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capitolul 1

INTRODUCERE

¥ii aceast` carte în mân` deoarece crezi c` te poate ajuta
s` câ[tigi mai mult de pe urma muncii tale – mai mul]i
bani [i mai mult` satisfac]ie personal`. Probabil c`
aceasta nu este prima carte despre vânz`ri pe care o
cite[ti. Sunt [anse s` fi v`zut [i citit o mul]ime de alte
c`r]i din acest domeniu, c`r]i ce promit s` ofere
„secrete”, formule magice, inspira]ie. Probabil c` ai aflat
deja cum s` \]i \ncarci bateriile uitându-te în oglind` în
fiecare diminea]` [i repetându-]i anumite fraze
motivatoare. Cu siguran]` c` ai aflat misterele unor
formule magice care ajut` la construirea unor atitudini
de \nving`tor. ßtii o mul]ime de lucruri despre cum
trebuie [i cum nu trebuie s` gânde[ti, despre gândirea
pozitiv` [i cea negativ`. ßi poate c` e[ti pu]in nedumerit
de unele sfaturi contradictorii pe care le ofer` toate
aceste c`r]i.

Nu vreau s` diminuez cu nimic meritele autorilor,
exper]ilor [i altor oameni cu bune inten]ii care au muncit
pe rupte pentru a scrie toate c`r]ile acelea. Trebuie s`
câ[tige [i ei o pâine.

Dar hai s` privim lucrurile în fa]`. Ceea ce vrei s` afli este
cum s` vinzi \n lumea real` produse [i servicii reale. Iar
majoritatea acelor autori de c`r]i nu prea au vândut
nimic în via]a lor, în afar` de propriile c`r]i. Unii sunt
scriitori profesioni[ti, al]ii sunt exper]i care ofer`
instruire \n vânz`ri. Poate c` unii dintre ei au petrecut
câteva s`pt`mâni sau luni vânzând ceva pân` au g`sit un
domeniu în care se pot descurca mai bine. ßi poate c`
unul dintre ei face, la fiecare doi ani, o vânzare de multe
milioane de dolari în domeniul imobiliar, dar acest tip de
vânzare nu are nimic în comun cu v~nz`rile pe care
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trebuie s` le faci tu \n fiecare zi [i pe care ai vrea s` le
multiplici c~t mai mult.

Aici este problema. Pur [i simplu acei autori [i exper]i \n
instruire nu sunt ni[te vânz`tori la fel ca noi cei care
trebuie s` vindem în fiecare zi pentru a ne câ[tiga pâinea.
Ei nu vând pentru c` trebuie neap`rat s-o fac` pentru a
supravie]ui. Când le cite[ti c`r]ile, totul sun` minunat. ßi
poate c` aceste c`r]i te ajut` \ntr-o oarecare m`sur`,
chiar suficient de mult încât s`-]i amortizezi banii pe care
i-ai dat pe ele. Dar dac` ai s` te gânde[ti serios la toate
acele c`r]i, ai s` în]elegi destul de repede c` ace[ti
scriitori – chiar [i cei mai buni dintre ei – nu sunt
vânz`tori ca noi.

Dar eu sunt un vânz`tor exact ca [i tine. Eu vând
automobile [i camioane. Vând cu am`nuntul ma[ini noi,
nu la mâna a doua. Eu vând doar automobile [i camioane
noi, unul câte unul, fa]` în fa]`, ochi în ochi cu clientul.
Vând unor oameni asem`n`tori celor c`rora le vinzi tu în
fiecare zi. 

Poate c` tu vinzi, de diminea]` pân` seara, ma[ini, haine sau
case, aparatur` casnic` sau mobil` sau orice altceva. ßi
trebuie s` vinzi un num`r suficient de mare de produse
pentru a-]i asigura hrana cea de toate zilele. Iar atunci
când cite[ti aceste c`r]i scrise de exper]i, probabil c` ai
aceea[i senza]ie pe care o am [i eu: ceva lipse[te. Ceea ce
lipse[te, intui]ia ]i-o spune, este implicarea direct` în
problemele noastre, în lumea noastr`. Tipii `ia pur [i
simplu nu au sim]it ce \nseamn` s` fii în tran[ee în fiecare
zi, la fel cum trebuie s` facem noi dac` vrem s` avem de
mâncare [i mâine.

