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INTRODUCERE

Imaginatia este in adevaratul sens al cuvantului, atelierul in care

prind forma toate planurile oamenilor.

S

— NAPOLEON HILL

copul acestei cdrti este sa vd ofere o serie de idei, strategii
si tehnici pe care sa le puteti utiliza imediat pentru a rea-
liza mai multe vanzari, mai usor si mai repede ca nicio-
A
data. In paglnlle care urmeaza veti fnva‘ga Sa obpnep mail
mult decat ati putea crede cd este posibil de la o cariera in
A ~ . = A ~ ~ ~ . . . A ~ . .

vanzari. Veti invita cum sa va multiplicati vanzarile si

. . A A . . A A ~ ~ A .
veniturile in doar cateva luni sau chiar in cateva siptamani.

Aceastd carte este versiunea scrisa a programului meu
de instruire in vanzari editat pe caseta audio, Psihologia
vanzarii, care s-a bucurat de succes la nivel international.
De la lansarea lui, acest program a fost tradus in saispre-
zece limbi si este folosit in doudzeci si patru de tari. Este
cel mai bine vandut program de instruire in vanzari profe-
sioniste din toate timpurile.

POTI $I TU SA DEVII MILIONAR!

Rezultatele cercetdrii asupra celor care au ascultat si
aplicat programul meu audio, demonstreaza ca au devenit
milionari mai multi vanzatori* decat in cazul oricarui alt
program de instruire in vanzari conceput vreodata. Utili-
zand acest program, am instruit persona] peste cinci sute
de mii de vanzatori din lumea intreaga, profesionisti care
lucreaza pentru mii de companii din aproape orice sector
de activitate. Si se dovedeste eficient de fiecare datd!
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POVESTEA MEA

Nu am absolvit nici micar liceul. Pe cAnd eram foarte
tanar am plecat sa vad lumea. Timp de cativa ani am avut
tot felul de slujbe implicand munca fizica, pana cand am
strans destui bani ca sa pot sa incep sa cilatoresc. Mi-am
gasit de lucru pe un vas de marfa norvegian cu care am
traversat Atlanticul de Nord, apoi am cilatorit prin
Europa pe bicicleta, cu autobuzul, cu camionul sau cu
trenul, am traversat Africa si am ajuns in final in Orientul
indepértat. Nu am ratat niciodatd un pranz, dar am amanat
multe dintre ele pentru perioade nedefinite.

Cand n-am mai gasit nici o muncd manuald, din disperare,
am intrat In vanzari. Se pare ca majoritatea deciziilor pe care
le Iudm in viata seamana cu orbeciitul prin bezna: cand ne
lovim de ceva ne oprim ca sa vedem ce-a fost. In cazul meu, a

fost o slujba in vanzari.

Se pare cd majoritatea deciziilor pe care le ludm in
viatd seaméina cu orbecditul prin bezné: ne lovim de
ceva gi apoi ne uitdim si vedem ce-a fost.

Instruire de baza

Am fost angajat pe baza de comision si am beneficiat de
un program de instruire in vanzdri in trei etape: ,la niste
carti de vizitd; ia §i niste brosuri; iesirea este pe acolo!”.
Inarmat cu aceasti ,jinstruire”, mi-am inceput cariera de
vanzator dand telefoane ,la rece” (telefoane de abordare a
unor necunoscuti; n.tr.), batand pe la usile birourilor de-a
lungul zilei i pe la usile caselor seara.

Persoana care m-a angajat nu stia sd vanda, dar mi-a
spus ca vanzarile sunt ,un joc al cifrelor”. El mi-a spus ca
tot ce trebuie sa fac este sa vorbesc cu un numar destul de
mare de oameni si in cele din urmad voi gisi pe cineva
dispus sa cumpere. Noi numim metoda aceasta ,aruncatul

noroiului pe perete”. (Dacd arunci cu destul noroi spre



perete, undeva, cumva, el se va lipi.) Nu era prea mult,
dar era tot ce stiam sa fac. Apoi cineva mi-a zis cd vanzarile
nu sunt chiar ,un joc al cifrelor”, ci mai degraba ,un joc al
respingerii”. Cu cat esti respins de mai multe ori, cu atat
creste probabilitatea sa faci vanzari.

