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Prefata

Dorinjca lui Todd Duncan de a-i ajuta pe oameni sd descopere
care este sensul propriei vieti si sa-si dezvolte potentialul cu
care i-a inzestrat Dumnezeu transpare din tot ceea ce face, iar cea
mai recentd carte a sa nu este o exceptie de la aceasta reguld. Pe
parcursul ultimilor ani, Todd mi-a devenit un extraordinar prieten.
Am petrecut ore intregi impartasindu-ne unul altuia sperantele le-
gate de familiile noastre, cum vede fiecare dintre noi evolutia com-
paniei pe care o conduce si ce teluri avem in viatd. Este evident pen-
tru mine ca Todd este un lider de exceptie, iar pe masura ce vei citi
paginile acestei carti, stiu cd si tu vei beneficia de invatamintele de
leadership pe care el si le-a asumat deja.

Excelenta in vanzdri nu ne arata doar cine este Todd Duncan, ci
reprezintd si un portret clar a ceea ce vrea ca tu sd devii, in calitate
de cititor. Cuvintele lui te vor echipa cu instrumentele necesare ca
sd devii un nemaipomenit lider de vanzdri. Si, mai mult, te vor
obliga s iti atingi potentialul maxim. Lucrarea de fatd te poate duce
la nivelul urmator, iar eu cred ca va deveni o carte de capatai atat
pentru tine, cat si pentru industria vanzdrilor per ansamblu. Indi-
ferent ce functie ocupi acum in domeniul vanzarilor, Excelenta in
vAnziri reprezintd o lectura obligatorie. Eu personal te incurajez sa
faci mai mult decat sa te limitezi la a citi aceasta carte. la-ti angaja-
mentul s& aplici in practica tot ceea ce scrie in ea.

Joun C. MAXWELL
Autorul bestsellerurilor Cele 21 de calititi ale liderului,
Esecurile pot conduce la succes si Cele 17 legi ale muncii in echipd
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Introducere

E xista trei milioane de specialisti in vanzari in intreaga comunitate
economicd la nivel global. Si fiecare dintre ei, intr-un fel sau
altul, se straduieste sa aiba succes. Din propriile mele studii si pe
baza a doudzeci si trei de ani de observatii, stiu ca multi dintre acesti
barbati si femei vor esua. in pofida eforturilor lor sustinute, nu vor
fi in stare sa castige suficient de multi bani incat sa-si sustina fa-
miliile. Vor deveni frustrati, epuizati, iar in cele din urma vor re-
nunta definitiv la vanzdri. Poate ca si tu te confrunti cu astfel de
probleme chiar in acest moment.

Dar existd un rdspuns la aceastd dilema si il vei gdsi pornind de
la o combinatie unicd de patru cuvinte cat se poate de comune:
vanziri de mare incredere. Ce inseamna ele?

Dacéd tocmai te-ai ales cu un exemplar al acestei carti, in mod
evident te intereseaza sd devii un om de vanzéiri mai eficient. Si am
vesti cat se poate de bune pentru tine: daca ai grija sa aplici cele paispre-
zece ,legi” descrise in aceastd carte si care guverneaza succesul in
vanzdri, cariera ta in acest domeniu nu doar cd se va imbunatati, ci
va exploda. Si pot spune asta cu maximum de certitudine, deoarece
am implementat cu mult succes principiile vanzarilor de mare in-
credere in propria mea cariera, convingandu-ma in acelasi timp ca
functioneaza in vietile a mii de oameni pe care i-am ajutat sa le aplice.

