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INTRODUCERE

(0] gramadd de oameni s-a chinuit o noapte Tntreaga sa salveze un urs negru
aflat la 15 metri Indltime, Intr-un pin din Keithville, Louisiana, i sd-1 ducd Intr-o
zoni sidlbatici. In multimea care a muncit vreo opt ore erau ajutoare de serif,
padurari, biologi, ba chiar si un medic veterinar care a tras sdgeti cu tranchilizante
in urs. Cand substantele isi faceau efectul, ursul trebuia sd cadd Intr-o plasa intinsa
ceva mai jos. Insi dimineata, cAnd voluntarii au tdiat copacul, au descoperit ci
ursul era de fapt un sac de gunoi Tmpuns de sdgeti.

Multe persoane care luc[eazﬁ in vanzdri cred cd au un ,,urs” in copac, iar ei
au de fapt un sac de gunoi. li auzi spunéand:

In regiunea asta competitia este foarte duri la acest produs... Suntem in plind
recesiune... Pe oameni 1i intereseazd doar pretul si nimic altceva — «cine are cel
mai mic pret?»... Lumea nu mai cumpdrd produse autohtone (strdine)... Nu e
bine sa reducem preturile; trebuie platit creditul, altfel finantatorii ne omoara...
fn orasul #sta nu mai existi economie... Cu somajul #sta, nu stiu cum cred ei ci
o sd-mi fac planul...!

Intrebarea este cum si faci fatd tuturor acestor situatii, si reusesti in profesia
pe care ti-ai ales-o, sd nu-ti pierzi mintile, s nu faci ulcer sau infarct, sd ai in
continuare o relatie bund cu partenerul/partenera de viatd, si iti indeplinesti
obligatiile financiare, si te pregitesti pentru pensie si sd mai ai si timp pentru
tine. Din fericire, cartea pe care o tii in mana se straduieste sd raspunda tuturor
acestor Intrebdri aducandu-ti informatii, surse de inspiratie, zambete, lacrimi si
directii de urmat, astfel incat tu sd poti face alegerile necesare pentru a avea o
viatd ,,echilibratd” care duce la succesul personal si profesional.

LUCRURILE DE BAZA SI ADEVARURILE NEPIERITOARE
ALE CAMPIONILOR

Echipa Green Bay Packers a castigat primele doud campionate mondiale de
fotbal profesionist invingandu-si adversarii in Super Cupa I si II. Packers erau
antrenati de marele Vince Lombardi. Cand echipa lui Lombardi nu juca bine
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(ceea ce nu se intampla foarte des), el incepea primul antrenament de dupd meci
cu acelagi comentariu:

— Domnilor, am jucat sub standardele pe care ni le-am fixat ca o echipd
campioand ce suntem. Sdptimana aceasta ne vom intoarce la lucrurile de baza.

Si Lombardi ridica deasupra capului mingea, astfel Incat toatd lumea sd o
vadi bine, si spunea cu o voce profundi, usor enervantd, incercand si nu tipe:

— Dragii mei, aceasta este o minge de fotbal.

Si de fiecare data Max McGee, glumetul echipei, replica din fundul incaperii:

— Mai rar, mai rar.

Adevirurile fundamentale rdmén aceleasi. Lombardi i-a invétat pe cei de la
Green Bay Packers cam aceleasi lucruri pe care Bill Walsh le explica celor de la
San Francisco 49, ajutandu-i sd ajungd ,,echipa deceniului” in anii ’80. Cea mai
buna echipd de fotbal a acestui Inceput de secol si cei mai de succes agenti de
vanzari ai deceniului Tnvatd si reinvatd AZI lucrurile de baza fundamentale.

LUCRURILE DE BAZA iN VANZARI

A vinde este mai mult decat o profesie, este un mod de viatd. Iar prima grija
a profesionistului din vanzari la acest inceput de mileniu este si aiba o baza
solidd. Pe langd lucrurile de bazi, orice altd sursid de informatii numita ,,Ghidul
complet al agentului de vanzéri profesionist” trebuie sd vorbeasca despre acele
zone din afara timpului petrecut in vanzarea fata in fatd (sau la telefon). Exact
acesta este scopul acestei cdrti.

Am inclus aici nu doar tehnici si procedee de vanzare care vd vor creste
venitul, ci si idei si principii care va vor creste venitul ,,intangibil” (calitatea vietii).
Cum sa intram in era vanzdrilor prin computer, cum si facem fata rigorilor si
tentatiilor calatoriilor — pornind de la plecarea de langé familie (retragerea) si
intoarcerea la aceasta dupd absente lungi (decompresia) pand la petrecerea
timpului 1n care nu vindem Intr-un mod productiv, cum facem fatd cerintelor
fizice ale acestei profesii minunate: méincarea de tip fast-food si lipsa timpului
pentru exercitii fizice conduc la stres si la aparitia burtii, cum lucram cu
departamentul financiar al companiei astfel incit sd ne completam eforturile si
nu sd le dubldm? Veti gési aici raspunsuri la aceste intrebari si la multe altele.

VERZI SI iN CRESTERE VS.
COPTI SI iN PUTREFACTIE

Dacd ma uit in urmd, la carierea mea de agent de vanzdri, director de vanzari
si formator in vanzdri, nu am nici o indoiald cd profesionistul cel mai de succes
continua si aiba atitudinea unui Incepitor. Profesionistul din vanziri care ajunge
si std 1n varful profesiei este un ,,boboc cu experientd”. Ceea ce inseamna ca,
dacd privim vanzdrile ca pe un proces continuu de invitare, vom invita farda
incetare ,,micile lucruri” care produc ,,marile diferente” In cariera noastrd de
profesionisti In vanzari. (Nu avem profit de pe urma vanzdrii pe care APROAPE

am facut-o!)
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I
A vinde este mai mult decit o profesie, este un mod de viata.