De aceea cartea mea este diferit`. De aceea aceast` carte te
va ajuta într-un fel în care nici o alt` carte n-a f`cut-o
vreodat`. Pentru c` eu sunt pe c~mpul de lupt` în fiecare
zi, la fel ca tine. Eu fac ceea ce faci [i tu. Eu simt ceea ce
sim]i [i tu. Eu vreau ceea ce vrei [i tu. ßi reu[esc s` ob]in
ceea ce vreau. 
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Unii oameni au fost numi]i cei mai grozavi vânz`tori din
lume. Dar ei nu sunt la fel ca noi. Printre cei de felul
nostru, eu sunt cel mai grozav vânz`tor din lume. Nu
trebuie s` m` crezi pe cuvânt. Dac` vrei s` verifici,
arunc` o privire în Guinness Book of World Records,
autoritate de prim` m`rime în lume. 

Caut`-l pe cel mai grozav vânz`tor. Vei afla c` eu sunt acela,
Joe Girard. Sau cite[te articolele despre mine din News-
week, Penthouse [i Woman’s Day [i în vreo duzin` de
alte reviste [i ziare. Se prea poate s` m` fi v`zut într-unul
dintre spectacolele de televiziune la care am fost invitat
în ultimii ani. Întotdeauna sunt prezentat ca fiind CEL
MAI GROZAV VÇNZåTOR DIN LUME. To]i oamenii
aceia nu n`scocesc pove[ti. Ei se informeaz` bine înainte
de a vorbi. Dar dac` tot nu e[ti convins, verific`
sec]iunea de afaceri din orice edi]ie. 

Cum m-am descurcat în vânz`ri de când am început? În
primul an, am vândut 267 de ma[ini. Numai at~t! Chiar
[i în acele vremuri era mai mult decât strictul necesar
traiului zilnic. În acel prim an, am fost probabil cel mai
bun \n vânz`ri dintre to]i colegii mei. În cel de-al
patrulea an de lucru, am vândut 614 automobile [i
camioane (vânz`ri cu am`nuntul). 

Acesta este anul în care am devenit CEL MAI BUN VÂN-
ZåTOR DE AUTOMOBILE ßI CAMIOANE DIN
LUME ÎN SISTEMUL DE VÂNZARE CU
AMåNUNTUL. Iar de atunci, an de an, mi-am p`strat
locul frunta[ crescându-mi \ncas`rile cu mai bine de 10%
pe an, iar în unii ani, chiar [i cu 20%. Am men]inut
cre[terea chiar [i în anii cu recesiune accentuat`,
concedieri [i greve de lung` durat`. 

De fapt, cu cât mergea mai prost economia, cu atât am
muncit mai mult [i mi-a mers mai bine. Am r`mas în
frunte chiar [i atunci când dealerii de ma[ini din zona
Detroit au redus s`pt`mâna de lucru de la [ase la cinci
zile.
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capitolul 12

Så ßTII 
CE AI DE FåCUT 
ßI DE CE 

Unul dintre cele mai r`suflate sloganuri pe care l-ai auzit
mereu la cursurile de instruire în vânz`ri [i poate c`

înc` îl mai auzi, este acesta: Planific`-]i munca [i
munce[te conform planului. Am auzit asta de cel pu]in o
sut` de ori [i sunt sigur c` oricine este trecut de o
anumit` vârst` [i lucreaz` în vânz`ri l-a auzit tot de atâtea
ori sau mai mult.

Dar d`-mi voie s` \]i spun ceva ce am înv`]at pe propria mea
piele. Acesta este cel mai bun sfat pe care po]i s`-l
cape]i. Necazul cu sloganul acesta este c` sun` atât de
simpatic [i [mecher – [i este repetat atât de des – încât
[i-a pierdut sensul. Dar, \n sensul lui cel mai profund,
este cel mai bun sfat pe care po]i s`-l cape]i. El î]i spune
dou` lucruri importante. Unul este acela c` ar trebui s`
\]i controlezi propria persoan` [i ac]iunile tale. Aceasta
înseamn` c` nu te vei limita s` ac]ionezi ca urmare a unei
serii de accidente ca atunci când po]i s` pui m~na pe un
client doar dac` se întâmpl` s` intre pe u[a show
roomului când e[ti tu acolo. În al doilea rând, dac` î]i
stabile[ti \n mod concret ac]iunile potrivite [i apoi le pui
în practic`, vei ob]ine mai multe v~nz`ri.

