E ACEASTA CARTE PENTRU TINE?

Cu multi ani in urmd, Aristotel a spus cd, daca arunci
in aer doud greutdti alcdtuite din acelasi material, cea
mai mare dintre cele doud va ciddea mai repede pe
pamant. Vreme indelungatd, aceastd idee a fost predata
la Universitatea din Pisa. Dupa alt numar de ani, Galileo
a venit si a spus ca aceasta afirmatie pur si simplu nu
era adevaratd. Cand opinia sa a fost pusd sub semnul
intrebdrii de citre studenti, el a urcat in varful Turnului
din Pisa, a dat drumul la doud greutéti de dimensiuni
diferite, insa din acelasi material, iar ele au atins solul in
exact acelasi moment. Galileo a oferit aceastd demon-
stratie intr-o maniera destul de interesantd, insd cei de la
Universitatea din Pisa au continuat sa afirme cé o greu-
tate mai mare va cadea mai repede. Iatd motivul: Galileo
le demonstrase studentilor ca avea dreptate, insd nu ii
convinsese.

Intrebarea care se pune in lumea vanzirilor este
urmdtoarea: ,,Cum convingi?” Raspunsul: ,Nu convingi
prin a afirma, ci prin a intreba.” O mare parte din cartea
Curs de vinzdri este dedicatd intrebarilor, cu accent pe
ascultarea raspunsurilor. Cei care citesc Biblia stiu (si,
indiferent dacd sunt credinciosi sau nu, majoritatea
oamenilor respectd faptul) ca Hristos a fost o persoana
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Ai facut alegerea corecta

~Ad

Atitudinea ,,joacd” intotdeauna in echipa ta

Bine ai venit la Cursul de vinzdri! As dori sd incep
intr-o manierd oarecum neobisnuitd. Da-mi voie si te
incurajez sd renunti la profesia de agent de véanzari
daci poti. Da, ai citit bine. Zig Ziglar te Incurajeazd sa
renunti la vanzari — dacd poti. Ultimele doud sunt cele
mai importante cuvinte cu care te poti confrunta in
acest punct al carierei tale in vanzari: dacd poti. Cei care
aleg acest domeniu pentru cé ar putea castiga ceva bani
si i-ar putea ajuta chiar si pe altii sunt vanzdtorii ,pe
termen scurt”. Trebuie si alegi sd lucrezi in vanzari
pentru cd inima si mintea ta nu te vor ldsa sd faci nimic
altceva! \

in domeniul vanzirilor, vei fi tratat in mod nepoliti-
cos. Uneori, oamenii chiar iti vor inchide usa in nas. {ti
vor tranti telefonul in nas fard un motiv aparent. Unii
dintre ei te vor evita la intélnirile sociale. Familia ta se
va intreba dacid nu cumva esti nebun (chiar tu te vei
gandi la asta). Dupé cum afirma umoristul si oratorul
Dr. Charles Jarvis, ,Doar pentru cd esti paranoic, asta
nu inseamni ci lumea nu fuge dupd tine sé te prinda!”
Da, paranoia poate fi un efect secundar al profesiei de
agent de vanzari.
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Vrei sa fii vanzitor?

Prietenul meu Walter Hailey este unul dintre cei mai
de succes bérbati din lume. Walter e un vanzitor prin
excelentd (asta inseamné ca e foarte bun!) si un invings-
tor care si-a trdit viata ajutdndu-i pe altii si invinga.

In ciuda succesului inregistrat, Walter a avut un
inceput dificil in domeniul vanzirilor. S-a confruntat cu
frustrarea, anxietatea, usile inchise, vanzirile proaste,
nervii la stomac, practic, cu fiecare simptom asociat
unui individ care nu e sigur ci va reusi si supravie-
tuiascd In lumea vanzérilor. De fapt, descurajarea lui
Walter a fost atat de profundé incét el a mers la mana-
gerul sdu si i-a spus cd isi dd demisia, c# se retrage din
afacere. Insi, auzind dorintele prietenului meu, mana-
gerul a replicat: ,Nu poti.”

Walter a afirmat din nou, cu mcépéitanare, cad 1si da
demisia. Managerul i-a rdspuns: ,Walter, nu poti sa te
retragi din afacerea asigurarilor pentru ci nu ai intrat
niciodatd cu adevarat in ea.”