Am sa-ti dau exemplul unuia dintre clientii mei, Steven Marshall.
Cu zece ani in urmd, Steven nici macar nu-si putea inchipui cum
aratd succesul in vanzdri. Anul acesta, el reprezinta realmente un
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etalon pentru succesul autentic in vanzdri. Acum un deceniu, Steven
se afla in public la unul dintre evenimentele organizate de mine,
sperand sd se aleagd mdcar cu un simbure de intelepciune de pe
urma experientei. Anul acesta sta chiar alaturi de mine, pe scend,
dispus sa impartaseasca si celorlalti povestea sa si lectiile invatate.
Acum zece ani, Steven nu avea decat doudzeci si unu de ani, dar era
un tanar ambitios. Anul acesta, Steven a implinit treizeci si unu de
ani. Este in continuare ambitios. In fond, mai are ceva de triit... Si
adevdrul este ca, in conditiile in care urmeaza principiile prezentate
in cartea de fata, afacerea si nivelul sdu de trai vor continua sa fie mai
complexe decat isi pot imagina oamenii de vanzari obisnuiti. Dar sa
sperdm cd nu mai complexe decat esti chiar tu in stare sd visezi.

Cénd lui Steven i-au fost prezentate principiile vanzarii de mare
incredere, avea doudzeci si unu de ani, iar venitul sau era sub pragul
sdrdciei. Era un om de vanzari care incerca sad dea lovitura - fara
succes, insa - intr-o lume extrem de competitivd, neputdndu-se ba-
za decat pe propria-i ambitie si pe puterea sa de convingere. Avea
datorii mari, iar declaratiile lui de venit pentru anul precedent in-
dicau circa 10.000 de dolari.

Insa pe mdsura ce si-a insusit adevarurile vanzdrii de mare in-
credere si a inceput sd aplice Legile in tacticile sale de vanzare, ceva
neasteptat s-a petrecut. Oamenii au inceput sd il asculte cu draga
inimd. Vanzdrile au capatat mai multd amploare si mai multd natu-
ralete. Succesul in businessul cu vanzari nu mai reprezenta doar o
sperantd, ci un lucru accesibil, nu doar din punct de vedere material.
Este adevarat, venitul i s-a dublat, i s-a triplat, pentru ca mai apoi sa
tie de patru ori mai mare, si tot asa... a continuat sd creasca. Dar, mai
mult de-atat, omul nostru a ajuns sd se familiarizeze cu un stil de
viatd pe care nu-l considera ca fiindu-i accesibil. Odata cu banii a
ajuns sa aibd si mai mult timp liber. La pachet cu succesul a venit si
o mai buna reprezentare pe piata. Succesul sdu in vanzari i-a inlesnit
accesul la un stil de viata la care inainte doar visa.

Asa cum Steven avea si afle, vAnzdrile au loc atunci cand exista
incredere. Dar in domeniul vanzdrilor, succesul stabil presupune
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INTRODUCERE

ceva mai mult decdt un individ demn de incredere - desi, fara in-
doiald, de aici incepe totul. Succesul pe termen lung in vinzdiri are loc
atunci cand exista un grad inalt de incredere - cand esti un om de van-
zari de incredere, care coordoneaza o afacere de incredere si cand
clientilor tai le este clar ca esti o persoana integrd, care nu numai ca
face ceea ce promite, dar are si mijloacele de a-si tine promisiunile.
Una este un om de incredere cu o slujba in vanzari si cu totul altceva
un om de vanzdri care prezinta incredere si conduce o afacere cu un
inalt coeficient de siguranta.

O persoana de incredere va face tot ce ii std in puteri ca sd se tind
de promisiunea facuta - iar acesta este un lucru foarte important.
Dar daca un om de incredere nu este in acelasi timp si un bun om de
vanziri, la cArma unei afaceri eficiente, atunci nu va reusi sa faca
mare lucru. Poate vor exista una sau doud vanzdari, dar rareori va fi
vorba de ceva mai mult de-atat. Un nivel inalt de incredere este
necesar pentru a-ti croi drum catre varf, indiferent ca vinzi masini
sau copiatoare, paldrii sau credite pentru locuintd, incaltaminte sau
servicii financiare. lar increderea se formeazd intentionat, nu din
intamplare. Ea se castiga si se pastreaza, insd niciodata prin mijloace
ilegale.