¥i-am vorbit despre c`r]ile de vizit`, de coresponden]a
direct`, de “câinii de vân`toare” [i de apelurile telefonice.
Nu am vorbit prea mult despre ceea ce consider`m, de
regul`, procesul propriu-zis de vânzare. Am vorbit foarte
pu]in despre ceea ce trebuie s` îi spui poten]ialului client
când e[ti, în sfâr[it, fa]`-în-fa]` cu el. Voi vorbi suficient
despre asta în capitolele care urmeaz`, dar dac` nu vrei s`
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cite[ti dincolo de acest capitol dar faci lucrurile pe care
le-am descris p~n` acum, vei reu[i s` ai un volum mare de
vânz`ri în orice domeniu. Acest lucru se va întâmpla din
mai multe motive, dar cel mai important este acela c` vei
face ca o mul]ime de oameni s` vin` [i s` întrebe de tine
[i vei avea mai mul]i poten]iali clien]i pe care s`-i
contactezi. ßi chiar dac` ai aptitudini medii sau sub medie
în ce prive[te prezentarea de vânzare [i \ncheierea unei
tranzac]ii, te vei descurca, cu siguran]`, mult mai bine
decât ai f`cut-o vreodat` în via]a ta.

NU TREBUIE Så ç¥I çMBUNåTå¥EßTI
APTITUDINILE NECESARE çNCHEIERII
TRANZAC¥IILOR PENTRU A VINDE MAI
MULT
Aminte[te-]i c` am vorbit despre îns`mân]at [i recoltat [i

despre umplerea [i golirea locurilor în Roata Mare. Am
vorbit despre [ans` [i probabilit`]i în afaceri. Este
evident c` dac` atunci c~nd ajungi fa]`-în-fa]` cu
poten]ialul client faci totul ca de obicei tot vei vinde mai
mult dac` ai s`-]i creezi mai multe situa]ii de vânzare.
Este vorba doar de cantitate.

Vorbesc cât se poate de serios. Dac` reu[e[ti s` convingi de
dou` ori mai mul]i oameni s` vin` la tine în fiecare zi, vei
vinde de dou` ori mai mult decât p~n` acum. Dac`
randamentul t`u normal este s` vinzi la 50% dintre
poten]ialii clien]i [i ai doi clien]i pe zi, vei avea o vânzare
pe zi. Aceasta este aritmetic` elementar`. Nu trebuie s`
ai o diplom` \n economie ca s`-]i dai seama de asta. Dar
acum s` ne deplas`m spre numere mai mari. Dac`
reu[e[ti s` atragi patru clien]i pe zi [i, continu~nd s`
procedezi cum ai procedat [i p~n` acum, vei vinde la
jum`tate dintre ei, vei avea dou` vânz`ri pe zi. Tocmai
]i-ai dublat \ncas`rile.

Poate crezi c` încerc s` fiu nostim, dar eu sunt c~t se poate
de serios. Sunt al naibii de serios, dup` cum am spus [i
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mai înainte. Stai pu]in [i gânde[te-te la cât timp pierzi
f`r` s` faci nimic, a[teptând s` intre clien]ii pe u[` sau s`
prime[ti vreo informa]ie care s`-]i permit` s` dai un
telefon unui poten]ial client. Pân` acum poate te-ai
gândit c` a[a merg treburile. Poate ]i-ai închipuit c` ceea
ce c~[tigi este tot ce po]i a[tepta s` sco]i în afar` de cazul
în care d` brusc norocul peste tine. Probabil c` ai avut
perioade foarte bune când totul mergea ca pe ro]i,
clien]ii intrau unul dup` altul pe u[` [i oricine venea
cump`ra de dou` ori mai mult decât de obicei. Iuhuu! î]i
spuneai. M`car de-ar ]ine-o tot a[a!

Ei bine, d`-mi voie s`-]i spun ceva: po]i s` faci lucrurile s`
mearg` mereu ca pe ro]i. În mod sigur, po]i s` faci ca
mai mul]i oameni s` treac` pe la tine. ßi chiar dac` ei
cump`r` la fel de des [i la fel de mult ca mai înainte, vei
avea un filon permanent de exploatat fa]` de volumul
uzual anterior. Cum s`-]i cre[ti procentul de tranzac]ii
încheiate este o alt` poveste [i vom discuta câte ceva [i
despre acest aspect.

