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capitolul |

INTRODUCERE

ii aceasta carte in mana deoarece crezi cd te poate ajuta

Tsé castigi mai mult de pe urma muncii tale — mai multi
bani si mai multa satisfactie personala. Probabil ca
aceasta nu este prima carte despre vanzari pe care o
citesti. Sunt sanse s fi vazut si citit o multime de alte
carti din acest domeniu, carti ce promit sa ofere
»secrete”, formule magice, inspiratie. Probabil ca ai aflat
deja cum sa iti incarci bateriile uitandu-te in oglinda in
fiecare dimineatd si repetandu-ti anumite fraze
motivatoare. Cu siguranta ca ai aflat misterele unor
formule magice care ajuta la construirea unor atitudini
de invingdtor. Stii o multime de lucruri despre cum
trebuie si cum nu trebuie sa gandesti, despre gandirea
pozitiva si cea negativa. §i poate cd esti putin nedumerit
de unele sfaturi contradictorii pe care le ofera toate
aceste carti.

Nu vreau sa diminuez cu nimic meritele autorilor,
expertilor si altor oameni cu bune intentii care au muncit
pe rupte pentru a scrie toate cartile acelea. Trebuie sa
castige si ei o paine.

Dar hai sa privim lucrurile in fata. Ceea ce vrei sd afli este
cum sd vinzi in lumea reald produse si servicii reale. lar
majoritatea acelor autori de carti nu prea au vandut
nimic in viata lor, in afard de propriile carti. Unii sunt
scriitori profesionisti, altii sunt experti care ofera
instruire in vanzari. Poate ca unii dintre ei au petrecut
cateva sdptamani sau luni vanzand ceva pand au gasit un
domeniu in care se pot descurca mai bine. $i poate ca
unul dintre ei face, la fiecare doi ani, o vanzare de multe
milioane de dolari in domeniul imobiliar, dar acest tip de
vanzare nu are nimic in comun cu vanzarile pe care
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trebuie sa le faci tu in fiecare zi §i pe care ai vrea s le
multiplici cat mai mult.

Aici este problema. Pur si simplu acei autori si experti in
instruire nu sunt niste vanzatori la fel ca noi cei care
trebuie sa vindem in fiecare zi pentru a ne castiga painea.
Ei nu vand pentru ca trebuie neaparat s-o faca pentru a
supravietui. Cand le citesti cartile, totul sund minunat. Si
poate cd aceste carti te ajuta intr-o oarecare masura,
chiar suficient de mult incat si-ti amortizezi banii pe care
i-ai dat pe ele. Dar dacd ai sa te gandesti serios la toate
acele carti, ai sa intelegi destul de repede cd acesti
scriitori — chiar si cei mai buni dintre ei — nu sunt
vanzitori ca noi.

Dar eu sunt un vanzator exact ca si tine. Eu vand
automobile si camioane. Vand cu amanuntul masini noi,
nu la mana a doua. Eu vand doar automobile si camioane
noi, unul cate unul, fata in fata, ochi in ochi cu clientul.
Vand unor oameni asemanitori celor cirora le vinzi tu in
fiecare zi.

Poate cd tu vinzi, de dimineata pana seara, masini, haine sau
case, aparatura casnicd sau mobila sau orice altceva. $i
trebuie sd vinzi un numar suficient de mare de produse
pentru a-ti asigura hrana cea de toate zilele. lar atunci
cand citesti aceste carti scrise de experti, probabil ca ai
aceeasi senzatie pe care o am §i eu: ceva lipse§te. Ceea ce
lipseste, intuitia ti-o spune, este implicarea directd in
problemele noastre, in lumea noastra. Tipii dia pur si
simplu nu au simtit ce inseamna sa fii in trangee in fiecare
zi, la fel cum trebuie sa facem noi daca vrem sa avem de
mancare §i maine.

