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IINNTTRROODDUUCCEERREE

Imagina]ia este în adev`ratul sens al cuvântului, atelierul în care
prind form` toate planurile oamenilor.

– NAPOLEON HILL

SScopul acestei c`r]i este s` v` ofere o serie de idei, strategii
[i tehnici pe care s` le pute]i utiliza imediat pentru a rea-
liza mai multe vânz`ri, mai u[or [i mai repede ca nicio-
dat`. În paginile care urmeaz` ve]i înv`]a s` ob]ine]i mai
mult decât a]i putea crede c` este posibil de la o carier` în
vânz`ri. Ve]i înv`]a cum s` v` multiplica]i vânz`rile [i
veniturile în doar câteva luni sau chiar în câteva s`pt`mâni. 

Aceast` carte este versiunea scris` a programului meu
de instruire în vânz`ri editat pe caset` audio, Psihologia
vânz`rii, care s-a bucurat de succes la nivel interna]ional.
De la lansarea lui, acest program a fost tradus în [aispre-
zece limbi [i este folosit în dou`zeci [i patru de ]`ri. Este
cel mai bine vândut program de instruire în vânz`ri profe-
sioniste din toate timpurile.

PPOO¥¥II  ßßII  TTUU  SSåå DDEEVVIIII  MMIILLIIOONNAARR!!

Rezultatele cercet`rii asupra celor care au ascultat [i
aplicat programul meu audio, demonstreaz` c` au devenit
milionari mai mul]i vânz`tori* decât în cazul oric`rui alt
program de instruire în vânz`ri conceput vreodat`. Utili-
zând acest program, am instruit personal peste cinci sute
de mii de vânz`tori din lumea întreag`, profesioni[ti care
lucreaz` pentru mii de companii din aproape orice sector
de activitate. ßi se dovede[te eficient de fiecare dat`!
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PPOOVVEESSTTEEAA  MMEEAA

Nu am absolvit nici m`car liceul. Pe când eram foarte
tân`r am plecat s` v`d lumea. Timp de câ]iva ani am avut
tot felul de slujbe implicând munc` fizic`, pân` când am
strâns destui bani ca s` pot s` încep s` c`l`toresc. Mi-am
g`sit de lucru pe un vas de marf` norvegian cu care am
traversat Atlanticul de Nord, apoi am c`l`torit prin
Europa pe biciclet`, cu autobuzul, cu camionul sau cu
trenul, am traversat Africa [i am ajuns în final în Orientul
Îndep`rtat. Nu am ratat niciodat` un prânz, dar am amânat
multe dintre ele pentru perioade nedefinite.

Când n-am mai g`sit nici o munc` manual`, din disperare,
am intrat în vânz`ri. Se pare c` majoritatea deciziilor pe care
le lu`m în via]` seam`n` cu orbec`itul prin bezn`: când ne
lovim de ceva ne oprim ca s` vedem ce-a fost. În cazul meu, a
fost o slujb` în vânz`ri.

SSee  ppaarree  cc`̀  mmaajjoorriittaatteeaa  ddeecciizziiiilloorr  ppee  ccaarree  llee  lluu`̀mm  îînn
vviiaa]]`̀  sseeaamm`̀nn`̀  ccuu  oorrbbeecc`̀iittuull  pprriinn  bbeezznn`̀::  nnee  lloovviimm  ddee
cceevvaa  [[ii  aappooii  nnee  uuiitt`̀mm  ss`̀  vveeddeemm  ccee--aa  ffoosstt..  

IInnssttrruuiirree  ddee  bbaazz`̀
Am fost angajat pe baz` de comision [i am beneficiat de

un program de instruire în vânz`ri în trei etape: „Ia ni[te
c`r]i de vizit`; ia [i ni[te bro[uri; ie[irea este pe acolo!”.
Înarmat cu aceast` „instruire”, mi-am început cariera de
vânz`tor dând telefoane „la rece” (telefoane de abordare a
unor necunoscu]i; n.tr.), b`tând pe la u[ile birourilor de-a
lungul zilei [i pe la u[ile caselor seara.

