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Prefata

Hlatd cum stau lucrurile: «Vegheazd asupra mea ca
sd nu aflu lucrurile de care nu am nevoie. Vegheazd
asupra mea ca sa nu aflu cd sunt lucruri pe care nu le
stiu. Vegheazd asupra mea ca sd nu aflu ca am hotdardt
sd nu stiu nimic despre cele asupra carora m-am decis
sd nu stiu nimic. Amin.» Asta e!“

»Ol mai e o rugdciune: «Doamne, Doamne, Doamne...
Protejeaza-ma de consecintele rugdciunii de mati sus.»
Amin.“

— din Mostly Harmless de Douglas Adams

»~Mintea umand trateazd o idee noud in aceeasi
manierd in care trateazd o proteind strdind — o res-

pinge.”
— PB. Medawar

»Da’ nu asta ne-au invdtat la marketing!“

Asa a strigat una dintre participantele la unul dintre

seminariile The Unfair Advantage. Era nevoita si se impace
cu gandul ca lumea continua sa se schimbe si ca ea insasi
trebuie s& vanda unei asemenea lumi, aflate in continui

migcare. La fel si tu.
Intrati in era nisei de piatd individuale. In loc sa va
concentrati asupra unei piete de anvergura, trebuie sia
cunoasteti cum sa vindeti unui anume individ, unul care
va vorbeste chiar acum din Chicago sau care citeste anuntul
vostru publicitar in Poughkeepsie sau in Winnipeg. Trebuie
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8 ASUL DIN MANECA

sa fiti pregatiti sa raspundeti corect fata de ceea ce este unic
in fiecare individ pe care il intalniti, ori de cate ori se iveste
oportunitatea. Abordarile verificate si rasverificate, ce se
bazeaza pe scenarii rigide sau pe presupuneri generale de
marketing legate de clienti, nu sunt destul de flexibile sau
de puternice in ziua de azi pentru a-ti oferi rezultatele pe
care le doresti. Daca iti doresti ,,asul din maneca“, trebuie
sa inveti s& aduni informatie nou4 si sa o utilizezi selectiv.

Mai mult decat oricand, clientul detine controlul absolut.
El are acces la mai multa informatie decat este posibil sa fie
interpretata. Esti silit sa intri in competitie cu toate celelalte
activitati si interese pe care le manifesta clientul, nu numai
cu produsele si serviciile similare. In conditiile in care oricare
dintre noi poate s& urméreasca 500 de programe de televiziune
de-a lungul a 24 de ore, sa citeasca pe ecranul unui calculator
stirile in momentul in care se produc evenimentele, sa aleaga
ce spot publicitar sa vizioneze sau care dintre jucatori si fie
filmat de camere in timpul unui meci de fotbal, sau sa dea pe
un canal de cumparaturi si sa-si achizitioneze garderoba
pentru siaptamana viitoare, conceptul de vanzari trebuie sa
sufere o schimbare. Mesajul pe care il transmiti pentru a-ti
particulariza produsul sau pentru a te remarca drept un agent
de vanzari talentat trebuie si fie personal, flexibil, atractiv
si focalizat mai degraba pe un individ decat pe mai multi.
Mai mult decéat oricand, trebuie sa te vinzi PE TINE iNSUTI,
iar mesajul tau trebuie sa patrunda si sa razbata prin
amalgamul si harmalaia mesajelor celorlalti.

LAsul din ménecd este abilitatea de a te vinde PE TINE
INSUTI!

Aceasté carte este rezultatul a douizeci de ani de practica
si de predare a principiilor fundamentale ale comunicérii per-
suasive. Pe parcursul carierei mele, tehnicile pe care le-am
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folosit pentru a-mi indeplini scopurile purtau diverse nume,
in functie de ceea ce ficeam la acel moment dat:

* predare

e training

o psihoterapie

* consultantd

* vdnzdri

* marketing

* publicitate

Toate aceste titulaturi diferite sau tipuri diferite de
comunicare insumeaza aceleasi caracteristici:

1. Toate reprezintd abilitdti persuasive. Adica, sunt fo-
losite pentru a influenta modul in care cineva gadndeste sau
actioneaza. Chiar si in calitate de consultant, obiectivul
meu este acela de a determina pe cineva sa faca lucruri
noi, nu numai sa ii transmit niste informatii. (De exemplu,
aceasta carte este scrisa cu scopul de a te face sa actionezi
intr-un mod diferit, mai eficient.)

