai bun` cale s` afli aceasta este s`
te duci s` întrebi direct persoana respectiv`. Probabil c` î]i
va spune. Oamenii ajun[i în vârf sunt, de obicei, dornici
s`-i ajute pe cei care vor s` aib` succes.

SSIISSTTEEMMUULL  TTååUU  DDEE  OOPPEERRAARREE  

Cea mai important` descoperire a secolului al dou`ze-
cilea în psihologie [i performan]` uman` a fost conceptul
imaginii de sine. Imaginea de sine const` în totalitatea cre-
din]elor despre propria persoan`. Este modul de a te vedea
[i de a gândi despre tine în fiecare domeniu al vie]ii. Imagi-
nea de sine poate fi asem`nat` cu sistemul de operare al
computerului reprezentat de subcon[tientul t`u. Este ca un
program care determin` tot ce spui, gânde[ti, sim]i sau faci.

Exist` o rela]ie direct` între imaginea de sine, pe de o
parte, [i performan]ele [i eficien]a ta, pe de alt` parte. Te
compor]i întotdeauna \n lumea exterioar` \ntr-o manier`
consecvent` cu imaginea de sine din mintea ta. Orice
schimbare/îmbun`t`]ire din via]a ta începe cu modificarea
[i îmbun`t`]irea imaginii de sine, \ncepe cu programarea
interioar`.

Nu numai c` ai o imagine de sine global` care deter-
min` modul cum gânde[ti sau sim]i despre propria persoa-
n`, despre via]a ta, despre al]i oameni, dar mai ai [i o serie
de „mini-imagini despre sine”. Acestea determin` eficien]a
[i performan]ele tale în fiecare domeniu al vie]ii tale, de la
mersul pe biciclet` la compunerea unui discurs. 
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IImmaaggiinneeaa  ddee  ssiinnee  îînn  vvâânnzz`̀rrii
De pild`, când lucrezi în vânz`ri ai o imagine specific`

despre cât e[ti de eficient \n activitatea de prospectare.
Dac` imaginea de sine este foarte pozitiv`, nu vei avea nici
o problem` în abordarea unor noi clien]i. Te treze[ti dimi-
nea]a, ner`bd`tor s` întâlne[ti oameni noi. E[ti competent
[i încrez`tor în capacit`]ile tale privind activitatea de
prospectare, a[a încât ai mereu noi poten]iali clien]i „pe
]eav`”.

Dac` ai o imagine proast` despre capacit`]ile tale pri-
vind activitatea de prospectare, vei aborda clien]ii cu tea-
m` [i nelini[te. Vei evita pe cât posibil s` întâlne[ti oameni
noi. Simpla idee de a contacta al]i oameni te face s` nu te
sim]i în largul t`u, s` fii încordat. Vei ini]ia cât mai pu]ine
contacte posibil [i vei c`uta mereu c`i pentru a evita
aceast` activitate. Acest lucru este valabil în orice etap` a
vânz`rii. 

CCee  aannuummee  ddeetteerrmmiinn`̀  vveenniittuurriillee  ttaallee
Fiecare vânz`tor are conturat` o anumit` imagine în ce

prive[te suma de bani pe care o poate câ[tiga. Psihologii au
constatat c` nu vei putea câ[tiga nici m`car 10% mai mult
sau mai pu]in decât ]i-ai stabilit prin imaginea de sine.
Dac` câ[tigi cu 10% mai mult decât ]i-ai stabilit, vei avea
imediat un comportament de compensare pentru a sc`pa
de banii în plus. Dac` ai avut o lun` grozav` [i ai câ[tigat
mai mult decât te-ai a[teptat, vei avea un impuls irezistibil
de a cheltui banii mergând la restaurant, f`când c`l`torii,
cump`rând haine sau altceva. Banii în plus î]i vor arde
buzunarul.

