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INTRODUCERE

O gråmadå de oameni s-a chinuit o noapte întreagå så salveze un urs negru
aflat la 15 metri înål¡ime, într-un pin din Keithville, Louisiana, ¿i så-l ducå într-o
zonå sålbaticå. În mul¡imea care a muncit vreo opt ore erau ajutoare de ¿erif,
pådurari, biologi, ba chiar ¿i un medic veterinar care a tras såge¡i cu tranchilizante
în urs. Când substan¡ele î¿i fåceau efectul, ursul trebuia så cadå într-o plaså întinså
ceva mai jos. Înså diminea¡a, când voluntarii au tåiat copacul, au descoperit cå
ursul era de fapt un sac de gunoi împuns de såge¡i.

Multe persoane care lucreazå în vânzåri cred cå au un „urs” în copac, iar ei
au de fapt un sac de gunoi. Îi auzi spunând:

În regiunea asta competi¡ia este foarte durå la acest produs… Suntem în plinå
recesiune… Pe oameni îi intereseazå doar pre¡ul ¿i nimic altceva – «cine are cel
mai mic pre¡?»… Lumea nu mai cumpårå produse autohtone (stråine)… Nu e
bine så reducem pre¡urile; trebuie plåtit creditul, altfel finan¡atorii ne omoarå…
În ora¿ul åsta nu mai existå economie… Cu ¿omajul åsta, nu ¿tiu cum cred ei cå
o så-mi fac planul…!

Întrebarea este cum så faci fa¡å tuturor acestor situa¡ii, så reu¿e¿ti în profesia
pe care ¡i-ai ales-o, så nu-¡i pierzi min¡ile, så nu faci ulcer sau infarct, så ai în
continuare o rela¡ie bunå cu partenerul/partenera de via¡å, så î¡i îndepline¿ti
obliga¡iile financiare, så te pregåte¿ti pentru pensie ¿i så mai ai ¿i timp pentru
tine. Din fericire, cartea pe care o ¡ii în mânå se stråduie¿te så råspundå tuturor
acestor întrebåri aducându-¡i informa¡ii, surse de inspira¡ie, zâmbete, lacrimi ¿i
direc¡ii de urmat, astfel încât tu så po¡i face alegerile necesare pentru a avea o
via¡å „echilibratå” care duce la succesul personal ¿i profesional.

LUCRURILE DE BAZÅ ªI ADEVÅRURILE NEPIERITOARE
ALE CAMPIONILOR

Echipa Green Bay Packers a câ¿tigat primele douå campionate mondiale de
fotbal profesionist învingându-¿i adversarii în Super Cupa I ¿i II. Packers erau
antrena¡i de marele Vince Lombardi. Când echipa lui Lombardi nu juca bine
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(ceea ce nu se întâmpla foarte des), el începea primul antrenament de dupå meci
cu acela¿i comentariu:

– Domnilor, am jucat sub standardele pe care ni le-am fixat ca o echipå
campioanå ce suntem. Såptåmâna aceasta ne vom întoarce la lucrurile de bazå.

ªi Lombardi ridica deasupra capului mingea, astfel încât toatå lumea så o
vadå bine, ¿i spunea cu o voce profundå, u¿or enervantå, încercând så nu ¡ipe:

– Dragii mei, aceasta este o minge de fotbal.
ªi de fiecare datå Max McGee, glume¡ul echipei, replica din fundul încåperii:
– Mai rar, mai rar.
Adevårurile fundamentale råmân acelea¿i. Lombardi i-a învå¡at pe cei de la

Green Bay Packers cam acelea¿i lucruri pe care Bill Walsh le explica celor de la
San Francisco 49, ajutându-i så ajungå „echipa deceniului” în anii ’80. Cea mai
bunå echipå de fotbal a acestui început de secol ¿i cei mai de succes agen¡i de
vânzåri ai deceniului înva¡å ¿i reînva¡å AZI lucrurile de bazå fundamentale.

LUCRURILE DE BAZÅ ÎN VÂNZÅRI

A vinde este mai mult decât o profesie, este un mod de via¡å. Iar prima grijå
a profesionistului din vânzåri la acest început de mileniu este så aibå o bazå
solidå. Pe lângå lucrurile de bazå, orice altå surså de informa¡ii numitå „Ghidul
complet al agentului de vânzåri profesionist” trebuie så vorbeascå despre acele
zone din afara timpului petrecut în vânzarea fa¡å în fa¡å (sau la telefon). Exact
acesta este scopul acestei cår¡i.

Am inclus aici nu doar tehnici ¿i procedee de vânzare care vå vor cre¿te
venitul, ci ¿i idei ¿i principii care vå vor cre¿te venitul „intangibil” (calitatea vie¡ii).
Cum så intråm în era vânzårilor prin computer, cum så facem fa¡å rigorilor ¿i
tenta¡iilor cålåtoriilor – pornind de la plecarea de lângå familie (retragerea) ¿i
întoarcerea la aceasta dupå absen¡e lungi (decompresia) pânå la petrecerea
timpului în care nu vindem într-un mod productiv, cum facem fa¡å cerin¡elor
fizice ale acestei profesii minunate: mâncarea de tip fast-food ¿i lipsa timpului
pentru exerci¡ii fizice conduc la stres ¿i la apari¡ia bur¡ii, cum lucråm cu
departamentul financiar al companiei astfel încât så ne completåm eforturile ¿i
nu så le dublåm? Ve¡i gåsi aici råspunsuri la aceste întrebåri ¿i la multe altele.

VERZI ªI ÎN CREªTERE VS.
COPºI ªI ÎN PUTREFACºIE

Dacå må uit în urmå, la carierea mea de agent de vânzåri, director de vânzåri
¿i formator în vânzåri, nu am nici o îndoialå cå profesionistul cel mai de succes
continuå så aibå atitudinea unui începåtor. Profesionistul din vânzåri care ajunge
¿i stå în vârful profesiei este un „boboc cu experien¡å”. Ceea ce înseamnå cå,
dacå privim vânzårile ca pe un proces continuu de învå¡are, vom învå¡a fårå
încetare „micile lucruri” care produc „marile diferen¡e” în cariera noastrå de
profesioni¿ti în vânzåri. (Nu avem profit de pe urma vânzårii pe care APROAPE
am fåcut-o!)
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A vinde este mai mult decât o profesie, este un mod de via¡å.