In Arta vanzdrii, am incercat si reiau experientele de vanziri pe care le-am
avut pornind din 1940 si si ardt cum lucrurile de bazd rdman la fel, dar noi ne
schimbim! Noi (voi si cu mine) trebuie si ne continuiim cilitoria INVATAND,
TRAIND si PRIVIND: invitand din trecut firi si trdim acolo, triiind in prezent
si bucurandu-ne de orice moment vital al fiecirei zile, privind spre viitor cu
sperantd, optimism §i pregatire.

Profesionistii de succes petrec ore 1n sir exersand lucrurile de bazd. De la
Andrés Segovia la Eric Clapton, de 1a 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 — sase ore de exercitiu inainte
de spectacol ni se par incredibile si oarecum excesive. Si cu toate acestea, ei au
fost si sunt campioni mondiali 1n profesia lor!

CEVA NOU

fn 1984, cand a fost publicati cartea Secrets of Closing the Sale (Secretele
vanzdrii), multi au fost foarte amabili §i au numit-o cartea de bazi in vanziri
pentru deceniul opt. Sunt sub tipar peste 450 000 de exemplare si primesc regulat
madrturii din partea celor care au pus 1n practicd tehnicile, conceptele si principiile
incluse in aceastd carte. i atunci de ce mai e nevoie de o altd carte despre vanzdri
scrisd de Zig Ziglar? Sunt trei motive de baza. In primul rand, profesiile si metodele
din vanziri se schimbd Intr-un ritm din ce in ce mai rapid. Acesta este unul din
aspectele care fac ca profesia noastra sd fie atit de captivantd! S-au schimbat
multe din 1984 si pana acum. Cei care au caldtorit cu avionul in ultimele sase luni
au observat cel putin sase laptop-uri si de doud ori mai multe telefoane mobile.

Am caldtorit de curind cu avionul §i chiar Tnainte de decolare pilotul a anuntat
cd vom avea intarziere. In acel moment toatd lumea s-a aruncat spre serviete. Eu
eram singurul pasager de la clasa 1ntai care nu aveam telefon mobil si, prin
urmare, nu-mi puteam anunta clientul ca urma si intarzii. Pentru cei ,,defavorizati”
ca mine s-a inventat Telefonul Public, pe care il poti gisi acum Tn majoritatea
avioanelor. in societatea in care vindem, in care informatia se transmite rapid si
totul este orientat céitre client, trebuie s avem de-a face cu schimbari, cici altfel
clientii nostrii vor avea de-a face cu competitia.

VIATA ECHILIBRATA

Al doilea motiv pentru care am scris aceastd carte este ca inca nu am gasit o
carte care si se refere la TOATE aspectele carierei unui profesionisit din vanzari.
Exista atat de multe provocari cdarora oamenii din vanzdri trebuie sé le facd fata
incat fard informatii vitale va fi foarte greu sd rdmai in aceastd profesie.
Profesionistul din vanzdri are de Infruntat probleme referitoare la célitorii, relatii
de familie, sdndtate, toate fiind din ce In ce mai acute. Pe langd abilititile de
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vanzare de bazi, vreau sd vd mai spun cateva lucruri despre ,,viata echilibrata”
care Tnseamnd adevdratul succes.

PROFESORUL - INVATACEL

Al treilea motiv pentru care am scris aceastd carte este cd Invatdm cele mai
multe lucruri atunci cand le preddm altora. Tot ce am nvétat din 1984 Incoace
citind si studiind, dar i ascultind oameni de succes din toate domeniile m-a
Tmbogitit personal, profesional, dar i la nivelul familiei. In schimb, i-am Tnvétat
pe ceilalti aceste lectii, ajutdndu-i sd aiba si mai mult succes. Sunt ferm convins,
pe baza rezultatelor obtinute pand acum, cd aceste idei si tehnici a cdror utilitate
a fost dovedita vor fi extrem de folositoare si pentru voi.

DAR VOI?

Existd multi oameni care au esuat in minunata profesie de agent de vanzéari
pentru cd cei care i-au recrutat erau niste indivizi impietriti, care jucau ,,jocul
numerelor” cu viata lor. Directorii de vanzdri primiserd ordinul si ,,ii angajeze
in masi si sd-i formeze 1n clasd”, si dacd nu reuseau, si recruteze alt grup. Nu e
de mirare cd atitia oameni foarte buni si inteligenti au evitat domeniul vanzarilor
sau s-au descurajat si au renuntat inainte de a incerca micar.

Azi, organizatiile de vanzari din Intreaga lume recunosc nevoia unei abordari
mai largi a formdrii, pentru a maximiza forta de munca. Chiar companiile cu
programe de formare sofisticate incep sa inteleagi ca este nevoie de o formare
experientiala si de o abordare a ,,intregii persoane” in sensul dezvoltarii acesteia
citre nevoile specifice profesiei noastre.

Scopul acestei carti este sa va ofere experiente de viatd reale, intr-un mediu
sigur si controlat si sd vd pregdtiti mai bine pentru a face fatd schimbdrilor subtile
pe care le Intalniti in lumea vanzarilor.