Dar asta aproape c` nu mai conteaz` dac` realizezi cum
trebuie prima secven]`, adic` faci tot ce po]i ca s`
convingi mai mul]i oameni s` intre pe u[` pentru a te
c`uta pe tine. ßi modul în care ob]ii acest lucru este s` te
întorci la vechiul [i obositul slogan – planific`-]i munca [i
munce[te conform planului – [i s`-l pui în aplicare. Treci
la treab`! Acum! 

NU TREBUIE Så MUNCEßTI MAI MULT, 
CI MAI INTELIGENT 
Nu glumesc. Vreau s` spun c`, dac` vrei s`-]i faci treaba,

trebuie s` decizi mai întâi care este treaba pe care vrei s`
o faci – zi de zi. Adic` trebuie – nu spun c` ar trebui –
s`-]i acorzi ceva timp în fiecare diminea]` pentru a hot`rî
ce vei face în acea zi. ßi apoi trebuie s` faci ce ]i-ai
propus. Nu cumva s` m` în]elegi gre[it. Eu nu fac
apologia ideii de a munci din greu. Nu cred în munca
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capitolul 15

VINDE MIROSUL

Unul dintre cei mai cunoscu]i exper]i în vânz`ri a spus
odat` c` ceea ce trebuie s` faci ca s` câ[tigi este s` vinzi

mirosul, nu friptura. Ei bine, este exact ce trebuie s` faci
când vinzi automobile. În fond, majoritatea clien]ilor mei
au mai avut o ma[in`, poate chiar un Chevrolet. ßi cu
siguran]` c` au v`zut o mul]ime de ma[ini în via]a lor. ßi
sunt milioane de ma[ini pe str`zi. A[a c`, ma[ina
Chevrolet în sine, nu este ceva nemaipomenit pentru ei.

Ceea ce \i poate impresiona pe clien]i este o ma[in` nou`,
str`lucitoare, care te face s` te sim]i bine când o atingi,
te a[ezi la volan [i este a ta. Iar ceea ce atrage oamenii
mai mult ca orice la o ma[in` nou` este mirosul. Ai
remarcat vreodat` mirosul specific unui nou model de
ma[in`? Chiar legat la ochi [i tot a[ putea s` identific
modelul dac` cineva m-ar urca într-o ma[in` nou`. S`
vad` [i s` ating` o ma[in` nou` îi face pe unii oameni s`
saliveze de dorin]a s-o aib`. 

Dar nimic nu excit` mai mult oamenii decât mirosul. A[a
c`, vreau s`-l fac pe fiecare client s` simt` mirosul. Nu
spun c` „îl las” s` simt` mirosul, spun c` „îl fac” s` simt`
mirosul. Multor oameni le este pu]in team` la început s`
se urce într-o ma[in` nou` [i nu sunt deloc dornici s-o
conduc`. Asta deoarece se tem c` se vor sim]i cumva
obliga]i. De aceea eu spun s`-i împingi în ma[in` dac`
trebuie. Tu chiar vrei ca ei s` se simt` obliga]i pentru c`
au rupt un sigiliu, au desf`cut ni[te ambalaje, a[a c`
trebuie s` cumpere ma[ina. 

O dat` ce s-au urcat în ma[in` [i simt mirosul, vor cump`ra
ma[ina. Este un fapt atât de evident încât ai crede c`
orice vânz`tor, chiar [i cel care a vândut o singur`
ma[in`, ar trebui s`-l [tie. Dar r`mâne de multe ori doar
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un subiect pentru instruirile de vânz`ri deoarece mul]i
vânz`tori nu cred c` merit` osteneala s` încerce s`-i
conving` pe oameni s` urce \ntr-o ma[in`. „De ce s` m`
deranjez? Intrusul [tie cum e ma[ina. Tot ce vrea este un
pre] bun.”

