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JOCUL VANZARII DIN
INTERIOR

Vizualizeaza ceea ce iti doresti. Priveste acel lucru cu ochii
mintii, simte-1, crede in el. Fa-ti in minte un plan detaliat i apoi
incepe sa construiesti.

— ROBERT COLLIER

imic nu se misca dacd nu au loc vanzari. Vanzatorii sunt
Nprintre cei mai importanti oameni din societate. Fara
vanzari toatd societatea noastra s-ar bloca.

Singurele creatoare reale de bundstare intr-o societate
sunt companiile. Ele furnizeaza produse sau servicii.
Creeaza profit si bundstare. Ele platesc salariile si benefi-
ciile. Buna functionare a comunitatii de afaceri din orice
oras sau natiune este factorul-cheie pentru cresterea cali-
tatii vietii si standardului de trai al oamenilor din acea zona
geografica.

ESTI IMPORTANT

Vanzitorii sunt printre cel mai importan‘gi oameni din
orice companie. Fird vanzari, cele mai mari si mai sofis-
ticate Intreprinderi dau faliment. Vanzarile sunt ca scanteia
bujiei pentru motorul unei intreprinderi libere. Existd o

. . v A R A v . .
relatie directd intre succesul comunitatii de vanzari si suc-
o A . . . A . .
cesul unei intregi regiuni. Cu cat este mai alert nivelul
vanzarilor, cu atat are mai mult succes si este mai pro-



fitabil sectorul economic sau zona geografica corespun-
zatoare.

Activitatea de vanzari furnizeaza fonduri pentru scoli,
spitale, actiuni de caritate private sau publice, biblioteci,
parcuri si toate acele lucruri bune care sunt vitale pentru
standardul nostru de viatd. Activitatea de vanzari — prin
profiturile si impozitele plitite de companiile de succes —
furnizeaza fonduri pentru organismele guvernamentale de
la toate nivelurile, pentru tot felul de ajutoare sociale,
alocatii de somaj, sisteme de sanatate si alte beneficii.
Vanzatorii sunt esentiali pentru modul nostru de viata.

Vanzitorii sunt cei care schimba lucrurile si
determind progresul

Presedintele Calvin Coolidge a spus odatd: ,Sarcina
Americii este sa faca afaceri”. Dacd 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
Company, aproape orice articol are legatura cu vanzarile.
Toate informatiile financiare, incluzand preturile actiu-
nilor, obligatiunilor si marfurilor, ca si ratele dobanzilor,
au legatura cu nivelul vanzarilor. In calitate de vanzitor
profesionist esti unul dintre cei care ,schimba lucrurile si
determind progresul” societatii noastre. Singura intrebare
care se pune este cat de bine te descurci cu vanzarile?

Multi ani vanzarile au fost considerate o ocupatie de
mana a doua. Multi oameni se simteau jenati sa spund ca se
ocupd de vanzari. Exista o aversiune generald contra van-
zatorilor. Recent, presedintele unei companii ce face parte
din topul Fortune 500, i-a spus unui jurnalist: ,in com-
pania noastra consideram vanzarile ca fiind partea sordida a
afacerii”.

3 pentru g TU ESTI NUMARUL 1°

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



Sd vinzi mai mult, mai usor si mai repede

—_
©o

PsIHOLOGIA VANZARILOR * BRIAN TRACY

Cele mai bune companii

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

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

compartimente ale companiilor.

Cei mai multi manageri ai companiilor din topul
Fortune 500 provin din compartimentele de van-
zari, 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 vanzari 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 vanzatori.

Venit superior si o slujba sigurd

Poti fi mandru daca esti un profesionist in vanzari.
Abilitatea ta de a vinde iti poate aduce venituri uriage si o
slujba sigura pe viata. Indiferent ce schimbari au loc in
economie, va fi nevoie Intotdeauna de buni profesionisti in
vanzari. Indiferent de numarul companiilor sau sectoarelor
economice care se perimeaza sau dau faliment, vanzatorii



buni vor fi intotdeauna cautati. Dacd devii excelent in
vanzari, 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 munca 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 ca-i pot asigura o calitate mai buna
decat concurenta §i si-au pus pe picioare propria afacere.
Ca intreprinzitor, cea mai importanta abilitate pentru
succes este priceperea de a vinde. Orice alte calititi pot fi
obtinute angajand personal. Dar capacitatea de a vinde este
factorul determinant pentru succesul sau esecul unei
companii.