Echipat cu acest sfat, am inceput sa alerg dintr-un loc in
altul astfel incat sa fiu respins cat mai mult. Mi s-a spus ca
sunt ,bun de gura”, asa ca mi-am folosit acest dar. Cand
cineva pdrea neinteresat, vorbeam mai tare si mai repede.
Dar, desi alergam de la un potential client la altul si-i
vorbeam fiecaruia cat mai tare §i mai repede, vanzarile mele
se puteau numara pe degete.

Punctul de cotituri

Dupi sase luni de lupta, in care am realizat vanzari doar
cat sa-mi platesc chiria pentru o camera intr-un mic han,
am facut in sfarsit ceva ce mi-a schimbat viata: m-am dus
la tipul care avea cel mai mare succes in compania noastra
si l-am intrebat ce facea el altfel decat mine.

Nu md temeam de munca dura. Nu ma deranja sa ma
scol la ora cinci sau sase dimineata ca sa ma pregatesc si s
fiu in parcare la ora sapte cand soseau la munca primii po-
tentiali clienti. Eram dispus sa muncesc toata ziua, aler-
gand de la un birou la altul si de la o companie* la alta.
Serile as fi batut pe la usile oamenilor si la noua sau zece
noaptea. Oriunde vedeam o lumind, incercam sa imi fac
prezentarea de vanzari.

Cel mai bun vanzator din birou, care era doar cu cativa
ani mai mare decat mine, avea o abordare complet dife-
ritd. El intra in birou pe la ora noud. Cateva minute mai
tarziu intra un potential client, se asezau si stiteau de
vorbd. Dupa cateva minute de conversatie, clientul lua
carnetul de cecuri si completa un cec pentru produsul
nostru. Pe urma, acest vanzator iesea in oras si mai facea
cateva vanzari, iar apoi lua pranzul cu un potential client.

Dupi-amiaza, reusea sa mai faca vreo cateva vanzari si apoi

= pentru cd TU ESTI NUMARUL 1°

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



Sd vinzi mai mult, mai usor si mai repede

—_
N

PsIHOLOGIA VANZARILOR * BRIAN TRACY

poate ca mergea sa bea ceva sau sa ia cina cu un alt
potential client. El vindea de cinci sau de zece ori mai
mult decat mine sau decat oricare alt angajat din birou si

parea ca nu munceste mai deloc.

Instruirea face diferenta

S-a dovedit cd, pe cand era mai tanar, lucrase pentru o
companie care facea parte din clasamentul celor mai bune
500 de companii, clasament publicat de revista Fortune
500. Acea companie l-a instruit intensiv timp de 16 luni in
procesul vanzdrilor profesioniste. Pe baza acestei pregatiri,
el a putut lucra mai apoi pentru orice companie sau sector
de activitate si a fost capabil sa vanda orice produs sau ser-
viciu, practic pe orice piatd. Deoarece stia cum sa vanda,
el putea vinde mai mult decat un grup de oameni ca mine,
chiar daca muncea jumitate din timp sau chiar mai putin.
Aceasta descoperire mi-a schimbat viata.

Cand l-am Intrebat ce facea altfel decat mine, el mi-a
raspuns: ,,Ei bine, aratd-mi prezentarea ta de vanzari si 1i
voi face o apreciere critica pentru tine”.

Aceasta era prima mea problema. Nu aveam nici o idee
despre cum ar trebui sa arate ,,0 prezentare de vanzari”.
Auzisem cd existd asa ceva, dar eu nu vazusem niciodata o
asemenea prezentare.

[-am spus: ,Aratd-mi-o pe a ta i apoi ti-o voi ardta si eu
pe a mea”.

El a fost rabdator si politicos. Mi-a raspuns: ,Bine. Uite
o prezentare de baza de la inceput pana la sfarsit”. Apoi
mi-a aratat, pas cu pas, o prezentare de vanzari pentru
produsul nostru.