Dac` ai s` câ[tigi cu 10% mai pu]in decât ]i-ai stabilit
prin imaginea de sine, vei începe s` te zba]i ca s` ob]ii mai
mult. Vei \ncepe s` te gânde[ti cum s` munce[ti mai mult
timp, mai intens [i mai inteligent astfel încât s`-]i readuci
veniturile în „zona de confort”. De îndat` ce ajungi în
aceast` zon`, te relaxezi [i sco]i un oftat adânc de u[urare.
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RReeddeeffiinnee[[ttee--]]ii  zzoonnaa  ddee  ccoonnffoorrtt
Singurul mod de a-]i cre[te venitul din vânz`ri este s`-]i

redefine[ti zona de confort relativ la suma pe care o câ[-
tigi. Unii oameni se simt bine cu un venit de 50.000$
anual. La acel nivel, se relaxeaz` [i opresc motoarele. Pen-
tru al]ii zona de confort se situeaz` la 100.000$ anual.
Acesta este nivelul pentru care se lupt` [i se relaxeaz` nu-
mai dup` ce îl ating.

Iat` o idee grozav` la care s` meditezi: exist` o foarte
mic` deosebire de aptitudini între o persoan` care câ[tig`
50.000$ anual [i una care câ[tig` 100.000$ anual. Singura
diferen]` este c` prima [i-a stabilit un nivel al veniturilor
mai sc`zut, iar cealalt` refuz` s` se mul]umeasc` cu mai
pu]in de 100.000$.

RReepprrooggrraammeeaazz`̀--]]ii  „„tteerrmmoossttaattuull””  ffiinnaanncciiaarr
Nu po]i câ[tiga niciodat` mai mult decât ]i-ai progra-

mat în forul t`u interior. Este ca [i cum ai avea un „ter-
mostat al veniturilor” care determin` temperatura finan-
ciar`. Dup` cum [tii, atunci când un termostat este fixat la
o anumit` temperatur`, el va ajusta sistemul de înc`lzire
sau r`cire pentru a men]ine acea temperatur` în camer`.
În acela[i mod, dac` te vezi ca pe o persoan` în stare s`
câ[tige 50.000$ anual, î]i vei adapta continuu comporta-
mentul pentru a men]ine nivelul venitului la aceast` sum`.

NNuu  ppoo]]ii  ccââ[[ttiiggaa  nniicciiooddaatt`̀  mmaaii  mmuulltt  ddeeccââtt  ]]ii--aaii
pprrooggrraammaatt  îînn  ffoorruull  tt`̀uu  iinntteerriioorr..  EEssttee  ccaa  [[ii  ccuumm  aaii
aavveeaa  uunn  „„tteerrmmoossttaatt  aall  vveenniittuurriilloorr””  ccaarree  ddeetteerrmmiinn`̀
tteemmppeerraattuurraa  ffiinnaanncciiaarr`̀..  

În cadrul seminariilor mele [i a colabor`rii cu diverse
companii, întâlnesc constant acest fenomen ciudat. Un
vânz`tor î[i stabile[te s` câ[tige 50.000$ sau 60.000$ anual.
Dar apoi are un an foarte bun [i ajunge la 50.000$ pe la
sfâr[itul lui septembrie. Deodat`, aparent f`r` motiv, se
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blocheaz` [i nu face vânz`ri în tot restul anului. Pare c` nu
reu[e[te s` se motiveze oricât de bune ar fi condi]iile de
pia]` pentru produsul s`u. El merge în gol pân` la 31 de-
cembrie. Apoi, pe 1 ianuarie, ]â[ne[te pe poart` ca un cal
de curse [i vinde din nou. În fiecare caz este vorba de ima-
ginea de sine.

Uneori, oamenii î[i fixeaz` o ]int` pentru o anumit` lun`,
dar dac` le merge foarte bine [i câ[tig` suma stabilit` pân` la
mijlocul lunii, înceteaz` s` mai fac` vânz`ri în urm`toarele
dou` s`pt`mâni. Abia a[teapt` s` vin` întâi ale lunii urm`-
toare astfel încât s` fie ap]i din punct de vedere psihologic s`
reînceap` vânz`rile. Acest lucru este destul de obi[nuit.