2. Toate functioneazda. Tehnicile dau rezultate. CaAnd eram
psihoterapeut, ofeream terapie comportamentala pe termen
scurt, eficients, inainte ca organizatiile abilitate sia dea
unda verde acestui gen de abordare. Ca profesor si trainer,
ii invat pe oameni cum sa declangeze schimbarea in semenii
lor, iar in calitate de consultant independent, ii ajut pe
oameni si ia decizii profitabile. Imi si vand serviciile.
Adesea, ii avertizez pe oamenii care ma invita sa tin se-
minarii The Unfair Advantage in cadrul companiilor lor:
,Eu chiar pun in practica ceea ce predau.

3. Toti folosesc acelasi set de tehnici pentru a avea succes.
Tehnicile de comunicare necesare pentru a reusi in reali-
zarea unei terapii de succes difera foarte putin de cele nece-
sare pentru a vinde sau a preda. O analizi comportamentala
a profesionistilor de succes din vanzari, a terapeutilor de
succes si a profesorilor talentati va revela acelasi set de
tehnici de comunicare. Tehnicile de convingere utilizeazi
abilitati de comunicare ce sunt comune tuturor contextelor.
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De aceea, printre clientii mei se numara companii din in-
dustria serviciilor, firme de avocatura, companii din
industria produselor de consum si chiar un seminar religios.

4. Oricine poate deprinde Asul din mdnecd. Am prezentat
aceste idei gi tehnici in fata a peste 700 de directori din
SUA, Marea Britanie, Rusia, Ungaria, Italia si Canada, pe
langa alti mii de profesionisti din domeniul vanzéarilor si
al managementului. Ei au utilizat aceste abilitati pentru
a-si ameliora impactul asupra subordonatilor, pentru a
elabora materiale de marketing mai indraznete si pentru a
alimenta eforturile lor de a vinde, iar in doua cazuri, doi
dintre participantii la seminarii au incheiat vanzari care
valorau, fiecare, peste cinci milioane de dolari.

La inceputul anilor *70, aceste tehnici au primit un nume —
Programare Neuro-Linguisticd. Desi se poate isca foarte usor
o discutie referitoare la nevoia de a gasi un nume mai adecvat,
acesta este destul de descriptiv: procesele noastre neurologice
influenteaza modul in care gandim (neuro) si, in consecinta,
modul in care vorbim (linguvisticd). De asemenea, limbajul pe
care il folosim triadeaza modul in care gandim. Daci intelegi
cum poti aplica aceste principii, poti deveni un comunicator
convingator, unul care ii poate determina pe ceilalti sa
gandeasca si sa actioneze, de voie de nevoie (programare).

In functie de modul in care veti decide si utilizati ideile
din aceasta carte, cititi-o mai intai ca pe o sursi de buna
dispozitie si mai apoi pentru profit, deoarece veti descoperi
in paginile ei puterea de a vorbi si de a scrie eficient.

Asul din mdanecd poate fi invatat de oricine isi doreste
sa deprinda ceva nou, desi modalitatile vechi de a actiona
par mai facile sau, daca nu, cel putin mai familiare. Desi se
spune ci ,,Mai bine o iei pe calea batétorita,“ profesionistul
de succes este cel care alege sa deprinda si calea cea noua.

Intr-o dimineata, in centrul orasului Chicago,
mergeam aldturi de o femeie. Am observat ca in
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momentul in care se apropia de un grdtar de pe trotuar,
sdrea pe bordurd, ca sa evite sd calce pe el. Si va asigur
cd nu-i era prea simplu, din moment ce trotuarele erau
pline de oameni care mergeau la serviciu. Era nevoita
sd-si croseteze drumul printre trecdtori, ca un fundas
care alerga ca sd inscrie un eseu. Pe langa faptul ca ii
ingreuna inaintarea, miscdrile sale presupuneau mai
mult efort decdt era de fapt necesar pentru a-ti croi
drum prin aglomeratia orasului.