In ciuda a tot ceea ce ai citit sau ai fost invdtat pana in acest punct
de-a lungul carierei tale in vanzdri, este nevoie de ceva mai mult de-
cat curaj si capacitatea de a lingusi pe cineva pentru a deveni cu
adevarat bun in aceastd profesie. Dacd esti realmente o persoand de
incredere, care administreaza o afacere respectabila si sigurd, atunci
chiar vei avea succes in domeniul vanzarilor... intr-un timp mai scurt
decat ai putea crede si cu mult mai putin stres decat esti obisnuit.
Mai mult, beneficiind de votul de incredere al celorlalti, vei accede
la varful industriei si te vei mentine pe pozitii.

Nu din intdAmplare a participat Steven Marshall la seminarul
meu in 1992, pe cand era un agent de vanzari care se straduia sa tra-
iascd de pe o zi pe alta. Si nu intamplator citesti aceastd carte acum,
in acest moment al carierei tale. Pentru Steven, seminarul meu a
insemnat ceva mai mult decat tragerea unui semnal de alarma - a
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reprezentat calea de acces cdtre o nouad viatd, atat pe plan profesional,
cat si personal. Pentru tine, principiile despre care vom vorbi in con-
tinuare pot insemna mijloacele de a-ti indeplini visurile, sansa de a
intoarce situatia in favoarea ta, de a avea vanzari mai mari in mod
constant si viata pe care ti-ai dorit-o dintotdeauna.

In 1992, Steven a invdtat un adevar pe care continud sa-1 aplice in
afacerea lui cu vanzadri chiar si in ziua de azi - acelasi adevar pe care
si tu il vei afla din aceasta carte. Din 1992, Steven nu a facut decat sa
aplice Legile vanzarilor de mare incredere propriei abordari - iar de
atunci culege roadele strategiei pe care si-a insusit-o cat a putut de
bine. Vei gdsi in aceastd carte povestile a zeci de oameni de vanzari,
exact ca si tine, care, aplicAnd principiile vanzarii de mare incredere,
au primit de la joburile lor si de la viata mai mult decat credeau
candva ca ar fi cu putinta.

Cand iau cuvantul in cadrul unui eveniment, de multe ori ii pri-
vesc cu entuziasm pe cei din multime si ma intreb: Care dintre ei va fi
urmidtorul Steven Marshall? Aceeasi intrebare mi-o pun acum, cand
iti impartasesc aceste adevaruri despre vanzari, caci stiu cd, aplicand
ceea ce urmeaza sa citesti, iti vei schimba businessul pentru totdea-
una. Si, chiar mai mult, iti vei schimba viata. Este cea mai mare spe-
rantd a mea in privinta ta inainte de a porni la drum. Ma rog ca si tu
sd speri cel mai mult la o astfel de schimbare benefica.
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PARTEA INTAI

CUM CONSTRUIESTI FUNDAMENTUL
PENTRU A DEVENI UN OM DE
VANZARI DEMN DE INCREDERE



CAPITOLUL Legea
L | Aisbergului

Cea mai autenticd masurd a succesului
tau este invizibild pentru clienti

A
n ce punct te afli in cariera ta in vanzari? Esti cumva un veteran cu

doudzeci de ani de experientd la activ si cu ceva succese... dar, cu
toate acestea, rareori te simti satisfacut de munca ta? Poate cd ai
trecut de la o slujba in vanzari la alta, sperand de fiecare data ca lu-
crurile se vor imbunadtati... numai cd, de fapt, nu a fost deloc asa.
Poate esti abia la inceputul carierei tale in vanzari si vrei sd stii cum
sd pui bazele succesului tau pe viitor... insa habar nu ai de unde sa
incepi. Poate cd pur si simplu iei in calcul posibilitatea de a lucra in
vanzdri si nu stii de ce anume ai nevoie ca sa reusesti. Sau poate ca
esti efectiv satul de rezultate mediocre si te simti pregatit sd ai un an
bun. In fond si la urma urmedi, fiecare specialist in vanzari vrea si
castige mai mult, intr-un timp mai scurt si cu mai putin stres, nu-i
asa?