EElliibbeerreeaazz`̀--ttee  ddee  ttrreeccuutt
Mul]i oameni sunt tra[i înapoi de faptul c` se gândesc

c` nu este normal s` câ[tige mai mult decât p`rin]ii lor.
Mereu [i mereu, am v`zut oameni care se plafoneaz` la un
anumit nivel al veniturilor deoarece aceasta este cea mai
mare sum` pe care au câ[tigat-o vreodat` p`rin]ii lor. În
subcon[tient, ei au luat hot`rârea c` nu vor câ[tiga mai
mult decât acel venit. ßi acest lucru devine adev`rat.

Într-un caz extrem, am întâlnit un tân`r care s-a mutat
de la o ferm` la ora[ [i a ob]inut o slujb` ca vânz`tor de
antene de satelit pe care le vindea fermierilor. Acest om
venea dintr-o familie nevoia[` [i nu câ[tigase niciodat`
mul]i bani, dar recolta fusese bun` în anul acela [i fermie-
rii se îngr`m`deau s` cumpere antene de satelit de 5.000$
bucata. El a început s` câ[tige mai mul]i bani decât a visat
vreodat` în via]a lui.

Dar tr`irea experien]ei de a câ[tiga atât de mul]i bani
într-un timp atât de scurt a fost atât de traumatizant` încât,
dup` câteva vânz`ri realizate la începutul s`pt`mânii, s-a dus
acas`, a stins luminile în micul s`u apartament [i s-a b`gat în
pat z`când acolo în întuneric cu inima b`tându-i ca un clo-
pot. Realitatea era atât de departe de imaginea pe care [i-o
f`cuse despre propriul venit încât stresul l-a cople[it.
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SScchhiimmbb`̀--]]ii  mmoodduull  ddee  aa  ggâânnddii  
Dac` vrei s`-]i m`re[ti veniturile, trebuie mai \ntâi s`-]i

atingi ]intele financiare în minte înainte de a le putea trans-
forma în realitate. Scopul t`u ar trebui s` fie acela de a
cre[te pu]in câte pu]in nivelul venitului pe care \]i po]i
imagina c` \l po]i câ[tiga, astfel încât s` \ncepi s` gânde[ti [i
s` vizualizezi cum te-ai sim]i în pielea unei persoane cu
venit mai înalt.

Imagineaz`-]i c` ai ajuns deja la nivelul propus. Anali-
zeaz` cum se comport` oamenii care câ[tig` mai mul]i bani
[i imagineaz`-]i c` e[ti exact ca ei. Presupune c` e[ti deja
independent din punct de vedere financiar. Imagineaz`-]i
c` ai to]i banii de care ai nevoie [i faci vânz`ri numai din
pl`cerea de a întâlni oameni noi. Aceast` atitudine calm`,
încrez`toare, relaxat`, ca [i cum ai fi deja o persoan` înst`-
rit`, te va ajuta s` te compor]i în cel mai bun mod [i s` fii
mult mai pu]in stresat.

FFiiii  rreeaalliisstt
În procesul de construire a unei noi imagini de sine, este

important s` fii realist, mai ales la începutul acestui proces.
Pe vremea când am aflat pentru prima dat` despre puterea
imaginii de sine [i despre cum ea îmi poate influen]a veni-
turile, câ[tigam cam 30.000$ pe an. Imediat mi-am stabilit
drept scop s` câ[tig 300.000$ pe an. Dar în loc ca aceast`
]int` important` s` m` motiveze, în realitate m-a demoti-
vat. În loc ca mintea mea s` lucreze pentru a g`si o cale s`
câ[tig aceast` sum`, mintea mea s-a blocat ca [i cum un în-
trerup`tor i-ar fi stins lumina.

Am aflat mai târziu c`, stabilindu-]i un scop care este
cu mult prea mult deasupra a tot ce-ai realizat pân` atunci,
mintea îl ignor`. Dup` [ase luni de munc` pentru reali-
zarea acestui nou [i nerealist scop, mi-am în]eles gre[eala
[i am corectat ]inta la 50.000$ anual. Aproape imediat am
început s` fac progrese [i curând mi-am atins ]inta.
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