Cinci la suta dintre americanii care au devenit milionari
prin munca proprie sunt vanzatori care au lucrat toata
viata ca angajati. Profesionistii in vanzdri sunt astdzi printre
persoanele cele mai bine plitite din America castigand,
adeseori, mai mult decat doctori, avocati, arhitecti si alte
persoane cu o inaltd educatie universitara.

Vanzarile sunt o profesie aducatoare de venituri bune.
In vAnziri nu existi plafon al veniturilor. Daca esti pregatit
corespunzator, ai aptitudini si vinzi produsul potrivit pe
piata potrivita, nu existd nici o limitd pentru banii pe care
poti sd-i castigi. Vanzarile sunt singurul domeniu dintr-o
economie libera unde poti porni cu putine abilitati si
putind pregatire, poti sa provii din orice mediu si sa
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 sd md 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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cei mai buni vanzatori castiga 80% din totalul banilor
obtinuti din vanzari, in timp ce restul de 80% dintre
vanzatori castigd doar 20% din acesti bani”.

Hei! Eram tanar si asta mi-a deschis ochii cu adevarat.
Am luat imediat decizia sa ajung printre cei 20% din varful
ierarhiei. Mai tarziu, mi-am dat seama ca aceasta a fost
decizia care mi-a imprimat unul dintre cele mai puternice
impulsuri i s-a dovedit punctul de cotitura al vietii mele.

Inci o datd, 20 de procente dintre profesionistii in van-
zari fac 80 de procente din vanzari si castiga 80 % din
bani. Ceilalti 80% din vanzatori castiga doar 20% din veni-
turi. Misiunea ta este sd decizi ca vrei sa faci parte dintre
cei 20% din varf si apoi sa inveti cum sd ajungi acolo.

Principiul lui Pareto se aplica si pentru cei ce se inscriu
in cele 20 de procente din varf, adicd 20% dintre cei mai
buni vanzatori, ceea ce echivaleaza cu faptul ci 4 procente
dintre toti vanzitorii castiga 80% din veniturile celor mai
buni 20%. Hei! La urma urmei asta Tnseamn3 ca in fiecare
mare echipa de vanzari, 4 sau 5 oameni dintr-o suta
realizeaza atatea vanzari si venituri cat realizeaza toti

ceilalti la un loc.

Fara grija banilor

Exista un motiv foarte Intemeiat sa vrei sa ajungi in
topul celor 20 de procente si, mai tarziu, in topul celor 4
procente: ajuns acolo nu va mai trebui sa-ti faci niciodata
probleme din cauza banilor sau a sigurantei slujbei. Nu vei
avea niciodatd insomnii pentru cd nu-ti gasesti de lucru.
Oamenii care fac parte din cele 20 de procente din varf
sunt unii dintre cei mai fericiti.

Pe de altd parte, oamenii care se situeaza in celelalte 80
de procente isi fac mereu griji din cauza banilor. Una
dintre marile tragedii ale societdtii americane, cea mai
bogatd din istoria umand, este ca cei mai multi dintre
oameni sunt ingrijorati in majoritatea timpului pentru ca
nu dispun de suficiente venituri. Ei se trezesc dimineata



gandindu-se la problemele lor financiare. Se gandesc toata
ziua la cat de putin castigd. Cand ajung acasa seara, ei
vorbesc despre bani si adesea se cearta din cauza banilor si
comenteaza cu nervozitate despre cat de mult costa totul.
Acesta nu este un mod prea fericit de a trdi.

Cei mai buni profesionisti
din vanzdri castiga substantial

Profesionistii care fac parte din cele 20 de procente din
varf castigd in medie, de saisprezece ori venitul mediu al
vanzatorilor care se Inscriu in celelalte 80 de procente.
Cei care fac parte din primele 4 procente din varf castiga,
in medie, de saisprezece ori venitul celor din primele 20
de procente. Este intr-adevar uluitor!