N-am mai rezistat si am intrebat-o ce motiv avea
ca sd se tot miste astfel. Mi-a rdaspuns:

- Am invdtat sd fac asta cu un an in urmd, pe
cdnd abia incepusem sd muncesc in centru. Mi-am
distrus nenumadrate perechi de pantofi cu toc. Tocurile
mi se prind in grdtare si se rup, asa cd incerc sd merg
numat pe marginea trotuarului. Acum mi-a intrat in
obicei.

— Dar, am rdspuns eu, porti bascheti.

Eu nu sunt un teoretician. Eu sunt un tehnician. Un
tehnician comportamental. Sunt interesat de lucrurile care
functioneaza, de lucrurile care ma ajuté sa-i sprijin la randul
meu pe altii sd implementeze schimbarea. Parafrazand o
replica din Saturday Night Live: ,,Citeste-o acum, da-i
crezare mai tarziu.“



Capitolul 1
Ce este NLP?

Cand vorbea Pericle, oamenii spuneau: ,,Ce frumos
vorbeste!“, dar cdnd vorbea Demostene, ziceau: ,,Sa-i
dam bice!”

— din Paul LeRoux, in Selling to A Group: Presentation
Strategies

Menirea ta este aceea de a influenta
oamenii. Folosesti toate abilitatile de care
dispui. Dar, dupa cum stii, in unele zile treaba merge, in
altele nu. Poate ca intr-o zi esti plin de inflacarare, iar in
alta cuvintele iti ingheata in minte. In unele zile vorbesti
de te albastresti si nu se intdmpla absolut nimic. Alteori
vorbele nu ating tinta pe care tu ti-ai stabilit-o. In alte zile,
spui tocmai ceea ce trebuie si totul decurge de la sine.

In zilele bune, oamenii sunt cel mai adesea dispusi sa isi
asume succesul, dar in zilele proaste prefera sa dea vina pe
interlocutor:

»Clientul a fost de neclintit.”

»Nu erau pregdtiti sa cumpere astdzi.“

»Pretul a fost prea mare.“

»Competitia ne-a pus gheara-n gat.“

,»Coplil — nu te ascultd nict in ruptul capului.”

Dar nu interlocutorul este problema... ci tu insuti!

Cu toate acestea, tu esti acelasi - si in zilele proaste si in
cele bune. Cel mai adesea, vinzi acelasi produs sau serviciu,

INTRODUCERE
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transmitand acelasi mesaj, aceluiasi interlocutor, in ambele
tipuri de zile.

Atunci, de ce obtii rezultate diferite?

Raspunsul rezida in cuvintele tale si in modul in care le
folosesti.

ESECURILE Am ajutat oarfleni.i s? 'cor.nunice. m:.ai

IN COMUNICARE blne. timp de douazeci §1A01n01 ‘de ani. Fie
cid ajutam un agent de vanzari debutant,

fie c& vorbeam cu un manager care voia si-si influenteze
mai eficient asistentii, am fost implicat in probleme de
comunicare ce luau sute de forme diferite. Pe acest drum,
am descoperit doua motive care justifica esecul comunicarii.

Incapacitatea In primul rand, cel mai adesea, oamenii
de a care nu sunt comunicatori eficienti nu-si
constientiza dau seama ca au o problema.

Ati vazut vreodatda un agent de vanzari
care sa spuna: ,,Uau, nu ne mai scapd vinzarea asta. Sunt
nebuni dupd noi!“ ca sa descopere a doua zi ci altcineva a
castigat contractul? Sau poate ca ati vazut un proiectant
spunand: ,,Stiu cu exactitate ce-si doreste clientul: iatd!*
pentru a se dovedi mai tarziu ca lucrurile nu stau catusi de
putin asa? Poate ci ati vazut pe cineva care incerca si isi
expuna ideile chiar si dupa ce publicul nu-1 mai asculta de
mult timp. Iata cateva exemple de oameni care nu stiu ca
nu comunicd. Doar ca nu exista nimeni care sa le strige:
»Avem de-a face cu un esec al comunicarii!“

Uneori, oamenii nu reusesc sa isi dea seama de aceasta
incapacitate pentru ci se concentreaza exclusiv asupra
lor insisi. Daci esti prea preocupat de infatisarea sau de
discursul téu, nu vei remarca impactul pe care il ai asupra
altora.

