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Dale Carnegie:
noua generatie

(Si de ce ar trebui si citesti cartea de fati)

New York, 1912

In anul in care Titanicul s-a lovit de aisberg, Dale
Carnegie a inceput s predea lectii de vorbit in public in
clidirea YMCA, din cartierul Harlem al metropolei New
York. L-a convins pe administratorul acelei organizatii sa
{i permita sa instruiascd un grup de persoane in schimbul
a 80% din incasirile nete.” Astfel, Dale Carnegie ince-
puse ceea ce avea si devind cursul siu de relatii interu-
mane, devenit ulterior clasic. Succesul de anvergura al
cursului l-a determinat sa publice, in 1936, cartea Secretele
succesului. Autorul ei avea convingerea ca, daci reuseste
,sd 1i ajute pe oameni sd isi descopere propriile puteri

nebanuite®, atunci nu va trii in zadar.

* ,Dale Carnegie Discovered «How to Win Friends and Influence
People» in Harlem, 1911, website-ul Harlem World, 26 noiembrie 2017,
harlemworldmagazine.com/dale-carnegie-discovered-win-friends-
influence-people-harlem-1911. (V. 4.)
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Bineinteles, asta s-a intAmplat cu destul timp in urma,
iar de atunci multe lucruri s-au schimbat in lumea
noastri. Insi existd si azi tot atat de multe lucruri care au
ramas la fel. Dale Carnegie a pus bazele unei adevirate
industrii de dezvoltare personald si a schimbat radical
modalitatea de a scrie cirti de business.

De fapt, Secretele succesului. Cum si vi faceti prieteni si
sd deveniti influent continud sa fie un bestseller, ocupind
locul 11 in topul celor mai bine vindute cirti pe site-ul
Amazon. Care sa fie motivul? De ce lucrarea de referinta a
lui Dale Carnegie rimane de actualitate intr-o lume in care,
doar pe platforma Amazon, sunt disponibile 52 de mili-
oane de carti?

Unele lucruri nu se demodeazi niciodatd. A-ti recu-
noaste greselile, a te stridui sd faci o impresie buna si a
oferi un feedback folositor sunt idei nemuritoare care
trebuie sa fie transmise din generatie in generatie. Natura
umana nu s-a schimbat, dupi cum nu s-au schimbat nici
principiile directoare pentru cladirea increderii, pentru
comunicarea eficientd, pentru influentarea si conducerea
oamenilor. Principiile lui Carnegie sunt atemporale, iar
formulele sale care indruma spre o viatd incircatd de
semnificatii si plina de succes transcend epocile.

Astazi, mostenirea lui Dale Carnegie este mai viguroasa
decat oricAnd. Cu o listd care cuprinde peste 8 milioane de
absolventi, cei 2 000 de traineri profesionisti ai asociatiei
Dale Carnegie se angajeaza cu pasiune sa deblocheze
potentialul intrinsec al indivizilor, al echipelor si al organi-

zatiilor in mai mult de 85 de tari si in peste 30 de limbi.
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New York, sfarsitul lui 2018

Atunci caAnd am ficut primii pasi in carierd, am stiut cu
siguranta ca vreau sa fac ceva care si fie axat pe relatii. Am
inceput cu o functie de consultant in gestionarea contu-
rilor si a satisfactiei clientilor la compania audio Audible.
Odati ce contractul avea si fie semnat, urma si lucrez
direct cu clientii. Trebuia sa md asigur ci aveau toate cele
necesare §i ci problemele lor erau rezolvate sau macar
abordate. Intr-un final, mi s-a cerut si preiau si rolul de
vanator de vanziri, pe langd cel de gestionar al conturilor
pe care il detineam deja.

Acest lucru m-a speriat putin, din citeva motive. In
primul rind, pentru mine, vorbitul in public era ceva
absolut infricogator. Frecventasem cursurile respective in
facultate, dar ciAnd ajungeam in fata multor oameni
inghegam pur si simplu, iar 1n vanzdri se ivesc numeroase
momente cAnd trebuie sa interactionezi cu grupuri nume-
roase. Trebuie sa faci prezentiri in PowerPoint si si ii
convingi pe potentialii clienti in legaturd cu un produs pe
care si-1 doresc sau de care au nevoie.

In al doilea rind, intotdeauna mi s-a pirut ci agentii
de vanziri nu sunt persoane complet autentice sau transpa-
rente. Nu voiam sa md implic intr-o activitate care presu-
punea sa pun clientii pe locul secund si sd exercit presiune
asupra lor ca sa cumpere ceva nu tocmai potrivit pentru ei,
stiind ca totul se va incheia cu un client furios — cineva care
nu va riméane in preajma pe termen lung.

