






The original title of  this book is:
How to Master the Art of Selling, 
by Tom Hopkins

Copyright © 2011 SmarterComics.
Copyright © Tom Hopkins International. How to Master the Art of 
Selling published by Grand Central Publishing. The Graphic Novel is 
published by arrangement with Grand Central Publishing.

© Publica, 2013, pentru ediția în limba română

Descrierea CIP a Bibliotecii Naţionale a României
HOPKINS, TOM

Cum să devii maestru în arta vânzării / Tom Hopkins ;  
trad.: Mihai Pascu. – București : Publica, 2013

Bibliogr.
ISBN 978-606-8360-51-5

I. Pascu, Mihai (trad.)
339.138

Editori:

Cătălin Muraru
Silviu Dragomir

Director executiv:

Bogdan Ungureanu

DESIGN:
Alexe Popescu

DTP:
Florin Teodoru

redactor:
Doru Someșan

corector
Mihai Pecingine

Cuvintele pe care le spui pot distruge vânzările la 
fel de bine pe cât le pot genera, așa că gândește‑te 

la gura ta ca la un instrument ascuțit care 
trebuie folosit cu cap.

Învață ce trebuie să spui și cum s‑o spui 
și vei avea situații de vânzări în care 

ambele părți câștigă.



INTRODUCERE

Mi-am început cariera în vânzări în domeniul imobiliar. Avem 19 ani și căutam să dau 
lovitura într-un domeniu de oameni maturi. Locuiam într-un apartament cu chirie și 
singurul mĳloc de transport pe care-l aveam era o motocicletă. Ca lucrurile să fie și mai 
rele decât atât, nu aveam niciun fel de costum. Cu toate aceste „noroace“ pe cap, șam 
că va trebui să depun mai mult efort decât ceilalți. Că va trebui să muncesc perioade mai 
lungi decât ceilalți. Dar încrederea în profesie și în șansa de-a avea succes pe care mi-o 
oferea m-au dus mai departe. Entuziasmul că îi puteam face pe oameni să trăiască visul 
american de-a deține o casă m-a ajutat să închei la fel de multe contracte pe cât m-au 
ajutat abilitățile proprii.

Fiindcă vorbim de abilități, la început ale mele erau destul de jalnice. În primele șase 
luni de muncă am încheiat o singură tranzacție. Apoi, am aflat de un seminar de aptudini 
în vânzări. Nu șam că există așa ceva, dar șam că trebuia să învăț mai multe dacă 
voiam să reușesc. Acel curs nu doar că mi-a întors viața la 180 de grade, ci mi-a și deschis 
mintea cu privire la un p de educație care nu șusem că există. Pe măsură ce am devenit 
un student conșincios, abilitațile mi s-au tot  îmbunătățit, iar salariul mi-a tot crescut. 
Am făcut din vânzări hobby-ul meu. Urmăream și analizam fiecare situație de vânzare 
pe care o întâlneam în jurul meu și introduceam constant idei noi în prezentările mele. 
Recunosc că au fost și cazuri în care am făcut greșeli (destul de multe), dar am și învățat 
din experiențele respecve.

Finalul fericit e că mi-am ans obiecvul de a deveni milionar cu câțiva ani înainte de 
termenul pe care mi-l impusesem. Succesul pe care l-am avut în domeniu m-a determinat 
apoi să ofer training în vânzări și să scriu această carte.

Datorită rezultatelor extraordinare pe care le-am avut în imobiliare, mi s-a cerut adesea 
să vorbesc despre strategiile și taccile mele. Dat fiind că urăsc din tot sufletul vorbitul 
în public, am refuzat frecvent. Însă mentorul meu de la acea vreme, regretatul J. Douglas 
Edwards, mi-a spus că „dacă faci lucrurile de care te temi cel mai mult, vei controla acea 
frică“. Așa că am început să învăț cum să vorbesc în public. Nu mă descurcam foarte bine, 
însă oamenii iubeau tehnicile pe care le împărtășeam cu ei. În cele din urmă, mi-am 
îmbunătățit abilitățile de comunicare și mi-am schimbat cariera: am devenit trainer cu 
normă întreagă.