Un alt motiv pentru care se pare cd oamenii nu reusesc
sa observe cd nu sunt eficienti este lipsa de optiuni
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Vaduviti de optiuni, s-ar putea sia nu le prisoseasca nici
rezerva de curaj necesard pentru a-si da seama ca nu au
nici un fel de eficienta. Daca incerci sa vinzi ceva si ai
transmis cea mai buné oferta a ta, nu-ti permiti s remarci
ca nu ai avut succes. Iar in cazul in care iti dai seama de
lipsa ta de interes sau simti ca lucrurile nu merg asa cum
ar trebui, ce vei spune? Ti-ai dat toata silinta si nu ti-a mai
ramas nimic mai bun de oferit!

Lipsa optiunilor in ceea ce priveste reactia pe care ar
trebui sa o ai este unicul motiv major pentru care oamenii
ignora semnalele care te avertizeaza ca nu esti eficient.
Fara optiuni, nu poti reactiona. Nu stii incotro sa te in-
drepti. Ca atare, alegi sa nu remarci. A-ti da seama de esec
implica o doza de curaj, dar necesitd si ai disponibil un
plan B. Cei mai multi oameni nu au acest as in méneca.

A doua revelatie pe care am avut-o in pri- Incapacitatea
vinta comunicarii este aceea ca majoritatea de a
oamenilor care sunt comunicatori eficienti nu recidiva
sunt constienti de caracteristicile care definesc
aceasts calitate. In consecinta, nu sunt eficienti in mod
constant.

Iti amintesti de o zi buna — una in care totul a mers ca pe
roate si ti-ai vandut ideile profitabil? A doua zi de dimineata,
esti plin de energie si insufletit sa mai ai o zi de succes. Cu
toate acestea, lucrurile nu mai merg la fel de bine. Nimeni nu
te asculta. iti pun sub semnul intrebarii ideile. Nimeni nu
cumpara. Ce s-a intamplat? E ca si cum ai manui incredibil
crosa la antrenamente, dar, o data ajuns pe terenul de golf,
te-aipoticni la vederea vaii pline de nisip. Daca nu esti constient
de ceea ce e valoros din ceea ce faci, nu vei putea recidiva.

Majoritatea profesionistilor din vanzari si a celor din
management nu stiu carui fapt datoreaza succesul. Ei
reprezinta ceea ce se poate numi ,,competenti inocenti“. Ca
atare, cand lucrurile merg cum nu se poate mai bine, nu
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sunt capabili sa recunoascd motivul. In cazul in care ceva
functioneaza intr-una din zile, nu sunt capabili sa repete
procesul. C’eea ce implica si faptul ca nu vor putea
impartasi si altora abilitatile lor. Afi cunoscut vreodatd un
agent de vdnzari de succes promovat in postul de director
de vdnzari care sd nu poatd sa dezvdluie ceea ce stie?

Daca nu vei sti ce anume a provocat succesul intr-una
din zile, inseamna sa nu fii in stare sa faci ceea ce e necesar
ca s retraiesti succesul. In aceste conditii, fie ca vinzi un
produs, conduci un grup sau concepi un text publicitar,
succesul de marti nu-ti asigura sansele pentru succesul de
miercuri.

Pe scurt, motivul pentru majoritatea esecurilor in comu-
nicare se formuleaza dupa cum urmeaza:

1. Daca existd o problemad, ignori semnalele de avertizare,
fie pentru cd nu ai capacitatea sd obseruvi, fie pentru cd nu
stii ce altceva sd faci.