Indiferent ce decizie se potriveste cel mai bine carierei tale in
acest stadiu, niciodatd nu este prea devreme sau prea tarziu ca sa
duci succesul si nivelul tdu de satisfactie pe noi culmi. Totul incepe,
asadar, cu Legea Aisbergului, aspect de care Steven Marshall s-a
ocupat din timp pe parcursul carierei lui.

In ianuarie 2000, am primit o scrisoare de la Steven, iar cuvintele
lui subliniaza cat de important este sa urmezi Legea Aisbergului:
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Todd,

Am tot ascultat in ultima vreme noile casete referitoare la perfec-
tionare si am simtit nevoia sa-ti scriu cateva cuvinte de multumire
pentru incredibilul impact pe care l-ai avut asupra vietii mele per-
sonale prin intermediul invataturilor transmise.

Evident, cea mai tangibild masurd a succesului este dezvoltarea
financiara, dar eu am invatat cd nu este nici pe departe cea mai im-
portantd. Cand am luat prima oard parte la seminarul tdu, in 1992,
veniturile mele erau pur si simplu dezolante. Am declarat la Fisc un
venit net de aproximativ 10.000 de dolari - deci mai scazut decat al
unui angajat cu norma intreaga la McDonald’s. Actualmente, castig
in jur de 800.000 de dolari anual si am pus deoparte mai bine de 1,2
milioane de dolari, in bani lichizi si actiuni. Ma bucur nespus cand
imi dau seama cd am trecut de la a fi indatorat pana peste cap la a
detine personal mai mult de 2 milioane de dolari in doar cativa ani.

Chiar si asa, pentru mine, independenta financiara nu reprezinta
decat o micd parte a succesului. Mdsura succesului este sa fii un sot
si un tata iubitor, sa fii intr-o forma fizica bund, sa te simti implinit
din punct de vedere emotional si bucuros, sa inveti si sa te dezvolti
in mod constant. lata lucrurile care conteaza cel mai mult.

Avandu-te pe tine ca mentor, instructor si model de urmat, am
invins si mi-am stabilit noi standarde in cariera si pe plan personal.
De fapt, simt ca viata mea este in acest punct foarte bine echilibrata,
iar mie imi este foarte clard viziunea asupra viitorului. Multumita
tie, simt ca posed in interiorul meu toate resursele necesare pentru
a-mi trdi viata la maximum si pentru a-mi indeplini fiecare vis. Avand
acest elan pe care mi l-am construit, posibilitatile sunt nelimitate.

Multumesc,
Steven

Dacd fiecare specialist in vanzari ar urma Legea Aisbergului asa

cum a facut-o si continua sa o faca Marshall, nu incape indoiala ca
ar exista mai putin stres, mai putina frustrare, mai putina inconsec-
ventd si mai putind nemultumire - am avea in schimb parte de mai
multd motivatie, mai multd incredere, mai multi bani si un mai
pronuntat sentiment al implinirii personale in domeniul vanzarilor.
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Garantat. De fapt, indiferent ca esti director de vanzari, manager,
reprezentant sau asistent, sa intelegi si sa aplici Legea Aisbergului
in cariera ta in vanzari este fundamental pentru a-ti imbunatati in
egald mdsurd atat statutul financiar, cat si nivelul de implinire
personald. Este un lucru esential daca aspiri la ceva mai mult decat
sa-ti asiguri supravietuirea de pe o zi pe alta - mai exact, dacd scopul
tdu este acela de a duce o viatd buna.

Vanzdrile de mare incredere incep din punctul in care au inceput
si in cazul lui Steven - asigurandu-ti cea mai autenticd masurd a
succesului. Deoarece, in vanzari, motivele inseamna totul. Cauzele
dicteaza dispozitia, mentalitatea si actiunile atunci cand deservesti
un client. Iar cauzele vor fi cele care te ridica sau te infunda atunci
cand trebuie sd formezi relatii loiale si productive. Legea Aisbergului
spune ca cea mai autenticd masurd a succesului tdu este invizibila
pentru clienti, pentru ca o mare parte din succesul real se petrece in
interiorul unui om de vanzari, nu pe dinafara.

