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INTRODUCERE

Mi-am inceput cariera in vanzdri in domeniul imobiliar. Avem 19 ani si cdutam sa dau
lovitura intr-un domeniu de oameni maturi. Locuiam intr-un apartament cu chirie si
singurul mijloc de transport pe care-l aveam era o motocicleta. Ca lucrurile sd fie si mai
rele decat atat, nu aveam niciun fel de costum. Cu toate aceste ,noroace” pe cap, stiam
cd va trebui sd depun mai mult efort decat ceilalti. Cd va trebui sd muncesc perioade mai
lungi decat ceilalti. Dar increderea in profesie siin sansa de-a avea succes pe care mi-o
oferea m-au dus mai departe. Entuziasmul cd ii puteam face pe oameni sd trdiasca visul
american de-a detine o casd m-a ajutat sd inchei la fel de multe contracte pe cat m-au
ajutat abilitatile proprii.

Fiindca vorbim de abilitti, la inceput ale mele erau destul de jalnice. In primele sase
luni de munca am incheiat o singura tranzactie. Apoi, am aflat de un seminar de aptitudini
in vanzdri. Nu stiam cd existd asa ceva, dar stiam ca trebuia sa invat mai multe dacd
voiam sa reusesc. Acel curs nu doar cd mi-a intors viata la 180 de grade, ci mi-a si deschis
mintea cu privire |la un tip de educatie care nu stiusem cd existd. Pe masura ce am devenit
un student constiincios, abilitatile mi s-au tot imbunatatit, iar salariul mi-a tot crescut.
Am facut din vanzari hobby-ul meu. Urmaream si analizam fiecare situatie de vanzare
pe care o intdlneam in jurul meu si introduceam constant idei noi in prezentarile mele.
Recunosc cd au fost si cazuriin care am facut greseli (destul de multe), dar am siinvdtat
din experientele respective.

Finalul fericit e cd mi-am atins obiectivul de a deveni milionar cu cativa aniinainte de
termenul pe care mi-l impusesem. Succesul pe care I-am avut in domeniu m-a determinat
apoi sd ofer training in vanzari si sd scriu aceasta carte.

Datoritd rezultatelor extraordinare pe care le-am avut in imobiliare, mi s-a cerut adesea
sd vorbesc despre strategiile si tacticile mele. Dat fiind ca urdsc din tot sufletul vorbitul
in public, am refuzat frecvent. Ins& mentorul meu de la acea vreme, regretatul J. Douglas
Edwards, mi-a spus ca , daca faci lucrurile de care te temi cel mai mult, vei controla acea
fricd”. Asa cd am inceput sd Tnvdt cum sd vorbesc in public. Nu ma descurcam foarte bine,
ns3 oamenii iubeau tehnicile pe care le impartiseam cu ei. In cele din urm3, mi-am
imbunatatit abilitdtile de comunicare si mi-am schimbat cariera: am devenit trainer cu
norma intreaga.

Dupa ce oamenii din alte domenii, diferite de cel imobiliar, au inceput sa aiba succes cu
lucrurile pe care le predam eu, mi-am dat seama ca trebuia sd le facem disponibile si sub
alte forme. S-au facut inregistrdri audio. S-au creat programe de training pe suport video.



Siam scris ,,Cum sa devii maestru in arta vanzdrii”. Am mai scris si alte cdrti, insd aceasta
ramane baza - fundatia - tuturor seminariilor mele.

Astdzi, inregistrarile audio care mai demult se gdseau numai pe casete sunt disponibile
pe CD-uri siin format MP3. Inregistririle video se gdsesc pe DVD-uri si prin streaming
peinternet. O parte dintre materialele scrise sunt disponibile in format electronic si sub
forma de e-books - iaracum si sub forma de roman grafic. Trebuie sa recunosc ca aceastd
transpunere a cursurilor mele de abilitati in vanzari a fost cea mai distractiva. Reducerea
unei carti de aproape 400 de pagini la lucrurile esentiale a fost o provocare. Sper ca o vei
gasi la fel de utild si de placuta la citit pe cat a fost pentru mine scrierea ei.

