


E ACEASTÃ CARTE PENTRU TINE?

Cu mulþi ani în urmã, Aristotel a spus cã, dacã arunci 
în aer douã greutãþi alcãtuite din acelaºi material, cea 
mai mare dintre cele douã va cãdea mai repede pe 
pãmânt. Vreme înde lungatã, aceastã idee a fost predatã 
la Universi tatea din Pisa. Dupã alt numãr de ani, Galileo 
a venit ºi a spus cã aceastã afirmaþie pur ºi simplu nu 
era adevãratã. Când opinia sa a fost pusã sub semnul 
întrebãrii de cãtre studenþi, el a urcat în vârful Turnului 
din Pisa, a dat drumul la douã greutãþi de dimensiuni 
diferite, însã din acelaºi material, iar ele au atins solul 
în exact acelaºi moment. Galileo a oferit aceastã demon-
straþie într-o manierã destul de interesantã, însã cei de 
la Uni versi tatea din Pisa au continuat sã afirme cã o 
greutate mai mare va cãdea mai repede. Iatã motivul: 
Galileo le demonstrase studenþilor cã avea dreptate, însã 
nu îi convinsese.

Întrebarea care se pune în lumea vânzãrilor este 
urmã toarea: „Cum convingi?“ Rãspunsul: „Nu con vingi 
prin a afirma, ci prin a întreba.“ O mare parte din car-
tea Curs de vânzãri este dedicatã întrebãrilor, cu accent 
pe ascultarea rãspunsurilor. Cei care citesc Biblia ºtiu 
(ºi, indiferent dacã sunt credincioºi sau nu, majoritatea 
oamenilor respectã faptul) cã Hristos a fost o persoanã 



cu o mare putere de convingere. Te încurajez sã intri 
într-o librãrie, sã cumperi o ediþie roºie a Bibliei (pen-
tru cã afirmaþiile lui Hristos sunt tipãrite cu litere roºii) 
ºi sã o citeºti. Vei face o descoperire extraordinarã, ºi 
anume cã, atunci când oamenii îi adresau lui Hristos 
o întrebare, El le rãspundea fie cu o altã întrebare, fie 
cu o para bolã, ambele modalitãþi fiind instrumente de 
persuasiune.

Cel mai bun prieten al meu din ultimii treizeci ºi 
ºapte de ani (îmi e mai degrabã ca un frate) e de credinþã 
iudaicã ºi provine din Winnipeg, Canada. Am observat 
la el obiceiul de a pune întrebãri ºi l-am rugat, la un mo-
ment dat, sã-mi spunã de ce rãspunde mereu la o între-
bare cu o alta. El a zis zâmbind: „Pãi, de ce nu?“ A pune 
întrebarea corectã ºi a asculta rãspunsul constituie un 
factor important în construirea relaþiilor, ceea ce repre-
zintã un aspect esenþial în procesul de persuadare.

Al doilea mesaj esenþial al Cursului de vânzãri e 
importanþa integritãþii în construirea unui cariere în 
domeniul vânzãrilor. Având integritate, tu procedezi 
corect, elimi nând, astfel, orice sentiment de vinovãþie. 
Având probitate, nu te temi de nimic, pentru cã nu ai 
nimic de ascuns. Acum, eliminând teama ºi vinovãþia, 
ai liberta tea de a fi persoana pe care Dumnezeu a cre-
at-o. Spun acest lucru pentru cã noi suntem instruiþi sã 
con vingem. Un agent de vânzãri lipsit de integritate 
are ten dinþa de a exagera beneficiile ºi de a convinge 
oa menii sã cum pere produse prea scumpe, de care nu 
au nevoie ºi pe care nu le doresc cu adevãrat. A vinde 
cu ones titate e singura modalitate prin care îþi poþi con-
strui o carierã pe termen lung în cadrul aceleiaºi orga-
nizaþii, plasând acelaºi produs aceloraºi persoane, ceea 
ce are ca rezultat stabilitatea vânzãrilor ºi secu ritatea 
financiarã.
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Laurel Cutter, vicepreºedinte al FCB Leber Katz 
Partners, spune: „Valorile determinã comportamentul; 
comportamentul determinã reputaþia; reputaþia deter-
minã avantajele.“ Începe de astãzi sã îþi construieºti repu -
taþia de agent de vânzãri integru ºi vei ajunge în top!
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CAPITOLUL 1
Ai fãcut alegerea corectã