Starea de implinire, si nu banii, ar trebui sd indice daca ai sau nu
succes. , Independenta financiard”, asa cum spunea Steven in scri-
soarea sa, ,hu reprezintd decat o mica parte a succesului”.

Sau poti vedea lucrurile astfel: ca sa fii un om de vanzdri cu ade-
varat multumit si implinit, trebuie ca mai intai sa fii un om multumit
si implinit.

Incearca sa te vezi ca un aisberg care pluteste intr-o apa. Imagi-
neazd-ti ca partea de sub apd a aisbergului reprezinta ceea ce se afla
in interior: vorbim aici despre valorile tale, cele mai adanci dorinte,
misiunea ta si telul tdu in viatd; partea aisbergului care se vede la
suprafatd desemneaza ce este pe dinafara: statutul tdu in vanzari,
castigurile tale, titlurile pe care le-ai obtinut si toate posesiunile ma-
teriale. Daca te pricepi cat de cat la aisberguri, stii ca foarte putin din
ceea ce indicd masa unui aisberg se vede la suprafata. De fapt, ex-
pertii estimeazad cd numai 10% din intregul volum al unui aisberg
apare la suprafata apei. Ceea ce automat inseamna ca 90% din masa
ramane dedesubt, invizibild celor aflati deasupra apei. Altfel spus,
ceea ce vezi la suprafatd nu este catusi de putin o reprezentare
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corecta a aisbergului. Este doar varful. Acelasi lucru este valabil si
pentru succesul in vanzari. Ceea ce se vede la exterior nu reprezinta
cu exactitate amploarea succesului pe care il ai.

Sd ne inchipuim acum ce s-ar intAmpla dacd am reteza in totalitate
fundamentul aisbergului, partea care rdmane in apd. Fard acea bu-
catd, ce s-ar intampla cu aisbergul? O parte densa si substantiald ar
incepe sd se afunde treptat, pana ce ar ajunge dedesubt o portiune
indeajuns de mare pentru ca aisbergul sa-si recapete echilibrul. Pro-
babil cd va continua sd stea ,in picioare”, dar proverbialul varf al
aisbergului ar fiacum cu mult mai mic decat era odinioara. Aisbergul
ar deveni fara indoiala mai putin stabil, iar vantul schimbarii il va
deplasa cu mult mai multa lejeritate.

Daca unui aisberg fragil si mic i-a fost indepartata baza, varful
care iese din apa probabil se va rdsturna. Prin urmare, neavand o
baza solidd, aisbergul ar depinde constant de fluxul mereu schim-
bator al curentului. De fapt, fara acel fundament, se prea poate ca
aisbergul sa inceteze sd mai fie un aisberg.

Intr-un fel asemanator, fard un fundament solid dincolo de su-
prafata vietii tale profesionale, succesul vizibil pe care il ai in calitate
de specialist in vanzari nu va fi niciodata stabil sau consecvent -
chiar daca activezi de mult timp in domeniu.

Cei mai multi oameni pot face diferenta intre un om de
vanzdri care ar face orice pentru a castiga mai multi bani si
unul care incearca sa schimbe ceva.

In plus, intotdeauna iti va fi greu sa-ti determini clientii s aiba
incredere in tine, pentru cd nu esti demn de increderea lor; nu esti
manat de cauzele potrivite. Iar cei mai multi clienti pot face diferenta
intre un om de vanzari care ar face orice pentru a castiga mai multi
bani si unul care incearca sa schimbe ceva. Si cu cat petreci mai mult
timp incercand sa-ti construiesti o carierd in vanzarifara fundamentul
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potrivit, cu atat este mai mare probabilitatea ca aceasta carierd sd se
destrame sub ochii tdi. Vezi tu, adevaratul succes in vanziri nu
incepe dela ceea ce se vede la exterior - pe cine ai convins sdptdmana
trecutd, cat ai vandut luna trecutd, cati bani ai castigat anul trecut
sau cat iti poti permite sa cumperi anul acesta. Intocmai ca un ais-
berg, nu te poti baza pe ce este la suprafata. Succesul de durata se
construieste cu ceea ce ai pe dinduntru - cine esti si cine ai vrea sa
devii, ce vinzi si ce mostenire intentionezi sa lasi.

