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Dedicatd tuturor profesionistilor entuziasti si respecta-
bili din vinzdri care vand bunuri, produse sau servicii
spre beneficiul celorlalti



CAPITOLUL UNU

Al FACUT
ALEGEREA CORECTA

O carierd in cea mai veche profesie din lume

C and comis-voiajorului care vindea Biblii din usa in
usa i s-a rdspuns cu ,N-am nicio letcaie“, vAnzitorul
a avut o replici pe masurd. Deschizind Biblia, el a spus:
»Vrei sa-ti pui aici mana dreaptd si si repeti ce ai zis?“
Vanzarea poate fi distractivd si asa ar trebui sa fie, asa ci
as vrea sd limurim inci de la inceput ca un simg al umoru-
lui dezvoltat, in combinatie cu o stima de sine care sa nu
te lase si te iei prea in serios, va juca un rol important in
succesul pe care il vei avea de pe urma profesiei alese. Imi
doresc sa-mi fi spus si mie cineva acest lucru cind am por-
nit la drum. Daci as fi zAmbit mai des si daca m-as fi simtit
mai bine in propria piele, m-as fi ferit de multe dintre situ-
atiile care mi-au afectat egoul fragil in acele momente grele
de la inceputul carierei mele, cAnd ma straduiam cu atata

disperare sa supravietuiesc.
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INCEPUTURILE

Am ficut prima mea vainzare in 1947. Dupd ce m-am
imprumutat de 50 de dolari (o suma considerabila in acele
vremuri) ca sa cumpar un costum nou, de 22 de dolari, o
camasa noua, o servietd si o palirie (toti agentii de vanziri
respectabili purtau palirii la sfarsitul anilor ’40), eram pre-
gatit sd intru in minunata lume a vanzirilor. Misiunea mea
era si gisesc oameni dintre cei care cumpirau produse din
gama mea care si fie dornici sd actioneze ca ,sfere de influ-
enta“ pentru ,referinte. Nu stiam exact ce inseamna acest
lucru, doar ci, daca oamenii imi foloseau produsul, puteau
sa 1i convingd si pe altii sd il foloseasca. Spre marea mea
bucurie si eterna recunostinga, Roscata (sotia mea, Jean) a
fost de acord sd ma insoteasca.

Dupi ce am mers cu masina o bunad bucatd de timp
ca s gasim cartierul ,potrivit“, tremurind i temator, am
batut la prima mea usd. Era nemilos de cald in acea zi de
iulie in Columbia, Carolina de Sud, dar as fi transpirat
abundent si fara ajutorul naturii. O doamni cu o alura de
bunicuta, care ar fi ocupat lejer locul trei sau chiar doi in
topul celor mai putin infricositoare sau intimidante fiinge,
mi-a deschis usa. Mi-a zimbit cilduros §i m-a salutat. Eu
mi-am inceput prezentarea ,exersati (nu era in plan) si
aproape cd am rostit o frazd intreaga inainte si increme-
nesc. Nu mai puteam scoate niciun cuvant. Dupa vreo trei
ore (trei secunde pot parea trei ore intr-o astfel de situatie),

draga, buna doamnid m-a intrebat daci nu vreau un pahar
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cu apd. Am reusit sd incuviintez din cap a recunostintd, iar
ea m-a invitat inauntru.

In cele din urm3, am aflat ci nu detine niciun produs
de-ale noastre, deci, in loc sd o incurajez si ne devini cli-
entd si sd o intreb dacd mai cunoaste pe cineva interesat,
am facut singurul lucru intelept care putea fi ficut: am dat
fuga inapoi la masina si la sotia care mi astepta. Evident,
nimerisem intr-un cartier nepotrivit!

In urmiroarele zece zile, stima de sine scizuti, frica de
respingere, lipsa increderii in sine si obiceiurile mediocre
de lucru au dus la experiente care nu au fost nici ele cu

mult mai fericite.

RENUNT

Nu mi-a trebuit mult sa ajung la fundul sacului, iar sursa
curajului mi-a secat si ea cit de curind. Intr-o zi toridi de
august, ciocineam din usd in usd pe Adelia Drive, iar cind
m-am uitat inspre capitul strizii extrem de lungi, mi-am
spus in sinea mea: ,,Sinele meu, daci tu §i eu nu reusim s
intrdm intr-o singurd casi pana la capatul strazii dsteia, ca
macar sd ne tinem prezentarea, eu renunt!“ Avusesem parte
de mult prea multe zile in care nici macar nu fusesem in

stare sa-mi spun povestea ca sa fiu refuzat.