Atitudinea „joacã“ întotdeauna în echipa ta

Bine ai venit la Cursul de vânzãri! Aº dori sã încep 
într-o manierã oarecum neobiºnuitã. Dã-mi voie sã te 
încurajez sã renunþi la profesia de agent de vânzãri 
dacã poþi. Da, ai citit bine. Zig Ziglar te încurajeazã 
sã renunþi la vânzãri — dacã poþi. Ultimele douã sunt 
cele mai importante cuvinte cu care te poþi confrunta 
în acest punct al carierei tale în vânzãri: dacã poþi. Cei 
care aleg acest domeniu pentru cã ar putea câºtiga ceva 
bani ºi i-ar putea ajuta chiar ºi pe alþii sunt vânzãtorii 
„pe termen scurt“. Trebuie sã alegi sã lucrezi în vânzãri 
pentru cã inima ºi mintea ta nu te vor lãsa sã faci nimic 
altceva!

În domeniul vânzãrilor, vei fi tratat în mod nepoliti-
cos. Uneori, oamenii chiar îþi vor închide uºa în nas. Îþi 
vor trânti telefonul în nas fãrã un motiv aparent. Unii 
dintre ei te vor evita la întâlnirile sociale. Familia ta se 
va întreba dacã nu cumva eºti nebun (chiar tu te vei 
gândi la asta). Dupã cum afirmã umoristul ºi oratorul 
Dr. Charles Jarvis, „Doar pentru cã eºti paranoic, asta 
nu înseamnã cã lumea nu fuge dupã tine sã te prindã!“ 
Da, paranoia poate fi un efect secundar al profesiei de 
agent de vânzãri.



Vrei sã fii vânzãtor?

Prietenul meu Walter Hailey este unul dintre cei mai 
de succes bãrbaþi din lume. Walter e un vânzãtor prin 
excelenþã (asta înseamnã cã e foarte bun!) ºi un înv-
ingãtor care ºi-a trãit viaþa ajutându-i pe alþii sã învingã.

În ciuda succesului înregistrat, Walter a avut un 
început dificil în domeniul vânzãrilor. S-a confruntat cu 
frustrarea, anxietatea, uºile închise, vânzãrile proaste, 
nervii la stomac, practic, cu fiecare simptom asociat unui 
individ care nu e sigur cã va reuºi sã supravie þuiascã în 
lumea vânzãrilor. De fapt, descurajarea lui Walter a fost 
atât de profundã, încât el a mers la mana gerul sãu ºi i-a 
spus cã îºi dã demisia, cã se retrage din afacere. Însã, 
auzind dorinþele prietenului meu, mana gerul a replicat: 
„Nu poþi.“

Walter a afirmat din nou, cu încãpãþânare, cã îºi dã 
demisia. Managerul i-a rãspuns: „Walter, nu poþi sã te 
retragi din afacerea asigurãrilor pentru cã nu ai intrat 
niciodatã cu adevãrat în ea.“

Walter mi-a spus cã aceste cuvinte l-au lovit precum 
proverbiala „tonã de cãrãmizi“. Pe mãsurã ce a reflec-
tat la adevãrul exprimat de managerul sãu, ºi-a dat 
seama, poate pentru prima oarã în viaþã, cã nu poþi sã 
te retragi dintr-un domeniu în care nu ai intrat niciodatã. 
Existã multe persoane care „se alãturã“ unei organizaþii 
de vân zãri, dar nu intrã niciodatã în afacerea vânzãrilor. 
Te rog sã înþelegi cã e posibil sã îþi fi prezentat produsul 
sau serviciul vreme îndelungatã ºi totuºi sã nu te fi aflat 
„în profesia“ vânzãrilor.

Absenþa angajamentului e motivul principal pentru 
care domeniul vânzãrilor a devenit bine cunoscut prin 
fluc tuaþiile mari ale forþei de muncã. Din fericire, acest 
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lucru se schimbã, iar publicul începe sã arate un respect 
tot mai pronunþat pentru adevãratul agent de vânzãri.

Drumul meu cãtre succesul în vânzãri

Am o dragoste profundã pentru profesia vânzãrilor 
ºi pentru agentul profesionist de vânzãri, o credinþã 
sincerã în valoarea meseriei noastre ºi o sete nepotolitã 
pentru cunoºtinþele care te ajutã sã devii profesionist.

