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INTRODUCERE

Cand te gandesti la vanzdri, te gdndesti la succes. Iar cand te
gandesti la vanzari de succes, existd un nume care, de mai bine
de 50 de ani, este sinonim cu acest cuvant: Ziglar. Simpla men-
tiune a numelui sau, chiar si acum, la multi ani de la moartea
sa, deschide usile unor organizatii de vanzari din intreaga lume,
deoarece companiile serioase ii cunosc agerimea.

Cénd vine vorba de vanziri si de motivatie, Zig Ziglar le-a
facut pe toate, iar tu esti pe cale sa citesti unele dintre cele mai
interesante lucruri din cunoasterea sa acumulatd de-a lungul
anilor - care poate ca te va conduce la cele mai valoroase experi-
ente din cariera ta in domeniul vanzarilor. Zig iti dezvaluie cum
sd vinzi pentru a ajunge in varf.

In cartea de fatd, iti impartiseste principiile sale consacrate
pentru a vinde cu succes. Aceste strategii simple, dar dovedite ca
fiind eficiente si de succes, te vor ajuta sa faci oferte mai profita-
bile. Sugestiile sale practice pot fi puse imediat in aplicare pentru
a-ti creste eficienta si pentru a te transforma intr-un profesionist
de top in lumea vanzarilor.

Entuziasmul, intelegerea si capacitatea lui Zig de a comunica
cu oamenii de toate varstele 1-au ficut unul dintre cei mai cititi
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si ascultati speakeri motivationali din Statele Unite. In 1977, a
fondat Zig Ziglar Corporation, o companie multinationald de
instruire in domeniu, cu sediul in Dallas, Texas. Zig a mers
regulat prin SUA si Canada, prezentandu-si mesajele pline de
inspiratie in fata unei game variate de grupuri si organizatii si
influentand aproximativ un sfert de miliard de oameni prin
intermediul celor 74, iar acum 75, de carti ale sale.

Zig te provoaca si te motiveaza sa deprinzi abilitatile care sd
te ajute sd inchei vanzarea astazi, in timp ce castigi clienti si iti
construiesti o carierd pentru maine.

Pregiteste-te!

Urmeaza sa primesti sfaturi pozitive despre reusite din
lumea reald, dezvaluind in cele din urma ca aceste strategii dau
rezultate! Cartea de fatd contine instructiuni detaliate care te
invatd cum sd-ti vinzi produsul sau serviciul.

Succes =
Oportunitate + Pregatire

S-a spus ca ,esecul este linia de rezistentd minima“ S-a mai
spus si cd ,,succesul apare atunci cind oportunitatea se combind
cu pregatirea“. Cred ca ambele sunt afirmatii adevarate. Poti
incepe sd obtii recompensele si sd-ti implinesti dorintele si sa-ti
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atingi scopurile la care ai aspirat dintotdeauna. Stabilirea obiec-
tivelor da rezultate. Cu Zig Ziglar ca profesor, nu ai cum sa nu-ti

atingi fiecare obiectiv si sa nu vinzi pana ajungi in varf!

Vei descoperi:

o Cum sa gandesti ca un vanzdtor §i ca un cumpdardtor
pentru a obtine rezultate extraordinare.

o Cd onestitatea si bunatatea inseamna vanzari.

o Puterea previziunilor pozitive.

o Cum sd folosesti puterea cuvintelor pentru a pregati
scena.

o De ceintrebarile sunt foarte importante pentru a incheia
vanzarea.

o Care sunt secretele precise, testate si verificate — care dau

si rezultate — ale incheierii unei tranzactii!

Succesul meritd timpul si efortul investit, dar nu este sufi-
cient pentru a te mentine in varf o viata intreagd. Dupa succes,
urmatorul pas este sd treci la semnificatie. Atingerea obiectivelor
de vanziri te va convinge sd iti iei angajamentul de a fi cel mai
bun si te va convinge sa recunosti si sd continui sa dezvolti ceea
ce ai deja, sd stii ce poti si ce vei face mai departe - in cele din
urma, straduindu-te sd ii ajuti pe altii sd obtina lucrurile de care
au nevoie si pe care si le doresc.

Nu conteaza daca abia acum il descoperi pe Zig Ziglar sau
dacd il urmaresti de ani buni, intrucét cartea de fata va fi o reve-
latie care iti va schimba viata.