Succes deplin in eforturile tale de vanzari,

Tom Hopkins



NUMAI EU LE PUTEAM FACE SA FIE CEA MAI BINE
PLATITA MESERIE GREA..

ACUM MULTA VREME, AM
INVATAT CA VANZARILE
SUNT CEA MAI BINE PLATITA
MESERIE GREA - S| CEA MAI
PROST PLATITA MESERIE
USORARA - DIN LUME.

S| AM MAI DESCOPERIT

UN LUCRU FASCINANT N

PRIVINTA VANZARILOR:
CA ALEGEREA ERA A
MEA SI NUMAI A MEA.

. SAU LE PUTEAM FACE SA FIE CEA_MAI PROST
PLATITA MESERIE USOARA

IDEEA ACESTEI CARTI ESTE CA ABILITATILE,
CUNOSTINTELE S| DETERMINAREA SUNT CELE CARE Tl
VOR ADUCE SUCCESUL... IAR ACESTE CALITATI POT FI

DEZVOLTATE S| INTENSIFICATE, DACA ESTI DISPUS .

SA INVESTESTI TIMP, EFORT SI BANI TN TINE INSUTI. SA INCEPEM PRIN
A VORBI DESPRE

AVANTAJELE
VANZARILOR.

CUNOA$TERE




PRIMUL AVANTAJ - Sl
MOTIVUL PENTRU CARE
IUBESC VANZARILE -
ESTE LIBERTATEA

DE EXPRIMARE.

AL TREILEA
AVANTAJ ESTE
FAPTUL CA
REPREZINTA O
PROVOCARE
ZILNICA.

PENTRU UN OM
DE VANZARI
FIECARE ZI E O
AVENTURA.

AL PATRULEA AVANTAJ ESTE
CA VANZARILE OFERA UN
MARE POTENTIAL DE CASTIG

VANZARILE SUNT
UNA DINTRE PUTINELE
MESERII IN CARE POTI FI TU
INSUTI S| IN CARE POTI, IN
PRINCIPIU, FACE TOT CEEA
CE VREI ATATA TIMP CAT SE
POTRIVESTE CU PRODUSUL SI
CU CLIENTI TAI. TN VANZARY,
CONCUREZI INTR-O ARENA
UNDE INGENIOZITATER SI
PERSEVERENTA SE CER S| SUNT
APRECIATE.
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AL DOILEA AVANTAJ AL VANZARILOR ESTE
CA Al LIBERTATEA DE-A OBTINE TOT
SUCCESUL DORIT. IN. MESERIA ASTA,
NIMENI NU-TI LIMITEAZA POTENTIALUL

VENITURILOR DECAT TU.

LA O INVESTITIE MICA DE
CAPITAL.

AL CINCILEA

AL SASELEA AVANTAJ, AL MUNCIL

ELEMENT AL VANZARILOR
ESTE CA SUNT
DISTRACTIVE. CREZUL
MEU E CA DACA CEVA NU
E DISTRACTIV ATUNCI NU
MERITA FACUT.

N VANZARI ESTE CA 1Tl ADUCE
SATISFACTII. E NEMAIPOMENIT

CAND STI CA Al AJUTAT PE
CINEVA SA DECIDA CA VREA
PRODUSUL TAU.
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_AM MAI INVATAT TOTODATA CA NU EXISTA GENII INNASCUTE
INTR-ALE VANZARILOR. NICIUN VANZATOR DE SUCCES NU S-A
NASCUT cU SUCCESUL IN BRATE.

LA FEL
CA SPORTIVII DE
SUCCES, OAMENII
DE VANZARI CARE AU
SUCCES APLICA FOARTE
BINE PRINCIPIILE DE
BAZA.

ACESTA E UN MIT CU DOUA TAISURI, I NU-L LASA SA SE
TRANSFORME INTR-O SCUZA CARE SA 'TE TINA DEPARTE DE
EFORTUL DE-A INVATA CUM SA DEVII COMPETENT IN CARIERA TA
DE VANZARI. FIE CA TE CREZI UN GENIU SAU NU, TOT MAI Al DE
INVATAT DACA VREI SA DEVII UN CAMPION ADEVARAT.