VANZARILE PENTRU VOI!

Céteva din lucrurile ce urmeaza vor necesita schimbéri in modul de gandire
al multor persoane, si aici md gindesc chiar la VOI! Asa ca dati-mi voie sd
subliniez faptul ca aceastd carte a fost scrisd mai ales pentru patru categorii de
persoane. In primul grup intrd cei care abia pdtrund n lumea vanzdrilor si care
inteleg faptul cd un Inceput corect poate face ca restul drumului sé fie mai usor.
Seamind putin cu jocul pe care il iubesc atit de mult — golful. Cand aud pe
cineva cd vrea sd se apuce de golf, 1i spun sd Inceapd cu lectii luate de la un
profesionist si abia pe urma sd meargd pe teren sau la un curs de golf. Daca
incep corect si invatd lucrurile de bazd, vor progresa mult mai repede si In final
vor juca mult mai bine. De ce? Pentru cd nu vor cédpata acele obiceiuri proaste
care 1i fac pe multi jucdtori de golf sa nu puncteze niciodata. Aceelasi lucru e
valabil si pentru vanzdri, asa cd, dacd abia ati intrat in domeniu, va recomand cu
cdldurd aceastd carte.

Cum sunteti de-abia la Inceputul cdldtoriei, vd rog sd tineti minte cd un agent
de vanzari ,,verde” va vinde mai mult decit un agent de vanziri ,,albastru”.
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REVENIND LA LUCRURILE DE BAZA

Aceastd carte este scrisa si pentru acei profesionisti care inteleg clar cd ,,poate
nu ai nevoie si ti se spund, dar pe un profesionist adevarat nu-1 deranjeazd sa i se
reaminteascd”. Jack Nicklaus, care a fost votat cel mai bun jucdtor de golf al
secolului, se ducea regulat la cel care il invitase golf — profesorul de golf care
lucrase cu Jack citeva din subtilitdtile fundamentale si minutioase ale jocului,
lucruri pe care Jack le utiliza atunci cind juca, chiar fara si-si dea seama. La fel
se intampla si In vanzéri. Chiar profesionistii din varf pot sd capete obiceiuri
distructive, care aduc dupd ele scdderea vanzdrilor. Aici vom reaminti Invététurile
de bazi, care, combinate cu cele mai recente informatii si tehnici, 1l vor ajuta pe
,batranul profesionist” sa treacd la un nou nivel de vanzari.

HOINARI SI NEHOTARATI

Al treilea grup este format din persoane care au in urma mai multe experiente
de cate un an in vanzari. Multi dintre ei sunt hoinari nehotarati, care se intreaba
de ce nu au mers mai departe. Nu sunteti multi in aceasta situatie, pentru ca
aceste persoane nu vor citi cartea. Dacd Tnsd vd recunoasteti ca facand parte din
acest grup, md bucur sd vd salut. O datd ce focul s-a aprins cu noi procedee si
tehnici, putind incredere si interes va vor deschide atat de multe usi Incét Intregul
vostru univers — personal, familial, de afaceri — se va schimba uluitor de mult.

I
Un agent de vanzari ,,verde” va vinde mai mult deciat un agent de
vanzari ,,albastru”.

]

TOATA LUMEA LUCREAZA iN VANZARI

Din nefericire, nu toati lumea intelege ¢ TOTI LUCRAM IN DOMENIUL
VANZARILOR. Al patrulea grup pentru care am scris aceasti carte este cel
format din oameni care inteleg cd toti, indiferent de profesie (avocat, medic,
contabil, inginer, profesor, sofer de taxi sau de autobuz, consilier, receptioner,
director de companie, actor, administrator, bucétar, antrenor etc.) suntem agenti
de vanzari. Dacd abia incepeti sd Intelegeti acest concept, atunci, indiferent de
cat de lungi este perioada de cand lucrati in domeniul vostru, abia acum patrundeti
in domeniul vanzarilor. Aceasta carte vd va ajuta chiar mai mult decit pe cei
care se identificad drept agenti de vanzéri deoarece majoritatea colegilor nu au
recunoscut faptul cd fac parte din domeniul vanzarilor i chiar mai putini gi-au
inceput ,,oficial” formarea 1n vanzdri. Din punct de vedere al competitiei, aceastd
carte vd va aduce avantaje enorme.
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INCEPUTUL SFARSITULUI

Sunt mai multe motive pentru care cititi acum aceste randuri. Pentru ca sunteti
la Inceputul unei cariere in cea mai veche (totul Tncepe cu marketing), cea mai
captivantd (cat de repede 1ti bate inima cand trebuie sd Tncepi discutia cu un
client?) si cea mai profitabild (numai daci esti bun) afacere conceputi vreodata
de om. Poate cititi aceastd carte pentru ca intelegeti importanta intoarcerii la
lucrurile de bazi; sau poate pentru cd, fiind profesionisti din vanzdri, intelegeti
cd daca vreti maximum de beneficii din carierd, trebuie si o abordati holistic si
sd lucrati pentru a reusi 1n viata personald, de familie si profesionald. Cu cat
sdpati mai mult i avansati in carte, cu atit veti intelege mai bine conceptul
conform ciruia TREBUIE SA FIIINAINTE DE A PUTEA FACESI TREBUIE
SA FACIINAINTE DE A PUTEA AVEA !