CAPITOLUL 1

25 DE PUNCTE
DE VANZARE

In noiembrie 1975, eram in ciutarea unui nou automobil. M-am
uitat la cateva Cadillacuri si m-am indragostit de ele. Mi s-a parut
ca modelul din 1976 este foarte elegant.

Cateva zile mai tirziu, ii spuneam unui bun prieten cd md uit
la Cadillacuri, iar el mi-a recomandat:

- Omule, pand nu vorbesti cu Chuck, esti depasit de vre-
muri. Du-te la el, o sd te trateze asa cum trebuie.

- Ei bine, i-am spus, eu nu-1 cunosc pe Chuck, iar el este
unul dintre prietenii tai. Ce-ar fi sa-1 suni i in timpul dsta sd ma
duclael?

— Considera ca am si facut-o, mi-a spus el.

Céand am oprit pe singurul loc liber din parcare, l-am vazut pe
Chuck. i chiar daca nu-1 cunoscusem pana atunci, stiam cd este el,
datoritd infatisdrii sale, a modului in care fusese crescut si a descrie-
rii care imi fusese facutd: era imbracat foarte conservator si ingrijit.

Cénd am oprit motorul, Chuck mi-a deschis portiera si mi-a spus:

- Dumneavoastra trebuie sa fiti Zig Ziglar.

- Da, eu sunt.
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E un tip foarte formal, asa cd mi-a spus:

- Ei bine, domnule Ziglar, permiteti-mi sa va spun cat de
incantat sunt sa va cunosc. Si vreau sd vd mai spun, inainte de orice
altceva, ca automobilul pe care il conduceti este foarte frumos.

Si chiar asa era. Era un Oldsmobile Regency complet echi-
pat, de culoarea ciocolatei si intr-o stare foarte buna. Asadar, imi
facea un compliment sincer.

Punctul de vanzare nr. 1

Ofera un compliment sincer.

Acesta este primul punct de vanzare pe care as dori sd il subli-
niez. Un compliment sincer este o modalitate bund de a incepe o
prezentare. Acum, cuvantul-cheie evident este ,,sincer®. Dacd as fi
venit pe un cine si el ar fi spus asa ceva, mi-as fi bagat portofelul
la loc in buzunar si as fi fugit de acolo.

Punctul de vanzare nr. 2:

Fa ca potentialul tau client sa se simta bine

in legatura cu o achizitie anterioara.

Comentariul sdu cuprindea un al doilea punct de vanzare inainte
chiar sd apuc sd ies pe poartd. Si anume, cel mai bun mod de a
face o noua vanzare este sd-ti faci potentialul client s se simtd
bine in legdtura cu o achizitie anterioara.

Apoi Chuck mi-a spus:

- Domnule Ziglar, vé rog, spuneti-mi, de unde ati cumparat
magina aceasta?

- Ei bine, de fapt, vecinul meu care locuieste vizavi este
director la General Motors si mi-a aranjat sa obtin o masina prin
intermediul unuia dintre distribuitorii lor.

- Ei bine, permiteti-mi sa va intreb, ati primit cumva una
dintre masinile destinate directorilor?
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Punctul de vanzare nr. 3:

Un profesionist in vanzari

pune o multime de intrebari.

Tata punctul de vAnzare numdrul 3: Pentru a avea cu adevarat succes,
un agent de vanzari profesionist va pune foarte multe intrebari.
Pentru a obtine informatii importante, pune-le oamenilor intrebari.

Punctul de vanzare nr. 4:

Potentialul client iti va oferi

informatii pertinente.

Si asta ne aduce la punctul de vinzare numarul 4: Potentialul
client iti va oferi informatii pertinente, daci i le ceri.

Chuck s-a invértit in jurul masinii o data sau de doua ori
analizdnd-o, apoi a spus:

— Este absolut superbd. Dati-mi voie sd aduc evaluatorul,
iar el o0 va examina. $i am sd vd spun un lucru, domnule Ziglar.
Daca masina dumneavoastra este la fel de frumoasa in interior
cum este la exterior, vom putea sa facem schimb si sd va facem
fericit, pentru ca avem un lot minunat.

Apoi a aparut evaluatorul, iar el si Chuck au condus masina
pand acolo unde se duc sa facé ceea ce fac ei pentru o evaluare.
Cat timp i-am asteptat sd se intoarcd, m-am uitat prin parcare.
Vreau sa subliniez faptul ca optimismul afisat de Chuck reprezinta
punctul numarul 5, §i anume cé vanzatorii trebuie sa fie optimisti.