În Arta vânzårii, am încercat så reiau experien¡ele de vânzåri pe care le-am
avut pornind din 1940 ¿i så aråt cum lucrurile de bazå råmân la fel, dar noi ne
schimbåm! Noi (voi ¿i cu mine) trebuie så ne continuåm cålåtoria ÎNVÅºÂND,
TRÅIND ¿i PRIVIND: învå¡ând din trecut fårå så tråim acolo, tråind în prezent
¿i bucurându-ne de orice moment vital al fiecårei zile, privind spre viitor cu
speran¡å, optimism ¿i pregåtire.

Profesioni¿tii de succes petrec ore în ¿ir exersând lucrurile de bazå. De la
Andrés Segovia la Eric Clapton, de la Enrico Caruso la Luciano Pavarotti, de la
Marz Pickford la Meryl Streep, de la Jack Dempsey la Mike Tyson, de la Sammy
Baugh la Joe Montana, programul zilnic de patru – ¿ase ore de exerci¡iu înainte
de spectacol ni se par incredibile ¿i oarecum excesive. ªi cu toate acestea, ei au
fost ¿i sunt campioni mondiali în profesia lor!

CEVA NOU

În 1984, când a fost publicatå cartea Secrets of Closing the Sale (Secretele
vânzårii), mul¡i au fost foarte amabili ¿i au numit-o cartea de bazå în vânzåri
pentru deceniul opt. Sunt sub tipar peste 450 000 de exemplare ¿i primesc regulat
mårturii din partea celor care au pus în practicå tehnicile, conceptele ¿i principiile
incluse în aceastå carte. ªi atunci de ce mai e nevoie de o altå carte despre vânzåri
scriså de Zig Ziglar? Sunt trei motive de bazå. În primul rând, profesiile ¿i metodele
din vânzåri se schimbå într-un ritm din ce în ce mai rapid. Acesta este unul din
aspectele care fac ca profesia noastrå så fie atât de captivantå! S-au schimbat
multe din 1984 ¿i pânå acum. Cei care au cålåtorit cu avionul în ultimele ¿ase luni
au observat cel pu¡in ¿ase laptop-uri ¿i de douå ori mai multe telefoane mobile.

Am cålåtorit de curând cu avionul ¿i chiar înainte de decolare pilotul a anun¡at
cå vom avea întârziere. În acel moment toatå lumea s-a aruncat spre serviete. Eu
eram singurul pasager de la clasa întâi care nu aveam telefon mobil ¿i, prin
urmare, nu-mi puteam anun¡a clientul cå urma så întârzii. Pentru cei „defavoriza¡i”
ca mine s-a inventat Telefonul Public, pe care îl po¡i gåsi acum în majoritatea
avioanelor. În societatea în care vindem, în care informa¡ia se transmite rapid ¿i
totul este orientat cåtre client, trebuie så avem de-a face cu schimbåri, cåci altfel
clien¡ii no¿trii vor avea de-a face cu competi¡ia.

VIAºA ECHILIBRATÅ

Al doilea motiv pentru care am scris aceastå carte este cå încå nu am gåsit o
carte care så se refere la TOATE aspectele carierei unui profesionisit din vânzåri.
Existå atât de multe provocåri cårora oamenii din vânzåri trebuie så le facå fa¡å
încât fårå informa¡ii vitale va fi foarte greu så råmâi în aceastå profesie.
Profesionistul din vânzåri are de înfruntat probleme referitoare la cålåtorii, rela¡ii
de familie, sånåtate, toate fiind din ce în ce mai acute. Pe lângå abilitå¡ile de
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vânzare de bazå, vreau så vå mai spun câteva lucruri despre „via¡a echilibratå”
care înseamnå adevåratul succes.

PROFESORUL – ÎNVÅºÅCEL

Al treilea motiv pentru care am scris aceastå carte este cå învå¡åm cele mai
multe lucruri atunci când le predåm altora. Tot ce am învå¡at din 1984 încoace
citind ¿i studiind, dar ¿i ascultând oameni de succes din toate domeniile m-a
îmbogå¡it personal, profesional, dar ¿i la nivelul familiei. În schimb, i-am învå¡at
pe ceilal¡i aceste lec¡ii, ajutându-i så aibå ¿i mai mult succes. Sunt ferm convins,
pe baza rezultatelor ob¡inute pânå acum, cå aceste idei ¿i tehnici a cåror utilitate
a fost doveditå vor fi extrem de folositoare ¿i pentru voi.

DAR VOI?

Existå mul¡i oameni care au e¿uat în minunata profesie de agent de vânzåri
pentru cå cei care i-au recrutat erau ni¿te indivizi împietri¡i, care jucau „jocul
numerelor” cu via¡a lor. Directorii de vânzåri primiserå ordinul så „îi angajeze
în maså ¿i så-i formeze în claså”, ¿i dacå nu reu¿eau, så recruteze alt grup. Nu e
de mirare cå atâ¡ia oameni foarte buni ¿i inteligen¡i au evitat domeniul vânzårilor
sau s-au descurajat ¿i au renun¡at înainte de a încerca måcar.

Azi, organiza¡iile de vânzåri din întreaga lume recunosc nevoia unei abordåri
mai largi a formårii, pentru a maximiza for¡a de muncå. Chiar companiile cu
programe de formare sofisticate încep så în¡eleagå cå este nevoie de o formare
experien¡ialå ¿i de o abordare a „întregii persoane” în sensul dezvoltårii acesteia
cåtre nevoile specifice profesiei noastre.

Scopul acestei cår¡i este så vå ofere experien¡e de via¡å reale, într-un mediu
sigur ¿i controlat ¿i så vå pregåti¡i mai bine pentru a face fa¡å schimbårilor subtile
pe care le întâlni¡i în lumea vânzårilor.

VÂNZÅRILE PENTRU VOI!