VIITORUL MEU iN MAINILE ALTORA

In 1947, coplesitoarea majoritate a sotiilor erau casnice,

deci sansele ca eu sa-mi tin prezentarea pareau destul de
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mari pe o stradd lunga ca aia. Logic, stiam cd nu e o decizie
prea desteaptd si-mi las destinul in méinile altora, facin-
du-i pe ei sa hotirasci daca sd renunt sau si continui pe
drumul meu. Dar emotional, stiam ca nu mai suport s mi
se tot inchidi usi in nas. Indiferent de cine suntem si de ce
facem, frecare dintre noi simte nevoia de ceea ce psihologii
numesc ,aprecierea reusitei — orice reusitd, oricat de mica.
Eu incd nu avusesem parte nici de cea mai mici apropiere
de orice formd de succes. Treaba asta a continuat pana la
ultimele doua case.

In penultima, dupi cum aveam si aflu, locuia o viduvi,
doamna B.C. Dickert. I-am tinut prezentarea in prag, iar
€a mi-a sugerat sa merg alaturi, la fratele ei si sotia acestuia,
domnul §i doamna J.O. Freeman. Acelea au fost primele
vorbe care mi-au dat speranti in ultimele zile. Efectiv, am
alergat pani la usa casei de alaturi i i-am spus plin de entu-
ziasm doamnei Freeman ce spusese cumnata ei si ca doamna
Dickert ar vrea si fie si ea de fatd dacd e sd revin pentru
o prezentare. Am stabilit sa mi intorc pentru o prezentare

dupi cind, cAnd avea si fie acasd si domnul Freeman.

APRECIEREA REUSITEI

Mai tarziu in aceeasi seard, cu gura uscata si cu frica in
suflet, am ficut prima mea vinzare: produsul numarul 541,
la pretul de 61,45 de dolari! Am terminat de scris ordinul
de platd si am uitat complet ci era si doamna Dickert acolo.
In cele din urmi, domnul Freeman a spus: ,,Domnule

Ziglar, cred ca este interesatd si doamna Dickert.“ Cu tot
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aplombul unui adevirat profesionist, am izbucnit: ,,Si cum
facem, doamna Dickert?“ (Plin de tact, nu?) lar ea a spus:
,Ei bine, nu am banii la mine.“ La care eu, cu acelasi tact
si cu aceeasi diplomatie, i-am raspuns: ,Ei, ce naiba, doar
locuiti alaturi. Dati fuga dupi ei!“ Doamna Dickert a zAm-
bit si a zis: ,Ei bine, cred ci fix asta am si fac.“ Doua van-
zari — nu-mi venea sa cred ce noroc diduse peste mine!

Eu si Roscata ne-am cumpirat o cutie de inghetata ca
sd sirbatorim i, din cite imi amintesc, nu a mai rimas
nimic din ea pentru a doua zi. Am hotirit si ramin in

domeniul vanzirilor.

CUM RAMANE CU TINE?

Cum am pornit deja la drum, as vrea si incep intr-o mani-
erd putin mai neobisnuitd. Da-mi voie sd te incurajez si
te lasi de meseria din vinzari, dacd poti. Da, ai citit bine.
Zig Ziglar te incurajeaza si renunti la vinziri — daci poti.
Aceste doud cuvinte sunt cele mai importante de care te
poti lovi in acest punct al carierei tale din vaAnziri — daci
poti. Cei care intrd in acest domeniu pentru ¢ au impresia
cd ar putea face un ban in plus sau poate chiar ca si ii ajute
pe altii nu vor avea ,,viatd lungi®. Trebuie si intri pentru ca
inima si creierul nu te lasa s faci nimic altceva!

In vanziri, vei fi tratat urit. Ocazional, oamenii iti vor
trinti usa in fatd. Iti vor inchide telefonul fird motiv. Unii
te vor evita pe la intrunirile sociale. Familia ta (si chiar ru
insuti) iti va pune la indoiali sinitatea mintali. Ii vei vedea

pe oameni vorbindu-te pe la spate si vei sz ci vorbesc
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despre tine si despre noua ta profesie. Vor ride prin resta-
urante, iar tu vei f1 sigur ci discuta despre cea mai recentd

prezentare a ta.

Dupi cum a afirmat dr. Charles
Jarvis, comediant si speaker motiva- Nu poti iesi din
ceva din care
nu ai facut
niciodatd parte.

gional: »Doar pentru cd esti paranoic

nu inseamnd ci nu sunt pe urmele

tale! Da, paranoia poate fi un efect

secundar al profesiei de agent de vanzari.

FIE INTRI, FIE IESI

Bunul meu prieten Walter Hailey este unul dintre cei mai
de succes oameni din intreaga lume. Am vorbit despre apti-
tudinea lui de a gasi o parte buni in orice om si in orice
situatie in cartea See You at the Top. Pe langa ci e un opti-
mist, Walter este un agent de vinziri prin excelentd (asta
inseamna ca este foooooarte bun!) si un invingitor care si-a
petrecut intreaga viatd ajutdndu-i si pe altii sa castige.