In acest punct, dati-mi voie si vi felicit. Cu acest angajament fati de voi
nsivd, ati fdcut cel mai important pas cdtre succes: ati inceput! Sunteti cu mult
inaintea majoritatii celor care intrd azi in profesia noastra. Aceasta este cu adevirat
inceputul sfarsitului mediocritétii — sau a crizei de vanzdri care vi trigea in jos.

O INTAMPLARE DIN VIATA

Unul din truismele din vanzdri este cd vor apdrea si perioade de crizd. Veti
ajunge 1n acel moment 1n care totul pare sd mearga pe dos personal si profesional.
Aceastd afirmatie poate sd vi se pard negativistd, dar o sa fiu acum ca bdietelul
care trebuia si-i spuna tatalui cd a picat testul la matematica. Profesoara i spusese
sd aiba o atitudine pozitiva, asa cd el a gésit varianta urméatoare:

— Tatd, o sa-ti dau un exemplu de propozitie pozitiva: am picat testul la matematica.

Iar eu vd dau urmdtorul exemplu: si cei mai buni agenti de vanzari trec prin
perioade de crizd.

In mod inevitabil, cei care sunt intr-o crizi s-au indepirtat de baze. In peste
patruzeci de ani de vanzdri — pornind de la lucruri foarte palpabile, ca vesela si
fete de masd, si ajungand la lucruri intangibile, ca asiguriri si cursuri — si de formare
a unor oameni care au vandut efectiv orice va poate trece prin cap (si tot ce nici
nu Vreg sd vd treacd prin cap!), am descoperit modul cel mai sigur pentru a iesi
din crize: INTOARCEREA CORECTA LA LUCRURILE FUNDAMENTALE.

Motivul de baza pentru care suntem in crizd este lipsa vointei de a ne Intoarce
la lucrurile fundamentale. Mai simplu spus, suntem pringi Intr-un sant, iar un
san{ nu e nimic altceva decat un mormant fard capete! Una e sd cazi intr-un gang
si cu totul altceva este si STAI intr-un sant. Cum iesi de aici? Intorcandu-te la
lucrurile fundamentale. Cartea pe care o cititi vd va ajuta 1n aceastd directie.

INSTRUCTIUNI DE UTILIZARE A GHIDULUI

Pentru a fi siguri ca puteti prinde si folosi ideile prezentate in aceastd carte,
permiteti-mi sa va dau un sfat: luati-va pixul si notati chiar pe carte ideile. Mie
1mi place sd notez pe coperta interioard numadrul paginilor interesante, pentru a
le regisi cu usurintd. Unii preferd sd noteze pe un carnetel. Dar, din moment ce
aceasta carte se doreste a fi un ghid si o carte de referinti, si este scrisd ca o
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conversatie, vd promit ci ceea ce cartea va scoate din voi va fi mult mai pretios
decit ce scoateti voi din carte.

I
TREBUIE Sé F1I il\{AINTE DE A PUTEA FACE S1 TREBUIE
SA FACI INAINTE DE A PUTEA AVEA !
L]

Vi sfituiesc si tineti cartea la indemand in prima luni dupa ce ati citit-o.
Rasfoiti-o din cand 1n cind si uitati-va la pasajele subliniate si veti fi uimit de
cate idei noi va vor veni. $i va mai arunc o provocare: asteptati doua luni si cititi
din nou cartea, folosind un pix de o altd culoare. Vi asigur cd veti face mai
multe sublinieri si notite si vd vor veni chiar mai multe idei la a doua lectura.
Repet, scopul vostru nu este sd terminati cartea cit de repede posibil, ci sd luati
din carte tot ce este interesant si si ldsati cartea sd scoatd la iveala agentul de
vanziri profesionist din voi!

PAREREA VOASTRA

Sunteti judecatorul si juriul care vor hotari cat de utild va este aceastd carte,
aga cd dati-mi voie sd fac de la Inceput cateva comentarii in apdrarea ei. De ani
de zile, ideea a fost sd-i faci pe oamenii care au avut succes si vorbeasca despre
»secretele” lor. Acesta este motivul pentru care veti vedea pe parcursul Intregii
carti o tesdturd de exemple reale — povestiri de succes ale unor agenti de vanzari
remarcabili din intreaga lume, din New England pand in Noua Zeelanda. Povestile
lor vin de asemenea din profesii diferite: functionari, intelectuali, liber profesionisti.
Acesti agenti de vanzdri din linia ntai, care lucreazd zi de zi, ne pot da informatii
reale si actuale!

ATENTIE: Exista pericolul sa judecati principiile nainte de a studia cu atentie.
Doar pentru cd un exemplu vine din lumea informaticii sau a comertului
international nu inseamna cd NU se va aplica in domeniul vanzarilor directe — si
vice versa. Persoana care vinde actiuni sau obiecte de uz curent aplicd aceleasi
principii de convingere ca parintii cu copiii lor. Dupd cum am spus deja, toti
Incercdm sd-i convingem pe ceilalti. Scopul principal al acestei cirti este sd va
ajute si convingeti cit mai multi oameni, cat mai eficient, cit mai corect, cat
mai des! Si aceasta inseamni ci NE VOM VEDEA IN VARFUL PIRAMIDEI
VANZARILOR!

bE
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P.S. La sférsitul cirtii am pus un REZUMAT AL ABILITATILOR
NECESARE PENTRU A AVEA SUCCES IN VANZARI, care vi va permite
sd evaluati pozitia In care sunteti azi. Va propun sd va faceti testul Tnainte de a
citi Arta vanzdrii. Aceastd analizd vd va permite sd vd axati pe punctele pe care
doriti sa le intdriti. Daca veti face din nou testul dupa capitolele 5 si 11, veti
observa un progres semnificativ, iar daca va faceti un test dupa capitolul 16 cred
cd veti vedea ct de multe ati invatat din aceasta carte. Sau, lucrul cel mai im-
portant, veti STI ci ATI OBTINUT FOARTE MULTE DIN VOI INSIVA!