AMINTEßTE-¥I MIROSURILE 
CARE TE-AU FåCUT Så CUMPERI
Oricine spune asta nu-[i cunoa[te propriile sentimente. Eu

nu uit niciodat` lucrurile din via]a mea care m-au
captivat din prima. Îmi amintesc când am pus mâna
prima dat` pe o ma[in` electric` de g`urit. Nu era a mea.
Un pu[ti din vecini o primise cadou de Cr`ciun. Eram
acolo când a despachetat-o. O ma[in` marca Black and
Decker, pe care i-am luat-o din mân`, am b`gat-o în
priz` [i nu m` mai puteam opri s` dau g`uri în orice. ßi
îmi amintesc prima ma[in` nou` în care am pus piciorul.
Eram deja matur [i singurele ma[ini pe care le avusesem
erau vechi, iar tapi]eria avea o duhoare acr`. Dar unul
dintre b`ie]ii din cartier [i-a cump`rat o ma[in` nou`
dup` r`zboi, iar eu m-am urcat în ea în prima zi [i nu voi
uita niciodat` mirosul acela. 

Dac` vinzi alte lucruri, poate c` situa]ia este diferit`. Când îi
vinzi cuiva o poli]` de asigur`ri, nu-i po]i oferi nimic de
mirosit sau condus. Dar dac` vinzi orice se mi[c` sau are
un miros ar trebui s` la[i clientul s` simt` obiectul
respectiv. Cine ar încerca s` vând` unui client o hain` de
ca[mir f`r` s`-i cear` s` o pip`ie mai întâi? 

A[a c`, asigur`-te c`-l faci pe client s` se urce în ma[in`.
Asta îl va face s` tânjeasc` s-o aib`. ßi chiar dac` nu
reu[esc s`-i vând, am o [ans` s`-l aduc înapoi îndat` ce se
duce la ma[ina lui veche [i îi simte mirosul. Iar o dat` ce
îl fac pe un om s` se urce într-o ma[in` nou`, nu-i spun
nimic. Îl las s-o conduc`. Vei auzi de la a[a-zi[ii exper]i
c` acesta este momentul s`-i prezin]i clientului toate
caracteristicile produsului. Eu nu cred asta. Am constatat
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c`, cu cât vorbesc mai pu]in, cu atât el simte [i miroase
mai bine ma[ina, dup` care începe s` vorbeasc`. ßi asta
este exact ce vreau [i eu: s` simt`, s` miroas` [i s`
vorbeasc`. Deoarece vreau s` aud ce-i place [i ce-l
îngrijoreaz`. Vreau s` m` ajute s` aflu dac` poate s`-[i
permit` ma[ina prin faptul c` îmi spune unde lucreaz` [i
\mi spune câte ceva despre familie [i unde locuie[te. De
multe ori, în timpul cât stai pe scaunul pasagerului,
clientul î]i va spune tot ce ai nevoie pentru a-i vinde [i a
ob]ine aprobarea creditului. Las`-l pe client s` conduc`
ma[ina – este o condi]ie f`r` de care nu se poate. 

Oamenilor le place s` încerce lucrurile noi, s` le ating`, s`
se joace cu ele. Aminte[te-]i ecranele absorbante de
[ocuri din benzin`rii (unde tragi de un mâner [i prime[ti
un [oc de avertizare [i apoi mai tragi o dat` de mâner
pentru un alt [oc). Ei bine, sunt sigur c` majoritatea
dintre voi le-au încercat m`car o dat`. Suntem curio[i.
Indiferent ce vinzi, caut` c`i de a face demonstra]ii cu
produsul. Este important s` te asiguri c` poten]ialii
clien]i particip` activ la demonstra]ii. Dac` po]i apela la
sim]urile lor, atunci po]i ajunge [i la emo]iile lor. A[
spune c` mai multe lucruri se cump`r` datorit` emo]iilor
decât datorit` gândirii logice. 

Îndat` ce clientul s-a a[ezat la volan, te va întreba, probabil,
unde ar trebui s` mearg`. Eu îi spun întotdeauna s`
mearg` unde îi place. 

Dac` locuie[te în vecin`tate, a[ putea s`-i sugerez s`
conduc` pân` acas` deoarece a[a so]ia [i copiii lui pot
vedea ma[ina. Vreun vecin poate fi pe-afar` în curte.
Vreau ca toat` lumea s`-l vad` la volanul acelei ma[ini
noi deoarece vreau s`-l fac s` se simt` ca [i cum ar fi
cump`rat deja ma[ina [i se laud` cu ea. Asta o s`-l ajute
s` se hot`rasc` pentru c` s-ar putea s` nu-i plac` s` se
duc` acas` [i s` spun` la toat` lumea c` n-a putut încheia
un târg bun. Nu vreau s` fac presiuni prea mari asupra
unui client – doar s`-i dau un imbold.
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