Persoana care m-a angajat nu [tia s` vând`, dar mi-a
spus c` vânz`rile sunt „un joc al cifrelor”. El mi-a spus c`
tot ce trebuie s` fac este s` vorbesc cu un num`r destul de
mare de oameni [i \n cele din urm` voi g`si pe cineva
dispus s` cumpere. Noi numim metoda aceasta „aruncatul
noroiului pe perete”. (Dac` arunci cu destul noroi spre
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perete, undeva, cumva, el se va lipi.) Nu era prea mult,
dar era tot ce [tiam s` fac. Apoi cineva mi-a zis c` vânz`rile
nu sunt chiar „un joc al cifrelor”, ci mai degrab` „un joc al
respingerii”. Cu cât e[ti respins de mai multe ori, cu atât
cre[te probabilitatea s` faci vânz`ri. 

Echipat cu acest sfat, am început s` alerg dintr-un loc în
altul astfel încât s` fiu respins cât mai mult. Mi s-a spus c`
sunt „bun de gur`”, a[a c` mi-am folosit acest dar. Când
cineva p`rea neinteresat, vorbeam mai tare [i mai repede.
Dar, de[i alergam de la un poten]ial client la altul [i-i
vorbeam fiec`ruia cât mai tare [i mai repede, vânz`rile mele
se puteau num`ra pe degete.

PPuunnccttuull  ddee  ccoottiittuurr`̀
Dup` [ase luni de lupt`, în care am realizat vânz`ri doar

cât s`-mi pl`tesc chiria pentru o camer` într-un mic han,
am f`cut în sfâr[it ceva ce mi-a schimbat via]a: m-am dus
la tipul care avea cel mai mare succes în compania noastr`
[i l-am întrebat ce f`cea el altfel decât mine.

Nu m` temeam de munc` dur`. Nu m` deranja s` m`
scol la ora cinci sau [ase diminea]a ca s` m` preg`tesc [i s`
fiu în parcare la ora [apte când soseau la munc` primii po-
ten]iali clien]i. Eram dispus s` muncesc toat` ziua, aler-
gând de la un birou la altul [i de la o companie* la alta.
Serile a[ fi b`tut pe la u[ile oamenilor [i la nou` sau zece
noaptea. Oriunde vedeam o lumin`, încercam s` \mi fac
prezentarea de vânz`ri.

Cel mai bun vânz`tor din birou, care era doar cu câ]iva
ani mai mare decât mine, avea o abordare complet dife-
rit`. El intra în birou pe la ora nou`. Câteva minute mai
târziu intra un poten]ial client, se a[ezau [i st`teau de
vorb`. Dup` câteva minute de conversa]ie, clientul lua
carnetul de cecuri [i completa un cec pentru produsul
nostru. Pe urm`, acest vânz`tor ie[ea în ora[ [i mai f`cea
câteva vânz`ri, iar apoi lua prânzul cu un poten]ial client.
Dup`-amiaz`, reu[ea s` mai fac` vreo câteva vânz`ri [i apoi
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poate c` mergea s` bea ceva sau s` ia cina cu un alt
poten]ial client. El vindea de cinci sau de zece ori mai
mult decât mine sau decât oricare alt angajat din birou [i
p`rea c` nu munce[te mai deloc.

IInnssttrruuiirreeaa  ffaaccee  ddiiffeerreenn]]aa  
S-a dovedit c`, pe când era mai tân`r, lucrase pentru o

companie care f`cea 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 în
procesul vânz`rilor profesioniste. Pe baza acestei preg`tiri,
el a putut lucra mai apoi pentru orice companie sau sector
de activitate [i a fost capabil s` vând` orice produs sau ser-
viciu, practic pe orice pia]`. Deoarece [tia cum s` vând`,
el putea vinde mai mult decât un grup de oameni ca mine,
chiar dac` muncea jum`tate din timp sau chiar mai pu]in.
Aceast` descoperire mi-a schimbat via]a.