CAPITOLUL UNU

ATI FACUT ALEGEREA
POTRIVITA

O cariera in cea mai veche
profesie din lume

Cand un client i-a rdspuns comisvoiajorului care vindea Biblii:

— ,,Nu am nici un ban”, acesta din urmi a avut replica potrivita. intinzandu-i
Biblia, 1-a intrebat:

— Poti sd pui mana aici si sd repeti, te rog?

Vanzirile pot si trebuie sd fie amuzante, asa cd sd lamurim de la bun inceput
faptul cd sensul umorului combinat cu o pdrere bund despre propria persoand
vor juca un rol important in succesul pe care 1l veti avea 1n profesia aleasi. Ce
mult mi-ag fi dorit ca cineva sd-mi fi spus asta la Inceputul carierei. Daci as fi
rds mai mult i m-as fi simtit mai bine in propria piele, as fi evitat suferintele pe
care le-am indurat in primii ani, cAnd Incercam din rasputeri s supravietuiesc.

LA INCEPUT

Am ficut prima vizitd de vanzéri In 1947. Dupd ce Tmprumutasem 50 de
dolari (o sumd importantd Tn vremea aceea) pentru a-mi cumpdra un costum nou
de 22 de dolari, o cdmasa noud, o servietd si o paldrie (toti agentii de vanzari
profesionisti purtau pélarii la sfarsitul anilor *40), eram pregitit sd intru in minunata
lume a vanzirilor!

Misiunea mea era sd caut utilizatori ai produselor mele care sd actioneze ca
»centre de influentd” pentru ,referinte”. Nu prea stiam ce inseamnad asta, dar
intelegeam cd dacd oamenii foloseau produsele mele in mod curent, ei ar putea
sd ma indrume spre alte persoane care ar dori sa le foloseascd. Spre plicerea si
recunostinta mea eternd, Roscata (sotia mea, Jean) a fost de acord sa ma insoteasca.

Dupi ce am condus destul de mult pand am gésit cartierul ,,potrivit”, cu
inima cét un purice §i tremurdnd, am bitut la prima usi. In acea zi de iulie,
vremea era teribil de caldd in Columbia, Carolina de Sud, dar as fi transpirat si
fard ajutorul mamei naturd. Mi-a deschis o doamnd cu Infitisare de bunicutd,
una dintre cele mai putin infricogitoare fapturi de pe pdmant. Mi-a zambit cald
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si m-a salutat. Mi-am inceput prezentarea ,,la conserva” i aproape terminasem
prima fraza cand am inghetat. Nu mai puteam scoate nici un sunet. Dupd vreo
trei ore (trei secunde pot sd pard trei ore n astfel de situatii), amabila doamna m-a
intrebat dacd nu vreau putind apd. Am reusit sd dau din cap recunoscdtor si ea
m-a invitat induntru.

in cele din urma am aflat cd nu utiliza produsul nostru, asa cd, in loc sd o
incurajez sa-l incerce sau sd o intreb dacd nu stie pe cineva interesat, am facut
singurul lucru de bun sim¢ intr-un asemenea moment: am zbughit-o inapoi In masind,
la sotia mea, care md astepta nerdbddtoare. Eram cu siguranti in cartierul nepotrivit!

Au urmat zece zile n care parerea proastd despre propria-mi persoana, frica
de a nu fi respins, lipsa de incredere si modul de lucru mediocru m-au condus la
experiente nu cu mult mai strdlucitoare.

DEMISIONEZ

Nu peste mult timp am ajuns la capdtul rezervelor de bani si de curaj. Intr-o
zi calda de august, pe cand bateam la usi pe Adelia Drive, mi-au cidzut ochii pe
un bloc din capitul strizii i mi-am spus:

—,,Uite ce, dacd nu reusesc sd intru Intr-o casd si cel putin sd fac o prezentare
pand ajung la blocul acela, atunci demisionez!”

Trecuserd prea multe zile in care nu reusisem nici mécar sd-mi spun povestea,
ca s mi mai gindesc cd ag putea vinde.

VIITORUL MEU - iN MAINILE ALTORA

In 1947, majoritatea femeilor erau casnice, aga ci aveam sanse si fac o
prezentare intr-un bloc atit de lung ca acesta. In mod logic, stiam ci nu e o
hotirare extrem de desteaptd sd-mi pun viitorul in mainile altora, si-i las pe ei s
hotdrasca dacd urma sd mai lucrez sau sd demisionez. Dar din punct de vedere
personal, stiam ca nu mai pot suporta sa vid cum mi se inchide usa 1n nas.
Indiferent de cine suntem sau ce facem, avem TOTI nevoie de ceea ce psihologii
numesc ,,feedback-ul realizarii” — adica de un succes, oricat de mic ar fi el —iar
eumai aveam pana si simt cd md apropiam de vreo forma de succes. Am continuat
la fel pana cand nu-mi mai rimasesera decat doua case.