CEL MAI IMPORTANT FACTOR
CE INHIBA SUCCESUL iN VANZARI

Sd recunoastem: cei mai multi oameni intrad in acest domeniu in
primul rand pentru cd aspira la succesul exterior, la bani mai multi,
la 0 masina mai performants, la o casd mai spatioasa. In fond, aceas-
ta este reclama care li se face celor mai multe posturi in vanzari, co-
rect? ,Vino sd lucrezi la noi si te vei imbogati”, cam asa suna un
anunt de angajare tpic. Un salariu de bazi atractiv, cu un mare potential
de castiguri suplimentare. Ai putea sd dai lovitura. A, si in plus, iti oferim
si posibilitatea de a cumpdra actiuni la companie, din care ar putea sai-ti
iasd castiguri fabuloase... in momentul in care vom ajunge sd fim listati la
Bursd. Sunt convins ca si tie ti-a trecut prin fata ochilor un astfel de
mesaj.

N-as vrea sd ma intelegi gresit. Nu spun cd e in nereguld ca un
om de vanzari sd-si doreascd lucruri mai frumoase si mai multi
bani. Cine nu aspird la asa ceva? Dacd e sa fim sinceri, cand te pricepi
la ceea ce faci, bundstarea este o recompensa fireascd. Dar cand in-
cerci sd construiesti un business de succes manat exclusiv de dorinta
de a obtine asemenea reusite de suprafatd, sunt sanse mari ca traseul
tdu profesional sad aiba aceeasi soartd ca bucata de aisberg indepar-
tatd. Va iesi la suprafata si se va afunda in mod repetat, se va deze-
chilibra si in cele din urma se va cufunda complet sau se va rasturna.

De peste doudzeci de ani intervievez, consiliez si le sunt mentor
mai multor specialisti in vanzdri si in tot acest timp am descoperit ca
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singurul factor care ii impiedica pe oamenii de vanzadri sa aibd mai
mult succes ar fi lipsa motivatiei. Cei mai multi dintre acestia n-au
rdaspuns la intrebarea ,De ce?” referitoare la carierele lor. Altfel
spus, majoritatea celor nemultumiti au ajuns sa aibd aceasta senzatie
deoarece joburile lor nu deservesc un tel mai maret. Ceea ce se si
vede: in metodele lor de a face afaceri, in relatiile pe care le au cu
clientii si pe chipurile lor. Problema ar fi ca ei incearca sa-si constru-
iascd traseul profesional din afara spre interior. Cauta sd capete sa-
tisfactie interioara din lucrurile exterioare. Numai cd nu asa se pro-
cedeaza. Si chiar daca dorinta de a avea bani si posesiuni materiale
(sau alte astfel de lucruri inferioare motivatiei principale) poate sa
insufleteasca pe oricine in stadiu incipient, cAnd incep sa creasca
intervalurile dintre vanzadri, chestiunile acestea rareori pot sd men-
tind pe cineva pe linia de plutire.

Sa fim cinstiti. Imediat dupa bariera de start, oamenii de vanzari
se dovedesc a fi cei mai mari entuziasti. Avem initiativd, muncim
pentru noi, suntem foarte motivati si deosebit de ambitiosi. Dar
daca timpul trece, iar vanzarile se obtin din ce in ce mai greu, devine
tot mai dificil sd ramai increzator si entuziasmat in legatura cu ceea
ce faci. lar in cele din urmad, ajunge sd ti se para mult mai atragatoare
ideea de a trece la ceva nou decat varianta de a te descurca cumva
cu ce ai. Problema aici ar fi cd, intr-o meserie in vanzari, ,,ceva nou”
se rezumad la a face exact acelasi lucru, dar cu un nou produs. Iar
ciclul reincepe. Entuziasm. Motivatie. Ambitie. Poate o vanzare ici
si colo, cat sd nu piard dorinta. Dar nimic nu dureaza o vesnicie. In
cele din urmd, interesul se diminueazad si vine timpul sd trecem la
altceva.