Cariera mea în vânzãri nu a început în 1947, odatã 
cu primul telefon „oficial“ de vânzãri. A început, de 
fapt, în copilãrie, când am vândut legume pe strãzile 
din Yazoo City, Mississippi. Aveam chiar un traseu de 
livrare a presei la domiciliu, iar de timpuriu în cariera 
mea de vânzãri am avut norocul de a lucra mai mulþi 
ani într-o bãcãnie.

La Universitatea Carolinei de Sud am vândut seara 
sendviºuri în internat, pentru a-mi finanþa cãsnicia ºi 
edu caþia. Ulterior, m-am mutat în domeniul vânzãrilor 
directe, ce a inclus norme de lucru în afacerea cu titluri 
de valoare, în asigurãrile de viaþã ºi în produsele pen-
tru îngri jirea casei. Am intrat în lumea creºterii perso-
nale ºi a dezvoltãrii corporatiste în 1964, iar de atunci 
ºi pânã în prezent am vândut materiale motivaþionale 
ºi de instruire.

Beneficiile sunt pentru tine

Dã-mi voie sã te încurajez sã începi fiecare zi cu 
aceastã afirmaþie: „Astãzi voi fi un agent de vânzãri 
pro fe sionist ºi voi învãþa ceva care mã va face sã fiu ºi 
mai bun mâine.“ Dacã îþi reaminteºti zilnic acest anga-
jament, te vor aºtepta multe beneficii în calitate de 
vânzãtor de succes!
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Independenþã
Unul dintre numeroasele beneficii oferite de dome-

niul vânzãrilor e acela cã eºti cu adevãrat singurul tãu 
ºef. Eºti în afacere, cum se spune, „pentru tine însuþi, 
dar nu de unul singur“. Când stai în faþa oglinzii, în fie-
care dimineaþã, poþi sã te priveºti ºi sã spui: „Ah, dar ce 
persoanã amabilã, eficientã, muncitoare ºi profesio nistã 
eºti; meriþi o mãrire de salariu!“, iar consiliul de con-
ducere tocmai s-a întrunit pentru a-þi evalua rezultatele. 
Aº putea adãuga cã mãrirea de salariu îþi va fi oferitã 
imediat ce vei întruni calitãþile de mai sus.

Oportunitãþi
Pe scurt, odatã cu independenþa oferitã de faptul cã 

eºti propriul ºef, vine o imensã responsabilitate, aceasta 
fiind partea incitantã a profesiei! Oportunitatea se naºte 
din independenþa utilizatã într-o manierã responsabilã, iar în 
domeniul vânzãrilor, oportunitãþile tale sunt de neegalat.

Rezolvarea problemelor
Cu posibilele excepþii ale medicinei ºi preoþiei, nimeni 

nu e într-o poziþie mai bunã de a rezolva probleme decât 
tine, convingãtorul profesionist. Practic, nu existã nimic 
pe pãmânt care sã aducã la fel de multã satisfacþie per-
sonalã precum capacitatea de a ajuta o fiinþã umanã sã 
economiseascã o cantitate considerabilã de timp, bani, 
frustrare ºi/sau anxietate prin bunurile, produsele sau 
serviciile pe care le oferi.

Siguranþa
Desigur, nu aº fi întru totul sincer dacã nu aº mãr-

turisi cã posibilitatea obþinerii unui venit considerabil 
în domeniul vânzãrilor reprezintã o atracþie uriaºã. Atât 
banii, cât ºi beneficiile sunt atractive pentru cei a cãror 
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ambiþie nu e satisfãcutã din cauza plafoanelor joase sta-
bilite pentru meritul ºi activitãþile lor, precum ºi pen-
tru cei care s-au sãturat sã depindã de capriciile altor 
persoane, incapabile sã facã evaluãri obiective ale valo-
rii lor ca oameni de vânzãri. Dar siguranþa e un aspect 
„interior“. În vânzãri nu trebuie sã aºtepþi ca lucrurile 
sã se întâmple; poþi face în aºa fel ca ele sã se întâm-
ple. Când afacerile merg lent, poþi agita piaþa pentru a o 
pune în miºcare. Poþi deþine un control mai mare asupra 
vieþii tale ºi a viitorului tãu, ºi ACESTA e cu adevãrat 
un sentiment de siguranþã, în special pentru familia ta!

Familia
Soþia mea e o roºcatã prin determinare, în sensul cã, 

într-o zi, s-a hotãrât, pur ºi simplu, sã fie roºcatã, astfel 
încât, atunci când vorbesc despre ea, o numesc „Roº cata“ 
(iar ea mã încurajeazã cu entuziasm sã procedez astfel). 
Când vorbesc cu ea, îi spun „Iubitã dulce“. Numele ei  
e Jean.