Dupa o perioadi de gindire, am hotdrat sa vad ce

cursuri m-ar putea ajuta. Auzisem despre Dale Carnegie,
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iar dupd ce am citit cAteva recenzii, am decis sid caut
cursurile sale de vAnziri. Am sfarsit prin a alege unul de
trei zile la New York si mi-am zis ca acesta era urmitorul
pas de ficut pentru a-mi da seama dacd vanzarile sunt
calea optima pentru mine.

Imi aduc aminte ci, in timp ce mi indreptam spre
cursul din prima zi, eram foarte emotionatd. Mi gindeam
cd voi fi inconjurata de agenti de vAnziri care activau in
domeniu de ani intregi. Nu voiam sa fiu cursanta din
cauza cireia oamenii isi dau ochii peste cap fiindca pune
intrebéri prostesti. Totodata, o sumedenie de incertitu-
dini mi se derulau in minte: Reprezinti vinzirile directia
in care se va indrepta viata mea? Voi termina acest curs i
apoi imi voi reevalua intreaga carierd? Oare md va trans-
forma Dale Carnegie intr-un agent de vinzdri care vorbeste
[frumos si care e in stare si convingd pe oricine s cumpere
orice, indiferent de pre?

Dupi ce am ajuns in sala si am inceput si stau de vorba
cu alti cursanti, mi-am dat seama ci mi-i imaginasem pe
colegi ca fiind asemenea marilor investitori din Shark
Tank', insi, din fericire, lucrurile nu stiteau chiar asa.
M-am asezat alaturi de un grup de oameni extraordinari;
veneau din industrii diferite, avAnd toate tipurile de expe-
rientd in domeniul vanzarilor.

Pe parcursul celor trei zile, increderea in capacitatile

mele de vAnzare a explodat. Din persoana care credea cd

* Emisiune TV de business, de tip reality-show, in care antreprenori
de succes investesc in afacerile unor intreprinzitori aspiranti. (V. trad.)
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nu va putea intra niciodatd in domeniul vénzarilor,
pentru cd pur si simplu nu este ficutd pentru asta, am
devenit persoana incAntatd sd se intoarcd la compania ei si
sd accepte noua insarcinare.

In cartea de aur a lui Dale Carnegie, unul dintre pasii
care iti arata cum si ii cAstigi pe oameni gratie modului
tdu de gandire este principiul 20: ,Sustine-ti ideile apeland
la efecte dramatice®. Acesta a schimbat modalitatea in care
vindeam. La cateva saptiméni dupi curs, lucram cu un
potential client; dupa ce am auzit totul despre necesitatile
sale, am inteles cd produsul meu i se potriveste perfect.
Datorita celor invatate la curs, am fost capabild si sustin
un discurs care evidentia modul in care produsul meu ar
rezolva toate problemele mentionate de client. Asta nu
numai ci l-a entuziasmat, dar a si marit valoarea afacerii,
ficAndu-l sa devina cel mai important client al nostru din
momentul respectiv.

Am plecat de la trainingul Dale Carnegie nu doar
fiind sigurd ci vreau sd activez in domeniul vanzirilor, ci
si cu dorinta apriga de a ajunge lider de piatd. Dupa
intoarcerea la compania mea, am adaugat in CV-ul
personal vaAnitoarea de vAnziri §i, in urmatoarele sase
luni, am devenit cel mai bun agent din echipa si am fost
promovata in functia de director de vinziri.

Dale Carnegie m-a ajutat si imi perfectionez calitatile
de relationare, dar m-a ajutat i sd imi transpun in cuvinte
pasiunea pentru produsele pe care le vind, pentru a-i face
si pe altii sa fie tot att de pasionati. Trofeul cirtii de aur se

afla pe biroul meu din ziua in care am castigat acea lupta.
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Este un memento care imi aratd cd pot fi autentica si trans-
parent, fiind, in acelasi timp, un bun agent de vanziri, iar
pentru asta ii voi fi vesnic recunoscitoare maestrului.

— Samantha Finan, specialisti in vinzdri, Audible

De ce ar trebui sa citesti

cartea de fata?

Probabil ca inci te gindesti: ,De ce avem nevoie de o altd
carte despre vanzari? Exista deja citeva sute pe piatd. Ce
mai este nou sub soare?*

In primul rind, iti poti creste puterea de cAstig prin
invatarea conceptelor si a metodelor care reprezintd origi-
nalul — cele mai bune elaborate vreodata. Tot ce mai
existd pe piatd a aparut dupa Dale Carnegie, iar o mare
parte a informatiilor din acele lucriri derivd din ideile
sale. Programele de instruire Carnegie sunt disponibile si
evolueazd de peste un secol. Astazi, ele sunt oferite in
35 de limbi si in 85 de state din intreaga lume.

Contine grafice, modele si formulare utile? Desigur!

Tnsi aceastd carte are ceva ce nu vei gisi in nicio alta:
povesti adevirate de la profesionisti de top si de la cel mai
bine cotati traineri in vanzari, oameni care nu ar putea
forma agenti daci nu ar fi luptat in trangeele meseriei.