O mare companie americana de asiguréri a verificat
aplicabilitatea regulii 80/20 in cazul celor catorva mii de
agenti de asigurari din toata tara. S-a descoperit repede ca
existau agenti independenti care vindeau si castigau fiecare
mai mult decat alti 20-30 de agenti luati la un loc, oameni
instruiti si angajati sa lucreze cu program intreg, cu toate
ca toti vindeau aceleasi produse, acelorasi tipuri de oa-
meni, la aceleasi preturi, folosind birouri cu dotari asema-
natoare si In aceleasi conditii de concurenta.

In acelagi an, am tinut seminarii in fata a doua grupuri
de elitd din doud sectoare diferite. Persoanele din aceste
doua sectoare incepusera toate in strada si telefonand la
numere gésite in ziare sau in Pagini Aurii. Toti lucrau doar
pe comision si faceau vanzari individuale, nu repetate.
Venitul mediu anual al acestor vanzitori din cele doua
grupuri de elitd era respectiv 833.000$ si 850.0008. Unii
dintre cei mai buni din aceste grupuri castigau mai multe
milioane de dolari pe an doar din comision!

Prin urmare, scopul tau trebuie sa fie acela de a face
parte din cele 20 de procente de varf, apoi din primele 10
procente, apoi din primele 4 procente s.a.m.d. Scopul
acestei carti este sd te ajute sa ajungi in varf; sa te conducd
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de la orice situatie prezentd la orice ti-ai propune si obtii
in viitor; sa te ajute sa ajungi printre cei mai bine platiti
oameni din sectorul tau de activitate.

Strategia micului avantaj castigator

Daca cei mai buni 20% dintre profesionistii in vanzari
ai unui sector economic castiga 80% din venituri si cele
mai bune 20% dintre companiile unui sector economic
castigd 80% din profituri, atunci care sunt factorii care
deosebesc acesti indivizi si aceste companii facand posibile
asemenea diferente incredibile de castig? Concluzia este ca
ei si-au pus la punct o strategie care le ofera un mic
avantaj fatd de ceilalti din sectorul lor de activitate.

Acest concept al micului avantaj castigator este una din-
tre cele mai importante idei de management si vanzari ale
secolului XXI. Acest principiu suna astfel: ,Deosebiri mici
de abilitate pot conduce la deosebiri enorme intre rezulta-
te”. Diferenta intre cei cu realizari de varf si cei cu reali-
zari medii sau mediocre nu consta intr-o enorma deosebire
de talent sau capacitate. Adesea, este vorba de detalii, dar

aplicate bine si perseverent, iarasi si iardsi.

Cagstiga la diferenta de un cap

Daca un cal aleargd intr-o cursa si castigd la diferenta de
doar o lungime de cap, el va obtine un premiu de zece ori
mai mare decat calul care ajunge imediat in urma sa. Se
pune intrebarea: Este calul care a castigat la diferenta de
un cap de zece ori mai rapid decat cel care a terminat cur-
sa imediat 1n urma lui? Este el cu 10 procente mai rapid?
Nu. El este mai rapid doar cat sa-si depaseasca concurentul
cu un cap, dar aceasta se traduce printr-un premiu mai
mare cu 1000 de procente.

Dacd un vanzator incheie o vanzare pe o piata foarte
competitiva, Inseamnd aceasta ca el este de zece ori mai
bun decat un alt vanzitor care a ratat vanzarea? Desigur ca
nu! Uneori este vorba doar de un mic detaliu tehnic care-1



face pe client si cumpere de la o persoana in loc de alta.
Fapt este cd vanzatorul care a realizat vanzarea poate fi
doar cu ,un cap” mai bun decat cel care a pierdut-o.
Vanzatorii sunt dezavantajati fata de cai. Pentru ei nu
exista nici un premiu de consolare. Chiar daca un cal
soseste pe locul doi sau trei, el tot castiga ceva. In vanziri,
»castigatorul ia tot”. Cel care a pierdut vanzarea nu ia
nimic, indiferent cate ore a investit pentru realizarea

vanzarii.