Toate astea ti se par familiare? Aproape fiecare om de vanzadri s-a
confruntat cel putin o datd sau de doua ori prin asa ceva.

Dar dacd ai trecut prin asta, cum ni s-a intamplat tuturor, si vrei
sd te asiguri cd nu ajungi din nou in acel punct, sunt aici ca sa-ti
spun ca existd un remediu pentru a evita astfel de circuite in cariera
ta in vanzadri. Poarta numele de ,putere de tractiune” si este esenta
Legii Aisbergului.
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PUTEREA DE A RAZBI

Daca nu ti-ai fadcut niciodata timp sa-ti dai seama care este scopul
profund al parcursului tdu in domeniul vanzatilor, atunci drumul
tdu catre vanzdri de mare incredere trebuie sd porneascd din acest
punct, aflat dincolo de suprafata, la interior, inainte sa fii cu adevarat
multumit sd ai succes la exterior. Dar imediat ce iti identifici scopul
in raport cu succesul si cu cariera in vanzari si incepi sd tii cont de el
in activitatile tale si obiectivele urmarite, creezi ceea ce se numeste
putere de tractiune, aceasta fiind cea mai mare fortd stimulanta pentru
munca pe care o prestezi.

Pentru a deveni un om de vanzari de succes si de incredere,
trebuie ca mai intai sa stii de ce vrei sa fii astfel.

Puterea de tractiune este in antitezd cu vointa (sau puterea dorin-
tei), ea insemnand doar energie autogeneratd, care produce impliniri
pe termen scurt, dar care rareori sustine realizdrile pe termen lung.
Pentru a exploata puterea de tractiune in cariera ta, trebuie sa stii de
ce faci ceea ce faci. Din clipa in care ai stabilit acest lucru, raspunsul
tdu se va transforma efectiv in forta care te motiveazd sau te trage
dupa ea, in vremuri bune sau rele, cdnd vanzdrile sunt la apogeu
sau sunt practic inexistente. Puterea de tractiune reprezintd respon-
sabilitatea ta interioard, factorul care nu conteneste sa-ti aminteasca
traseul corect si motivul real, profund, pentru care vinzi. Problema
este ca majoritatea specialistilor in vanzari se pripesc. Cei mai multi
petrec, la inceput, o bund parte din timpul lor incercand sd-si dea
seama ,cum” trebuie sa procedeze. Cum pot face mai multe vinzari?
Cum pot face mai multi bani? Cum imi pot atinge norma? Cum imi pot
stimula echipa de vanzdri sd producd mai mult? Toate aceste intrebari isi
au rostul lor. Dar o cariera de succes in vanzdri nu incepe de aici.
Pentru cd nu este suficient sd stii cum sa fii un bun profesionist in
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vanzari. Pentru a deveni un om de vanzari de succes si de incredere,
trebuie ca mai intai sa stii de ce vrei sa fii astfel.

DE ce vANZARI? DE CE EU?