Walter mi-a spus cd aceste cuvinte I-au lovit precum
proverbiala ,tond de cirdmizi”. Pe m#suri ce a reflectat
la adevirul exprimat de managerul siu, si-a dat seama,
poate pentru prima oard in viatd, cd nu poti si te retragi
dintr-un domeniu in care nu ai intrat niciodatd. Existd
multe persoane care ,se aldturd” unei organizatii de
véanzdri, dar nu intrd niciodats in afacerea vanzarilor. Te
rog sd intelegi cd e posibil si iti fi prezentat produsul
sau serviciul vreme indelungati si totusi sd nu te fi aflat
»n profesia” vanzarilor.

Absenta angajamentului e motivul principal pentru
care domeniul vanzarilor a devenit bine cunoscut prin
fluctuatiile mari ale fortei de munci. Din fericire, acest
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lucru se schimbd, iar publicul incepe sd arate un respect
tot mai pronuntat pentru adevaratul agent de vanzadri.

Drumul meu citre succesul in vanzari

Am o dragoste profundi pentru profesia vanzdrilor
si pentru agentul profesionist de vanzari, o credintd sin-
cerd in valoarea meseriei noastre si o sete nepotolitd
pentru cunostintele care te ajutd sd devii profesionist.

Cariera mea in vanziri nu a inceput in 1947, odatd cu
primul telefon ,oficial” de vanzari. A inceput, de fapt,
in copildrie, cdnd am vandut legume pe strézile din
Yazoo City, Mississippi. Aveam chiar un traseu de
livrare a presei la domiciliu, iar de timpuriu in cariera
mea de vanziri am avut norocul de a lucra mai multi
ani intr-o bacénie.

La Universitatea Carolinei de Sud am vandut seara
sendvisuri in internat, pentru a-mi finanta césnicia si
educatia. Ulterior, m-am mutat in domeniul vanzéarilor
directe, ce a inclus norme de lucru in afacerea cu titluri
de valoare, in asigurérile de viatd si in produsele pen-
tru Ingrijirea casei. Am intrat in lumea cresterii perso-
nale si a dezvoltdrii corporatiste in 1964, iar de atunci si
pani in prezent am vandut materiale motivationale si
de instruire.

Beneficiile sunt pentru tine

Di-mi voie sd te incurajez sd incepi fiecare zi cu
aceastd afirmatie: ,, Astizi voi fi un agent de vanzari pro-
fesionist si voi invita ceva care md va face sa fiu si mai
bun maine.” Daci ifi reamintesti zilnic acest angaja-
ment, te vor astepta multe beneficii in calitate de vanza-
tor de succes!
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Independentd

Unul dintre numeroasele beneficii oferite de dome-
niul vanzdarilor e acela ci esti cu adevarat singurul tau
sef. Esti in afacere, cum se spune, ,pentru tine insuti,
dar nu de unul singur”. Cand stai in fata oglinzii, in
fiecare dimineat¥, poti si te privesti si s& spui: ,Ah, dar
ce persoand amabila, eficientd, muncitoare si profesio-
nistd esti; meriti 0 méarire de salariu!”, iar consiliul de
conducere tocmai s-a intrunit pentru a-ti evalua rezul-
tatele. As putea adduga cd mirirea de salariu iti va fi
oferitd imediat ce vei intruni calititile de mai sus.

Oportunitdti

Pe scurt, odatad cu independenta oferitd de faptul ca
esti propriul sef, vine o imensa responsabilitate, aceasta
fiind partea incitantd a profesiei! Oportunitatea se naste
din independenta utilizatd intr-o manierd responsabild, iar in
domeniul véanzarilor, oportunitatile tale sunt de neegalat.

Rezolvarea problemelor

Cu posibilele exceptii ale medicinei si preotiei, nimeni
nu e intr-o pozitie mai buni de a rezolva probleme
decat tine, convingatorul profesionist. Practic, nu existi
nimic pe pdmant care sd aduci la fel de multa satisfactie
personald precum capacitatea de a ajuta o fiintd uman
sd economiseascd o cantitate considerabild de timp,
bani, frustrare si/sau anxietate prin bunurile, produsele
sau serviciile pe care le oferi.