In penultima casi locuia o viduvi, dna. B. C. Dickert. Am ficut prezentarea
la usd si ea mi-a spus sd merg la urmatoarea casd, unde locuiau fratele ei si sotia
acestuia, dl. si dna. J. O. Freeman. Erau primele cuvinte de sperantd pe care le
auzeam dupd atatea zile. Pur si simplu am fugit la urmédtoarea usd si i-am spus
plin de entuziasm dnei Freeman ce spusese cumnata ei si cd dna. Dickert ar dori
sd participe si ea in cazul in care puteam reveni pentru o prezentare. Am primit
acordul pentru a face prezentarea dupa cind, cand urma sa fie acasa si dl. Freeman.

FEEDBACK-UL REALIZARII

Putin mai tirziu, cu prune 1n gurd si Ingrozit, am facut prima mea vanzare:
produsul #541 la pretul de 61,45 dolari! Am terminat de scris comanda, uitand
complet ci dna. Dickert era si ea acolo. Intr-un final, dl. Freeman a spus:
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— Domule Ziglar, cred ca si dna. Dickert este interesata.

Cu aplombul unui profesionist adevérat, am trantit:

—Ei, care-i treaba, doamnad Dickert? (eram tare, nu-i asa?). Mi-a rdspuns ci nu
are bani la ea, la care, la fel de plin de tact si de diplomatie, am spus:

— Pai, doar locuiti alaturi. Fuga dup bani!

Dna. Dickert a zambit §i a spus:

— Ma duc.

Doua vanzdri — nu-mi venea sd cred ce norocos eram!

Rogcata si cu mine ne-am luat o cutie de Inghetatd sd sarbdtorim si, din cate
Tmi amintesc, pAnd a doua zi nu mai rdmésese nimic din ea.

Am hotirat sa riman in vanzéri.

DAR VOI?

Pe masura ce intrdm in cdldtoria prin Arta vdnzdrii, ag dori sd Incep Intr-un
mod mai putin obisnuit. Sd vad Incurajez sa renuntati la meseria de vanzéri,
dacd puteti. Daca, ati citit corect, Zig Ziglar va Incurajeazd si renuntati la
vanzdri, dacd puteti. Aceste doud cuvinte sunt cele mai importante pentru voi
in cariera pe care o aveti in vanziri: DACA PUTETI. Cei care se apuci de
vanzdri ca sd mai faca un ban sau ca si-i ajute pe altii sunt ,,de distantd scurta”.
Trebuie sd intrati in vanzari pentru ca inima si mintea nu va lasa sd faceti
nimic altceval!

NU PUTETI IESI DIN CEVA iN CARE NU ATI INTRAT
NICIODATA.

In vanziri veti fi tratat dur, uneori oamenii v vor trinti usa in nas. Se vor
lega de voi fard vreun motiv anume. Va vor evita la reuniunile mondene. Membrii
familiei (si chiar voi) se vor intreba daca sunteti sdnatosi la cap. Veti vedea
oamenii vorbind 1n soaptd si veti STI ci vorbesc despre voi si profesia pe care v-ati
ales-o. La restaurant veti vedea oameni razénd si veti fi siguri cd rad de ultima
prezentare pe care ati facut-o.

Dr. Charles Jarvis, comic si prezentator, spune ca ,,Doar pentru ci esti para-
noic nu Tnseamnd ca nu o sd-{i vind de hac!” Da, paranoia poate fi un efect
secundar al acestei meserii.

INTRA SAU IESI

Bunul meu prieten Walter Hailey este unul dintre oamenii cei mai de
succes din lume. Am povestit despre capacitatea lui de a gisi partea buni a
fiecdrui om si a fiecdrei situatii in cartea mea See You at the Top. Pe langa
faptul cd e un ,,cautitor de bine”, Walter este si un agent de vanzdri prin
excelentd (adicd e taaaare bun!) si un invingdtor care toatd viata i-a ajutat pe
altii sa Tnvinga.
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In ciuda succesului, Walter si-a inceput cu greu cariera in vanziri. A luptat
cu frustrdrile, nelinistea, usile Inchise, vanzdrile proaste, durerile de stomac si
orice alt simptom asociat cu o persoand care nu stie exact ce 1i rezerva viitorul si
cum va supravietui in lumea vanzarilor. Walter era atit de disperat, incat s-a dus
la director si i-a spus cd demisioneaza. lar acesta i-a raspuns:

— Nu se poate.

Walter a spus din nou categoric cd demisioneaza. lar seful i-a spus din nou:

— Nu poti sd demisionezi.

Dar Walter deja transpirase si a repetat ferm:

— Ei bine, o sd demisionez!

Replica a fost:

— Walter, nu poti sa pleci din lumea asigurdrilor pentru ci nu ai intrat niciodata
cu adevirat in lumea asigurarilor.

Walter a spus cd aceste cuvinte I-au lovit ca 0o méciucd in moalele capulul in
timp ce se gandea la adevirul spuselor directorului, a inteles poate pentru prima
oard in viatd cda NU POTI IESI DIN CEVA IN CARE NU AT INTRAT NICIODATA.
Sunt multi oameni care ,,ajung” intr-o organizatie de vanzari, fara a intra niciodata
cu adevirat in afacerea propriu-zisa.

DE CE SA NU INTRI iN AFACERE?

Unul din motivele pentru care oamenii nou sositi Tn vanzari nu intrd niciodata
,»in afacere” este legat de informatiile pe care le primesc. Li se spune adevarul
despre serviciul lor? Conform unui articol intitulat ,,Socuri puternice pe cimpul
vanzdrilor”, In care editorul sef Arthur Brigg a intervievat un numér important
de agenti de vanzdri aflati In primul an de activitate (In numarul din iulie 1990 al
revistei Sales and Marketing Management), raspunsul este un NU categoric.