EXISTA SAPTE PRINCIPII DE BAZA
CARE 1Tl VOR ASIGURA SUCCESUL PE
CARE Tl-L DORESTI.

TE POATE FACE ANXIOS, DAR _
N-O LASA. DACA NU 71 PLACE SA
PROSPECTEZI, INGEAMNA CA NIMENI
NU TE-A INVATAT CUM S-O FAC! IN
MOD PROFESIONIST.

DESFASURAREA PRIMEI
INTALNIRI IN MOD
PROFESIONIST

CUNOASTEM OAMENI TOT TIMPUL.
CHEIA S0CCESULUI IN VANZARI ESTE
DE A-TI RAFINA ABILITATILE IN TIMPUL
_ACESTQR PRIME INTALNIRI ASTFEL
INCAT SA DEVII MEMORABIL PENTRU
CEILALTI... IN TIMP CE TU MEMOREZI
CAT MAI MULTE DETALII DESPRE El.

D&CE—TI PIERZ| TIMPUL VORBIND CU PERSOANELE NEPOTRIVITE, NU CONTEAZA
CAT DE ELOCVENT E MODUL N CARE ITI PREZINTI PRODUSUL SAU SERVICIUL.
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TREBUIE SA-TI PREZINTI PRODUSUL IN ASA FEL INCAT POTENTIALUL CLIENT
SA VADA CA E LUCRUL LA CARE 5-A GANDIT TOT TIMPUL.
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NU STIU..,
AM MAI CUMPARAT
S| ANUL TRECUT UN

SOFT SIMILAR SI
NU L-AM FOLOSIT
NICIODATA.

INTELEG. MI SE PARE
CA ATI FI_INTERESAT DE
ASISTENTA LA INSTALARE
S DE UN TRAINING DE
UTILIZARE. ASA E?

CAND INTAMPINI OBIECTII, TREBUIE SA ZAMBESTI Sl
SA INVETI CARE E ABORDAREA POTRIVITA PENTRU
INCHEIEREA TRANZACTIEI.

INCHEIEREA VANZARII

INCHEIEREA EFICIENTA A UNE|
AFACERI E O PARTE ARTA, O
PARTE STIINTA. IAR ACESTE
ELEMENTE POT Fl INVATATE.

REFERINTELE

DACA CLIENTI TAI SUNT FERICITI, VOR VREA CA S|
ALTII SA FIE FERICITI. TE VOI INVATA EU CUM SA
FACI ROST DE FIECARE DATA DE REFERINTE SOLIDE
S| COMPETENTE, DACA VREI.




DACA JUCATORUL
DE GOLF PROFESIONIST
FOLOSESTE O CROSA,
JUCATORUL DE TENIS O
RACHETA, IAR TAMPLARUL
UN CIOCAN, NOI, ORMENII
DE VANZARI PROFESIONISTI,
CE FOLOSIM?
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PRINCIPALUL
TAU
INSTRUMENT -
GURA - TREBUIE
FOLOSIT cU
INCREDERE.

CUVINTELE PE CARE LE SPUI POT DISTRUGE VRNZﬁRlLE LA
FEL DE BINE PE CAT LE POT GENERA, ASA CA GANDESTE-TE
LA GURA TA CA LA UN INSTRUMENT ASCUTIT CARE
TREBUIE FOLOSIT CU CAP.

INVATA CE TREBUIE SA SPUI S| CUM S-O SPUI
S VEI AVEA SITUATII DE VANZARI IN CARE
AMBELE PARTI CASTIGA.

AUV I/ §i
RECUNOSTI UN CAMPION DIN |

-

SECUNDA TN CARE INTRA PE USA.

i/

AM ALCATUIT O LISTA
cU CELE DQISPREZECE
TRASATURI DE
PERSONALITATE COMUNE
CAMPIONILOR LA VANZARI.

"\

PE MASURA CE
PARCURGEM LISTA
DE_CARACTERISTICI,
GANDESTE-TE CUM

TE RIDICI TU LA

NIVELUL LOR.

ARE O INDIVIDUALITATE
Sl O COMPETENTA
PERSONALA UNICE, MULT
MAI IMPRESIONANTE DECAT
ASPECTUL FIZIC PLACUT.