Siguranta

Desigur, nu as fi intru totul sincer daci nu as mar-
turisi cd posibilitatea obtinerii unui venit considerabil in
domeniul véanzirilor reprezinti o atractie uriasi. Atat
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banii, cat si beneficiile sunt atractive pentru cei a céror
ambitie nu e satisficutd din cauza plafoanelor joase sta-
bilite pentru meritul si activititile lor, precum si pentru
cei care s-au sdturat sd depinda de capriciile altor per-
soane, incapabile sd facd evaluari obiective ale valorii
lor ca oameni de vanzari. Dar siguranta e un aspect
,interior”. In vanziri nu trebuie s& astepti ca lucrurile s3
se intample; poti face in asa fel ca ele sd se intample.
Cand afacerile merg lent, poti agita piata pentru a o
pune in miscare. Poti detine un control mai mare asupra
vietii tale si a viitorului tdu, si ACESTA e cu adevirat un
sentiment de sigurantd, in special pentru familia ta!

Familia

Sotia mea e o roscatd prin determinare, in sensul c&,
intr-o zi, s-a hotdrat, pur si simplu, s fie roscat¥, astfel
incat, atunci cand vorbesc despre ea, o numesc ,Roscata”
(iar ea md incurajeazd cu entuziasm sd procedez astfel).
Céand vorbesc cu ea, ii spun ,Iubita dulce”. Numele ei
e Jean.

De la inceputul cédsatoriei mele cu Roscata, trecand
prin cresterea copiilor nostri — Suzan, Cindy, Julie si
Tom —, fiecare a fost implicat profund in multe aspecte
ale carierei mele. Ei au impértasit entuziasmul, gloria,
beneficiile, distractia si, desigur, frustririle si nelinistile
care vin odatd cu profesia de vanzitor. Membrii familiei
mele au fost privilegiati s meargd in excursii la con-
ventii desfasurate in locatii frumoase si s-au bucurat de
beneficiile oferite de faptul de a se fi aflat aldturi de mine
in lumina reflectoarelor atunci cind am primit trofee si
premii. Ei mi-au rdmas aldturi inclusiv in momentele in
care am trecut prin perioade proaste din punct de
vedere al vanzérilor si cand am avut nevoie de sprijinul
si Incurajarea lor. De fapt, acele vremuri ne-au unit in



16 CURS DE VANZARI

aceeasi masurd (dacd nu chiar mai mult) in care au
facut-o perioadele in care toate ne-au mers foarte bine.

Fii sincer cu membrii familiei! Ei vor si se simti, si
fie parte a incercarilor si triumfurilor tale. Pot fi o sursa
de putere si de incurajare, iar in cadrul procesului, pro-
pria maturizare va fi amplificatd. Aceastd profesie gro-
zava ne-a permis noud, ca familie, si avem mai multe
interese comune, sd ne facem mai multi prieteni comuni
si sd ne largim orizontul de viatd prin asocierea cu alti
oameni care erau entuziasmati de domeniul vanzirilor
si de produsele si serviciile pe care le ofereau.

Urcind in ierarhie

Un alt beneficiu al profesiei de vanzitor este posibili-
tatea de a avansa. Agentii de vanzari se mutd constant
in birourile directorilor executivi datoritd profunzimii si
complexitatii deprinderilor pe care trebuie si si le for-
meze. Fi trebuie sd aibd o gandire creativé, deschisj, fle-
xibild. Trebuie sd vina cu o modalitate ingenioasd de a
rezolva probleme chiar in timp ce isi fac prezentarile si se
adapteaza nevoilor si dorintelor clientilor.

Agentii de vanzari se intilnesc, totodata, cu oameni
la fiecare nivel emotional — si cAnd sunt fericiti, incan-
tati si entuziasmati, si cAnd sunt iritati si demoralizati —,
ceea ce implicd o pregitire temeinicd pentru un loc
in biroul personalului executiv. Cu cit devenim mai
priceputi la deprinderile sociale, cu atdit mai multe
sanse avem sd avansdm la nivelurile superioare ale
structurii de management.