Câteva din lucrurile ce urmeazå vor necesita schimbåri în modul de gândire
al multor persoane, ¿i aici må gândesc chiar la VOI! A¿a cå da¡i-mi voie så
subliniez faptul cå aceastå carte a fost scriså mai ales pentru patru categorii de
persoane. În primul grup intrå cei care abia påtrund în lumea vânzårilor ¿i care
în¡eleg faptul cå un început corect poate face ca restul drumului så fie mai u¿or.
Seamånå pu¡in cu jocul pe care îl iubesc atât de mult – golful. Când aud pe
cineva cå vrea så se apuce de golf, îi spun så înceapå cu lec¡ii luate de la un
profesionist ¿i abia pe urmå så meargå pe teren sau la un curs de golf. Dacå
încep corect ¿i înva¡å lucrurile de bazå, vor progresa mult mai repede ¿i în final
vor juca mult mai bine. De ce? Pentru cå nu vor cåpåta acele obiceiuri proaste
care îi fac pe mul¡i jucåtori de golf så nu puncteze niciodatå. Aceela¿i lucru e
valabil ¿i pentru vânzåri, a¿a cå, dacå abia a¡i intrat în domeniu, vå recomand cu
cåldurå aceastå carte.

Cum sunte¡i de-abia la începutul cålåtoriei, vå rog så ¡ine¡i minte cå un agent
de vânzåri „verde” va vinde mai mult decât un agent de vânzåri „albastru”.
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REVENIND LA LUCRURILE DE BAZÅ

Aceastå carte este scriså ¿i pentru acei profesioni¿ti care în¡eleg clar cå „poate
nu ai nevoie så ¡i se spunå, dar pe un profesionist adevårat nu-l deranjeazå så i se
reaminteascå”. Jack Nicklaus, care a fost votat cel mai bun jucåtor de golf al
secolului, se ducea regulat la cel care îl învå¡ase golf – profesorul de golf care
lucrase cu Jack câteva din subtilitå¡ile fundamentale ¿i minu¡ioase ale jocului,
lucruri pe care Jack le utiliza atunci când juca, chiar fårå så-¿i dea seama. La fel
se întâmplå ¿i în vânzåri. Chiar profesioni¿tii din vârf pot så capete obiceiuri
distructive, care aduc dupå ele scåderea vânzårilor. Aici vom reaminti învå¡åturile
de bazå, care, combinate cu cele mai recente informa¡ii ¿i tehnici, îl vor ajuta pe
„båtrânul profesionist” så treacå la un nou nivel de vânzåri.

HOINARI ªI NEHOTÅRÂºI

Al treilea grup este format din persoane care au în urmå mai multe experien¡e
de câte un an în vânzåri. Mul¡i dintre ei sunt hoinari nehotårâ¡i, care se întreabå
de ce nu au mers mai departe. Nu sunte¡i mul¡i în aceastå situa¡ie, pentru cå
aceste persoane nu vor citi cartea. Dacå înså vå recunoa¿te¡i ca fåcând parte din
acest grup, må bucur så vå salut. O datå ce focul s-a aprins cu noi procedee ¿i
tehnici, pu¡inå încredere ¿i interes vå vor deschide atât de multe u¿i încât întregul
vostru univers – personal, familial, de afaceri – se va schimba uluitor de mult.

Un agent de vânzåri „verde” va vinde mai mult decât un agent de
vânzåri „albastru”.

TOATÅ LUMEA LUCREAZÅ ÎN VÂNZÅRI

Din nefericire, nu toatå lumea în¡elege cå TOºI LUCRÅM ÎN DOMENIUL
VÂNZÅRILOR. Al patrulea grup pentru care am scris aceastå carte este cel
format din oameni care în¡eleg cå to¡i, indiferent de profesie (avocat, medic,
contabil, inginer, profesor, ¿ofer de taxi sau de autobuz, consilier, recep¡ioner,
director de companie, actor, administrator, bucåtar, antrenor etc.) suntem agen¡i
de vânzåri. Dacå abia începe¡i så în¡elege¡i acest concept, atunci, indiferent de
cât de lungå este perioada de când lucra¡i în domeniul vostru, abia acum påtrunde¡i
în domeniul vânzårilor. Aceastå carte vå va ajuta chiar mai mult decât pe cei
care se identificå drept agen¡i de vânzåri deoarece majoritatea colegilor nu au
recunoscut faptul cå fac parte din domeniul vânzårilor ¿i chiar mai pu¡ini ¿i-au
început „oficial” formarea în vânzåri. Din punct de vedere al competi¡iei, aceastå
carte vå va aduce avantaje enorme.
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ÎNCEPUTUL SFÂRªITULUI

Sunt mai multe motive pentru care citi¡i acum aceste rânduri. Pentru cå sunte¡i
la începutul unei cariere în cea mai veche (totul începe cu marketing), cea mai
captivantå (cât de repede î¡i bate inima când trebuie så începi discu¡ia cu un
client?) ¿i cea mai profitabilå (numai dacå e¿ti bun) afacere conceputå vreodatå
de om. Poate citi¡i aceastå carte pentru cå în¡elege¡i importan¡a întoarcerii la
lucrurile de bazå; sau poate pentru cå, fiind profesioni¿ti din vânzåri, în¡elege¡i
cå dacå vre¡i maximum de beneficii din carierå, trebuie så o aborda¡i holistic ¿i
så lucra¡i pentru a reu¿i în via¡a personalå, de familie ¿i profesionalå. Cu cât
såpa¡i mai mult ¿i avansa¡i în carte, cu atât ve¡i în¡elege mai bine conceptul
conform cåruia TREBUIE SÅ FII ÎNAINTE DE A PUTEA FACE ªI TREBUIE
SÅ FACI ÎNAINTE DE A PUTEA AVEA  !

În acest punct, da¡i-mi voie så vå felicit. Cu acest angajament fa¡å de voi
în¿ivå, a¡i fåcut cel mai important pas cåtre succes: a¡i început! Sunte¡i cu mult
înaintea majoritå¡ii celor care intrå azi în profesia noastrå. Aceasta este cu adevårat
începutul sfâr¿itului mediocritå¡ii – sau a crizei de vânzåri care vå trågea în jos.