Acestia spuneau ca primele zile pe teren au fost mai dure decat s-ar fi agteptat
si cu mult mai multe surprize decat puteau duce. Dacd imi permiteti o observatie
din partea cuiva care a fost 1n situatia lor si care a angajat si format sute de agenti
de vanziri, oamenii prost informati si nepregititi sunt mai degraba regula decat
exceptia in domeniul vanzérilor.

Poate ca informarea si pregatirea au fost intodeauna la fel de slabe si situatia
nu se va schimba. Dar VOI puteti face citeva lucruri care sd mai atenueze socul.

NIMIC NU VINE PE GRATIS

Unu: intelegeti ci majoritatea veteranilor bine plititi din vanziri (sau din
orice alt domeniu) sunt oameni care muncesc foarte mult. Priviti in jur si intrebati-i
pe cei care sunt in varf care este modul lor de lucru. Am vézut situatii in care, cu
cit directorul sublinia mai mult cerintele extrem de riguroase, cu atit candidatii
erau mai neatenti si 1l asigurau ca vor face fata. Ei nu faceau decat sd asculte si
sd ,,auda” doar ce doreau sd audd. Mai tarziu, cand clientii lor ficeau la fel si se
plangeau cd agentii de vanziri ,,nu le-au spus”, acestia din urma erau uimiti si
chiar supirati.

Solutia: Ascultati cu atentie tot mesajul si nu doar partea cu ,,beneficiile”.
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Cea mai grea si cea mai bine plititd muncd din lume este Tn vanziri, si cea
mai ugoara i mai prost plititd munca din lume este tot in vanzari!

Doi: Amintiti-vd cd dacd va implicati In muncd si vd insusiti toate
Invdtdmintele oferite, productivitatea va creste, iar stresul si oboseala vor scddea.
Poate ci la inceput sunteti coplesiti de numarul mare de ore pe care il petreceti
lucrand si de detaliile prea multe de care trebuie s tineti cont. Va recomand sa
adoptati un sistem de management si productivitate ale timpului in acelasi timp
cu formarea de care aveti nevoie pentru a intelege si folosi sistemul (sistem
prezentatjn cap. 15, ,,Organizare si disciplind”).

Trei: Incercati sd fiti la curent cu toate informatiile legate de produs si cu
modalitétile de comunicare. Daci intelegeti produsul si stiti cum sd comunicati
ceea ce Intelegeti, va veti simti siguri 1n orice situatie. Veti dori s studiati in
continuu produsul si modificérile care pot sd apard. Anumite produse sunt atit
de complexe ncat va trebui sd studiati zilnic pentru a fi la curent. Suntem n
epoca informatiei, asa ca folositi la maxim tehnologia de comunicare ca sd o
luati Tnaintea concurentei.

Important: Cand sunteti depasit de o problemad, spuneti fard nici o grija ,,Nu
stiu.” Compania pentru care lucrati va poate oferi sprijinul tehnic i puteti deveni
0 autoritate Tn materie pand la urmatoarea Intélnire.

IMPLICARE TOTALA

Vi rog sd Intelegeti cd e posibil sd prezentati de ani de zile un produs sau un
set de servicii fard sd fi intrat cu adevdrat ,,in domeniul” vanzérilor. M3 veti
intreba cand stii daci ai intrat in domeniu?

Réspuns: Cand domeniul a intrat atit de mult in tine Incat nu mai poti iesi
din vanzari.

I
Cea mai grea si cea mai bine platita munci din lume este in
vanzari, si cea mai usoara si mai prost platita munca din lume
este tot in vanziri!
|

Lipsa de implicare este motivul principal pentru care vinzirile au cdpatat
reputatia de domeniu cu ritm mare de schimbare a oamenilor. Din fericire, aceasta
se schimbai si publicul incepe sa capete respect pentru adeviratii profesionisi
din vanzdri. Metodele de formare se Tmbunatatesc, iar vanzdrile incep sd atraga
oameni de facturd mai bund decét Tnainte. Beneficiile intrarii In cea mai importanta
profesie din lume cresc aproape de la o zi 1a alta.

Stiu cd vedeti ultima frazd ca pe o afirmatie nefondatd a unui tip care e
mandru s spuni cd a fost agent de vanziri toatd viata. Tubesc sincer aceasta
profesie si pe cei care o fac, cred cu adevirat n valoarea ei si sunt Insetat si
invit cat mai multe pentru a deveni gi mai profesionist.
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CALATORIE SPRE SUCCESUL IN VANZARI

Cariera mea In vanziri nu a Inceput in 1947, atunci nu a fost decét prima
vizitd ,,oficiald” de vanzari. Eu am inceput 1n copildrie, cand vindeam legume
pe strdzile din Yazoo City, Mississippi. Am avut de asemenea norocul si lucrez
mai multi ani Intr-un magazin alimentar.

La University of South Carolina, am vandut sandivsuri in cdmin pentru a-mi
finanta familia si studiile. Mai tarziu am trecut in domeniul vanzarilor directe,
lucrand in asiguriri de bunuri si de viati si mai apoi in produse de uz casnic. In
1964 am pétruns in lumea dezvoltarii resurselor umane si a companiilor si de
atunci ,,vand” formare si motivatie.