După ce oamenii din alte domenii, diferite de cel imobiliar, au început să aibă succes cu 
lucrurile pe care le predam eu, mi-am dat seama că trebuia să le facem disponibile și sub 
alte forme. S-au făcut înregistrări audio. S-au creat programe de training pe suport video. 



Și am scris „Cum să devii maestru în arta vânzării“. Am mai scris și alte cărți, însă aceasta 
rămâne baza – fundația – tuturor seminariilor mele. 

Astăzi, înregistrările audio care mai demult se găseau numai pe casete sunt disponibile 
pe CD-uri și în format MP3. Înregistrările video se găsesc pe DVD-uri și prin streaming 
pe internet. O parte dintre materialele scrise sunt disponibile în format electronic și sub 
formă de e-books  – iar acum și sub formă de roman grafic. Trebuie să recunosc că această 
transpunere a cursurilor mele de abilități în vânzări a fost cea mai distracvă. Reducerea 
unei cărți de aproape 400 de pagini la lucrurile esențiale a fost o provocare. Sper că o vei 
găsi la fel de ulă și de plăcută la cit pe cât a fost pentru mine scrierea ei.

Succes deplin în eforturile tale de vânzări,

Tom Hopkins



Acum multă vreme, am 
învățat că vănzările 

sunt cea mai bine plătită 
meserie grea ‑ și cea mai 

prost plătită meserie 
ușoară – din lume.

Și am mai descoperit 
un lucru fascinant în 
privința vânzărilor: 
că alegerea era a 

mea și numai a mea.

Numai eu le puteam face să fie cea mai bine 
plătită meserie grea...

Ideea acestei cărți este că abilitățile, 
cunoștințele și determinarea sunt cele care îți 
vor aduce succesul... Iar aceste calități pot fi 
dezvoltate și intensificate, dacă ești dispus 

să investești timp, efort și bani în tine însuți.

ABILITĂȚI

CUNOAȘTERE

DETERMINARE

Să începem prin 
a vorbi despre 
avantajele 
vânzărilor.

... sau le puteam face să fie cea mai prost 
plătită meserie ușoară.
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Primul avantaj – și 
motivul pentru care 
iubesc vânzările – 
este libertatea 
De exprimare. Vânzările sunt 

una dintre puținele 
meserii în care poți fi tu 
însuți și în care poți, în 
principiu, face tot ceea 

ce vrei atâta timp cât se 
potrivește cu produsul și 
cu clienții tăi. În vânzări, 
concurezi într‑o arenă 
unde ingeniozitatea și 

perseverența se cer și sunt 
apreciate.

Al doilea avantaj al vânzărilor este 
că ai libertatea de‑a obține tot 
succesul dorit. În meseria asta, 
nimeni nu‑ți limitează potențialul 

veniturilor decât tu.

Al treilea 
avantaj este 

faptul că 
reprezintă o 
provocare 

zilnică.
Pentru un om 

de vânzări 
fiecare zi e o 

aventură.

Al cincilea 
element al vânzărilor 

este că sunt 
distractive. Crezul 
meu e că dacă ceva nu 
e distractiv atunci nu 

merită făcut.

Al șaselea avantaj al muncii 
în vânzări este că îți aduce 
satisfacții. E nemaipomenit 

când știi că ai ajutat pe 
cineva să decidă că vrea 

produsul tău.

Al patrulea avantaj este 
că vânzările oferă un 

mare potențial de câștig 
la o investiție mică de 

capital.
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La fel 
ca sportivii de 
succes, oamenii 

de vânzări care au 
succes aplică foarte 

bine principiile de 
bază.

Te poate face anxios, dar 
n‑o lăsa. Dacă nu îți place să 

prospectezi, înseamnă că nimeni 
nu te‑a învățat cum s‑o faci în 

mod profesionist.

Dacă‑ți pierzi timpul vorbind cu persoanele nepotrivite, nu contează 
cât de elocvent e modul în care îți prezinți produsul sau serviciul.

DESFĂȘURAREA PRIMEI 
ÎNTÂLNIRI ÎN MOD 
PROFESIONIST

CALIFICAREA

Cunoaștem oameni tot timpul. 
Cheia succesului în vânzări este 

de a‑ți rafina abilitățile în timpul 
acestor prime întâlniri astfel 

încât să devii memorabil pentru 
ceilalți... în timp ce tu memorezi 
cât mai multe detalii despre ei.