O ÎNTÂMPLARE DIN VIAºÅ

Unul din truismele din vânzåri este cå vor apårea ¿i perioade de crizå. Ve¡i
ajunge în acel moment în care totul pare så meargå pe dos personal ¿i profesional.
Aceastå afirma¡ie poate så vi se parå negativistå, dar o så fiu acum ca båie¡elul
care trebuia så-i spunå tatålui cå a picat testul la matematicå. Profesoara îi spusese
så aibå o atitudine pozitivå, a¿a cå el a gåsit varianta urmåtoare:

– Tatå, o så-¡i dau un exemplu de propozi¡ie pozitivå: am picat testul la matematicå.
Iar eu vå dau urmåtorul exemplu: ¿i cei mai buni agen¡i de vânzåri trec prin

perioade de crizå.
În mod inevitabil, cei care sunt într-o crizå s-au îndepårtat de baze. În peste

patruzeci de ani de vânzåri – pornind de la lucruri foarte palpabile, ca veselå ¿i
fe¡e de maså, ¿i ajungând la lucruri intangibile, ca asiguråri ¿i cursuri – ¿i de formare
a unor oameni care au vândut efectiv orice vå poate trece prin cap (¿i tot ce nici
nu vre¡i så vå treacå prin cap!), am descoperit modul cel mai sigur pentru a ie¿i
din crize: ÎNTOARCEREA CORECTÅ LA LUCRURILE FUNDAMENTALE.

Motivul de bazå pentru care suntem în crizå este lipsa voin¡ei de a ne întoarce
la lucrurile fundamentale. Mai simplu spus, suntem prin¿i într-un ¿an¡, iar un
¿an¡ nu e nimic altceva decât un mormânt fårå capete! Una e så cazi într-un ¿an¡
¿i cu totul altceva este så STAI într-un ¿an¡. Cum ie¿i de aici? Întorcându-te la
lucrurile fundamentale. Cartea pe care o citi¡i vå va  ajuta în aceastå direc¡ie.

INSTRUCºIUNI  DE UTILIZARE A GHIDULUI

Pentru a fi siguri cå pute¡i prinde ¿i folosi ideile prezentate în aceastå carte,
permite¡i-mi så vå dau un sfat: lua¡i-vå pixul ¿i nota¡i chiar pe carte ideile. Mie
îmi place så notez pe coperta interioarå numårul paginilor interesante, pentru a
le  regåsi cu u¿urin¡å. Unii preferå så noteze pe un carne¡el. Dar, din moment ce
aceastå carte se dore¿te a fi un ghid ¿i o carte de referin¡å, ¿i este scriså ca o
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conversa¡ie, vå promit cå ceea ce cartea va scoate din voi va fi mult mai pre¡ios
decât ce scoate¡i voi din carte.

TREBUIE SÅ FII ÎNAINTE DE A PUTEA FACE ªI TREBUIE
SÅ FACI ÎNAINTE DE A PUTEA AVEA  !

Vå sfåtuiesc så ¡ine¡i cartea la îndemânå în prima lunå dupå ce a¡i citit-o.
Råsfoi¡i-o din când în când ¿i uita¡i-vå la pasajele subliniate ¿i ve¡i fi uimit de
câte idei noi vå vor veni. ªi vå mai arunc o provocare: a¿tepta¡i douå luni ¿i citi¡i
din nou cartea, folosind un pix de o altå culoare. Vå asigur cå ve¡i face mai
multe sublinieri ¿i noti¡e ¿i vå vor veni chiar mai multe idei la a doua lecturå.
Repet, scopul vostru nu este så termina¡i cartea cât de repede posibil, ci så lua¡i
din carte  tot ce este interesant ¿i så låsa¡i cartea så scoatå la ivealå agentul de
vânzåri profesionist din voi!

PÅREREA VOASTRÅ

Sunte¡i judecåtorul ¿i juriul care vor hotårî cât de utilå vå  este aceastå carte,
a¿a cå da¡i-mi voie så fac de la început câteva comentarii în apårarea ei. De ani
de zile, ideea a fost så-i faci pe oamenii care au avut succes så vorbeascå despre
„secretele” lor. Acesta este motivul pentru care ve¡i vedea pe parcursul întregii
cår¡i o ¡esåturå de exemple reale – povestiri de succes ale unor agen¡i de vânzåri
remarcabili din întreaga lume, din New England pânå în Noua Zeelandå. Pove¿tile
lor vin de asemenea din profesii diferite: func¡ionari, intelectuali, liber profesioni¿ti.
Ace¿ti agen¡i de vânzåri din linia întâi, care lucreazå zi de zi, ne pot da informa¡ii
reale ¿i actuale!

ATENºIE: Existå pericolul så judeca¡i principiile înainte de a studia cu aten¡ie.
Doar pentru cå un exemplu vine din lumea informaticii sau a comer¡ului
interna¡ional nu înseamnå cå NU se va aplica în domeniul vânzårilor directe – ¿i
vice versa. Persoana care vinde ac¡iuni sau obiecte de uz curent aplicå acelea¿i
principii de convingere ca pårin¡ii cu copiii lor. Dupå cum am spus deja, to¡i
încercåm så-i convingem pe ceilal¡i. Scopul principal al acestei cår¡i este så vå
ajute så convinge¡i cât mai mul¡i oameni, cât mai eficient, cât mai corect, cât
mai des! ªi aceasta înseamnå cå NE VOM VEDEA ÎN VÂRFUL PIRAMIDEI
VÂNZÅRILOR!
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P.S. La sfâr¿itul cår¡ii am pus un REZUMAT AL ABILITÅºILOR
NECESARE PENTRU A AVEA SUCCES ÎN VÂNZÅRI, care vå va permite
så evalua¡i pozi¡ia în care sunte¡i azi. Vå propun så vå face¡i testul înainte de a
citi Arta vânzårii. Aceastå analizå vå va permite så vå axa¡i pe punctele pe care
dori¡i så le întåri¡i. Dacå ve¡i face din nou testul dupå capitolele 5 ¿i 11, ve¡i
observa un progres semnificativ, iar dacå vå face¡i un test dupå capitolul 16 cred
cå ve¡i vedea cât de multe a¡i învå¡at din aceastå carte. Sau, lucrul cel mai im-
portant, ve¡i ªTI cå AºI OBºINUT FOARTE MULTE DIN VOI ÎNªIVÅ!