In ciuda propriului succes, Walter nu a avut parte de
un inceput lin in lumea vinzirilor. S-a lovit de frustrari,
nelinisti, usi inchise, vAnzari mici, un stomac deranjat si
absolut toate simptomele asociate cuiva care isi face griji
in privinta viitorului si care nu e sigur ci va supravietui
in domeniul vAnzirilor. Deznadejdea lui era atat de mare,
incat Walter s-a dus la managerul lui si i-a spus ca renunta,
cd vrea sa iasa din afacere. La care managerul lui a raspuns:

»,Nu poti.”
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Walter i-a repetat cu incipifinare ci renunta.
Managerul i-a spus din nou: ,Nu poti renunta.” Walter
era nervos de-acum si a afirmat ct se poate de hotirét: ,,Ba
da, o sd renunf“ La care managerul i-a replicat: , Walter,
nu poti iesi din afacerea cu asigurari daca nici micar nu
ai intrat.“

Walter a povestit ci vorbele managerului l-au lovit,
proverbial, ,,in moalele capului®. Pe cand reflecta la adevi-
rul spuselor managerului sdu, si-a dat seama pentru prima
oara in viata de faptul ¢ nu poti iesi din ceva din care nu ai
Jicut niciodatd parte. Sunt multi cei care se ,alaturd unei
agentii de vAnzari, dar nu reugesc niciodata si intre pro-

priu-zis in afacere.

DE CE NU INTRI IN AFACERI?

Unul dintre motivele pentru care noii agenti de vanzari nu
»intra in afacere® are de-a face cu informatiile pe care le pri-
mesc. Li se spune adevirul despre slujbd? Un ,Nu!“ rasunator
este raspunsul, potrivit unui articol intitulat ,,Shell-Shocked
on the Battle Field of Selling™ din editia din iulie 1990 a
revistei Sales and Marketing Manager, in cadrul ciruia redac-
torul-sef, Arthur Briggs, a intervievat un numar mare de
agenti de vanziri aflati la primul lor an in domeniu.
Respondentii au raportat ca primele lor zile pe teren au

fost mult mai riguroase decit si-au inchipuit si ca au fost

* LUimiti pe cAmpul de batalie al vaAnzirilor®, unde wimit poate
insemna si traumatizat/socat/prins pe nepregatite. (V. red.)
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ticsite de surprize pe care nu au stiut cum sa le gestioneze.
Daci imi permiti o observatie din partea cuiva care a fost
in locul lor, in calitate de agent de vAnzari incepator, care
a angajat si a pregatit nenumadrati agenti de vanzari la rin-
dul sdu, oamenii prost informati si prost pregatiti sunt mai
degraba regula decit exceptia de la ea.

Poate ci informatiile nepotrivite si pregatirea deficitara
nu sunt nimic nou si poate ci asta nu se va schimba nicio-

datd. Dar ru poti face cite ceva ca sd diminuezi socul.

FARA PRANZ GRATIS

In primul rénd: Constientizeazi ci majoritatea veteranilor
din vAnziri (sau din orice alt domeniu) foarte bine pla-
titi muncesc din greu. Uitd-te in jur si ia-le un interviu
profesionistilor de top; intreaba-i despre etica lor de lucru.
Eu am fost de fata acolo unde cu cit managerii angajatori
impuneau cerinte mai stricte, cu atat mai mulgi angajati
ignorau realitatea si ii asigurau pe managerii lor ca fac fatd
sarcinii. Ascultau selectiv si ,,auzeau® ce voiau sa auda. Mai
tarziu, cAnd acelasi lucru il ficeau si potentialii lor clienti,
plangandu-se ci cei din vanziri ,,nu le-au spus ce si cum®,
agentii se mirau ori chiar se infuriau. Solutia e si asculti
bine intregul mesaj, nu doar partea cu ,beneficiile“. Slujba
cea mai grea si mai bine platitd din intreaga lume este cea
de vanzitor, iar slujba cea mai usoara si mai prost platitd
din intreaga lume este tot cea de vanzator!

In al doilea rind: Tine minte, daca aplici la slujba si
esti atent la pregitirea care ti se oferd, productivitatea ta va
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creste, iar stresul si oboseala se vor diminua. In primele tale
zile, poti fi coplesit de timpul pe care il necesita slujba si
de nenumdratele detalii de care trebuie s tii cont. Iti reco-
mand si recurgi la un sistem de organizare a timpului si a
productivitatii, deopotriva cu pregitirea necesard, pentru a
intelege si a sti cum sa folosesti sistemul (despre care discu-
tim in capitolul 15, ,Organizare si disciplind®).