Când l-am întrebat ce f`cea altfel decât mine, el mi-a
r`spuns: „Ei bine, arat`-mi prezentarea ta de vânz`ri [i \i
voi face o apreciere critic` pentru tine”.

Aceasta era prima mea problem`. Nu aveam nici o idee
despre cum ar trebui s` arate „o prezentare de vânz`ri”.
Auzisem c` exist` a[a ceva, dar eu nu v`zusem niciodat` o
asemenea prezentare. 

I-am spus: „Arat`-mi-o pe a ta [i apoi ]i-o voi ar`ta [i eu
pe a mea”.

El a fost r`bd`tor [i politicos. Mi-a r`spuns: „Bine. Uite
o prezentare de baz` de la început pân` la sfâr[it”. Apoi
mi-a ar`tat, pas cu pas, o prezentare de vânz`ri pentru
produsul nostru. 

În loc s` foloseasc` un „discurs” sau s` fac` remarci
iste]e pentru a capta aten]ia sau a înfrânge rezisten]a, el
punea o serie de întreb`ri înl`n]uite logic, pornind de la
general c`tre particular, \ntreb`ri care se adaptau perfect
profilului poten]ialului client. La sfâr[itul acestei serii de
întreb`ri, devenea perfect clar poten]ialului client c` putea
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dobândi beneficii de pe urma folosirii produsului nostru.
Întrebarea final` ducea firesc la încheierea vânz`rii.

AAcc]]iioonneeaazz`̀  iimmeeddiiaatt
Am scris totul pe hârtie. Înt`rit cu aceast` nou` abor-

dare a vânz`rii, am început s` vizitez din nou poten]iali
clien]i, dar acum în loc s` vorbesc am pus întreb`ri. În loc
s` încerc s` cople[esc clientul cu tr`s`turile [i beneficiile
produsului meu, m-am concentrat pe a afla situa]ia poten-
]ialului client [i modul în care l-a[ putea ajuta cel mai
bine. Folosind aceast` nou` metod`, num`rul vânz`rilor
mele a început s` creasc`.

Apoi am aflat c` exist` c`r]i despre vânz`ri. Habar nu
aveam c` cei mai buni vânz`tori din lume strânseser` cele
mai bune idei ale lor în c`r]i. Am început s` citesc tot ce
puteam g`si despre vânz`ri [i îmi petreceam primele dou`
ore ale fiec`rei zile studiind [i luând noti]e.

Apoi am aflat despre existen]a cursurilor înregistrate pe
audio-casete. Aceast` descoperire mi-a schimbat via]a. Am
început s` ascult ore în [ir aceste programe înregistrate,
mai ales \n timpul \n care m` deplasam de la o companie la
alta. Le-am ascultat de diminea]` pân` seara; am f`cut re-
peti]ii cu cele mai reu[ite fraze ale celor mai buni vânz`-
tori pân` când le puteam recita [i în somn. Iar vânz`rile
mele au continuat s` creasc` [i s` tot creasc`. Apoi am
descoperit seminariile despre vânz`ri. Credeam c` am
murit [i am ajuns în rai. Habar n-am avut câte po]i \nv`]a
la un astfel de seminar. Am început s` particip la toate
cursurile [i seminariile despre care aflam, chiar dac`
trebuia s` c`l`toresc pe distan]e lungi, atât timp cât îmi
puteam permite s-o fac. Iar vânz`rile mele au crescut în
continuare.

AAvvaannssaarreeaa  ccaa  mmaannaaggeerr
Vânz`rile mele au crescut atât de mult încât compania

mea m-a avansat pe postul de manager de vânz`ri. 
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Ei mi-au spus: „Orice ai în minte, g`se[te câ]iva oameni
care vor s` intre în vânz`ri [i împ`rt`[e[te-le metoda ta”.