CAPITOLUL UNU

AºI FÅCUT ALEGEREA
POTRIVITÅ

O carierå în cea mai veche
profesie din lume

Când un client i-a råspuns comisvoiajorului care vindea Biblii:
– „Nu am nici un ban”, acesta din urmå a avut replica potrivitå. Întinzându-i

Biblia, l-a întrebat:
– Po¡i så pui mâna aici ¿i så repe¡i, te rog?
Vânzårile pot ¿i trebuie så fie amuzante, a¿a cå så låmurim de la bun început

faptul cå sensul umorului combinat cu o pårere bunå despre propria persoanå
vor juca un rol important în succesul pe care îl ve¡i avea în profesia aleaså. Ce
mult mi-a¿ fi dorit ca cineva så-mi fi spus asta la începutul carierei. Dacå a¿ fi
râs mai mult ¿i m-a¿ fi sim¡it mai bine în propria piele, a¿ fi evitat suferin¡ele pe
care le-am îndurat în primii ani, când încercam din råsputeri så supravie¡uiesc.

LA ÎNCEPUT

Am fåcut prima vizitå de vânzåri în 1947. Dupå ce împrumutasem 50 de
dolari (o sumå importantå în vremea aceea) pentru a-mi cumpåra un costum nou
de 22 de dolari, o cåma¿å nouå, o servietå ¿i o pålårie (to¡i agen¡ii de vânzåri
profesioni¿ti purtau pålårii la sfâr¿itul anilor ’40), eram pregåtit så intru în minunata
lume a vânzårilor!

Misiunea mea era så caut utilizatori ai produselor mele care så ac¡ioneze ca
„centre de influen¡å” pentru „referin¡e”. Nu prea ¿tiam ce înseamnå asta, dar
în¡elegeam cå dacå oamenii foloseau produsele mele în mod curent, ei ar putea
så må îndrume spre alte persoane care ar dori så le foloseascå. Spre plåcerea ¿i
recuno¿tin¡a mea eternå, Ro¿cata (so¡ia mea, Jean) a fost de acord så må înso¡eascå.

Dupå ce am condus destul de mult pânå am gåsit cartierul „potrivit”, cu
inima cât un purice ¿i tremurând, am båtut la prima u¿å. În acea zi de iulie,
vremea era teribil de caldå în Columbia, Carolina de Sud, dar a¿ fi transpirat ¿i
fårå ajutorul mamei naturå. Mi-a deschis o doamnå cu înfå¡i¿are de bunicu¡å,
una dintre cele mai pu¡in înfrico¿åtoare fåpturi de pe påmânt. Mi-a zâmbit cald
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¿i m-a salutat. Mi-am început prezentarea „la conservå” ¿i aproape terminasem
prima frazå când am înghe¡at. Nu mai puteam scoate nici un sunet. Dupå vreo
trei ore (trei secunde pot så parå trei ore în astfel de situa¡ii), amabila doamnå m-a
întrebat dacå nu vreau pu¡inå apå. Am reu¿it så dau din cap recunoscåtor ¿i ea
m-a invitat înåuntru.

În cele din urmå am aflat cå nu utiliza produsul nostru, a¿a cå, în loc så o
încurajez så-l încerce sau så o întreb dacå nu ¿tie pe cineva interesat, am fåcut
singurul lucru de bun sim¡ într-un asemenea moment: am zbughit-o înapoi în ma¿inå,
la so¡ia mea, care må a¿tepta neråbdåtoare. Eram cu siguran¡å în cartierul nepotrivit!

Au urmat zece zile în care pårerea proastå despre propria-mi persoanå, frica
de a nu fi respins, lipsa de încredere ¿i modul de lucru mediocru m-au condus la
experien¡e nu cu mult mai strålucitoare.

DEMISIONEZ

Nu peste mult timp am ajuns la capåtul rezervelor de bani ¿i de curaj. Într-o
zi caldå de august, pe când båteam la u¿i pe Adelia Drive, mi-au cåzut ochii pe
un bloc din capåtul stråzii ¿i mi-am spus:

– „Uite ce, dacå nu reu¿esc så intru într-o caså ¿i cel pu¡in så fac o prezentare
pânå ajung la blocul acela, atunci demisionez!”

Trecuserå prea multe zile în care nu reu¿isem nici måcar så-mi spun povestea,
ca så må mai gândesc cå a¿ putea vinde.

VIITORUL MEU – ÎN MÂINILE ALTORA

În 1947, majoritatea femeilor erau casnice, a¿a cå aveam ¿anse så fac o
prezentare într-un bloc atât de lung ca acesta. În mod logic, ¿tiam cå nu e o
hotårâre extrem de de¿teaptå så-mi pun viitorul în mâinile altora, så-i las pe ei så
hotårascå dacå urma så mai lucrez sau så demisionez. Dar  din punct de vedere
personal, ¿tiam cå nu mai pot suporta så våd cum mi se închide u¿a în nas.
Indiferent de cine suntem sau ce facem, avem TOºI nevoie de ceea ce psihologii
numesc „feedback-ul realizårii” – adicå de un succes, oricât de mic ar fi el – iar
eu mai aveam pânå så simt cå må apropiam de vreo formå de succes. Am continuat
la fel pânå când nu-mi mai råmåseserå decât douå case.

În penultima caså locuia o våduvå, dna. B. C. Dickert. Am fåcut prezentarea
la u¿å ¿i ea mi-a spus så merg la urmåtoarea caså, unde locuiau fratele ei ¿i so¡ia
acestuia, dl. ¿i dna. J. O. Freeman. Erau primele cuvinte de speran¡å pe care le
auzeam dupå atâtea zile. Pur ¿i simplu am fugit la urmåtoarea u¿å ¿i i-am spus
plin de entuziasm dnei Freeman ce spusese cumnata ei ¿i cå dna. Dickert ar dori
så participe ¿i ea în cazul în care puteam reveni pentru o prezentare. Am primit
acordul pentru a face prezentarea dupå cinå, când urma så fie acaså ¿i dl. Freeman.