In loc si foloseascd un ,discurs” sau si faci remarci
istete pentru a capta atentia sau a infrange rezistenta, el
punea o serie de intrebari inlantuite logic, pornind de la
general cdtre particular, intrebadri care se adaptau perfect
profilului potentialului client. La sfarsitul acestei serii de
intrebari, devenea perfect clar potentialului client ca putea



dobandi beneficii de pe urma folosirii produsului nostru.
S e ~ . A . A ~ .o
Intrebarea finald ducea firesc la incheierea vanzarii.

Actioneazi imediat

Am scris totul pe hartie. Intirit cu aceasti noud abor-
dare a vanzarii, am Inceput sa vizitez din nou potentiali
clienti, dar acum in loc sd vorbesc am pus intrebari. fn loc
sa incerc sa coplesesc clientul cu trasaturile si beneficiile
produsului meu, m-am concentrat pe a afla situatia poten-
tialului client §i modul in care l-as putea ajuta cel mai
bine. Folosind aceasta noua metoda, numarul vanzarilor
mele a inceput sd creasca.

Apoi am aflat cd exista carti despre vanzari. Habar nu
aveam ca cei mai buni vanzatori din lume stransesera cele
mai bune idei ale lor in carti. Am inceput sa citesc tot ce
puteam gasi despre vanzdri si imi petreceam primele doud
ore ale fiecdrei zile studiind si luand notite.

Apoi am aflat despre existenta cursurilor inregistrate pe
audio-casete. Aceastd descoperire mi-a schimbat viata. Am
inceput sa ascult ore in sir aceste programe inregistrate,
mai ales in timpul in care md deplasam de la o companie la
alta. Le-am ascultat de dimineata pana seara; am facut re-
petitii cu cele mai reusite fraze ale celor mai buni vanza-
tori pana cand le puteam recita si in somn. lar vanzarile
mele au continuat sa creasca si sa tot creasca. Apoi am
descoperit seminariile despre vanzari. Credeam ca am
murit §i am ajuns in rai. Habar n-am avut cate poti invita
la un astfel de seminar. Am inceput sa particip la toate
cursurile si seminariile despre care aflam, chiar daca
trebuia sd célatoresc pe distante lungi, atat timp cat imi
puteam permite s-o fac. lar vanzarile mele au crescut in
continuare.

Avansarea ca manager

Vanzarile mele au crescut atat de mult incat compania
mea m-a avansat pe postul de manager de vanzari.

& pentru cg TU ESTI NUMARUL 1°
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Ei mi-au spus: ,Orice ai in minte, gaseste cativa oameni
. . A A e A ey »
care vor sa intre In vanzari $i 1mparta§e§te—le metoda ta”.
Am inceput sa recrutez oameni de pe strada si cu aju-
torul anunturilor in ziare. Le-am descris metodologia mea
si viziunea personala despre procesul de vanzare. Au iesit
¢ . A v o A w e . o . .
pe usa s1 au 1nceput sa faca vanzari imediat. Astazi rnult;l

dintre ei sunt milionari si multimilionari.

Fii cel mai bun

Ideea simpla care mi-a schimbat viata a fost descoperi-
rea ,Legii cauzei si a efectului”. Aceasta lege spune cd nu
existd efect fara cauza si ca exista o cauza pentru tot ce se
intampla. Succesul nu este un accident. Nici esecul. De
fapt, succesul este predictibil. $i lasd urme si pentru altii!

Succesul nu este un accident. Nici esecul. De fapt,
succesul este predictibil. §i lasa urme si pentru altii!

latd o reguld grozava: ,Daca faci ceea ce fac alti oameni
de succes, perseverand mereu §i mereu, nimic in lume nu
te poate opri sa obtii aceleasi rezultate. Iar daca nu faci,
nimic nu te poate ajuta”.

Nu uitati ca toti vanzatorii care acum fac parte din cele
10 procente din varful clasamentului, au facut parte odata
din cele 10 procente de la coada clasamentului. Era o vre-
me cand toti cei care acum o duc bine nu se prea descur-
cau. Toti cei care se afld acum in frunte au inceput la un
moment dat de la zero. Si, in fiecare caz, ceea ce stiu acesti
oameni au invatat de la experti. Ei au descoperit ce au facut
alti oameni pentru a avea succes si au aplicat aceleasi
metode, iardsi i iarasi, pana cand au obtinut aceleasi
rezultate. Acelasi lucru poti sa-1 faci si tu!