Am început s` recrutez oameni de pe strad` [i cu aju-
torul anun]urilor în ziare. Le-am descris metodologia mea
[i viziunea personal` despre procesul de vânzare. Au ie[it
pe u[` [i au început s` fac` vânz`ri imediat. Ast`zi mul]i
dintre ei sunt milionari [i multimilionari.

FFiiii  cceell  mmaaii  bbuunn
Ideea simpl` care mi-a schimbat via]a a fost descoperi-

rea „Legii cauzei [i a efectului”. Aceast` lege spune c` nu
exist` efect f`r` cauz` [i c` exist` o cauz` pentru tot ce se
întâmpl`. Succesul nu este un accident. Nici e[ecul. De
fapt, succesul este predictibil. ßi las` urme [i pentru al]ii! 

SSuucccceessuull  nnuu  eessttee  uunn  aacccciiddeenntt..  NNiiccii  ee[[eeccuull..  DDee  ffaapptt,,
ssuucccceessuull  eessttee  pprreeddiiccttiibbiill..  ßßii  llaass`̀  uurrmmee  [[ii  ppeennttrruu  aall]]iiii!!  

Iat` o regul` grozav`: „Dac` faci ceea ce fac al]i oameni
de succes, perseverând mereu [i mereu, nimic în lume nu
te poate opri s` ob]ii acelea[i rezultate. Iar dac` nu faci,
nimic nu te poate ajuta”. 

Nu uita]i c` to]i vânz`torii care acum fac parte din cele
10 procente din vârful clasamentului, au f`cut parte odat`
din cele 10 procente de la coada clasamentului. Era o vre-
me când to]i cei care acum o duc bine nu se prea descur-
cau. To]i cei care se afl` acum în frunte au început la un
moment dat de la zero. ßi, în fiecare caz, ceea ce [tiu ace[ti
oameni au înv`]at de la exper]i. Ei au descoperit ce au f`cut
al]i oameni pentru a avea succes [i au aplicat acelea[i
metode, iar`[i [i iar`[i, pân` când au ob]inut acelea[i
rezultate. Acela[i lucru po]i s`-l faci [i tu!

FFoolloossee[[ttee  cceeeeaa  ccee  îînnvvee]]ii
Uneori îmi întreb audien]a: „Care este cel mai popular

echipament de gimnastic` la domiciliu în America?”. Dup`
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o scurt` 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 întrebare: „Dac` \]i cumperi o band`
de alergat [i o aduci acas`, ce anume determin` m`rimea
beneficiilor pe care le vei avea de pe urma ei?”. 

Audien]a r`spunde: „Beneficiile depind de cât de des o
utilizezi [i pentru ce perioad` de timp”.

Aceasta este ideea important` pe care vreau s` o subli-
niez. Nu se pune problema dac` banda de alergat î]i poate
oferi sau nu rezultatul a[teptat. Acest lucru a fost deja
stabilit. Toat` lumea [tie c`, dac` folose[ti regulat o band`
de alergat [i pe durate mari de timp, vei avea cu siguran]`
beneficii pentru s`n`tate.

Strategiile [i tehnicile pe care le vei înv`]a în aceast`
carte seam`n` mult cu o band` de alergat. Nu se pune
problema dac` sunt eficiente sau nu. 

Ele sunt folosite de cei mai buni vânz`tori din lumea
întreag`, \n toate sectoarele. Sunt testate [i dovedite. 

Cu cât ai s` folose[ti mai mult aceste metode, cu atât te
vei perfec]iona [i vei ob]ine rezultate mai bune [i mai
rapide. 

Exersând metodele pe care le vei înv`]a în paginile care
urmeaz`, vei ajunge în primele 10 procente ale celor mai
buni vânz`tori din sectorul t`u de activitate [i vei deveni
unul dintre cei mai bine pl`ti]i oameni din lume.

Este acesta un scop care merit` a fi urm`rit [i realizat
studiind aceast` carte? Dac` sim]i c` este, hai s` ne apuc`m
de treab`!

Orice poate concepe [i crede un om 
\n mintea lui, este realizabil.