Punctul de vanzare nr. 5:

Vénzatorii trebuie sa fie optimisti.

Chuck mi-a spus cd masina mea este frumoasd, cd are la randul
lui un lot de masini frumoase dintre care as putea alege si, initial,
mi-a dat sperante. Era exact ce imi doream. Mi-a dat speranta ca

vom face un schimb.
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Cand s-au intors, au intrat in parcare si am vazut cd Chuck
are un zambet larg pe fatd. Atunci mi-am zis: Hei, chiar ii place
masina mea. Si apoi, trebuie sa iti marturisesc, mi-a trecut un
gand prin minte. Nu am zabovit prea mult asupra lui, dar mi-a
trecut prin minte ca, din moment ce ii place atat de mult masina
mea, ag putea sd obtin un pret bun. Ba chiar am ajuns sa ma
gandesc ca poate chiar are de gand sd ma pliteascd pentru a face
schimbul.

Permite-mi sd subliniez faptul ca am gandit ca un cumpa-
rdtor. Si exact asta si trebuia s fac, pentru cd eram cumparito-
rul. Dar punctul de vanzare numadrul 6 este urmatorul: Pentru a
reusi sd vinzi cu succes, tu, vanzdtorul, trebuie sa te pozitionezi
de ambele pirti ale mesei. Trebuie sd gandesti ca un cumparator
si, de asemenea, trebuie sd gandesti ca un vanzator.

Punctul de vanzare nr. 6:

Un agent de vanzari trebuie sa gdndeasca

si ca un cumparator, si ca un vanzator.

Cénd a coborat din masina mea, Chuck zambea atat de larg, incét
i-ar fi putut incdpea in gura o banana intreagd, pe de-a latul. Nu
mai vizusem niciodata asa ceva. Dupa ce a coborat din masing,
ainchis portiera. Apoi a deschis-o si a inchis-o din nou, de parci
nu-i venea sa creadd. Dand din cap, mi-a spus:

- Domnule Ziglar, masina dumneavoastra este chiar mai
frumoasa pe dinauntru decat pe dinafard. De fapt, sunt incantat
ca sunteti aici. Dar sunt putin nedumerit, domnule Ziglar. De ce
ati vrea sd schimbati acum acest superb automobil?

Comentariul lui Chuck era puternic si pozitiv.

Lucrul la care probabil te gandesti acum este: Ei, Doamne, de
ce ar aduce in discutie asa ceva in aceastd etapa? Esti acolo, vrei
sd faci schimb. Ce treabd are el cu faptul cd vrei sd faci schimb?
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Ce importantd are pentru el de ce vrei sd faci schimb acum? La
aceste intrebari iti voi rdspunde cd intrebarea lui Chuck a fost
unul dintre cele mai puternice puncte din toatd acea experientd
de vanzare si o lectie importanta de invétat de la bun inceput.

Punctul de vanzare nr. 7:

Vinde in ofensiva, nu in defensiva.

Punctul de vanzare numérul 7: Dacd este ceva in neregula, dacd
existd intrebari, dacd exista obiectii, este mai bine sa le abordezi
la inceputul prezentdrii vanzérii, nu mai tarziu, sub forma de
ripostd. In acest fel, poti vinde in atac, nu in apirare.

— De ce ati vrea sa schimbati acum acest superb automobil?
m-a intrebat Chuck.

Am zambit si i-am spus:

- Ei bine, Chuck, avem o reuniune de familie in Mississippi
si cred ca ar fi frumos sa merg acolo cu un Cadillac nou.

In momentul acela, Chuck a scos ceea ce eu numesc »agenda
de discutii“ - un instrument pe care toti vanzatorii profesionisti
ar trebui sa-1 aibd. Tinea in ména un fel de carnetel si, in timp
ce vorbea, isi ficea si calculele. Explicatia este foarte simpla.
In societatea noastrd, am fost conditionati ,,s3 credem ceea ce
vedem si sd ne indoim de ceea ce auzim® Toatd viata noastra
am auzit afirmatia: ,Nu poti crede intotdeauna tot ce auzi.“ Dar
toatd viata noastra am auzit si: ,, Ascult, am vazut cu ochii mei,
iar a vedea inseamnd a crede.“ Absolut.