De aceea cartea mea este diferitd. De aceea aceastd carte te
va ajuta intr-un fel in care nici o altd carte n-a facut-o
vreodata. Pentru ca eu sunt pe campul de lupta in fiecare
zi, la fel ca tine. Eu fac ceea ce faci si tu. Eu simt ceea ce
simti si tu. Eu vreau ceea ce vrei si tu. $i reusesc sa obl;in

Cceeca Ce vreau.



Unii oameni au fost numiti cei mai grozavi vanzitori din
lume. Dar ei nu sunt la fel ca noi. Printre cei de felul
nostru, eu sunt cel mai grozav vanzator din lume. Nu
trebuie sa ma crezi pe cuvant. Daca vrei sa verifici,
arunci o privire in Guinness Book of World Records,
autoritate de primd marime in lume.

Cauta-1 pe cel mai grozav vanzitor. Vei afla ca eu sunt acela,
Joe Girard. Sau citeste articolele despre mine din News-
weck, Penthouse si Woman'’s Day si in vreo duzina de
alte reviste si ziare. Se prea poate sd ma fi vazut intr-unul
dintre spectacolele de televiziune la care am fost invitat
tn ultimii ani. Intotdeauna sunt prezentat ca fiind CEL
MAI GROZAV VANZATOR DIN LUME. Toti oamenii
aceia nu nascocesc povesti. Ei se informeaza bine inainte
de a vorbi. Dar daca tot nu esti convins, verifica
sectiunea de afaceri din orice editie.

Cum m-am descurcat in vanzari de cand am inceput? In
primul an, am vandut 267 de magini. Numai atat! Chiar
si In acele vremuri era mai mult decat strictul necesar
traiului zilnic. In acel prim an, am fost probabil cel mai
bun in vanzari dintre toti colegii mei. In cel de-al
patrulea an de lucru, am vandut 614 automobile si
camioane (vanzari cu amanuntul).

Acesta este anul in care am devenit CEL MAI BUN VAN-
ZATOR DE AUTOMOBILE SI CAMIOANE DIN
LUME iN SISTEMUL DE VANZARE CU
AMANUNTUL. Jar de atunci, an de an, mi-am pastrat
locul fruntas crescandu-mi incasarile cu mai bine de 10%
pe an, iar in unii ani, chiar si cu 20%. Am mentinut
cresterea chiar si In anii cu recesiune accentuata,
concedieri si greve de lunga durata.

De fapt, cu cat mergea mai prost economia, cu atat am
muncit mai mult si mi-a mers mai bine. Am ramas in
frunte chiar si atunci cand dealerii de masini din zona
Detroit au redus siptimana de lucru de la sase la cinci

zile.
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SA STII  _
CE Al DE FACUT
S| DE CE

nul dintre cele mai rasuflate sloganuri pe care l-ai auzit

Umereu la cursurile de instruire 1n vanzari si poate ca
inca 1l mai auzi, este acesta: Planifica-ti munca gi
munceste conform planului. Am auzit asta de cel putin o
suta de ori si sunt sigur ca oricine este trecut de o
anumita varsta si lucreaza in vanzari l-a auzit tot de atatea
ori sau mai mult.

Dar da-mi voie sa iti spun ceva ce am invatat pe propria mea
piele. Acesta este cel mai bun sfat pe care poti si-1
capeti. Necazul cu sloganul acesta este cd suna atat de
simpatic si smecher — si este repetat atat de des — incat
si-a pierdut sensul. Dar, in sensul lui cel mai profund,
este cel mai bun sfat pe care poti sa-1 capeti. El iti spune
doua lucruri importante. Unul este acela ca ar trebui sa
iti controlezi propria persoana si actiunile tale. Aceasta
Inseamna cd nu te vei limita sa actionezi ca urmare a unei
serii de accidente ca atunci cand poti sd pui mana pe un
client doar daca se intampla sa intre pe usa show
roomului cand esti tu acolo. In al doilea rand, daci iti
stabilesti In mod concret actiunile potrivite si apoi le pui
in practicd, vei obtine mai multe vanzari.