2. Dacda nu existd nici o problemd, nu stii ce anume ai
facut bine astfel incdt sd-l poti repeta.

NLP: PIESELE La inceputul anilor ’70, am fost implicat
DIN PUZZLE n psihologia — pe atunci aflata in stadiu de
dezvoltare — terapiei familiale. Studiind
operele terapeutilor si teoreticienilor precum Virginia Satir,
Paul Watslawik, Gregory Bateson, Milton Eriskcon, Carl
Whitaker si altii, eu si colegii mei exploram un nou teritoriu,
care avea putine reguli stabilite, dar care punea accentul
pe rezultatele observabile. Unul dintre rezultatele acestei
noi perspective a terapiei si ale schimbarii a fost re-
cunoasterea faptului ca anumiti indivizi aveau abilitati care
modificau cu consecventa atitudinile si comportamentele
oamenilor, in timp ce restul se luptau din greu pentru a
avea un asemenea impact.
La un moment dat, incercam sa il invat pe unul dintre
rezidentii tineri cum sa lucreze mai eficient ca terapeut
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familial si nu prea aveam sorti de izbanda. Devenisem con-
vins ca nereusita mea era consecinta incapatanarii si lipsei
sale de vointd. Intr-una din zile, intorcandu-se de la un
seminar din California, exclama: ,Am fdcut un curs care se
numeste Programare Neuro-Linguvisticd. A fost extraordinar.
Mi-au predat exact aceleasi lucruri pe care mi le spui si tu.
Doar ca la ei aveau mat mult sens. “ Astfel a inceput cilatoria
mea in lumea NLP.

NLP - sau Programarea Neuro-Lingvistica! — se bazeaza
pe observatiile lui John Grinder si ale lui Richard Bandler.
In incercarea de a raspunde dilemei asupra capacitatii unor
indivizi de a actiona ca factori de schimbare si a incapacitatii
altora, acestia au inceput sa eticheteze tiparele limbajului
si comunicarii care conduceau la reusita influentarii si a
convingerii. Au urmarit si au ascultat multe persoane, pana
cand li s-au conturat tiparele care conduc la persistenta
succesului. Apoi, s-au apucat sd le modeleze ei insisi si au
descoperit ca respectand aceleasi tipare lingvistice si non-
verbale de comunicare, puteau declansa schimbarea! Pe ma-
sura ce si-au extins cercetéarile si au clasificat observatiile
pe care le facusera, taxonomia creata de ei privind tiparele
de interactiune au devenit cunoscute sub numele de NLP

NLP a identificat si a etichetat tiparele de comunicare
care declansau o schimbare de succes a celorlalti. Fie ca
eram profesionigti in domeniul vanzariloy, fie ca eram
terapeuti, acum stiam la ce sa fim atenti si ce sa observam.
Puteam s& ne educam pe noi ingine si pe altii sa fim mai
atenti si ce reactii sa avem. Mai mult, acum dispuneam de
o varietate de tipare de reactie din care sa alegem. Puteam
alege diferite reactii fata de ceilalti si fata de diferite
situatii. Aveam la dispozitie un plan A, B sau C, in functie
de necesitati.

Din 1970, gratie eforturilor lui Anthony Robbins si ale
altora, NLP a evoluat de la un set mai degraba necunoscut
de tehnici adresat terapeutilor la o industrie motivationala
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care produce milioane de dolari. Ca orice idee stralucita,
NLP a fost aplicat cu chibzuinta in unele domenii, tot asa
cum altii l-au promovat si l-au utilizat eronat in altele. Dar
observatiile si descoperirile fundamentale raméan la fel de
sanatoase. Tiparele de comunicare care influenteaza oa-
menii si pot induce schimbarea acestora au fost catalogate
si multiplicate, iar aceste tipare pot fi folosite de oricine in
afaceri, vanzari sau pentru a convinge.

PRINCIPIILE IYIai muljce principi'i te pot .ajuta s.é iq’gelegi
NLP legatura dintre cuvinte, psihologie si con-
vingere, legatura ce justifica puterea abili-

tatilor NLP.

1. Percepem rapid informatia, inconstient

Gandirea non-constienta? poate primi informatii si chiar
lua decizii. De fapt, mintea reactioneaza mai rapid la stimuli
non-constienti decat o face atunci cand gandirea constienta
stie ce percep auzul si vazul. Se pare ca gandirea constienta
aduce rezistenta si ambiguizeaza contextul. Mesajul este
franat, filtrat si uneori sufera chiar modificari. Mare parte
din ceea ce noi numim ,intuitie“ este de fapt perceptia ce
scapa constientului.