Am mai învățat totodată că nu există genii înnăscute 
într‑ale vânzărilor. Niciun vânzător de succes nu s‑a 

născut cu succesul în brațe.

Există șapte principii de bază 
care îți vor asigura succesul pe 

care ți‑l dorești.

Acesta e un mit cu două tăișuri, și nu‑l lăsa să se 
transforme într‑o scuză care să te țină departe de 

efortul de‑a învăța cum să devii competent în cariera ta 
de vânzări. Fie că te crezi un geniu sau nu, tot mai ai de 

învățat dacă vrei să devii un campion adevărat.

prospectarea
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PREZENTAREA

REZOLVAREA OBIECȚIILOR

ÎNCHEIEREA VÂNZĂRII REFERINȚELE

Trebuie să‑ți prezinți produsul în așa fel încât potențialul client 
să vadă că e lucrul la care s‑a gândit tot timpul.

Nu știu... 
Am mai cumpărat 
și anul trecut un 

soft similar și 
nu l‑am folosit 

niciodată.

Încheierea eficientă a unei 
afaceri e o parte artă, o 
parte știință. Iar aceste 
elemente pot fi învățate.

Dacă clienții tăi sunt fericiți, vor vrea ca și 
alții să fie fericiți. Te voi învăța eu cum să 

faci rost de fiecare dată de referințe solide 
și competente, dacă vrei.

Când întâmpini obiecții, trebuie să zâmbești și 
să înveți care e abordarea potrivită pentru 

încheierea tranzacției.

Înțeleg. Mi se pare 
că ați fi interesat de 

asistență la instalare 
și de un training de 
utilizare. Așa e?
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Dacă jucătorul 
de golf profesionist 
folosește o crosă, 

jucătorul de tenis o 
rachetă, iar tâmplarul 
un ciocan, noi, oamenii 

de vânzări profesioniști, 
ce folosim?

Am alcătuit o listă 
cu cele doisprezece 

trăsături de 
personalitate comune 
campionilor la vânzări.

Campionii se mândresc 
extrem de mult cu 
profesia de om de 

vânzări și cu ei înșiși ca 
ființe umane.

Pe măsură ce 
parcurgem lista 
de caracteristici, 
gândește‑te cum  

te ridici tu la 
nivelul lor.

Are o individualitate 
și o competență 

personală unice, mult 
mai impresionante decât 
aspectul fizic plăcut.

Recunoști un campion din 
secunda în care intră pe ușă.

Principalul 
tău 

instrument – 
gura – trebuie 

folosit cu 
încredere.

Cuvintele pe care le spui pot distruge vânzările la 
fel de bine pe cât le pot genera, așa că gândește‑te 

la gura ta ca la un instrument ascuțit care 
trebuie folosit cu cap.

Învață ce trebuie să spui și cum s‑o spui 
și vei avea situații de vânzări în care 

ambele părți câștigă.

5



Campionii radiază încredere. Campionii finalizează o tranzacție 
cu mare căldură.

. În cele din urmă, vulturii care percep 
vânzările doar ca pe o formă de agresiune 

vor fi izgoniți de oamenii de vânzări luminați 
care își investesc eventualii cumpărători 

cu autoritate, au grijă de clienții lor și se 
asigură că aceștia obțin beneficii reale din 

achizițiile făcute.

Pentru a avea încredere în sine, campionii nu 
se bizuie decât pe o singură persoană, iar 

aceea sunt ei înșiși.

Campionii sunt dornici să câștige.

Numai tu poți determina cât de dornic ești. Dacă 
ai potențial de campion, nu te vei opri niciodată 

din încercarea de a‑ți atinge obiectivele, 
indiferent de cât de multe provocări întâlnești.

Campionii își descoperă fricile, apoi fac lucrurile 
de care se tem cel mai mult și le depășesc.

Campionii vor să se îmbogățească. Ai 
citit bine, să se îmbogățească... 
ajutându‑i pe alții să obțină ce vor. 

Vânzătorul anului
$ 1.000.000
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Campionii știu că, oricât de buni ajung să 
fie, tot vor suferi eșecuri printre reușite. 

E o parte a jocului numit vânzări.