Foloseste ceea ce inveti

Uneori Imi intreb audienta: ,Care este cel mai popular
echipament de gimnastica la domiciliu in America?”. Dupa



o scurta ezitare, le spun: este banda de alergat. Americanii
cheltuiesc anual mai mult de un miliard de dolari pe acest
echipament.

Apoi pun o a doua intrebare: ,Daca iti cumperi o banda
de alergat si o aduci acasd, ce anume determina marimea
beneficiilor pe care le vei avea de pe urma ei?”.

Audienta raspunde: ,Beneficiile depind de cat de des o
utilizezi §i pentru ce perioada de timp”.

Aceasta este ideea importanta pe care vreau si o subli-
niez. Nu se pune problema daca banda de alergat iti poate
oferi sau nu rezultatul asteptat. Acest lucru a fost deja
stabilit. Toata lumea stie ca, daca folosesti regulat o banda
de alergat si pe durate mari de timp, vei avea cu siguranta
beneficii pentru sanatate.

Strategiile si tehnicile pe care le vei invita in aceasta
carte seamdnd mult cu o banda de alergat. Nu se pune
problema daca sunt eficiente sau nu.

Ele sunt folosite de cei mai buni vanzatori din lumea
intreaga, in toate sectoarele. Sunt testate si dovedite.

Cu cat ai sa folosesti mai mult aceste metode, cu atat te
vei perfectiona si vei obtine rezultate mai bune i mai
rapide.

Exersand metodele pe care le vei invata in paginile care
urmeaza, vei ajunge in primele 10 procente ale celor mai
buni vanzitori din sectorul tau de activitate si vei deveni
unul dintre cei mai bine platiti oameni din lume.

Este acesta un scop care merita a fi urmarit si realizat
studiind aceastd carte? Daca simti cd este, hai sa ne apucam
de treaba!

Orice poate concepe si crede un om
in mintea lui, este realizabil.

— NAPOLEON HILL

G pentru cd Tu ESTI NUMARUL 1°
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10 IDEI PENTRU
OBTINEREA SUCCESULUI
IN VANZARI

Straduieste-te sa fii cat de bun iti sta in putinta. Acesta sa fie
idealul tau cel mai inalt. Daca dai ce ai mai bun in tine, nu
poti face mai mult de atat.

— H. W. DRESSER

A

nzatori situati in primele 20 de procente castiga 80% din
w’enituri. Vanzatorii care se situeaza in primele 5 sau 10
procente castigd incd si mai mult. Obiectivul tau este sa
devii unul dintre vanzatorii cei mai buni §i mai bine platiti
din domeniul tdu. Din fericire, acest lucru este mai usor
decat ai putea crede.

SUCCESUL ESTE PREDICTIBIL

Unul dintre punctele de cotitura din viata mea a fost
atunci cand am aflat despre legea cauzei si efectului.
Aceastd lege spune ca pentru fiecare efect ca, de pilda, un
venit mare, existd o cauza sau mai multe. Daca faci ceea ce
fac oamenii de succes pana la urma vei obtine aceleasi
rezultate ca si ei.

in urmitoarele pagini vreau sa vd dezvélui unele dintre
cele mai frecvente cauze sau motive ale unui mare succes.
Cu cat veti pune in practicd mai multe dintre ele, cu atat
veti avea rezultate mai bune. Odatd ce va veti insusi aceste

ard i ®
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idei, le puteti pune in practica iarasi si iarasi. Cu cat le veti
exersa mai mult si pune in practici mai mult, cu atat veti
avea nevoie sa depuneti mai putin efort pentru a obtine
rezultate optime si veti avansa tot mai rapid in cariera in

vanzari.