2. Putem influenta gandirea noastra non-constienta
In mare parte, actionam non-congtient. Respiram, tusim,
cascam. Nu stam si le analizam prin gandire. ,,Uau, cred ca
n-ar strica sd respir.“ Cu toate acestea, ceva atat de automat
precum frecventa cardiaca poate fi influentat de gandire.
Fa urmatorul exercitiu: Incearca sa iti auzi
inima, ascultd-i batdile. Acum incearcd sd i le accele-
rezi. Spune-i inimii sd batd mai tare. Respird addnc.
Acum redirectioneazd-ti atentia spre mdana stdngd.
Spune-i mintii sd simtd amorteald in mdna stinga.
Observi efectul?
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Abilitatea noastra de a ne controla sistemul nervos
autonom este fundamentul a ceea ce acum se numeste
biofeedback. Ne putem educa sistemul nervos. Prin urmare,
ne putem antrena gandirea, deoarece gandirea este un
sistem nervos sau o activitate neurologici. Aceasta se tra-
duce prin aceea ca ne putem programa mintile sa lucreze
pentru noi prin auto-discurs, ceea ce este de fapt gandirea.
In consecintd, Programarea Neuro-Lingvisticd se refera la
abilitatea mintilor noastre de a influenta comportamentul,
dar si la faptul ca insusi comportamentul triadeaza modul
nostru de gandire. Aceasta inter-relatie este fundamentul
training-ului motivational cum ar fi vizualizarea, auto-
afirmarea sau puterea gandirii pozitive.

3. Putem influenta gandirea non-constienta a
celorlalti

Limbajul este calea catre gadndirea non-constient#?.
Cuvintele genereaza activitate cerebrala. Prin folosirea
eficienta a cuvintelor, putem invinge rezistenta constienta
si declansa activitate mentald, nu numai in mintile noastre,
ci si in procesele de gandire ale altora. (Altfel, de ce aceasta
carte s-ar adresa profesionistilor din vanzari si din mana-
gement?)

De exemplu, cititi aceasta propozitie: Nu-{i imagina un
elefant roz!

Nu-i asa ca te gAndesti la un elefant roz? Cu toate acestea,
mesajul era: NU iti imagina un elefant roz. De ce mai ai
inca elefantul in minte?

Deoarece cuvintele nu pot fi ignorate! Mintea a reactionat
desi cuvintele te indemnau sa ,,NU...“ (Acest fenomen va fi
explicat in capitolul 11.)

Tiparele de comunicare care pot transmite un mesaj
subtil si care nu intampina rezistenta vor fi mai eficiente
decat cele care trebuie sd invinga rezistenta si filtrarea
congtientului. Creierul trebuie sa reactioneze, chiar daca
gandirea constienta nu sta de veghe.



20 ASUL DIN MANECA

4. Activitatea mentala precede (si adesea directio-
neaza) comportamentul

O decizie mentala de a actiona are loc inaintea actului
comportamental in sine si chiar inainte ca o decizie con-
stient4 sa fie limpede. In termeni practici, aceasta se traduce
prin faptul ca decizia unei persoane de a cumpéra sau de a
crede se petrece adesea INAINTE ca aceasta si fie
constienta de faptul ca a luat acea hotarare. Nu e de mirare
cd oamenii inventeazi asemenea motive pentru ceea ce fac!
Adevaratele motive tin cel mai adesea de non-constient.
Insa, influentand activitatea mentala putem influenta si
comportamentul care ii urmeaza. ,,Uneori, oamenii fac
planuri in mod constient si apoi actioneazd, dar cel mai
adesea comportamentul este influentat de procese care nu
sunt controlate de constient; adicd, oamenii actioneazd st
apoi, dacd li se cere socoteald, inventeaza motive.

NLP a identificat un set de tehnici care pot influenta pe
termen lung atat gandirea noastra, cat si pe cea a celorlalti.
Cu NLB poti declansa activitate mentala si obtine o modi-
ficare comportamentald prin modalitati subtile, dar efi-
ciente. Daca este folosita intr-un context de integritate si
profesionalism, este puternica si poate produce rezultate
uimitoare. Cu putin efort si curajul de a incerca ,,altceva®,
poti invita tehnici NLP si scoate la iveala asul din méaneca.

1 Parintele termenului Programare Neuro-Lingvistica este Alfred Korzybski.
Se refera la relatia intrinsecé dintre limbaj si gdndire. Modul in care gdndim
influenteaza sau programeazd modul in care folosim limbajul. In maniera
similara, felul in care folosim cuvintele reveld modul nostru de gandire.