FEEDBACK-UL REALIZÅRII

Pu¡in mai târziu, cu prune în gurå ¿i îngrozit, am fåcut prima mea vânzare:
produsul #541 la pre¡ul de 61,45 dolari! Am terminat de scris comanda, uitând
complet cå dna. Dickert era ¿i ea acolo. Într-un final, dl. Freeman a spus:
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– Domule Ziglar, cred cå ¿i dna. Dickert este interesatå.
Cu aplombul unui profesionist adevårat, am trântit:
– Ei, care-i treaba, doamnå Dickert? (eram tare, nu-i a¿a?). Mi-a råspuns cå nu

are bani la ea, la care, la fel de plin de tact ¿i de diploma¡ie, am spus:
– Påi, doar locui¡i alåturi. Fuga dupå bani!
Dna. Dickert a zâmbit ¿i a spus:
– Må duc.
 Douå vânzåri – nu-mi venea så cred ce norocos eram!
Ro¿cata ¿i cu mine ne-am luat o cutie de înghe¡atå så sårbåtorim ¿i, din câte

îmi amintesc, pânå a doua zi nu mai råmåsese nimic din ea.
Am hotårât så råmân în vânzåri.

DAR VOI?

Pe måsurå ce intråm în cålåtoria prin Arta vânzårii, a¿ dori så încep într-un
mod mai pu¡in obi¿nuit. Så vå încurajez så renun¡a¡i la meseria de vânzåri,
dacå pute¡i. Dacå, a¡i citit corect, Zig Ziglar vå încurajeazå så renun¡a¡i la
vânzåri, dacå pute¡i. Aceste douå cuvinte sunt cele mai importante pentru voi
în cariera pe care o ave¡i în vânzåri: DACÅ PUTEºI. Cei care se apucå de
vânzåri ca så mai facå un ban sau ca så-i ajute pe al¡ii sunt „de distan¡å scurtå”.
Trebuie så intra¡i în vânzåri pentru cå inima ¿i mintea nu vå laså så face¡i
nimic altceva!

NU PUTEºI IEªI DIN CEVA ÎN CARE NU AºI INTRAT
NICIODATÅ.

În vânzåri ve¡i fi tratat dur, uneori oamenii vå vor trânti u¿a în nas. Se vor
lega de voi fårå vreun motiv anume. Vå vor evita la reuniunile mondene. Membrii
familiei (¿i chiar voi) se vor întreba dacå sunte¡i sånåto¿i la cap. Ve¡i vedea
oamenii vorbind în ¿oaptå ¿i ve¡i ªTI cå vorbesc despre voi ¿i profesia pe care v-a¡i
ales-o. La restaurant ve¡i vedea oameni râzând ¿i ve¡i fi siguri cå râd de ultima
prezentare pe care a¡i fåcut-o.

Dr. Charles Jarvis, comic ¿i prezentator, spune cå „Doar pentru cå e¿ti para-
noic nu înseamnå cå nu o så-¡i vinå de hac!” Da, paranoia poate fi un efect
secundar al acestei meserii.

INTRÅ SAU IEªI

Bunul meu prieten Walter Hailey este unul dintre oamenii cei mai de
succes din lume. Am povestit despre capacitatea lui de a gåsi partea bunå a
fiecårui om ¿i a fiecårei situa¡ii în cartea mea See You at the Top. Pe lângå
faptul cå e un „cåutåtor de bine”, Walter este ¿i un agent de vânzåri prin
excelen¡å (adicå e taaaare bun!) ¿i un învingåtor care toatå via¡a i-a ajutat pe
al¡ii så învingå.
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În ciuda succesului, Walter ¿i-a început cu greu cariera în vânzåri. A luptat
cu frustrårile, nelini¿tea, u¿ile închise, vânzårile proaste, durerile de stomac ¿i
orice alt simptom asociat cu o persoanå care nu ¿tie exact ce îi rezervå viitorul ¿i
cum va supravie¡ui în lumea vânzårilor. Walter era atât de disperat, încât s-a dus
la director ¿i i-a spus cå demisioneazå. Iar acesta i-a råspuns:

– Nu se poate.
Walter a spus din nou categoric cå demisioneazå. Iar ¿eful i-a spus din nou:
– Nu po¡i så demisionezi.
Dar Walter deja transpirase ¿i a repetat ferm:
– Ei bine, o så demisionez!
Replica a fost:
– Walter, nu po¡i så pleci din lumea asigurårilor pentru cå nu ai intrat niciodatå

cu adevårat în lumea asigurårilor.
Walter a spus cå aceste cuvinte l-au lovit ca o måciucå în moalele capului. În

timp ce se gândea la adevårul spuselor directorului, a în¡eles poate pentru prima
oarå în via¡å cå NU POºI IEªI DIN CEVA ÎN CARE NU AI INTRAT NICIODATÅ.
Sunt mul¡i oameni care „ajung” într-o organiza¡ie de vânzåri, fårå a intra niciodatå
cu adevårat în afacerea propriu-ziså.

DE CE SÅ NU INTRI ÎN AFACERE?

Unul din motivele pentru care oamenii nou sosi¡i în vânzåri nu intrå niciodatå
„în afacere” este legat de informa¡iile pe care le primesc. Li se spune adevårul
despre serviciul lor? Conform unui articol intitulat „ªocuri puternice pe câmpul
vânzårilor”, în care editorul ¿ef Arthur Brigg a intervievat un numår important
de agen¡i de vânzåri afla¡i în primul an de activitate (în numårul din iulie 1990 al
revistei Sales and Marketing Management), råspunsul este un NU categoric.