Crezi ca exageram? Indiferent de locul in care te inscrii
la un program de instruire marca Dale Carnegie — Algeria,
Anglia, Trinidad §i Tobago, Franta, Cipru, Japonia,
Roménia, Germania, Mauritius, Brazilia, Tunisia, aproape

oriunde te-ai duce in lume, incepand cu statele mici si
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pand la cele mai mari —, specialistii in vAnzari si trainerii
Dale Carnegie sunt la datorie. Instructorii formati la
scoala Carnegie lucreaza cu mii de companii din oricare
industrie imaginabild. Existi o mare probabilitate ca tu si
fi cumpirat ceva de la un agent de vanziri care ne folo-
seste metoda, fara ca micar si iti fi dat seama.

Ce inseamni acest lucru? Inseamni ci noi stim — iar
tu vei invata din aceastd carte — ca a bea o cafea la o
sedintd de vanziri in Qatar nu are nimic de-a face cu
cafeaua. Vei descoperi ce inseamni cind un potential
client spune ,da“ in Japonia. (Indiciu: nu inseamna ci ai
incheiat tranzactia.)

In al doilea rind, vei afla cu exactitate ce spun clientii
mai vechi ori potentialii clienti ci isi doresc de la tine ca
specialist in vAnziri — §i nu este ceea ce pretind unele carti
recente sau anumiti guru provocatori din domeniul
vanzarilor. Asta pentru ci noile cercetiri contestd o parte
dintre ideile si abordirile popularizate in ultimii ani, cele
care diminueazd importanta relatiilor, a increderii i a
eficientei personale.

In al treilea rind, poti deveni un adevirat performer
daca inveti ci tranzactiile urmeaza un tipar predictibil pe
care il poti utiliza pentru a vinde mai mult. Cumparitorii
din toate industriile si-au modificat obiceiurile prin
cercetarea informatiilor care acum sunt usor si rapid acce-
sibile, cipatind mai multd putere pentru a lua decizia
corectd. Sunt mai avizati si mult mai increzitori chiar
inainte de a te angaja intr-o discutie cu ei. Modelul de

vanzari Carnegie iti va dezvalui calitdtile de care ai nevoie
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in fiecare etapa a procesului de vinzare, astfel incit si
cAstigi increderea si respectul clientilor tdi.

De asemenea, vei invata principiile care te vor ajuta nu
doar in domeniul vanzirilor, ci si in viata personala si
profesionald, indiferent unde te afli in lunga calatorie a
vietii. Principiile marca Dale Carnegie sunt enumerate la
inceput si mentionate pe tot parcursul cirtii. latd, de
exemplu, principiul 17: ,Incearci in mod sincer si privesti
lucrurile din punctul de vedere al celeilalte persoane® sau
principiul 8: ,Modeleazi-ti discursul in functie de intere-
sele interlocutorului®. Toate aceste idei fundamentale te
vor face si te opresti, s te gindesti, si te autoevaluezi si si
faci lucrurile intr-o manierd diferita, pentru a-ti atinge
atit obiectivele in vAnzari, cit si pe cele personale.

In definitiv, de aceea ai cumpdrat aceasta carte, nu-i aga?



bl

Cinci lucruri
pe care aceastd carte
te va ajuta sa le obtii

(Nu au legiturd cu vanzirile)

T;i va spori influenta.

Te va transforma intr-un povestitor mai bun.

ti va consolida increderea in tine.

Vei gestiona cu mai multd usuringa plangerile, criti-
cile si reactiile negative.

Iti vei construi relatii mai puternice.






Expertii de la Dale Carnegie & Associates subliniaza un adevar
simplu, dar ignorat de multi: procesul de vénzare incepe
inainte de a te intilni cu potentialul client si fiecare tranzactie
este unica in felul sau. Strategia propusa de ei iti dezvéluie
comportamentul pe care trebuie sa-1 adopti pentru a castiga
respectul cumparatorului. Scopul tau adevarat este sa ii devii
consilier, sd stii sd-i explici de ce are nevoie de un anumit produs
ori serviciu si cu ce ii va imbunatati viata.

Mai important decit semnarea unui contract este ca, in urma
ei, clientul sa vrea sd pastreze relatia cu tine, sa va imprieteniti
si sa beneficiati améandoi in viitor de schimbul de bunuri si de
idei. Este vorba despre o filozofie complexa si onesta, diferita
de cea a majoritatii vanzatorilor.

Azi, mai mult ca oricand, la baza oricérei vanzari se afla
relatiile interumane. In epoca internetului si a retelelor de
socializare, in care avem la dispozitie o multime de optiuni,
increderea reciproca este cu atat mai importantd. Din aceastd
carte vei invata cum sa-ti construiesti credibilitatea si cum sa

pui bazele unei colaborari solide, pe termen lung.

curteaveche.ro
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