2 Termenul ,,non-constient® este folosit pentru a evita diferentierea tradi-
tionala in psihologie intre ,,subconstient” si ,,inconstient®. ,Non-constient*
inseamné pur si simplu ca gndirea congtienta nu repereaza stimulul.
Uneori, se foloseste termenul ,,subliminal“.

3 Din Patterns in the Mind, Jackendoff, Ray, Basic Books, 1994.

* Din Unconscious influences revealed, Jacoby, Larry L., D. Stephen Lindsay
si Jeffrey P Toth, in American Psychologist, iunie 1992, volumul 47, nr. 6,

802-809.



Capitolul 2
NLP st vanzarile

LDacda semenii din jurul tdu nu te aud, aruncd-te
D d It L d L
la picioarele lor si implord-i sd te ierte, cdct este numai
vina ta.“

— Fiodor Dostoievski

Nu toate cuvmtel.e §unt ega%e. Unele INTRODUCERE
vand. Unele transmit informatie. Altele
sunt zadarnice. Citeste urmatoarele:

»Draga client: Am initiat o serie de proceduri
pentru a dialoga cu factorii nostri de sprijin, in scopul
coordondrii unor strategii diverse care au influentd
asupra procesului in ceea ce priveste mecanismele
dinamice implicate in parteneriatul dintre afacerea
noastrd st functionarea serviciilor noastre...“

Vileu! Asemenea ineptii pot adormi pe oricine. Cu toate
acestea, cam toti profesionistii din vanzari s-au confruntat
la un moment dat cu un curs intitulat ,,Cum si ai un discurs
profesional in scris si oral“. Sau, mai degrab4, ,,Cum sa scrii
si sa fii plictisitor.“ S-ar fi putut intitula ,,Cum sa nu ai nici
un fel de influenta aspra nimanui“. Cel mai adesea, incer-
carea ta de a parea cat mai ,,profesionist“ poate ucide sansele
ca discursul tau sa fie auzit si mesajul inteles.

De ce ar trebui ca lumea sia cumpere de la tine? Care este
diferenta dintre campania ta publicitara si restul miilor de
mesaje publicitare pe care un individ le aude intr-o singura
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zi? Isi va aminti cineva sloganul tiu? Oferta ta este aruncata
imediat la gunoi sau isi gaseste locul meritat? Primesti
raspunsuri la ofertele pe care le lansezi? Oamenii isi amin-
tesc méacar faptul ca le-ai lasat un mesaj?

Daci ai ceva de spus, ar trebui sa fii dornic sa iti invelesti
mesajul intr-o mantie de putere.

CONTINUTUL NU SE Un mesaj bine transmis:
VINDE DE LA SINE e Va fi auzit de mai mul§1 oameni

cu mai putine cuvinte;

e Va vinde o viziune, nu doar un produs, un serviciu

sau o idee;

e Va transporta continutul mai repede si mult mai

convingator;

e Va construi si va mentine rapport-ul.

Nu ceea ce spunem va face diferenta. Conteaza modul in
care transmitem si in care este receptionat. Cuvintele pot
declansa actiune, dar numai daca sunt faurite in asemenea
mod.

Se pare ca exista un mit foarte popular potrivit ciruia un
mesaj puternic sau o idee minunatéa se vor vinde de la sine.

Cata naivitate!

Daci o idee s-ar vinde singura, fiecare idee buna ar fi
imbratisata si numai cele mai stralucite propuneri ar fi
acceptate. Nici un agent de vanzari nu si-ar face griji pentru
ca trebuie sa se intdlneasca din nou cu un client inca-
patanat.

Daca esti manager, oamenii care lucreaza pentru tine nu
reactioneaza la ideile tale pur si simplu pentru ca sunt
profunde si exceptionale. Daca scrii texte publicitare, stii
foarte bine ca formularile istete sau informative nu asigura
vanzarea. Daca vinzi bunuri sau servicii, cunosti faptul ca
nici un client nu cumpara produsul sau propunerea doar
pentru ca i instruiesti tu sa faca asa. O capcana mai buna
sau o idee mai buna nu vor fi suficiente pentru a mana cli-
entii la usa ta.