Cautd sd devii un pic mai bun

In vinziri, este suficient si fii doar un pic mai bun si
mai deosebit in fiecare etapa-cheie a vanzarii pentru a acu-
mula o diferentd extraordinara de venit. Efortul de a-ti
creste cu doar 3 sau 4 procente aptitudinile sau compo-
nentele poate sd se dovedeasca strategia castigitoare. Te
poate propulsa in cele 20 de procente din varf si apoi, in
primele 10 procente.

fn vanziri, trebuie si fii doar un pic mai bun gi mai
deosebit in fiecare etapé-cheie a vanzarii pentru a
acumula o diferentd extraordinari de venit.

Odata ce faci efortul de a obtine acest mic avans, el
continua sd creasca de la sine ca dobanda cu capitalizare. La
inceput te detasezi cate putin de multime. Folosind aptitu-
dinile suplimentare, devii din ce in ce mai bun. Cu cat
devii mai bun, cu atat obtii rezultate mai bune. Curand te
vei detasa din multime tot mai mult. In cativa ani, sau chiar
in cateva luni, vei putea castiga de cinci sau de zece ori mai
mult decat cei care au performante de nivel mediu.

Caracteristicile vinzitorilor de varf

Existd anumite caracteristici care-i deosebesc pe vanza-
torii de succes de cei cu realizari medii. Aceste calitati au
fost identificate de-a lungul anilor prin interviuri, sondaje si
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cercetare amanuntitd. Stim, de asemenea, doua lucruri.
Primul este ¢a nimeni nu se naste cu aceste calitati. Al doi-
lea, toate aceste calitati se pot dezvolta prin exercitiu. $i tu
poti sa-ti dezvolti aceste caracteristici care iti pot garanta
obtinerea unui standard superior de viata.

Se credea odata cd oamenii au succes daca provin dintr-un
mediu familial propice, daca au educatia corespunzatoare,
relatiile necesare, note bune la scoald sau alti factori masura-
bili. Dar cercetatorii au descoperit ca existau oameni care
pornisera fara sa fi avut vreunul dintre avantajele mentionate
mai sus si totusi ajunsesera printre cei cu cel mai mare succes

. .
in profesia lor.

Poti sa incepi de la zero

Una dintre cele mai bune dovezi in acest sens este nu-
madrul mare de emigranti care sosesc in Statele Unite ale
Americii cu bani putini, fara relatii, fard a avea o educatie
deosebitd sau diplome universitare, cu cunostinte limitate
de limba englezd si cu alte dezavantaje imaginabile si, cum-
va, reugesc In cativa ani sa depaseasca toate dificultatile si
sa devina lideri in domeniul lor de activitate.

Cu ocazia seminariilor mele, intalnesc mereu barbati si
femei din toata lumea care au venit in Statele Unite ale
Americii fara si posede nimic si care sunt acum profesio-
nisti de frunte 1n vanzari, foarte bine platiti si chiar milio-
nari; oameni care au reusit prin propria lor munca. In fie-
care caz, motivele au mai multd legatura cu ceea ce se
intampla in interiorul lor decat cu ceea ce se Intampla in

exterior.

Succesul incepe in minte

Deosebirea consta in ceea ce se petrece in mintea unei
persoane. Cu cativa ani in urma, Universitatea Harvard a
desfagurat un studiu printre 16 mii de vanzatori si a
identificat calitatile esentiale care conduc la succes sau esec
in vanzdri si toate s-au dovedit si de naturd psihologica.



Pastrand toti ceilalti factori constanti, o persoana poate
obtine succesul dacd are anumite trasituri psihologice. Da-
ca 1ti dezvolti la nivel mental aceste calititi, ele pot forma
fundatia succesului tau in vanzari.

Dacad vrei sa stii cat de 1nalta va fi o cladire, te uiti cat
de adanci este fundatia. Cu cat fundatia este mai adanca,
cu atht clidirea va fi mai inalti. in mod aseménitor, cu cit
mai profunda este fundatia ta de cunostinte si calitati, cu
atat va fi mai grozava viata pe care vei fi capabil sa ti-o
construiesti.