Ti-am vorbit despre cartile de vizitd, de corespondenta
directd, de “cainii de vanatoare” si de apelurile telefonice.
Nu am vorbit prea mult despre ceea ce considerdm, de
reguld, procesul propriu-zis de vanzare. Am vorbit foarte
putin despre ceea ce trebuie sd 1i spui potentialului client
cand esti, 1n sfarsit, fata-in-fatd cu el. Voi vorbi suficient
despre asta in capitolele care urmeaza, dar daca nu vrei sa

1
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citesti dincolo de acest capitol dar faci lucrurile pe care
le-am descris pana acum, vei reusi sa ai un volum mare de
vanzari in orice domeniu. Acest lucru se va intampla din
mai multe motive, dar cel mai important este acela ca vei
face ca o multime de oameni sa vina si sd intrebe de tine
si vei avea mai multi potentiali clienti pe care si-i
contactezi. $i chiar dacd ai aptitudini medii sau sub medie
in ce priveste prezentarea de vanzare si incheierea unei
tranzactii, te vei descurca, cu siguranta, mult mai bine
decat ai ficut-o vreodata in viata ta.

NU TREBUIE SA iTI IMBUNATATESTI
APTITUDINILE NECESARE iINCHEIERII
TRANZACTIILOR PENTRU A VINDE MAI
MULT

Aminteste-ti ca am vorbit despre insamantat si recoltat si
despre umplerea si golirea locurilor in Roata Mare. Am
vorbit despre sansa si probabilitati in afaceri. Este
evident cd dacd atunci cand ajungi fata-in-fatd cu
potentialul client faci totul ca de obicei tot vei vinde mai
mult dacd ai sa-ti creezi mai multe situatii de vanzare.
Este vorba doar de cantitate.

Vorbesc cat se poate de serios. Daca reusesti sa convingi de
doud ori mai multi oameni sa vina la tine in fiecare zi, vei
vinde de doua ori mai mult decat pand acum. Daca
randamentul tiu normal este si vinzi la 50% dintre
potentialii clienti si ai doi clienti pe zi, vei avea o vanzare
pe zi. Aceasta este aritmetica elementara. Nu trebuie sa
ai o diploma in economie ca si-ti dai seama de asta. Dar
acum sa ne deplasim spre numere mai mari. Daca
reusesti sa atragi patru clienti pe zi §i, continuand sa
procedezi cum ai procedat si pana acum, vei vinde la
jumatate dintre ei, vei avea doud vanzari pe zi. Tocmai
ti-ai dublat incasarile.

Poate crezi ca incerc sa fiu nostim, dar eu sunt cat se poate
de serios. Sunt al naibii de serios, dupd cum am spus si



mai inainte. Stai putin si gandeste-te la cat timp pierzi
fard sa faci nimic, asteptand sa intre clientii pe usd sau sa
primesti vreo informatie care sa-ti permita sa dai un
telefon unui potential client. Pana acum poate te-ai
gandit ca asa merg treburile. Poate ti-ai inchipuit ci ceea
ce castigi este tot ce poti astepta sd scoti in afara de cazul
in care da brusc norocul peste tine. Probabil ci ai avut
perioade foarte bune cand totul mergea ca pe roti,
clientii intrau unul dupa altul pe usa si oricine venea
cumpara de doud ori mai mult decat de obicei. Iuhuu! iti
spuneai. Mdcar de-ar tine-o tot asal

Ei bine, di-mi voie sa-ti spun ceva: poti sa faci lucrurile sa
mearga mereu ca pe roti. fn mod sigur, poti sa faci ca
mai multi oameni sa treaca pe la tine. Si chiar dacd ei
cumpari la fel de des si la fel de mult ca mai inainte, vei
avea un filon permanent de exploatat fatd de volumul
uzual anterior. Cum si-ti cresti procentul de tranzactii
incheiate este o alta poveste si vom discuta cate ceva si
despre acest aspect.