Ace¿tia spuneau cå primele zile pe teren au fost mai dure decât s-ar fi a¿teptat
¿i cu mult mai multe surprize decât puteau duce. Dacå îmi permite¡i o observa¡ie
din partea cuiva care a fost în situa¡ia lor ¿i care a angajat ¿i format sute de agen¡i
de vânzåri, oamenii prost informa¡i ¿i nepregåti¡i sunt mai degrabå regula decât
excep¡ia în domeniul vânzårilor.

Poate cå informarea ¿i pregåtirea au fost întodeauna la fel de slabe ¿i situa¡ia
nu se va schimba. Dar VOI pute¡i face câteva lucruri care så mai atenueze ¿ocul.

NIMIC NU VINE PE GRATIS

Unu: În¡elege¡i cå majoritatea veteranilor bine plåti¡i din vânzåri (sau din
orice alt domeniu) sunt oameni care muncesc foarte mult. Privi¡i în jur ¿i întreba¡i-i
pe cei care sunt în vârf care este modul lor de lucru. Am våzut situa¡ii în care, cu
cât directorul sublinia mai mult cerin¡ele extrem de riguroase, cu atât candida¡ii
erau mai neaten¡i ¿i îl asigurau cå vor face fa¡å. Ei nu fåceau decât så asculte ¿i
så „audå” doar ce doreau så audå. Mai târziu, când clien¡ii lor fåceau la fel ¿i se
plângeau cå agen¡ii de vânzåri „nu le-au spus”, ace¿tia din urmå erau uimi¡i ¿i
chiar supåra¡i.

Solu¡ia: Asculta¡i cu aten¡ie tot mesajul ¿i nu doar partea cu „beneficiile”.
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Cea mai grea ¿i cea mai bine plåtitå muncå din lume este în vânzåri, ¿i cea
mai u¿oarå ¿i mai prost plåtitå muncå din lume este tot în vânzåri!

Doi:  Aminti¡i-vå cå dacå vå implica¡i în muncå ¿i vå însu¿i¡i toate
învå¡åmintele oferite, productivitatea va cre¿te, iar stresul ¿i oboseala vor scådea.
Poate cå la început sunte¡i cople¿i¡i de numårul mare de ore pe care îl petrece¡i
lucrând ¿i de detaliile prea multe de care trebuie så ¡ine¡i cont. Vå recomand så
adopta¡i un sistem de management ¿i productivitate ale timpului în acela¿i timp
cu formarea de care ave¡i nevoie pentru a în¡elege ¿i folosi sistemul (sistem
prezentat în cap. 15, „Organizare ¿i disciplinå”).

Trei: Încerca¡i så fi¡i la curent cu toate informa¡iile legate de produs ¿i cu
modalitå¡ile de comunicare. Dacå în¡elege¡i produsul ¿i ¿ti¡i cum så comunica¡i
ceea ce în¡elege¡i, vå ve¡i sim¡i siguri în orice situa¡ie. Ve¡i dori så studia¡i în
continuu produsul ¿i modificårile care pot så aparå. Anumite produse sunt atât
de complexe încât va trebui så studia¡i zilnic pentru a fi la curent. Suntem în
epoca informa¡iei, a¿a cå folosi¡i la maxim tehnologia de comunicare ca så o
lua¡i înaintea concuren¡ei.

Important: Când sunte¡i depå¿it de o problemå, spune¡i fårå nici o grijå „Nu
¿tiu.” Compania pentru care lucra¡i vå poate oferi sprijinul tehnic ¿i pute¡i deveni
o autoritate în materie pânå la urmåtoarea întâlnire.

IMPLICARE TOTALÅ

Vå rog så în¡elege¡i cå e posibil så prezenta¡i de ani de zile un produs sau un
set de servicii fårå så fi intrat cu adevårat „în domeniul” vânzårilor. Må ve¡i
întreba când ¿tii dacå ai intrat în domeniu?

Råspuns: Când domeniul a intrat atât de mult în tine încât nu mai po¡i ie¿i
din vânzåri.

Cea mai grea ¿i cea mai bine plåtitå muncå din lume este în
vânzåri, ¿i cea mai u¿oarå ¿i mai prost plåtitå muncå din lume

este tot în vânzåri!

Lipsa de implicare este motivul principal pentru care vânzårile au cåpåtat
reputa¡ia de domeniu cu ritm mare de schimbare a oamenilor. Din fericire, aceasta
se schimbå ¿i publicul începe så capete respect pentru adevåra¡ii profesioni¿i
din vânzåri. Metodele de formare se îmbunåtå¡esc, iar vânzårile încep så atragå
oameni de facturå mai bunå decât înainte. Beneficiile intrårii în cea mai importantå
profesie din lume cresc aproape de la o zi la alta.

ªtiu cå vede¡i ultima frazå ca pe o afirma¡ie nefondatå a unui tip care e
mândru så spunå cå a fost agent de vânzåri toatå via¡a. Iubesc sincer aceastå
profesie ¿i pe cei care o fac, cred cu adevårat în valoarea ei ¿i sunt însetat så
învå¡ cât mai multe pentru a deveni ¿i mai profesionist.
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CÅLÅTORIE SPRE SUCCESUL ÎN VÂNZÅRI

Cariera mea în vânzåri nu a început în 1947, atunci nu a fost decât prima
vizitå „oficialå” de vânzåri. Eu am început în copilårie, când vindeam legume
pe stråzile din Yazoo City, Mississippi. Am avut de asemenea norocul så lucrez
mai mul¡i ani într-un magazin alimentar.

La University of South Carolina, am vândut sandiv¿uri în cåmin pentru a-mi
finan¡a familia ¿i studiile. Mai târziu am trecut în domeniul vânzårilor directe,
lucrând în asiguråri de bunuri ¿i de via¡å ¿i mai apoi în produse de uz casnic. În
1964 am påtruns în lumea dezvoltårii resurselor umane ¿i a companiilor ¿i de
atunci „vând” formare ¿i motiva¡ie.