Odata ce ti-ai construit fundatia si ai devenit un exce-
lent profesionist in vanzari, poti ajunge oriunde si poti
realiza orice. $i nu uita ca-ti poti consolida mereu fundatia.

Foloseste-ti mai bine potentialul

Un vanzator cu realizari medii 1si foloseste doar un mic
procent din potentialul siu de eficienta in vanzari. Se
estimeaza cd omul mediu, in general, nu-si foloseste
niciodatd mai mult de 10% din potentialul sau. Aceasta
Inseamna cd orice persoana dispune de inca 90% sau mai
mult din potential. Numai atunci cand vei invita si
folosesti mai mult din aceste 90 de procente din
potentialul tau, vei putea sd avansezi pana la categoriile
superioare de venit.

Urmeaza-i pe lideri

Daca scopul tau este s ajungi in primele 10 procente
ale vanzatorilor din domeniul tau de activitate, primul
lucru pe care trebuie sa-1 faci este s afli cine sunt cei care
fac parte deja din aceste zece procente. In loc si urmezi
gloata, adicd pe cei cu realizari medii, urmeaza-i pe lideri.
Compara-te cu cei din varf. Nu uita, nimeni nu este mai
bun decat tine si nimeni nu este mai destept decat tine.
Daca cineva are realizari mai bune decat tine, aceasta
inseamna doar ca persoana respectiva a descoperit inaintea
ta relatia cauza-efect in procesul vanzarii.
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Filozoful britanic Bertrand Russel a spus odata: ,,Cea
mai buna dovada ca ceva poate fi realizat este faptul ca
altcineva a realizat deja acel lucru”. Aceasta inseamna ca,
dacd altcineva castigd de cinci sau de zece ori mai mult de-
cat tine, poti sd castigi si tu la fel daca, pur si simplu, in-
veti cum sa faci. Retine, fiecare porneste de jos i 1si cro-
ieste drum 1n sus. Daca cineva se descurca mai bine decat
tine, afld cum a reusit sa se ridice la nivelul la care se afla
in prezent. Uneori, cea mai buna cale sa afli aceasta este sa
te duci sa intrebi direct persoana respectiva. Probabil ca iti
va spune. Oamenii ajunsi in varf sunt, de obicei, dornici

sd-i ajute pe cei care vor sa aiba succes.
SISTEMUL TAU DE OPERARE

Cea mai importanta descoperire a secolului al douaze-
cilea in psihologie si performanta umana a fost conceptul
imaginii de sine. Imaginea de sine constd in totalitatea cre-
dintelor despre propria persoand. Este modul de a te vedea
si de a gandi despre tine in fiecare domeniu al vietii. Imagi-
nea de sine poate fi asemanata cu sistemul de operare al
computerului reprezentat de subconstientul tau. Este ca un
program care determind tot ce spui, gandesti, simti sau faci.

Exista o relatie directd intre imaginea de sine, pe de o
parte, si performantele si eficienta ta, pe de altd parte. Te
comporti intotdeauna in Jumea exterioara intr-o maniera
consecventa cu imaginea de sine din mintea ta. Orice
schimbare/imbunatatire din viata ta incepe cu modificarea
si imbundtatirea imaginii de sine, incepe cu programarea
interioara.

Nu numai ca ai o imagine de sine globald care deter-
mina modul cum gandesti sau simti despre propria persoa-
na, despre viata ta, despre alti oameni, dar mai ai si o serie
de ,mini-imagini despre sine”. Acestea determina eficienta
si performantele tale in fiecare domeniu al vietii tale, de la

mersul pe bicicleta la compunerea unui discurs.



Imaginea de sine in vanzari

De pilda, cand lucrezi in vanzari ai o imagine specifica
despre cat esti de eficient in activitatea de prospectare.
Dacd imaginea de sine este foarte pozitiva, nu vei avea nici
o problemi 1n abordarea unor noi clienti. Te trezesti dimi-
neata, nerabditor sa intalnesti oameni noi. Esti competent
si Increzator in capacititile tale privind activitatea de
prospectare, asa incat ai mereu noi potentiali clienti ,pe
teava”.