Evident, profesionistii din vAnzari trebuie si stie, de
asemenea, cum sa fie persuasivi dacd vor si fie in
mdsurd sd 1i convingd pe oameni sd cumpere, iar aceste
deprinderi le asigura transferul in sediul central al cor-
poratiei. Sunt necesare aptitudini considerabile pentru
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a-i incuraja pe oameni si coopereze, sa lucreze cu alte
persoane din organizatie si pentru a-i convinge, inclu-
siv atunci cdnd simt cd ideea lor e cea mai bund, chiar
daci a fost respinsd, iar ideea altcuiva a fost acceptatd,
sd 1si lase deoparte capriciile personale si sd colaboreze
pentru binele echipei. Si crede-ma atunci cand spun ca
aceastd sarcind necesitd un grad mare de persuasiune,
angajament si disciplind.

Esti aldturi de mine?

Daci nici nu iti poti imagina s3 trdiesti fara benefici-
ile extraordinare oferite de minunata noastra profesie,
meriti felicitdri! Tocmai te-ai aldturat meseriei care are
puterea de a influenta si de a sustine societatea noastra
intr-un mod in care multe altele nu o pot face.
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Deprinderi importante
pentru agentul de vanzari
profesionist din prezent

Unul dintre motivele pentru care am muncit atit de
mult pentru a transforma Ziglar Training Systems intr-o
organizatie de instruire respectatd pe plan international
a fost pentru ca noi s& ne putem VINDE unul altuia pro-
duse folosindu-ne de pietrele de temelie ale profesiei:
sinceritatea, caracterul, integritatea, increderea, dragos-
tea si loialitatea. Pentru a construi pe aceasta fundatie,
avem nevoie sd ne dezvoltdm abilitati pentru invéitare,
ascultare, comunicare devenind In acelasi timp per-
soane demne de incredere. Cu aceste deprinderi, putem
construi o afacere, o viatd, o familie, o prietenie si o
carierd profesionald in vanzdri in vreme ce facem o
schimbare in lumea In care traim.

Onestitatea si integritatea in vanzari

A te deosebi de restul lumii depinde de onestitatea si
de integritatea ta. A respecta principiile etice nu repre-
zintd doar maniera corectd de a trai, ci este, totodatd, cel
mai practic mod de a viefui. Adevératii profesionisti ai
vanzirilor nu vorbesc despre principiile etice; ei TRA-
IESC etic!
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Integritatea, cinstea i etica recompenseazd

Cand Robert Davis era un remarcabil vanzator si
manager de vanziri pentru Terminix Pest Control in
Baton Rouge, Louisiana, daca il intrebai cu ce se ocupa,
el rdspundea simplu: ,,Omor gandaci.” Stima de sine si
increderea pe care o avea in serviciile organizatiei i-au
permis s3 exceleze pe plan personal si profesional.

Intr-un moment al carierei sale, Robert a avut in
subordine un agent de vanziri nou, care dddea dovada
de prea mult zel. Intr-o dupéd-amiazd de vineri, un
client a sunat in legdturd cu o problema serioasa.
in jurul casei sale roiau niste albine, care ii stresau pe
membrii familiei. Robert i-a delegat tAnarului o sarcind
aparent simpld, dar in timp ce acesta se indrepta spre
us4, a intrebat: ,,A mai vandut cineva vreodatd o «exter-
minare de albine» de 200 de dolari?” Ca raspuns la
tonul sfidator al colegului lor, ceilalti au zambit si au
spus ,Nu”.

Cand tanarul s-a intors, in mai putin de o jumdtate
de ord, cu un cec in valoare de 225 de dolari, toatd lumea
a fost uimita. fnsd zbarnaitul telefonului a intrerupt
atmosfera de entuziasm generatd de suma cea mai mare
plitita pentru o ,exterminare de albine” din intreaga
istorie a organizatiei. Robert a rdspuns, iar la celdlalt
capat al firului era cel care semnase cecul.

,Am vrut sd vd multumesc pentru promptitudine si
pentru rezolvarea problemei mele, a inceput barbatul.
Acele albine erau un real motiv de ingrijorare, iar agen-
tul vostru de vanziri si-a ficut bine treaba. Insy ma
intrebam, a continuat el, dacd e normal un tarif de
225 de dolari pentru o treaba de un sfert de ora.”

,Veti fi acasd In urmitoarele minute?”, a intrebat
Robert. Primind un rdspuns afirmativ, Robert a urcat in
masing, ludnd cu sine agentul de vanziri si cecul. Cand