ªANSA SE NAªTE DIN INDEPENDENºA FOLOSITÅ ÎNTR-UN
MOD RESPONSABIL

Este evident cå nu ve¡i tråi exact acelea¿i experien¡e ca mine. Îndråznesc så
afirm cå nu sunte¡i mul¡i cei care vå ve¡i lua so¡ia în vizitele de vânzare. Probabil
cå nu ve¡i vinde sandiv¿uri în cåmine ¿i cå ve¡i merge cu liftul mai mult decât
ve¡i bate la u¿i. Dar înainte de a trece de aceste experien¡e, permite¡i-mi så vå
amintesc cå suntem to¡i într-o cålåtorie lungå. Lucråm împreunå ¿i, repet ceea
ce am spus în Introducere, suntem provoca¡i så învå¡åm din trecut fårå a tråi
acolo, så tråim ¿i så ne dezvoltåm în prezent, ¿i så privim spre viitor cu speran¡å
¿i optimism. Rar trece o zi fårå så învå¡ ceva care så må ajute så devin ¿i mai
profesionist pentru secolul XXI. Veni¡i cu mine ¿i så învå¡åm împreunå din
aceastå cålåtorie.

BENEFICIILE SUNT PENTRU VOI!

Când deveni¡i agen¡i de vânzåri (indiferent dacå este prima experien¡å sau
a¡i trecut la un alt nivel profesional), trebuie så vå opri¡i ¿i så în¡elege¡i cå alegerea
meseriei de agent de vânzåri este un lucru pe care îl faci în fiecare zi. De fapt,
haide¡i så scriem primul lucru pe lista cu ce ave¡i de fåcut: „Azi voi fi un agent
de vânzåri foarte bun ¿i voi învå¡a ceva care må va face så fiu ¿i mai bun mâine.”
Dacå ve¡i începe fiecare zi cu aceastå declara¡ie fa¡å de profesia noastrå atât de
frumoaså, ve¡i avea MULTE beneficii numai pentru VOI – agen¡ii de vânzåri
profesioni¿ti! Cel mai bun lucru este cå acest procedeu vå ajutå så fi¡i siguri cå
ziua de mâine este mai bunå decât cea de ieri.

INDEPENDENºÅ

Unul din NENUMÅRATELE lucruri extraordinare din aceastå profesie este
cå sunte¡i propriii vo¿tri ¿efi. Dupå cum se spune, în aceastå afacere „sunte¡i
pentru voi, dar nu sunte¡i singuri.” Când vå uita¡i în oglindå diminea¡a vå pute¡i
privi în ochi ¿i pute¡i spune „Oh, Doamne, e¿ti o persoanå atât de drågu¡å, de
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eficientå, de muncitoare ¿i e¿ti un profesionist extraordinar – meri¡i o mårire de
salariu!”. Adicå tocmai a avut loc o reuniune a consiliului director. Iar mårirea
de salariu devine realitate în momentul în care vå pune¡i în mi¿care.

ªANSA

Adevårul este cå, fiind agent de vânzåri, sunte¡i pre¿edintele executiv, ¿i,
evident, ¿i femeia de serviciu, bucåtarul, gunoierul. Pe scurt, o datå cu independen¡a
pe care o cape¡i când e¿ti propriul tåu ¿ef vine ¿i o responsabilitate uria¿å, iar
asta este exact partea cea mai provocatoare a profesiei!

ªANSA SE NAªTE DIN INDEPENDENºA FOLOSITÅ ÎNTR-UN MOD
RESPONSABIL, iar în profesia de agent de vânzåri ¿ansele sunt incomparabile
cu orice altceva.

E adevårat cå trebuie så fii flexibil, så ai o voin¡å de fier, så fii organizat,
disciplinat, entuziast ¿i motivat, så ai o ¡inutå impresionantå – dar toate acestea
pålesc în fa¡a acelui profesionist care are cele mai importante caracteristici de
caracter – este gata så se punå în slujba celorlal¡i, are umilin¡å ¿i voin¡a de a evolua.

REZOLVAREA PROBLEMEI

Poate cu excep¡ia medicului ¿i a preotului, nimeni nu e mai potrivit så rezolve
problemele a¿a cum sunte¡i voi, convingåtorii de profesie. Nu existå teoretic
nimic pe påmânt care så aducå mai multå satisfac¡ie ¿i mul¡umire personalå decât
så-l po¡i convinge pe un alt om så devinå mai eficient ¿i så aibå mai mult succes
datoritå produselor, bunurilor sau serviciilor pe care i le po¡i oferi voi. Cât e de
important så aju¡i pe cineva så economiseascå timp ¿i bani, så nu fie frustrat ¿i/sau
nelini¿tit? Nimic nu oferå mai multå satisfac¡ie decât acele scrisori pe care le
primi¡i de la clien¡i care vå spun cum le-a¡i schimbat via¡a.

SIGURANºA

Sigur cå a¿ fi un mincinos dacå nu a¿ recunoa¿te cå venitul poten¡ial destul
de ridicat în domeniul vânzårilor este cel care îi atrage pe oamenii nemul¡umi¡i
de nivelul scåzut al valorii ¿i activitå¡ilor lor. Plus siguran¡a oferitå de acest
domeniu. Conform Generalului Douglas MacArthur, siguran¡a vine din
capacitatea voastrå de a produce; cu alte cuvinte, este o slujbå „internå”. În
vânzåri nu trebuie så a¿tep¡i ca lucrurile så se întâmple, voi sunte¡i cei care
face¡i ca ele så se întâmple. Când afacerile merg prost, pute¡i agita pia¡a ¿i pro-
duce reactivarea ei.

Atitudinea, disciplina, dorin¡a de a lucra, calitå¡ile de organizator, toate acestea
vå aduc o siguran¡å pe care nu o ave¡i când depinde¡i de capriciile altor persoane,
care de multe ori nu sunt capabile så så evalueze obiectiv valoarea. Ca agen¡i de
vânzåri pute¡i înclina balan¡a în favoarea voastrå dacå vå trezi¡i mai devreme,
lucra¡i pânå mai târziu, deveni¡i mai profesioni¿ti, învå¡a¡i cum så ajuta¡i ¿i så
convinge¡i mai bine. Toate aceste lucruri înseamnå cå vå controla¡i mai bine
via¡a ¿i viitorul, ¿i ACESTA este un sentiment de siguran¡å!