In al treilea rand: Depune efort pentru a te mentine la
curent cu toate informatiile importante si mereu schimba-
toare despre produsul tdu si despre tehnicile de comuni-
care. Intelegerea propriului produs si felul in care comunici
ceea ce stii despre el iti conferd o senzatie de siguranta in
orice situatie care tine de vinzarea lui. Trebuie sd analizezi
constant produsul si orice imbundtatiri aduse lui. Unele
game de produse sunt atit de vaste si de complexe, incat
vei fi nevoit si le analizezi zilnic pentru a ,tine pasul® cu
ele. Ne aflim in epoca informatiei, prin urmare profitd
de tehnologia comunicarii ca sa te mentii mai presus de
concurentd.

Important e ca, dupa ce ti-ai epuizat cunostintele teh-
nice, sd nu te sfiesti sa spui ,nu stiu“. Compania la care
lucrezi iti poate pune la dispozitie sprijinul tehnic necesar,
astfel incit paAna data viitoare si ai sansa sa devii expert pe

subiectul respectiv.

UN ANGAJAMENT REAL

E posibil sa-ti fi prezentat produsul sau serviciul ani buni si

tot sd nu fi pitruns in ,domeniul® vAnzarilor. Poate ma
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intrebi: ,Si cum imi dau seama cind sunt in domeniu?“

Cand ai fuzionar atit de mult cu domeniul, incit nu mai

poti fi separat de el.

Lipsa de angajament este motivul
principal pentru care domeniul vanzi-
rilor si-a cAstigat reputatia ci ar avea o
mare fluctuatie a mainii de lucru. Din
fericire, aceastd tendinta se schimba,
iar publicul incepe sd cistige cu repe-
ziciune respect pentru adevirata pro-
fesie a agentului de vanziri. Metodele
de pregitire se imbundtatesc si ele, iar
domeniul vanzarilor atrage un numdr

mai mare de recruti ca niciodat.

Slujba cea mai
grea si mai
bine platitd
din intreaga

lume este cea
de vanzdator,

iar slujba cea
mai usoard
si mai prost
platitd din
intreaga lume
este tot cea de
vanzgtor!

Beneficiile de a te alitura celei mai
frumoase profesii din lume sporesc aproape zilnic.

Stiu ci iti surAde ultima frazd — o afirmatie cit se poate
de nepirtinitoare din partea unui om care ¢ mindru si
recunoascd cd a fost agent de vanziri toata viata lui. Am
o dragoste deplind pentru aceastd profesie si pentru toti
profesionistii din domeniu, cred sincer in valoarea mese-
riei noastre i am o sete neostoita de a deveni din ce in

ce mai bun.

CALEA CATRE SUCCESUL IN VANZARI

Cariera mea in vanzari nu a inceput in 1947. Atunci doar
am avut parte de prima mea vanzare ,,oficiala“. In realitate,

ea a inceput in copilarie, pe cind vindeam legume pe



36 TOTUL DESPRE VANZARI

marginea strizii in Yazoo City, Mississippi. Am mai avut si
o slujbi in care trebuia s impart ziare, iar inainte de cariera
mea in vanzari, am avut norocul si lucrez intr-o bicanie
vreme de mai multi ani.

La University of South Carolina, vindeam seara send-

visuri prin cimin ca si-mi sustin financiar cisnicia i edu-

catia. Abia dupi am trecut la vAnzari

Oportunitatea | djrecte, printre care se numirau stagii

se naste din R A . . .
in domenii in care se vindeau titluri de

independenta L L
obtinutd valoare, asigurari de viatd si produse
responsabil. de ingrijire a locuintei. Am intrat in

lumea cregterii personale si a dezvolta-
rii corporatiste in 1964, iar de atunci am vAndut cunostinte
sl motivatie.

Evident, experientele tale nu vor fi identice cu ale
mele. M-as aventura chiar sd spun cd nu mulgi ar sta ala-
turi de sotia lor in timpul apelurilor de vAnzari. Probabil
cd nu vei vinde sendvisuri prin cimin si probabil ci nu vei
umbla din usd in usa, ci mai mult cu liftul. Dar inainte si
minimalizezi aceste experiente, di-mi voie si-ti amintesc cd
noi doi am pornit intr-un pelerinaj. Lucrim impreund, iar
ca sd repet ce am afirmat deja in Introducere, dificultatea
este sd invitdm din trecut fird si riminem ancorati in el,
sd trdim si s ne dezvoltam in prezent si sa privim inspre
viitor cu speranta si optimism. Rar trece o zi fira s invig
ceva nou care sa md ajute sa devin un profesionist in van-
ziri incd si mai eficient. Insoteste-mi si haide si invagim

impreund in aceasta calitorie.
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BENEFICIILE SUNT PENTRU TINE!