– NAPOLEON HILL 
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1100  IIDDEEII  PPEENNTTRRUU
OOBB¥¥IINNEERREEAA  SSUUCCCCEESSUULLUUII
ÎÎNN  VVÂÂNNZZååRRII  

Str`duie[te-te s` fii cât de bun \]i st` \n putin]`. Acesta s` fie
idealul t`u cel mai înalt. Dac` dai ce ai mai bun în tine, nu
po]i face mai mult de atât.

– H. W. DRESSER

VVânz`tori situa]i în primele 20 de procente câ[tig` 80% din
venituri. Vânz`torii care se situeaz` în primele 5 sau 10

procente câ[tig` înc` [i mai mult. Obiectivul t`u este s`
devii unul dintre vânz`torii cei mai buni [i mai bine pl`ti]i
din domeniul t`u. Din fericire, acest lucru este mai u[or
decât ai putea crede.

SSUUCCCCEESSUULL  EESSTTEE  PPRREEDDIICCTTIIBBIILL  

Unul dintre punctele de cotitur` din via]a mea a fost
atunci când am aflat despre legea cauzei [i efectului.
Aceast` lege spune c` pentru fiecare efect ca, de pild`, un
venit mare, exist` o cauz` sau mai multe. Dac` faci ceea ce
fac oamenii de succes pân` la urm` vei ob]ine acelea[i
rezultate ca [i ei.

În urm`toarele pagini vreau s` v` dezv`lui unele dintre
cele mai frecvente cauze sau motive ale unui mare succes.
Cu cât ve]i pune în practic` mai multe dintre ele, cu atât
ve]i avea rezultate mai bune. Odat` ce v` ve]i \nsu[i aceste

221155

pe
nt

ru
 c

`
TU

Eß
TI

N
U

M
åR

U
L

1®
BU

SI
N

ES
ST

EC
H

IN
TE

RN
AT

IO
N

AL



idei, le pute]i pune în practic` iar`[i [i iar`[i. Cu cât le ve]i
exersa mai mult [i pune \n practic` mai mult, cu atât ve]i
avea nevoie s` depune]i mai pu]in efort pentru a ob]ine
rezultate optime [i ve]i avansa tot mai rapid în cariera \n
vânz`ri.

11..  FF`̀  cceeeeaa  ccee  îî]]ii  ppllaaccee  ss`̀  ffaaccii
To]i oamenii care au cu adev`rat succes [i ob]in

venituri mari, incluzându-i [i pe profesioni[tii în vânz`ri,
î[i iubesc munca. Trebuie s` înve]i s`-]i iube[ti munca [i s`
te angajezi \n fa]a propriei con[tiin]e s` devii cel mai bun
în domeniul t`u de activitate. Aceste dou` lucruri merg
împreun` precum m`nu[a pe mân`.

Investe[te oricât de mult timp este necesar, pl`te[te
orice pre], du-te oriunde este necesar [i f` orice sacrificiu
pentru a deveni cel mai bun în ceea ce faci. Angajeaz`-te
s` excelezi \n ceea ce faci, s` te al`turi celor 10 procente
de profesioni[ti de excep]ie.

EExxcceelleenn]]aa  eessttee  oo  ddeecciizziiee. Este destul de trist c` mul]i
oameni î[i pot petrece întreaga via]` muncind în domeniul
vânz`rilor f`r` s`-[i dea seama c` ar fi putut s` se angajeze
fa]` de ei \n[i[i s` devin` cei mai buni.

Vestea bun` este c` nu trebuie s` fii cel mai bun din
lume pentru a duce o via]` extraordinar`. În vânz`ri au
succes persoanele care sunt doar cu pu]in mai bune decât
în etapele critice ale vânz`rii. Dac` investe[ti timp [i efort,
dac` te dedici activit`]ii tale din toat` inima [i înve]i s`
iube[ti profesia de vânz`tor, vei ajunge în rândurile
profesioni[tilor cel mai bine pl`ti]i.