Daca ai o imagine proasta despre capacititile tale pri-
vind activitatea de prospectare, vei aborda clientii cu tea-
ma si neliniste. Vei evita pe cat posibil sa intalnesti oameni
noi. Simpla idee de a contacta alti oameni te face sa nu te
simti in largul tdu, sa fii incordat. Vei initia cat mai putine
contacte posibil si vei cauta mereu cdi pentru a evita
aceastd activitate. Acest lucru este valabil in orice etapa a

vanzarii.

Ce anume determina veniturile tale

Fiecare vanzitor are conturati o anumit3 imagine in ce
priveste suma de bani pe care o poate castiga. Psihologii au
constatat ca nu vei putea Cé§tiga nici macar 10% mai mult
sau mai putin decat ti-ai stabilit prin imaginea de sine.
Daca castigi cu 10% mai mult decat ti-ai stabilit, vei avea
imediat un comportament de compensare pentru a scépa
de banii in plus. Daca ai avut o luna grozava si ai castigat
mai mult decat te-ai asteptat, vei avea un impuls irezistibil
de a cheltui banii mergand la restaurant, facand calatorii,
cumpirand haine sau altceva. Banii in plus iti vor arde
buzunarul.

Daca ai sa castigi cu 10% mai putin decat ti-ai stabilit
prin imaginea de sine, vei incepe sa te zbati ca sa obtii mai
mult. Vei incepe sa te gandesti cum sa muncesti mai mult
timp, mai intens si mai inteligent astfel incat sa-ti readuci
veniturile in ,zona de confort”. De indatd ce ajungi in
aceastd zona, te relaxezi si scoti un oftat adanc de usurare.
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Redefineste-ti zona de confort

Singurul mod de a-ti creste venitul din vanzari este sa-ti
redefinesti zona de confort relativ la suma pe care o cas-
tigi. Unii oameni se simt bine cu un venit de 50.000$
anual. La acel nivel, se relaxeaza si opresc motoarele. Pen-
tru altii zona de confort se situeaza la 100.000$ anual.
Acesta este nivelul pentru care se lupta si se relaxeaza nu-
mai dupa ce il ating.

latd o idee grozava la care si meditezi: exista o foarte
mica deosebire de aptitudini intre o persoana care castiga
50.0008$ anual si una care c3§tig5 100.000$ anual. Singura
diferenta este ca prima si-a stabilit un nivel al veniturilor
mai scizut, iar cealaltd refuza sa se multumeasca cu mai

putin de 100.0005$.

Reprogrameaza-ti ,,termostatul” financiar

Nu poti castiga niciodata mai mult decat ti-ai progra-
mat in forul tau interior. Este ca si cum ai avea un ter-
mostat al veniturilor” care determina temperatura finan-
ciard. Dupa cum stii, atunci cand un termostat este fixat la
0 anumita temperaturd, el va ajusta sistemul de incalzire
sau racire pentru a mentine acea temperatura in camera.
In acelasi mod, daca te vezi ca pe o persoana in stare sa
C§§tige 50.000$ anual, iti vei adapta continuu comporta-
mentul pentru a mentine nivelul venitului la aceasta suma.

Nu poti castiga niciodatd mai mult decat ti-ai
programat in forul tdu interior. Este ca §i cum ai
avea un ,ytermostat al veniturilor” care determini
temperatura financiar.

In cadrul seminariilor mele si a colaborarii cu diverse
companii, intalnesc constant acest fenomen ciudat. Un
vanzator 1si stabileste sa c3§tige 50.000$ sau 60.000$ anual.
Dar apoi are un an foarte bun si ajunge la 50.000$ pe la
sfarsitul lui septembrie. Deodata, aparent fara motiv, se



blocheaza si nu face vanzari in tot restul anului. Pare cd nu
reuseste sa se motiveze oricat de bune ar fi conditiile de
piata pentru produsul sau. El merge in gol pana la 31 de-
cembrie. Apoi, pe 1 ianuarie, tasneste pe poarta ca un cal
de curse si vinde din nou. In fiecare caz este vorba de ima-
ginea de sine.