CAMPIONII SE MANDRESC
EXTREM DE MULT cU
_ PROFESIA DE OM DE
VANZARI SI CU El INSISI CA
FIINTE UMANE.




CAMPIONII RADIAZA INCREDERE.

CAMPIONII FINALIZEAZA O TRANZACTIE
CU MARE CALDURA.

_. TN CELE DIN URMA, VULTURII CARE PERCEP
VANZARILE DOAR CA PE O FORMA DE AGRESIUNE
VOR Fl IZGONITI DE OAMENII DE VANZARI LUMINATI
CARE 15| INVESTESC EVENTUALII CUMPARATORI
cU AUTORITATE, AU GRIJA DE CLIENTII LOR Sl SE
ASIGURA CA ACESTIA OBTIN BENEFICII REALE DIN
ACHIZITIILE FACUTE.

PENTRU A AVEA INCREDERE IN SINE, CAMPIONII NU
SE BIZUIE DECAT PE O SINGURA PERSOANA, IAR
ACEEA SUNT El INSISI.

CAMPIONII VOR SA SE TMBOGATEASCA. Al
CITIT BINE, SA SE IMBOGATEASCA. ..
AJUTANDU-I PE ALTII SA OBTINA CE VOR.

NUMAI TU POTI DETERMINA CAT DE DORNIC ESTI. DACA
Al POTENTIAL DE CAMPION, NU TE VEI OPRI NICIODATA
DIN INCERCAREA DE A-TI ATINGE OBIECTIVELE,
INDIFERENT DE CAT DE MULTE PROVOCARI INTALNESTI.

a _"\‘
CAMPIONII i5I DESCOPERA FRICILE, APOI FAC LUCRURILE |

DE CARE SE TEM CEL MAlI MULT S| LE DEPASESC.




CAMPIONII STIU CA, ORICAT DE BUNI AJUNG SA
FIE, TOT VOR SUFERI ESECURI PRINTRE REUSITE.
E O PARTE A JOCULUI NUMIT VANZARI.
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ASA CA NU TREBUIE SA-S| ASCUNDA ADEVARATELE

SENTIMENTELE ATUNCI CAND DAU GRES, FIINDCA
ENTUZIASMUL LOR NU ESTE AFECTAT.

CAMPIONILOR LE PASA CU ADEVARAT DE CLIENTII
LOR, IAR ACEST SENTIMENT AJUNGE RAPID Sl CLAR
LA OAMENII PE CARE-I AJUTA SA SE BUCURE DE

BENEFICIILE OFERTEI LOR.

I

CAMPIONII CRED TN PROCESUL DE EDUCARE
CONTINUA. STUDIAZA TEHNICI. DEPRIND
APTITUDINI NOI.
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IATA TREI METODE INCONTESTABILE DE A-TI
DEZVOLTA DORINTA DE CASTIG. ELE FUNCTIONEAZA,
DACA VREI ACEST LUCRU.

TREBUIE SA [TI DORESTI SA CASTIGI SI SA
DEPUI EFORTUL DE-A FACE ACEST TRAINING SA
FUNCTIONEZE.




CEL MAI MARE OBSTACOL N PRIVINTA

CONCENTREAZA-TE ASUPRA LUCRURILOR SPECIFICE
DEZVOLTARII DORINTEI E CONVINGEREA CA 'NU vom PE CARE Tl LE DORESTI. INCHEIE UN ACORD CU TINE
FI NICIODATA CAPABILI SA O INDEPLINIM, ASA CA CEA |N§UTI NU TE PUNE DEGEABA LA LUCRU.
MAI U§OA\2A ABORDARE E SA DEGCURAJF\M DORINTA

sl SA EVITAM FRUSTRARILE.

DACA FAC OBTIN
ADEVARUL _ ASTA.
E CA NU EXISTA
NICIO scUzA
PENTRU A NU AVEA

SUCCES

PENTRU UN
CAMPION, REPETAREA
UNUI EXERCITIU DUCE
LA PERFECTIUNE.
EXERSEAZA CUVINTELE
S| RASPUNSURILE PE
CARE LE VEI FOLOS|
LA INTALNIRI SI N
PREZENTARI.