Fa ceea ce iti place si faci

Toti oamenii care au cu adevirat succes si obt;in
venituri mari, incluzandu-i §i pe profesionistii in vanzari,
1si iubesc munca. Trebuie sa inveti sa-ti iubesti munca si sa
te angajezi in fata propriei constiinte sd devii cel mai bun
in domeniul tdu de activitate. Aceste doua lucruri merg
Impreund precum manusa pe mana.

Investeste oricat de mult timp este necesar, pliteste
orice pret, du-te oriunde este necesar si fa orice sacrificiu
pentru a deveni cel mai bun in ceea ce faci. Angajeaza-te
sa excelezi In ceea ce faci, si te alaturi celor 10 procente
de profesionisti de exceptie.

Excelenta este o decizie. Este destul de trist cd multi
oameni isi pot petrece intreaga viatd muncind in domeniul
vanzarilor fira si-si dea seama cd ar fi putut sa se angajeze
fatd de ei insisi sa devina cei mai buni.

Vestea buni este ca nu trebuie sa fii cel mai bun din
lume pentru a duce o viatd extraordinara. In vanziri au
succes persoanele care sunt doar cu putin mai bune decat
in etapele critice ale vanzarii. Daca investesti timp si efort,
daca te dedici activitatii tale din toata inima si Inveti sa
iubesti profesia de vanzator, vei ajunge in randurile
profesionistilor cel mai bine platiti.

Stima de sine si succesul. Am mai vorbit pana acum
despre legatura dintre stima de sine si succes. Psihologii au
descoperit ca nu poti sa te simti niciodatd cu adevarat
multumit de propria persoana dacd nu esti bun in ceea ce
faci. Nu poti sa te placi cu adevarat si sa te consideri o
persoand valoroasa pand cand nu devii foarte bun in
domeniul ales.



Motivul pentru care multi oameni sunt nefericiti este
acela ca, atunci cand se trezesc dimineata si se uitd in
oglinda, vid un om care nu se diferentiaza prin nimic de
altii. Barbatii, mai ales, capata sentimentul propriei valori
doar cand stiu ca sunt competenti in domeniul lor de
activitate. Dacd un barbat nu este deosebit de bun in
munca sa §i nu este recunoscut de altii pentru competenta
si capacitatea sa, el se simte nefericit i nelmplinit.

Poti sd fii cel mai bun. Orice om are capacitatea si fie
bun la ceva. Oricine are capacitatea sa devind excelent.
Este aproape ca si cum natura ar fi prevazut fiecare om cu
»gena excelentei”. Si depinde de fiecare persoana in parte
sa descopere care este domeniul sau de excelentd, iar apoi
sa se dedice din toatad inima pentru a deveni cu adevarat
bun in acel domeniu.

Odata, Michael Jordan a fost laudat pentru calitatile
sale de jucator de baschet. Jurnalistul i-a spus: ,Esti
norocos ca te-ai ndscut cu asemenea capacitati atletice
uluitoare”.

Jordan a replicat: ,,Toatd lumea dispune de capacititi,
dar talentul trebuie hranit cu multd munca”.

Multi oameni fac greseala sa creada ca, daca au
capacitatea sa fie buni intr-un domeniu, restul vine in mod
firesc. In realitate, excelenta este rezultatul multor ani de
eforturi perseverente §i devotate in directia dorita. Nu

exista nici un Inlocuitor pentru munca sustinuta.

Hotdraste cu mare precizie ce vrei

Nu pluti intre doua ape si nu te ldsa sedus de dorinte
vagi. Hotaraste cu mare precizie ce-{i doresti In viata.
Hotéraste cd acesta 1ti va fi obiectivul si determina pretul
pe care trebuie sa-1 platesti pentru a realiza acest obiectiv.
Majoritatea oamenilor nu fac niciodata acest lucru.

Conform cercetérilor in domeniu, numai aproximativ
3% dintre adulti si-au stabilit obiective in scris, iar acestia

sunt oamenii cu cel mai mult succes si cei mai bine platiti

pentru cé TU ESTI NUMARUL 1°
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din domeniul lor. Sunt oamenii care fac sa avanseze
lucrurile, sunt creatorii i inovatorii, sunt cei mai buni

N el S N
1ntrepr1nzat0r1 S1 profe51on1§t11 de top 1n vanzarl. Aproape
toti ceilalti lucreaza pentru ei.