Uneori, oamenii 1si fixeaza o tintd pentru o anumita luna,
dar daca le merge foarte bine si castiga suma stabilitd pana la
mijlocul lunii, Inceteaza sd mai faca vanzari in urmatoarele
doud saptamani. Abia asteapta sa vind intai ale lunii urma-
toare astfel incat sa fie apti din punct de vedere psihologic sa
reinceapa vanzarile. Acest lucru este destul de obisnuit.

Elibereazi-te de trecut

Multi oameni sunt trasi inapoi de faptul cd se gandesc
cd nu este normal sa castige mai mult decat parintii lor.
Mereu si mereu, am vazut oameni care se plafoneaza la un
anumit nivel al veniturilor deoarece aceasta este cea mai
mare suma pe care au castigat-o vreodata parintii lor. In
subconstient, ei au luat hotararea ca nu vor castiga mai
mult decat acel venit. $i acest lucru devine adevarat.

Intr-un caz extrem, am intalnit un tAnir care s-a mutat
de la o ferma la oras si a obtinut o slujba ca vanzator de
antene de satelit pe care le vindea fermierilor. Acest om
venea dintr-o familie nevoiasa si nu castigase niciodata
multi bani, dar recolta fusese buna in anul acela si fermie-
rii se ingrimédeau sa cumpere antene de satelit de 5.000$
bucata. El a Inceput sa castige mai multi bani decat a visat
vreodata in viata lui.

Dar triirea experientei de a castiga atat de multi bani
intr-un timp atat de scurt a fost atat de traumatizanta incat,
dupa cateva vanzari realizate la inceputul saptimanii, s-a dus
acasd, a stins luminile In micul sdu apartament si s-a bagat in
pat zacand acolo in intuneric cu inima batandu-i ca un clo-
pot. Realitatea era atat de departe de imaginea pe care si-o
facuse despre propriul venit incat stresul I-a coplesit.
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Schimba-ti modul de a gandi

Daca vrei sa-i maresti veniturile, trebuie mai intai sa-ti
atingi tintele financiare in minte Inainte de a le putea trans-
forma in realitate. Scopul tau ar trebui sa fie acela de a
creste putin cate putin nivelul venitului pe care iti poti
imagina cd il poti castiga, astfel Incat sa incepi sd gandesti si
sa vizualizezi cum te-ai simti in pielea unei persoane cu
venit mai Inalt.

Imagineaza-ti ca ai ajuns deja la nivelul propus. Anali-
zeaza cum se comporta oamenii care castiga mai multi bani
si imagineazé—gi ca esti exact ca ei. Presupune cd esti deja
independent din punct de vedere financiar. Imagineaza-ti
ca ai toti banii de care ai nevoie si faci vanzari numai din
placerea de a intalni oameni noi. Aceasta atitudine calma,
increzitoare, relaxata, ca si cum ai fi deja o persoand insta-
ritd, te va ajuta sa te comporti in cel mai bun mod si sa fii

mult mai putin stresat.

Fii realist

In procesul de construire a unei noi imagini de sine, este
important sa fii realist, mai ales la Inceputul acestui proces.
Pe vremea cand am aflat pentru prima data despre puterea
imaginii de sine si despre cum ea imi poate influenta veni-
turile, Cé§tigam cam 30.000$ pe an. Imediat mi-am stabilit
drept scop sa C§§tig 300.000$ pe an. Dar in loc ca aceastd
tinta importantd sa ma motiveze, in realitate m-a demoti-
vat. In loc ca mintea mea si lucreze pentru a gasi o cale sa
castig aceastd sumd, mintea mea s-a blocat ca i cum un in-
trerupdtor i-ar fi stins lumina.

Am aflat mai tarziu cd, stabilindu-ti un scop care este
cu mult prea mult deasupra a tot ce-ai realizat pana atunci,
mintea 7 ignora. Dupa sase luni de munca pentru reali-
zarea acestui nou si nerealist scop, mi-am inteles greseala
si am corectat tinta la 50.000$ anual. Aproape imediat am
inceput sa fac progrese si curand mi-am atins tinta.