Cand intri in domeniul vAnzarilor (fie ca e prima experientd
pentru tine, fie ca te dedici din nou profesiei), trebuie sa-ti
dai seama ca alegerea acestei cariere este o sarcind zilnicd.
Di-mi voie si te incurajez sa faci din asta prima sarcina de
pe lista ta cu lucruri de ficut: ,,Astdzi voi fi un profesionist
in vAnzari de succes si voi invita ceva care miine mi va
face sd fiu inca si mai pregatit.“ Daci-ti vei incepe fiecare
zi cu acest angajament fatd de marea noastra profesie, sunt
multe beneficii care te asteapta pe tine, agentul de vinzari
profesionist si de succes! Iar partea cea mai bund este ci
aceastd etapd te ajutd sa iti asiguri niste zile de maine mai

bune decit cele de ieri.

INDEPENDENTA

Unul dintre multele lucruri grozave la profesia noastra este
cd poti sa-ti fii propriul sef. Esti in domeniul asta ,,pentru
tine, nu de unul singur®. Cnd stai in fata oglinzii in fiecare
dimineata, te poti privi in ochi si poti spune: ,Dumnezeule
mare, esti asa un om de treabd, eficient, muncitor, si pro-
fesionist pe deasupra — meriti o marire!“ lar consiliul doar
ce s-a intrunit. As putea adiuga ca mirirea aceea va intra in

vigoare imediat ce o vei face si tu.

OPORTUNITATEA
Realitatea este ci, in calitate de agent de vanziri, tu esti

si seful consiliului, si managerul de vAnzari, si specialistul

in finante, si vicepresedintele executiv; si da, tot tu esti si
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omul de la curitenie, si bucatarul-sef, si spalatorul de vase.
Pe scurt, odati cu independenta de a-ti fi propriul sef vine
si o responsabilitate uriasa, iar asta e si partea interesantd a
profesieil Oportunitatea se naste din independenta obtinuti
responsabil, iar in domeniul vinzarilor, oportunitatile tale
sunt inegalabile.

Cu toate ci e adevirat ca trebuie si fii versatil, hotarat,
organizat, disciplinat, entuziast, motivat si si ai o atitudine de
zile mari, aceste atribute dau rezultate doar pentru profesionis-
tul in vAnzdri care poseda cele mai importante atribute dintre

toate: 0 inima bund, un spirit umil si dorinta de a evolua.

REZOLVAREA PROBLEMELOR

Cu exceptia medicinei si preotiei, nimeni altcineva nu se
afla pe o pozitie la fel de buni pentru a rezolva problemele
cum esti tu, omul care face din persuasiune o profesie. Nu
existd efectiv nimic pe lumea asta care sa aduca o satisfactie
si 0 recompensd mai mare decat capacitatea de a-l ajuta
pe altul sa devind mai eficient, mai productiv si mai de
succes cu ajutorul bunurilor, a produselor sau a serviciilor
pe care le ai tu de oferit. Cat de mult inseamna pentru tine
sa-1 scutesti pe celilalt de o grimada de timp, de bani, de
frustrare si/sau de neliniste? Nimic nu este mai satisfacitor
decit sd primesti titulatura de ,erou” de la clientii care iti

spun ce schimbare uriasi le-ai adus in viata.

SIGURANTA
Desigur, nu as fi pe deplin sincer dacd nu ag marturisi ci

acel potential venit uriag promis in domeniul vinzarilor
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este o tentatie imensd pentru cei ambitiosi care nu se mul-
tumesc cu plafoanele joase impuse valorii si activitatilor lor.
Vreau si mirturisesc cd acest lucru contribuie si la siguranta
de a fi in domeniul vanzirilor. Potrivit generalului Douglas
MacArthur, siguranta vine din capacitatea ta de a produce;
cu alte cuvinte, este o chestiune care tine de ,interior®. In
vAnzari, nu trebuie sd astepti sd se intAmple una sau alta;
tu esti cel care poate face si se intAmple una sau alta. Cand
afacerile merg prost, tu esti cel care merge pe teren si miscd
putin lucrurile, ca si treci la actiune.

Atitudinea ta, disciplina, dorinta de a munci, precum
si aptitudinile de organizare, toate iti aduc o siguranta care
nu se giseste pe nicdieri atunci cind depinzi de toanele
altor oameni, care sunt incapabili sd iti evalueze obiectiv
meritele. Ca agent de vanziri, tu poti inclina balanta in
favoarea ta: te trezesti mai devreme, muncesti pana tirziu,
devii din ce in ce mai capabil §i inveti cum si iti faci datoria
si sa fii mai convingitor. Toate acestea nu inseamna decat
ca vei avea un control mai bun asupra vietii i a viitorului

tdu, iar de @ici va apdrea si senzatia de siguranta!

FAMILIA

Beneficiile familiale sunt uriase. Cum multi stiu deja, sotia
mea este o roscata hotirata, ceea ce inseamni ca intr-o zi
a ,hotarat“ si fie rogcatd, motiv pentru care, atunci cAnd
vorbesc despre ea, ii spun ,Roscata“ (la care ea ma incu-
rajeazd cu entuziasm). Cand ii vorbesc, ii spun ,dulceatd®.