Dar asta aproape ca nu mai conteaza dacd realizezi cum
trebuie prima secventa, adica faci tot ce poti ca sa
Convingi mai mult;i oameni sa intre pe usa pentru a te
cauta pe tine. $i modul in care obtii acest lucru este sa te
intorci la vechiul si obositul slogan — planifica-t{i munca si
munceste conform planului — si sa-1 pui in aplicare. Treci
la treab3! Acum!

NU TREBUIE SA MUNCESTI MAI MULT,
Cl MAI INTELIGENT

Nu glumesc. Vreau sd spun cd, daca vrei sa-ti faci treaba,
trebuie sa decizi mai Intai care este treaba pe care vrei sd
o faci — zi de zi. Adica trebuie — nu spun ca ar trebui —
sa-ti acorzi ceva timp in fiecare dimineata pentru a hotari
ce vei face In acea zi. $i apoi trebuie sa faci ce ti-ai

o ooa . .

propus. Nu cumva sd ma intelegi gresit. Eu nu fac
apologia ideii de a munci din greu. Nu cred In munca

—  pentru ci TU ESTI NUMARUL 1°
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capitolul 15

VINDE MIROSUL

nul dintre cei mai cunoscuti experti in vanzari a spus

Uodaté ca ceea ce trebuie sd faci ca sd castigi este sa vinzi
mirosul, nu friptura. Ei bine, este exact ce trebuie s faci
cand vinzi automobile. In fond, majoritatea clientilor mei
au mai avut o masind, poate chiar un Chevrolet. $i cu
sigurantd cd au vazut o multime de masini in viata lor. Si
sunt milioane de masini pe strazi. Asa ca, masina
Chevrolet in sine, nu este ceva nemaipomenit pentru ei.

Ceea ce 1i poate impresiona pe clienti este o masind noua,
stralucitoare, care te face sd te simti bine cand o atingi,
te asezi la volan si este a ta. lar ceea ce atrage oamenii
mai mult ca orice la 0 magind noua este mirosul. Ai
remarcat vreodata mirosul specific unui nou model de
masgina? Chiar legat la ochi si tot as putea sa identific
modelul daca cineva m-ar urca intr-o magina noua. Sa
vada si sd atinga o masina noua ii face pe unii oameni sd
saliveze de dorinta s-o aiba.

Dar nimic nu excita mai mult oamenii decat mirosul. Asa
ca, vreau sa-l fac pe fiecare client sa simta mirosul. Nu
spun ca il las” sd simtd mirosul, spun ca il fac” sa simta
mirosul. Multor oameni le este putin teama la inceput sa
se urce Intr-o masina noua si nu sunt deloc dornici s-o
conducd. Asta deoarece se tem ca se vor simti cumva
obligati. De aceea eu spun si-i impingi in masind daca
trebuie. Tu chiar vrei ca ei si se simtd obligati pentru ca
au rupt un sigiliu, au desfacut niste ambalaje, asa ca
trebuie sa cumpere masina.

O data ce s-au urcat in magina si simt mirosul, vor cumpara
magina. Este un fapt atat de evident incat ai crede ca
orice vanzitor, chiar si cel care a vandut o singura
magind, ar trebui sa-1 stie. Dar ramane de multe ori doar

pentru cd TU ESTI NUMARUL 1°
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un subiect pentru instruirile de vanziri deoarece multi
vanzitori nu cred ca meritd osteneala s3 incerce si-i
convinga pe oameni sd urce Intr-o masina. ,De ce sa ma
deranjez? Intrusul stie cum e magina. Tot ce vrea este un

pret bun.”