SSttiimmaa  ddee  ssiinnee  [[ii  ssuucccceessuull. Am mai vorbit pân` acum
despre leg`tura dintre stima de sine [i succes. Psihologii au
descoperit c` nu po]i s` te sim]i niciodat` cu adev`rat
mul]umit de propria persoan` dac` nu e[ti bun în ceea ce
faci. Nu po]i s` te placi cu adev`rat [i s` te consideri o
persoan` valoroas` pân` când nu devii foarte bun în
domeniul ales.
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Motivul pentru care mul]i oameni sunt neferici]i este
acela c`, atunci când se trezesc diminea]a [i se uit` în
oglind`, v`d un om care nu se diferen]iaz` prin nimic de
al]ii. B`rba]ii, mai ales, cap`t` sentimentul propriei valori
doar când [tiu c` sunt competen]i în domeniul lor de
activitate. Dac` un b`rbat nu este deosebit de bun în
munca sa [i nu este recunoscut de al]ii pentru competen]a
[i capacitatea sa, el se simte nefericit [i neîmplinit.

PPoo]]ii  ss`̀  ffiiii  cceell  mmaaii  bbuunn. Orice om are capacitatea s` fie
bun la ceva. Oricine are capacitatea s` devin` excelent.
Este aproape ca [i cum natura ar fi prev`zut fiecare om cu
„gena excelen]ei”. ßi depinde de fiecare persoan` \n parte
s` descopere care este domeniul s`u de excelen]`, iar apoi
s` se dedice din toat` inima pentru a deveni cu adev`rat
bun în acel domeniu.

Odat`, Michael Jordan a fost l`udat pentru calit`]ile
sale de juc`tor de baschet. Jurnalistul i-a spus: „E[ti
norocos c` te-ai n`scut cu asemenea capacit`]i atletice
uluitoare”.

Jordan a replicat: „Toat` lumea dispune de capacit`]i,
dar talentul trebuie hr`nit cu mult` munc`”.

Mul]i oameni fac gre[eala s` cread` c`, dac` au
capacitatea s` fie buni într-un domeniu, restul vine în mod
firesc. çn realitate, excelen]a este rezultatul multor ani de
eforturi perseverente [i devotate în direc]ia dorit`. Nu
exist` nici un înlocuitor pentru munca sus]inut`.

22..  HHoott`̀rr`̀[[ttee  ccuu  mmaarree  pprreecciizziiee  ccee  vvrreeii
Nu pluti între dou` ape [i nu te l`sa sedus de dorin]e

vagi. Hot`r`[te cu mare precizie ce-]i dore[ti în via]`.
Hot`r`[te c` acesta \]i va fi obiectivul [i determin` pre]ul
pe care trebuie s`-l pl`te[ti pentru a realiza acest obiectiv.
Majoritatea oamenilor nu fac niciodat` acest lucru.

Conform cercet`rilor în domeniu, numai aproximativ
3% dintre adul]i [i-au stabilit obiective în scris, iar ace[tia
sunt oamenii cu cel mai mult succes [i cei mai bine pl`ti]i
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din domeniul lor. Sunt oamenii care fac s` avanseze
lucrurile, sunt creatorii [i inovatorii, sunt cei mai buni
întreprinz`tori [i profesioni[tii de top în vânz`ri. Aproape
to]i ceilal]i lucreaz` pentru ei. 

NNuummaaii  aapprrooxxiimmaattiivv  33%%  ddiinnttrree  aadduull]]ii  [[ii--aauu  ssttaabbiilliitt
oobbiieeccttiivvee  îînn  ssccrriiss,,  iiaarr  aaccee[[ttiiaa  ssuunntt  ooaammeenniiii  ccuu  cceell
mmaaii  mmuulltt  ssuucccceess  [[ii  cceeii  mmaaii  bbiinnee  ppll`̀ttii]]ii  ddiinn  ddoommee--
nniiuull  lloorr..  