Persoana care te-a intervievat prima oard cand ai incercat sd te
angajezi in vanzari probabil te-a intrebat ceva de genul: ,De ce iti do-
resti aceastd slujba?”. Incearca si-ti aduci aminte ce ai spus atunci. Cu
sigurantd nu ai dat un raspuns superficial, ca de pilda: ,Vreau sa ma
imbogdtesc si sa-mi cumpadr o multime de lucruri frumoase”. Pro-
babil ai fost ceva mai inspirat, chiar daca nu vorbeai neapdrat serios.
Dar dacd astdzi ti-ar pune cineva aceeasi intrebare? Serios. Te-ai
intrebat vreodata De ce am aceasti slujbia? Sincer acum. Daca incd nu
ai facut-o, ar trebui. Nu maine si nici sdptamana viitoare. Nu cand
»lucrurile se mai calmeazad”. Nici dupa ce inchei incd o tranzactie de
zile mari. Trebuie s-o faci acum. Si mai trebuie sa fii cinstit cu tine
insuti si sd poti argumenta cu un raspuns satisfacator. Este cazul sa
rdspunzi sincer la aceastd intrebare, cdci dacd activezi in domeniu
numai si numai pentru banii pe care i-ai putea face si lucrurile pe
care ti le-ai putea achizitiona cu banii respectivi, probabil ca n-ai sa
ajungi prea departe. Si cu sigurantd nu vei reusi sa treci peste
perioadele mai grele. lar daca se intampla sa fii printre putinii care
ajung sd aiba un oarecare succes, desi nu si-au stabilit vreodata un
tel mai semnificativ, vei pldti pentru el cu un sentiment de nemul-
tumire interioard. De sute de ori am vazut astfel de cazuri. Vine la
mine cate un individ dupa 10 ani de experientd in domeniu si se
intreaba de ce, in ciuda contului gras din bancd si a Mercedes-ului
din garaj, se simte in continuare neimplinit in adancul sufletului, de
parca ar fi ratat ceva esential. Mare pdcat. Dar nu trebuie sa ti se in-
tample si tie la fel.

Nu interpreta gresit ce spun eu aici. Eu insumi am fost in locul
acelui om frustrat. Am pierdut conturi mari sau am ratat sansa de a
le fructifica. Am avut intervale mult prea lungi intre vanzari. Eu
insumi am fost in acea posturd. De fapt, abia in acel punct al vietii
mele - cand aveam un cont gras, o masina cu multi cai putere si o

28



LEGEA AISBERGULUI

casd ardtoasa - am deschis larg ochii si mi-am dat seama cat greseam
vanzand numai si numai pentru a obtine succese exterioare.

Aceia dintre voi care m-au auzit tindnd discursuri stiu poate ca
am fost dependent de cocaina doi ani de zile. lar in acea perioada
am cheltuit circa 80.000 de dolari pe ceea ce, pe atunci, era drogul
zilei. Pe dinafard, paream sa am succes cu nemiluita si tocmai de
aceea si oamenii md credeau pe deplin multumit. Sa nu uitdm ca
eram un om de vanzdri important. Aveam un cont serios in bancd,
un automobil Porsche Carrera Cabriolet, o casa de vacanta pe malul
marii, costume de firmd, gadget-uri scumpe... si, in general, tot ce-ti
trece prin minte. Dar adevarul este ca eram gol pe dinduntru si
distrugerea mea era iminentd. Din fericire, am iesit din acea gaura
neagrd inainte sa fie prea tarziu. Sau, ca sd fiu mai exact, scopul meu
a fost cel care m-a tras afara.

Totul a inceput cand stateam intins pe canapeaua din living,
dupa ce facusem o runda de alergdri pe la miezul noptii. Cum co-
caina incd imi fluctua cu repeziciune prin vene, inima mea refuza sa
se potoleasca. Ma uitam la televizor, trecand rapid de la un canal la
altul in incercarea de a ma linisti si relaxa. M-am simtit foarte inco-
mod cand am auzit un prezentator de stiri sportive anuntand ne-
asteptatul deces cauzat de o supradoza al unui tandr si foarte popu-
lar jucator de baschet, Len Bias pe numele sdu. Poate iti amintesti de
aceastd tragedie cumplitd. Era vorba despre un tandr proaspat iesit
de pe bancile facultatii, care tocmai fusese prima alegere pentru pre-
selectia NBA anuntatd cu o zi inainte. Era destinat succesului, insa
stilul de viatd i-a dat planurile peste cap. Stirea aceasta a avut un
impact grozav asupra mea. In noaptea aceea, am reusit s ma impac
cu ideea cd vedeam lucrurile intr-un mod gresit si nu mi-a luat mult
sd caut raspunsurile undeva pe la inceputuri, sa incerc sa aflu cu
adevarat de ce alesesem sd lucrez in vanzari. Iar de acolo mi-am sus-
tras energia pentru a-mi ghida cariera catre noi culmi.
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