Numai aproximativ 3% dintre adulti si-au stabilit
obiective in scris, iar acestia sunt oamenii cu cel
mai mult succes §i cei mai bine platiti din dome-

niul lor.

O formuli pentru stabilirea obiectivelor
lata o formula simpla in sapte pasi pentru stabilirea si
realizarea obiectivelor tale. Predau aceastd formula
oriunde merg si ea a schimbat adeseori viata participantilor
la seminariile mele.

Mai intai hotaraste cu precizie ce vrei. Daca vrei sa-ti

Sd vinzi mai mult, mai usor si mai repede

sporesti venitul, precizeaza suma exacta pe care vrei s-o
. C5§tjgi~

In al doilea rand, scrie totul pe hartie. Un obiectiv care
nu este scris pe hartie nu este altceva decat o fantasma. Nu
degaja fortd sau energie. Este ca o arma fard cartus sau ca
fumul de tigara plutind in aer.

In al treilea rand, stabileste-ti un termen limitd pentru
realizarea obiectivului. Subconstientul tdu adora termenele
limitd. Este necesar ,un sistem de constrangere” pentru a-

ti activa toate fortele.

PsIHOLOGIA VANZARILOR * BRIAN TRACY

Daca este un obiectiv pe termen lung, stabileste
termene pe etape. Daca este un obiectiv de realizat in zece
ani, stabileste tinte pentru fiecare an si apoi pentru fiecare
luna din anul curent. Masoara permanent cat ai avansat in
raport cu obiectivul stabilit si termenul sau de realizare.

In al patrulea rand, intocmeste o lista cu tot ce-ti trece
prin gand ca ai putea face si ar putea sa te ajute sa-ti
realizezi obiectivul. Daca te gandesti la activitati noi,
adauga-le pe lista. Continud sd imbogatesti lista pana este
completa.



Cu cat incluzi in lista mai multi pasi, cu atat devii mai
entuziast §i mai motivat in realizarea obiectivului. Henry
Ford spunea: ,Orice obiectiv, indiferent cat este de vast,
poate fi realizat dacd 1l imparti in suficient de multi pasi
mici”.

In al cincilea rind, ordoneazi lista dupa etape si
priorititi. Organizand lista pe etape, vei decide ce trebuie
facut Inainte sd incepi sa faci altceva. Vei stabili ce trebuie
sa faci in primul rand, in al doilea, §.a.m.d.

Cand 1ti organizezi lista dupd prioritati, stabilesti care
este cel mai important lucru de realizat, apoi al doilea, al
treilea s.a.m.d.

Odata ce ai o lista cu pasi de urmat si aceasta este
organizatd pe etape si prioritati, ai un plan. Un om care
are un obiectiv si un plan va depési cu mult un altul care
are doar dorinte si sperante.

In al saselea rand, intra in actiune pentru realizarea
obiectivului tau, oricare ar fi acesta. Motivul principal
pentru care unii oameni au succes este cd sunt orientati
spre actiune. Motivul principal pentru care oamenii
esueaza este ca nu trec la actiune. Posibilitatea unui esec
este Intotdeauna o scuza pentru a amana lucrurile pana
cand energia si dorinta s-au stins, iar acesti oameni se
regasesc in locul din care au plecat.

In al saptelea rand, fa in fiecare zi ceva care te poate
ajuta sa avansezi spre obiectivul tau cel mai important,
oricare ar fi el In acel moment. Fa asta 365 de zile pe an.
Impune-ti disciplina de a lucra in fiecare zi pentru

obiectivul tau astfel incat aceasti atitudine s3 devina ceva la

fel de normal si firesc precum a respira.

Stabileste-ti imediat 10 obiective

lata un exercitiu pentru tine. la o foaie de hartie si scrie

in capul paginii cuvantul Obiective si data curenta. Apoi
scrie zece obiective pe care ti-ar placea sa le realizezi in
urmatoarele douasprezece luni. Scrie-le pe toate cat mai
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