O cheami Jean.
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De la inceputurile cisniciei mele cu Roscata si pAnd la
cresterea copiilor nostri — Suzan, Cindy, Julie si Tom —, toti
am fost pe deplin implicati in absolut orice detaliu privind
cariera mea in vanzdri. Am impartit cu ei entuziasmul, glo—
ria, beneficiile, distractia si, da, frustrarile si nelinistile care
vin la pachet cu cariera in vinziri. Familia mea a avut pri-
vilegiul de a mi insoti la conventii in destinatii frumoase,
de a imparti cu mine rasplatile atunci cAnd am avut reusite
si de a se bucura de lumina reflectoarelor cind am primit
trofee si premii. Mi-au fost alaturi si cAnd vanzarile stagnau
si cAnd aveam nevoie de sprijinul si de incurajarea lor. Ba
chiar acele vremuri au fost cele care ne-au apropiat si mai
mult decit vremurile cAnd ne mergea minunat.

Mesajul este sd fii sincer cu familia ta. Membrii familiei
tale vor sd ,,simtd“ cd sunt si sa ,faca“ parte din incercirile si
triumfurile tale. Ei pot fi o sursd de putere si incurajare, iar
pe parcurs, maturizarea lor va spori. Aceastd mare profesie
ne permite, ca familie, si avem interese comune, si dez-
voltam prietenii comune si si ne lirgim orizonturile vietii
si traiului, asociindu-ne cu altii entuziasmati de vinzarea
produselor si serviciilor pe care le au de oferit.

Si te bucuri de o profesie in care succesul tiu este
misurabil si in care realizarile iti sunt recunoscute in baza
unor rezultate precise este cit se poate de satisfacator. lar
ca partenerul si copiii tai sa auda de la seful tdu cat de bine
se descurci mami sau tati are beneficii considerabile pentru
intreaga familie.

Dezvoltarea personald, pregitirea si progresele obtinute

de pe urma profesiei in vnzari, impreuna cu independenta,
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increderea, disciplina, siguranta si grija pentru altii fac
dintr-un profesionist in vinzari o sotie/un sot si un

parinte mai bun.

COMUNICAREA

O carierd in vAnzari te invatd imediat ci oamenii fac ce
fac din propriile motive, nu din ale tale. Acest principiu te
ajuta sa comunici mai eficient nu doar cu membrii familiei
tale, ci si cu membrii comunititii din care faci parte.
Profesionistii in vAnziri invatd sa se puna in pielea celuilalt,
indiferent de situatie! Aptitudinile de comunicare si de per-
suasiune pe care le-ai deprins in cariera iti vor prinde bine
si in cadrul familiei si comunitatii tale, pe masura ce ii vei

ajuta pe ceilalti sd fie versiunea lor cea mai buna.

AVANSAREA
Agentii de vAnzari se mutd constant in biroul directori-
lor. Cred ca acest lucru va fi inca §i mai raspandit in viitor
decat a fost pAna acum, datoritd aptitudinilor din ce in ce
mai complexe si mai variate pe care trebuie s le deprindd
agentii de vanziri antreprenori. La nivel de grup, trebuie
s fim creativi si receptivi, precum si flexibili in gandire.
Traditional, agentii de vanziri au fost nevoiti si giseasci o
maniera creativd in care sd rezolve problemele aproape in
timp ce isi tineau prezentarea si au fost nevoiti si se adap-
teze nevoilor si dorintelor clientului. Aceastd pregatire este
perfectd pentru biroul directorului.

Ca agenti de vanziri, intAlnim oameni cu tot felul de

emotii — cAnd sunt fericiti, interesati, entuziasmati; dar si
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cand sunt iritati si cu moralul la pimant. Invitim cum sa
ii abordim pe extrovertiti, pe introvertiti, pe procrastina-
tori, pe optimisti, pe pesimisti, pe cei orientati spre deta-
lii, pe impetuosi, pe trincinitori, pe smecheri, pe egoisti,
precum si pe reprezentantii altor tipologii umane. Aceasta
este o0 pregatire nemaipomenitd pentru un loc in scaunul
directorului, iar cu cit lucrim mai mult la ,aptitudinile
sociale®, cu atat avem mai multe sanse s urcim pe scara
conducerii.

In domeniul vanzirilor, invatim mai degrabd cum s
ii convingem pe oameni sa gindeascd asemenea noud, nu
si ii obligim si faci ce vrem noi. In ziua de astizi sunt la
mare ciutare pentru posturile de conducere cei care ii pot
convinge eficient pe altii. Dupa o perioadd, persuasiunea si
creativitatea ne devin o a doua natura.