AMINTESTE-TI MIROSURILE
CARE TE-AU FACUT SA CUMPERI

Oricine spune asta nu-si cunoaste propriile sentimente. Eu
nu uit niciodata lucrurile din viata mea care m-au
captivat din prima. Imi amintesc cAnd am pus mana
prima datd pe o masina electrica de gaurit. Nu era a mea.
Un pusti din vecini o primise cadou de Craciun. Eram
acolo cand a despachetat-o. O magind marca Black and
Decker, pe care i-am luat-o din mand, am bagat-o in
priza si nu ma mai puteam opri sa dau géuri in orice. Si
imi amintesc prima masina noud in care am pus piciorul.
Eram deja matur si singurele masini pe care le avusesem
erau vechi, iar tapiteria avea o duhoare acra. Dar unul
dintre baietii din cartier si-a cumparat o masina noua
dupa razboi, iar eu m-am urcat in ea in prima zi si nu voi
uita niciodat3d mirosul acela.

Dacd vinzi alte lucruri, poate ca situatia este diferita. Cand 1i
vinzi cuiva o polita de asigurari, nu-i poti oferi nimic de
mirosit sau condus. Dar daca vinzi orice se misca sau are
un miros ar trebui sd lagi clientul sd simta obiectul
respectiv. Cine ar incerca si vanda unui client o haina de
cagmir fara si-i ceard sa o pipaie mai intai?

Asa cd, asigurd-te cd-l faci pe client sa se urce In masina.
Asta 1l va face sa tanjeasca s-o aibd. $i chiar dacd nu
reusesc sa-i vand, am o sansa si-1 aduc inapoi indata ce se
duce la magina lui veche si 1i simte mirosul. Iar o data ce
il fac pe un om sa se urce intr-o masina noud, nu-i spun
nimic. 11 las s-o conduci. Vei auzi de la asa-zisii experti
ca acesta este momentul si-i prezinti clientului toate

caracteristicile produsului. Eu nu cred asta. Am constatat



ca, cu cat vorbesc mai putin, cu atat el simte si miroase
mai bine magina, dupa care incepe sa vorbeasca. i asta
este exact ce vreau si eu: sa simta, sa miroasa si sa
vorbeasca. Deoarece vreau sa aud ce-i place si ce-1
ingrijoreaza. Vreau si ma ajute sa aflu dacd poate sa-si
permitd magina prin faptul ca imi spune unde lucreaza si
imi spune cate ceva despre familie si unde locuieste. De
multe ori, in timpul cat stai pe scaunul pasagerului,
clientul iti va spune tot ce ai nevoie pentru a-i vinde si a
obtine aprobarea creditului. Lasa-1 pe client sa conduca
magina — este o conditie fard de care nu se poate.

Oamenilor le place sa incerce lucrurile noi, sa le atinga, sa

se joace cu ele. Aminteste-ti ecranele absorbante de
socuri din benzinarii (unde tragi de un maner si primesti
un soc de avertizare si apoi mai tragi o data de maner
pentru un alt soc). Ei bine, sunt sigur ca majoritatea
dintre voi le-au incercat macar o data. Suntem curiosi.
Indiferent ce vinzi, cauta cai de a face demonstratii cu
produsul. Este important sd te asiguri ca potentialii
clienti participa activ la demonstratii. Daca poti apela la
simturile lor, atunci poti ajunge si la emotiile lor. As
spune ca mai multe lucruri se cumpaéra datorita emotiilor
decat datorita gandirii logice.

Indati ce clientul s-a asezat la volan, te va intreba, probabil,
unde ar trebui sa meargd. Eu ii spun intotdeauna sd
mearga unde ii place.

Daci locuieste in vecinatate, as putea sa-i sugerez sa

conduca pand acasa deoarece asa sotia si copiii lui pot
vedea magina. Vreun vecin poate fi pe-afard in curte.
Vreau ca toatd lumea sa-1 vada la volanul acelei magini
noi deoarece vreau sa-1 fac sd se simtd ca si cum ar fi
cumparat deja masgina si se lauda cu ea. Asta o si-l ajute
sa se hotarasca pentru cd s-ar putea sa nu-i placi sa se
ducd acasd si sa spuna la toatd lumea cd n-a putut incheia
un targ bun. Nu vreau sd fac presiuni prea mari asupra
unui client — doar si-i dau un imbold.
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