I
SANSA SE NASTE DIN INDEPENDENTA FOLOSITA INTR-UN
MOD RESPONSABIL
]

Este evident ci nu veti trii exact aceleasi experiente ca mine. Indriznesc si
afirm cd nu sunteti multi cei care va veti lua sotia in vizitele de vanzare. Probabil
cd nu veti vinde sandivsuri in cdmine si cd veti merge cu liftul mai mult decat
veti bate la usi. Dar Tnainte de a trece de aceste experiente, permiteti-mi sd va
amintesc cd suntem toti intr-o céldtorie lunga. Lucram impreuna si, repet ceea
ce am spus in Introducere, suntem provocati sd invatdm din trecut fard a trai
acolo, sd trdim si sd ne dezvoltdm 1n prezent, si sd privim spre viitor cu speranta
si optimism. Rar trece o zi fard s Invag ceva care sd md ajute sd devin si mai
profesionist pentru secolul XXI. Veniti cu mine si sd invdtdim tmpreund din
aceastd caldtorie.

BENEFICIILE SUNT PENTRU VOI!

Cand deveniti agenti de vanzari (indiferent dacd este prima experienta sau
ati trecut la un alt nivel profesional), trebuie sd va opriti si sa intelegeti ca alegerea
meseriei de agent de vanzari este un lucru pe care 1l faci 1n fiecare zi. De fapt,
haideti sd scriem primul lucru pe lista cu ce aveti de facut: ,,Azi voi fi un agent
de vanziri foarte bun si voi Invita ceva care md va face si fiu si mai bun méine.”
Daca veti incepe fiecare zi cu aceasta declaratie fata de profesia noastra atat de
frumoasa, veti avea MULTE beneficii numai pentru VOI — agentii de vanzéri
profesionisti! Cel mai bun lucru este ca acest procedeu va ajuta sa fiti siguri ca
ziua de maine este mai bund decat cea de ieri.

INDEPENDENTA

Unul din NENUMARATELE lucruri extraordinare din aceasti profesie este
cd sunteti propriii vostri sefi. Dupd cum se spune, 1n aceastid afacere ,,sunteti
pentru voi, dar nu sunteti singuri.” Cand va uitati in oglindd dimineata va puteti
privi in ochi si puteti spune ,,Oh, Doamne, esti o persoand atat de dragutd, de
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eficientd, de muncitoare si esti un profesionist extraordinar — meriti o marire de
salariu!”. Adicd tocmai a avut loc o reuniune a consiliului director. Iar mérirea
de salariu devine realitate in momentul in care va puneti In migcare.

SANSA

Adevarul este ca, fiind agent de vanzari, sunteti presedintele executiv, si,
evident, si femeia de serviciu, bucatarul, gunoierul. Pe scurt, o datd cu independenta
pe care o capeti cind esti propriul tau sef vine si o responsabilitate uriasd, iar
asta este exact partea cea mai provocatoare a profesiei!

SANSA SE NASTE DIN INDEPENDENTA FOLOSITA INTR-UN MOD
RESPONSABIL, iar in profesia de agent de vanziri sansele sunt incomparabile
cu orice altceva.

E adevarat ca trebuie si fii flexibil, sd ai o vointd de fier, sa fii organizat,
disciplinat, entuziast gi motivat, sd ai o tinuta impresionantd — dar toate acestea
palesc 1n fata acelui profesionist care are cele mai importante caracteristici de
caracter —este gata sd se pund in slujba celorlalti, are umilintd si vointa de a evolua.

REZOLVAREA PROBLEMEI

Poate cu exceptia medicului si a preotului, nimeni nu e mai potrivit sa rezolve
problemele asa cum sunteti voi, convingatorii de profesie. Nu existd teoretic
nimic pe pimant care sa aduca mai multd satisfactie si multumire personald decat
sa-1 poti convinge pe un alt om si devind mai eficient si sd aiba mai mult succes
datoritd produselor, bunurilor sau serviciilor pe care i le poti oferi voi. Cét e de
important sd ajuti pe cineva sd economiseasca timp si bani, sd nu fie frustrat si/sau
nelinigtit? Nimic nu oferd mai multa satisfactie decit acele scrisori pe care le
primiti de la clienti care va spun cum le-ati schimbat viata.

SIGURANTA

Sigur cd as fi un mincinos dacd nu ag recunoaste cd venitul potential destul
de ridicat in domeniul vanzdrilor este cel care i atrage pe oamenii nemultumiti
de nivelul scdzut al valorii si activitdtilor lor. Plus siguranta oferitd de acest
domeniu. Conform Generalului Douglas MacArthur, siguranta vine din
capacitatea voastri de a produce; cu alte cuvinte, este o slujbi ,,interni”. In
vanzari nu trebuie sd astepti ca lucrurile sa se intdmple, voi sunteti cei care
faceti ca ele sd se intample. Cand afacerile merg prost, puteti agita piata si pro-
duce reactivarea ei.

Atitudinea, disciplina, dorinta de a lucra, calitdtile de organizator, toate acestea
vd aduc o siguranti pe care nu o aveti cand depindeti de capriciile altor persoane,
care de multe ori nu sunt capabile sa s evalueze obiectiv valoarea. Ca agenti de
vanzari puteti inclina balanta 1n favoarea voastra daca va treziti mai devreme,
lucrati pdnd mai tarziu, deveniti mai profesionisti, invatati cum sa ajutati si sa
convingeti mai bine. Toate aceste lucruri inseamnd ci va controlati mai bine
viata si viitorul, si ACESTA este un sentiment de siguranta!