Așa că nu trebuie să‑și ascundă adevăratele 
sentimentele atunci când dau greș, fiindcă 

entuziasmul lor nu este afectat.

Campionii nu iau respingerile personal.

Campionii cred în procesul de educare 
continuă. Studiază tehnici. Deprind 

aptitudini noi.

Iată trei metode incontestabile de a‑ți 
dezvolta dorința de câștig. Ele funcționează, 

dacă vrei acest lucru.

Trebuie să îți dorești să câștigi și să 
depui efortul de‑a face acest training să 

funcționeze.

Campionilor le pasă cu adevărat de clienții 
lor, iar acest sentiment ajunge rapid și clar 

la oamenii pe care‑i ajută să se bucure de 
beneficiile ofertei lor.
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Adevărul 
e că nu există 
nicio scuză 

pentru a nu avea 
succes.

Începe cu o creștere realistă. 
Cu ceva pe care crezi cu 

adevărat că‑l poți obține.

Ia‑o treptat.

Dacă n‑ai câștigat niciodată 
mai mult decât salariul 

minim pe economie, nu ținti 
la un milion de dolari din 

primul an.

Pentru un 
campion, repetarea 
unui exercițiu duce 

la perfecțiune. 
Exersează cuvintele 
și răspunsurile pe 
care le vei folosi 
la întâlniri și în 

prezentări.

Exersează 
cuvintele pe care 
le vei folosi până 
îți intră‑n sânge. 
Instruiește‑te să 

le rostești clar și 
convingător.

Antrenează‑te 
prin crearea 

unor situații cât 
mai apropiate 
de realitate, în 
colaborare cu 

oamenii cărora le 
pasă de succesul 

tău în aceast 
domeniu.

PUTEREA UNEI prezentări DE SUCCES: 
adevărul 
ECONOMIC.

Cel mai mare obstacol în privința 
dezvoltării dorinței e convingerea că nu vom 
fi niciodată capabili să o îndeplinim, așa că cea 
mai ușoară abordare e să descurajăm dorința 

și să evităm frustrările.

Concentrează‑te asupra lucrurilor specifice 
pe care ți le dorești. Încheie un acord cu tine 

însuți. Nu te pune degeaba la lucru.

Dacă fac 
asta...

Obțin 
asta.

8



Întrebările sunt cea mai puternică unealtă pe 
care o poate folosi un campion. Există multe 
tipuri de întrebări, dar iată trei principii ale 

tehnicii de‑a întreba eficient.

În primul rând, stabilește 
întotdeauna o relație cu clienții 

înainte de a trece la afaceri.

Pune‑le întrebările care‑ți aduc răspunsurile necesare 
pentru ca vânzarea să meargă înainte.

Adresează‑le întrebări de divulgare, care 
să îți releve produsele și serviciile pe 

care vor să le dețină.

Și care este 
cea mai mare 
provocare pe 

care o întâmpină 
organizația ta 
în momentul de 

față?

Rolul tău e să‑ți ajuți clienții să ia 
deciziile care sunt cu adevărat bune 

pentru ei. Dacă nu îi poți ajuta să ia decizii 
mai bune, de ce ar avea nevoie de tine?

Amintește‑ți că nu poți face oamenii să ia o 
decizie până nu o iei tu.
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Hai 
să vorbim 

acum despre 
crearea 

climatului 
optim pentru 

vânzări.

Nu vinde ceea ce vrei 
tu. Vinde ceea ce 

vor ei.

Totodată, campionii le 
vând oamenilor care 

pot să cumpere.

Mulți oameni de vânzări 
își petrec ore în șir 

cu oameni care nu pot 
spune „da”.

În vânzări, nu există situații mai complexe și mai 
ușor de făcut varză decât cele care implică o 

comisie la care nu poți ajunge. În astfel de cazuri, 
flexibilitatea – și puțină pricepere în abordarea 

piticilor – e importantă.

Toate 
deciziile de 
cumpărare 

le ia comisia.

În multe situații, ți se va spune că nu doar o 
singură persoană ia decizia pe care o cauți tu.

Ține minte că un campion vinde numai 
acele caracteristici și beneficii pe 
care eventualul client vrea să le 

cumpere.

Campionii nu vând un beneficiu înainte de‑a afla 
care sunt beneficiile dorite și căutate de client.
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