Punctul de vanzare nr. 8:

Potentialii clienti cumpara numai

atunci cand cred si/sau inteleg.

Asadar, punctul de vanzare numarul 8: Potentialii clienti cumpéra
numai atunci cand cred si/sau inteleg. In consecint, atunci cand
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pui pe hartie calculele, sansele ca persoana respectiva sa creada
si sé inteleaga sunt mult mai mari.

Tatd un aspect foarte important: Chuck imi vindea ceva si
din punct de vedere logic, si din punct de vedere emotional.
Daca folosesti numai logica intr-o prezentare, vei avea cel mai
bine educat potential client din oras, care probabil va merge mai
departe si va cumpdra de la altcineva. Pe de alta parte, daca folo-
sesti numai emotii in prezentare, oamenii se implicd emotional
si cumpara pe moment, dar s-ar putea sa anuleze tranzactia a
doua zi sau in saptamana urmatoare.

Foloseste ambele elemente - logica si emotie —, iar potenti-
alii clienti vor cumpdra in mod rational astazi, vor vedea si vor
crede si, in combinatie cu emotia, vor fi miscati de tonul vocii
tale si de cuvintele rostite. In felul acesta, iti vei construi o cariera
de succes in vanzari.

Cu un alt zambet larg, Chuck si-a scos agenda si a inceput sa
calculeze. Evident, il urméream cu atentie, pentru cd eram pro-
fund implicat in aceastd afacere. Dupa ce a calculat un minut,
zambetul lui a inceput sa dispara incet-incet. Si, in timp ce pri-
veam cum ii dispare zambetul, am inceput sa mad intristez putin
si m-am gandit: Of, nu, a descoperit ceva in nereguld si nu voi
primi automobilul acela minunat.

Chuck a continuat si se gandeasca si expresia lui neutra s-a
uratit. De fapt, nu mai vdzusem niciodata o concentratie atét
de mare de urétenie intr-un singur loc, precum cea afisatd de
Chuck chiar in acel moment.

In timp ce ma intristam si mai tare, stiteam acolo si habar
nu aveam ce sa fac. Dar trebuie sa-i recunosc lui Chuck meri-
tul pentru un lucru: era un luptator. El a stat acolo si s-a gan-
dit si s-a tot gandit si, destul de curand, uratenia de pe chipul
lui a dispérut, iar expresia i-a devenit neutrd. Si m-am surprins
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incurajandu-l in mintea mea: Rezistd, Chuck. Rezistd, bdiete.
Omule, ramdi tare, ramadi tare! §iiti spun, a rezistat pand la capat.

In cele din urm4, s-a uitat la mine cu un zambet larg pe fata.
Aratindu-mi agenda, mi-a spus:

- Domnule Ziglar, vestea buna este cd, datorita lotului nostru
minunat de automobile si datoritd stérii excelente a automobilu-
lui dumneavoastrd, putem face un schimb pentru suma de numai
7385 de dolari.

Cand a spus asta, am tipat ca din gurd de sarpe:

— Uau, Chuck! Omule, sunt o grdmada de bani!

Aproape cd am avut un atac de cord cand a spus-o.

S-a uitat la mine cu un zdAmbet timid si a intrebat:

- Domnule Ziglar, este prea mult?

Imediat m-am gandit: Ce-mi spune tipul acesta? Oare imi
spune ,Omule, dacd suma asta nu se incadreazad in bugetul tdu,
daca nu poti face fatd unei asemenea sume, fii bdarbat si recu-
noaste. Spune cd nu iti permiti si gata“?

Doar nu crezi ca as spune sau as recunoaste vreodata asa
ceva, nu? Nici vorba!

Punctul de vanzare nr. 9:
Intreaba-ti clientul: Este prea mult?
Dar punctul de vanzare numarul 9 este valabil atunci cand folo-
sesti inflexiunea corecta a vocii si intrebi ,,Este prea mult?*, ceea
ce il face pe cumparitor sd se gandeasca la doua intrebari foarte
importante: Md intreabd dacd suma imi depdseste bugetul? Asta
este una. Sau md intreabd: ,Domnule Ziglar, in calitate de om de
afaceri intelept si prudent, suma de 7385 de dolari este mai mare
decat sunteti dispus sa pldtiti?“Ei bine, in calitate de om de afaceri
intelept si prudent, pledez vinovat la ultima intrebare.

Asa cd am raspuns:
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