De la începutul cãsãtoriei mele cu Roºcata, trecând 
prin creºterea copiilor noºtri — Suzan, Cindy, Julie ºi 
Tom —, fiecare a fost implicat profund în multe aspecte 
ale carierei mele. Ei au împãrtãºit entuziasmul, gloria, 
beneficiile, distracþia ºi, desigur, frustrãrile ºi neliniºtile 
care vin odatã cu profesia de vânzãtor. Membrii familiei 
mele au fost privilegiaþi sã meargã în excursii la con-
venþii desfãºurate în locaþii frumoase ºi s-au bucurat de 
beneficiile oferite de faptul de a se fi aflat alãturi de mine 
în lumina reflectoarelor atunci când am primit trofee 
ºi premii. Ei mi-au rãmas alãturi inclusiv în momen-
tele în care am trecut prin perioade proaste din punct 
de vedere al vânzãrilor ºi când am avut nevoie de spri-
jinul ºi încurajarea lor. De fapt, acele vremuri ne-au unit 
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în aceeaºi mãsurã (dacã nu chiar mai mult) în care au 
fãcut-o perioadele în care toate ne-au mers foarte bine.

Fii sincer cu membrii familiei! Ei vor sã se simtã, sã 
fie parte a încercãrilor ºi triumfurilor tale. Pot fi o sursã 
de putere ºi de încurajare, iar în cadrul procesului, pro-
pria maturizare va fi amplificatã. Aceastã profesie gro-
zavã ne-a permis nouã, ca familie, sã avem mai multe 
interese comune, sã ne facem mai mulþi prieteni comuni 
ºi sã ne lãrgim orizontul de viaþã prin asocierea cu alþi 
oameni care erau entuziasmaþi de domeniul vân zãrilor 
ºi de produsele ºi serviciile pe care le ofereau.

Urcând în ierarhie
Un alt beneficiu al profesiei de vânzãtor este posibili-

tatea de a avansa. Agenþii de vânzãri se mutã constant 
în birourile directorilor executivi datoritã profunzimii 
ºi complexitãþii deprinderilor pe care trebuie sã ºi le for-
meze. Ei trebuie sã aibã o gândire creativã, deschisã, fle-
xibilã. Trebuie sã vinã cu o modalitate ingenioasã de a 
rezolva probleme chiar în timp ce îºi fac prezentãrile ºi se 
adapteazã nevoilor ºi dorinþelor clienþilor.

Agenþii de vânzãri se întâlnesc, totodatã, cu oameni 
la fiecare nivel emoþional — ºi când sunt fericiþi, încân-
taþi ºi entuziasmaþi, ºi când sunt iritaþi ºi demoralizaþi —, 
ceea ce implicã o pregãtire temeinicã pentru un loc  
în biroul personalului executiv. Cu cât devenim mai pri-
cepuþi la deprinderile sociale, cu atât mai multe ºanse 
avem sã avansãm la nivelurile superioare ale struc turii 
de management.

Evident, profesioniºtii din vânzãri trebuie sã ºtie, 
de asemenea, cum sã fie persuasivi dacã vor sã fie în 
mãsurã sã îi convingã pe oameni sã cumpere, iar aceste 
deprin deri le asigurã transferul în sediul central al cor-
poraþiei. Sunt necesare aptitudini considerabile pentru 
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a-i încuraja pe oameni sã coopereze, sã lucreze cu alte 
persoane din organizaþie ºi pentru a-i convinge, inclu-
siv atunci când simt cã ideea lor e cea mai bunã, chiar 
dacã a fost respinsã, iar ideea alt cuiva a fost acceptatã, 
sã îºi lase deoparte capriciile personale ºi sã colaboreze 
pentru binele echipei. ªi crede-mã atunci când spun cã 
aceastã sarcinã necesitã un grad mare de persuasiune, 
angajament ºi disciplinã.

Eºti alãturi de mine?

Dacã nici nu îþi poþi imagina sã trãieºti fãrã benefici-
ile extra ordinare oferite de minunata noastrã profesie, 
meriþi felicitãri! Tocmai te-ai alãturat meseriei care are 
puterea de a influenþa ºi de a susþine societatea noastrã 
într-un mod în care multe altele nu o pot face.
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