Evident, trebuie sd stim cum sa ii convingem pe altii,
daci vrem si ii facem pe oameni si cumpere, iar aceste
competente ne sunt de folos si cAnd ajungem in sediul
central. Avem nevoie de un talent semnificativ pentru
a-1 incuraja pe oameni sid coopereze, sd lucreze cu altii
in cadrul organizatiei si s inteleagd ci, pana si atunci
cAnd considerd ci ideea lor este cea mai buni, odati ce
respectiva idee a fost respinsa si s-a adoptat o alta, angaja-
tul bun §i ambitios isi va lisa deoparte toanele si va coo-
pera pentru binele intregii echipe. Si crede-mid cand it
spun cid pentru asta ai nevoie de o capacitate incredibild

de persuasiune!
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MANAGEMENT

Vanzatorii de succes sunt si manageri excelenti. Ei trebuie
si gestioneze timpul, teritoriul, obiceiurile personale si
viata in general. Cu cit isi gestioneazd mai bine viata, cu
att vor reusi mai bine sa-si gestioneze afacerea.

Profesionistii in vAnziri invatd sa mentind un echilibru.
Aici dau gres majoritatea, crezind cd echilibru inseamna
sd acorzi prioritate egald si acelasi timp fiecdrei sarcini in
parte. Ceea ce pur si simplu nu este adevirat. Stii ca trebuie
sd ai o dietd echilibratd, dar ca dieta si fie echilibrata clar
nu vrei si nu trebuie sa mananci la fel de multe grasimi
cat carbohidrati. Acelasi lucru este valabil si pentru pro-
gramul tdu. Nu-ti petreci la fel de mult timp méincind cat
dormind. Trebuie sd separi prioritatile de echilibru — ,pri-
orititile vizeazd ordinea cronologici; ,echilibrul® vizeazi
varietatea.

Priorititile si echilibrul pot fi derutante. De exemplu,
majoritatea oamenilor vor petrece mai mult timp la munci
decat faciAnd orice altceva. Daca muncesti opt ore pe zi,
mai mult ca sigur nu te astepti sd te si joci opt ore pe zi,
dar vei face ce este necesar pentru a-ti mentine in echilibru
partea fizicd, mintala si spirituala a vietii. Vei mai vrea si si
mentii relatiile sociale si pe cele familiale.

Cheia este sa intelegi ci, la sfarsitul unei zile, trebuie sa
poti raspunde la urmitoarea intrebare: Esti fericit, sinitos,
ai parte de succes si de sigurantd, dar te bucuri si de pri-
eteni, de pace sufleteascd si de bune legituri familiale? Pe

masurd ce iti evaluezi aceste aspecte din viata ta, dd-mi voie
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s te provoc: arunca un ochi asupra activititilor si sarcinilor
tale zilnice. Sarcinile la care lucrezi zilnic dau rezultatele
asteptate? Dacd nu, de ce nu? Dacid nu, ce ai de gand s
faci in aceastd privintd? Acestea sunt intrebdrile pe care ar
trebui sa si le pund azi cei care isi vor vedea maine numele
pe usa de la biroul directorului.

Asta nu inseamnd ca vei avea zilnic parte de echilibru.
Uneori, proiectele urgente te vor destabiliza, iar pentru
o scurtd perioada vei fi nevoit sd lucrezi mai mult si mai
din greu. In cele din urmai, trebuie sa-ti readuci activitatea
intr-un echilibru rezonabil, altminteri iti vei periclita anu-
mite aspecte din viatd si vei sfarsi avAnd mai putine decat

iti doresti.

MAI ESTI AICI?

Daca ti-am ,vAndut® ideea ca iti poti gisi o cariera extra-
ordinar de satisfacitoare, de interesanta si de solicitantd in
domeniul vAnzarilor — nu o munci de care sa te apuci cat
timp iti cauti altceva mai bun de ficut — §i crezi sincer ci
nu poti trai fard si vinzi, atunci vinde! Dacd nu te vezi
traind farad si te bucuri de toate beneficiile minunate pe
care le oferd incredibila noastra profesie, atunci: Felicitdri!
Tocmai ce te-ai aldturat profesiei care are puterea de a
influenta considerabil si de a ajuta societatea in care triim
intr-o manierd in care alte profesii nu o pot face. Actuala
schimbare de paradigma de care se va ocupa profesionistul
in vanzari al secolului al XXI-lea este adeviratul scop al

vanzarilor ca profesie.
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AGENTUL DE VANZARI

Agentii de vAnzari sunt un mare ghimpe-n coasti
pentru sefii lor, pentru clientii si sotiile lor, pentru
managerii de credit, pentru hoteluri si uneori chiar
unii pentru altii. Individual si colectiv, sunt vorbiti de
rdu si pe la spate in cadrul intrunirilor legate de van-
zari, la conventii, in spatele usilor inchise, prin bii,
prin baruri si in barba, totul cu multi insufletire.