TNCEPE CU O CRESTERE REALISTA.
CU CEVA PE CARE CREZI CU
ADEVARAT CA-L POTI OBTINE.

DACA N—Al cAs-rleAT NICIODATA
MAI MULT DECAT SALARIUL
MINIM PE ECONOMIE, NU TINTI
LA UN MILION DE DOLARI DIN

PUTEREA UNE|
PRIMUL AN.

PREZENTAR|
DE succEs:.
ADEVARUL

EXERSEAZA
CUVINTELE PE CARE
LE VEI FOLOS| PANA
71 INTRA-N SANGE.
INSTRUIESTE-TE SA

LE ROSTEST| CLAR S|
CONVINGATOR.

ANTRENEAZA-TE
PRIN CREAREA
UNOR SITUATII CAT
MAI APROPIATE
DE REALITATE, IN
COLRBORARE CU
OAMENII CARORA LE
PASA DE SUCCESUL
TAU N ACERST
DOMENIU.




INTREBARILE SUNT CEA MAI PUTERNICA UNEALTA PE __IN PRIMUL RAND, STABILESTE

CARE O POATE FOLOSI UN CAMPION. EXISTA MULTE INTOTDEAUNA O RELATIE CU CLIENTII

TIPURI DE INTREBARI, DAR IATA TREI PRINCIPII ALE INAINTE DE A TRECE LA AFACERI.
TEHNICII DE-A INTREBA EFICIENT.

PUNE-LE INTREBARILE CARE-TI ADUC RASPUNSURILE NECESARE
PENTRU CA VANZAREA SA MEARGA INAINTE.

ADRESEAZA-LE INTREBARI DE DIVULGARE, CARE
SA TTI RELEVE PRODUSELE S| SERVICIILE PE
CARE VOR SA LE DETINA.
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AMINTESTE-TI CA N

POTI FACE OAMENII SA IA O
DECIZIE

1]
PANA'NU O IEI TU.

F e 5 b
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S| CARE ESTE
CEA MAI MARE
PROVOCARE PE

ANALIZA COMPETITIEI

CARE O INTAMPINA (st
"ORGANIZATIA TA A
N MOMENTUL DE

FATA?
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ROLUL TAU E SA-TI AJUTI CLIENTII SA 1A
DECIZIILE CARE SUNT CU ADEVARAT BUNE

PENTRU El. DACA NU Tl POTI AJUTA SA IA DECIZII
MAI BUNE, DE CE AR AVEA NEVOIE DE TINE?




_ HAl
SA VORBIM
ACUM DESPRE
CREAREA
CLIMATULUI
OPTIM PENTRU
VANZARI.

TINE MINTE CA UN CAMPION VINDE NUMAI
ACELE CARACTERISTICI S| BENEFICII PE
CARE EVENTUALUL CLIENT VREA SA LE

CUMPERE.

NU VINDE CEEA CE VREI
TU. VINDE CEEA CE

CAMPIONII NU VAND UN BENEFICIU INAINTE DE-A AFLA
CARE SUNT BENEFICIILE DORITE $I CAUTATE DE CLIENT.

TOTODATA, CAMPIONII LE
VAND ORAMENILOR CARE
POT SA CUMPERE.

n
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MULTI OAMENI DE VANZARI
fSI PETREC ORE N SIR
CU OAMENI CARE NU POT
SPUNE ,,DA".

LE IA COMISIA.

TN MULTE SITUATII, TI SE VA SPUNE CA NU DOAR O </
SINGURA PERSOANA A DECIZIA PE CARE O CAUTI TU.

DECIZIILE DE
CUMPARARE

N VANZARI, NU EXISTA SITUATII MAI COMPLEXE SI_MAI
USOR DE FACUT VARZA DECAT CELE CARE IMPLICA O
COMISIE LA CARE NU POTI AJUNGE. TN ASTFEL DE CAZURI,
FLEXIBILITATEA - S| PUTINA PRICEPERE IN ABORDAREA
PITICILOR - E IMPORTANTA.
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