OO  ffoorrmmuull`̀  ppeennttrruu  ssttaabbiilliirreeaa  oobbiieeccttiivveelloorr
Iat` o formul` simpl` în [apte pa[i pentru stabilirea [i

realizarea obiectivelor tale. Predau aceast` formul`
oriunde merg [i ea a schimbat adeseori via]a participan]ilor
la seminariile mele.

Mai întâi hot`r`[te cu precizie ce vrei. Dac` vrei s`-]i
spore[ti venitul, precizeaz` suma exact` pe care vrei s-o
câ[tigi.

În al doilea rând, scrie totul pe hârtie. Un obiectiv care
nu este scris pe hârtie nu este altceva decât o fantasm`. Nu
degaj` for]` sau energie. Este ca o arm` f`r` cartu[ sau ca
fumul de ]igar` plutind în aer.

În al treilea rând, stabile[te-]i un termen limit` pentru
realizarea obiectivului. Subcon[tientul t`u ador` termenele
limit`. Este necesar „un sistem de constrângere” pentru a-
]i activa toate for]ele.

Dac` este un obiectiv pe termen lung, stabile[te
termene pe etape. Dac` este un obiectiv de realizat în zece
ani, stabile[te ]inte pentru fiecare an [i apoi pentru fiecare
lun` din anul curent. M`soar` permanent cât ai avansat în
raport cu obiectivul stabilit [i termenul s`u de realizare.

În al patrulea rând, întocme[te o list` cu tot ce-]i trece
prin gând c` ai putea face [i ar putea s` te ajute s`-]i
realizezi obiectivul. Dac` te gânde[ti la activit`]i noi,
adaug`-le pe list`. Continu` s` îmbog`]e[ti lista pân` este
complet`.
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Cu cât incluzi în list` mai mul]i pa[i, cu atât devii mai
entuziast [i mai motivat în realizarea obiectivului. Henry
Ford spunea: „Orice obiectiv, indiferent cât este de vast,
poate fi realizat dac` îl împar]i în suficient de mul]i pa[i
mici”.

În al cincilea rând, ordoneaz` lista dup` etape [i
priorit`]i. Organizând lista pe etape, vei decide ce trebuie
f`cut înainte s` începi s` faci altceva. Vei stabili ce trebuie
s` faci în primul rând, în al doilea, [.a.m.d.

Când \]i organizezi lista dup` priorit`]i, stabile[ti care
este cel mai important lucru de realizat, apoi al doilea, al
treilea [.a.m.d.

Odat` ce ai o list` cu pa[i de urmat [i aceasta este
organizat` pe etape [i priorit`]i, ai un plan. Un om care
are un obiectiv [i un plan va dep`[i cu mult un altul care
are doar dorin]e [i speran]e.

În al [aselea rând, intr` în ac]iune pentru realizarea
obiectivului t`u, oricare ar fi acesta. Motivul principal
pentru care unii oameni au succes este c` sunt orienta]i
spre ac]iune. Motivul principal pentru care oamenii
e[ueaz` este c` nu trec la ac]iune. Posibilitatea unui e[ec
este întotdeauna o scuz` pentru a amâna lucrurile pân`
când energia [i dorin]a s-au stins, iar ace[ti oameni se
reg`sesc în locul din care au plecat.

În al [aptelea rând, f` în fiecare zi ceva care te poate
ajuta s` avansezi spre obiectivul t`u cel mai important,
oricare ar fi el în acel moment. F` asta 365 de zile pe an.
Impune-]i disciplina de a lucra în fiecare zi pentru
obiectivul t`u astfel încât aceast` atitudine s` devin` ceva la
fel de normal [i firesc precum a respira.

SSttaabbiillee[[ttee--]]ii  iimmeeddiiaatt  1100  oobbiieeccttiivvee
Iat` un exerci]iu pentru tine. Ia o foaie de hârtie [i scrie

în capul paginii cuvântul Obiective [i data curent`. Apoi
scrie zece obiective pe care ]i-ar pl`cea s` le realizezi în
urm`toarele dou`sprezece luni. Scrie-le pe toate cât mai
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