Acestia fac mai multd valva si mai multe greseli,
stirnesc mai multa veselie, indreaptd mai multe gre-
seli, regleazi mai multe diferente, raspAndesc mai
multe bérfe, explici mai multe discrepante, aud mai
multe nemultumiri, impacd mai multe neintelegeri
si pierd mai mult timp sub presiune, totul fard sa-si
piardd cumpitul, decit oricare altd clasi cunoscutd
noud — chiar mai mult decét preotii. Stau prin hote-
luri, cabane §i corturi, in trenuri, autobuze si banci
din parc, manénca tot soiul de manciruri si beau de
toate — si bune, si rele —, dorm inainte, in timpul si
dupa sarcinile de lucru §i nu au un program mai bine
stabilit decit cei de la biroul meteorologic si nici vreo
simpatie de la colegi.

Si totusi, agentii de vanziri sunt o putere in
societate si in economia publici. In multe feluri, ei
aduc un omagiu muncii in sine. Fac si cheltuiesc mai
multi bani cu mai putin efort, si cu mai putin profit,
decit oricare altd tagma. Ei vin la cel mai nepotrivit

moment, sub cel mai mic pretext, stau mai mult in
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ciuda mai multor proteste, adreseazd intrebari mai
intime, fac mai multe comentarii, suporti mai multe
inconveniente si isi asuma mai multe intAmpinind o
mai mare rezistentd decAt oricare alt grup, mai mult
chiar si decit armata americana. Ei aduc mai multe
bunuri noi, ne scapa de mai multe vechituri, incarci
si pun in miscare mai multe magini de marfd, descarca
mai multe containere, construiesc mai multe fabrici,
incep mai multe afaceri si inscriu mai multe debite
si credite in registre decit oricare alti americani. Cu
toate greselile lor, ei pun comertul in miscare si tot ei
alimenteaza emotiile oamenilor. Despre nimeni altci-
neva nu se mai poate spune acelasi lucru. Ai grija pe

cine numesti vdnzdtor, ca nu cumva si il flatezi.

Fragmentul anterior mi-a fost trimis de Donald
Benenson din Levittown, New York, si cred ci descrie

numai bine incredibila noastri profesie.




CAPITOLUL DOI

CUM SA VINZI PE PIATA
DIN ZIUA DE AZI

Deceniul tehnologiei

So;ul meu, Joe, este politist intr-un orisel de provin-
»\J cie. Primeste multe apeluri telefonice acasi legate de
munca lui, astfel cd a hotdrt sa-si instaleze o mesagerie
vocali ca sd le vadi afisate, in special pe cele amenintitoare
sau cele hirtuitoare. Acesta este mesajul de intAmpinare pe
care l-a pregitit:

«Ai sunat acasd la un politist. Ai dreptul sa nu spui
nimic. Daci vrei sd renunti la acest drept, lasi-ti mesajul
dupd semnalul sonor. Orice vei spune poate si cel mai pro-
babil va fi folosit impotriva ta.» De atunci, apelurile sunt
mult mai prietenoase.“!

Da, apelurile au fost mai prietenoase pentru ci, in
»deceniul tehnologiei®, politistul a folosit o metoda simpla

si moderna care l-a ajutat sd vAndd importanta amabilitdgii.
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,, TEHNOLOGIA VANZARILOR"
INCEPE CU VANZARILE!

In 1943, eram in clasa a noua. Al Doilea Rizboi Mondial
era in plind desfisurare, iar patriotismul in America era
la cote maxime. Telul meu era si devin pilot naval, si
ajut la castigarea rizboiului si si ma intorc in Yazoo City,
Mississippi, ca erou.

Cand mi-am dat seama ¢ si participind la orele din ulti-
mul an de liceu tot as riméne cu lipsuri la matematica si stiin-
tele fundamentale necesare pentru a reusi sd intru in Fortele
Aeriene Navale, am hotirit sa ma inscriu la scoala de vara
din cadrul Hinds Junior College din Raymond, Mississippi.
Astfel, puteam absolvi liceul cu bagajul educational necesar
pentru a mi califica in programul de pregitire V-5 pentru
cadeti. In ciuda faptului ci era prima mea incercare si-mi
stabilesc obiective, planul meu pirea a fi unul solid.

Ei bine, dintre toate lucrurile tAimpite care s-ar fi putut
intdmpla, cei de la scoald mi-au cerut si urmez un curs de
istorie. La ce-mi folosea s stiu ce se intAimplase in urma cu
100 de ani? Aveam nevoie de matematica si de stiinte ca
sa intru in Fortele Aeriene, sa pilotez avioanele, sa-1 dobor
pe inamic si si ma intorc in Yazoo City, unde si se tind o
paradd in cinstea mea!

Cu toate acestea, aveam nevoie de certificatul de absol-
vire pentru a aplica la Fortele Aeriene, prin urmare am
hotarét si string din dinti pani la capit. Dupi cum iti poti
inchipui, am intrat la cursul de istorie tAfnos nevoie mare,

un semn destul de clar ¢ ,aveam un avantaj“. Atitudinea



