LLLLLLLLLLLLLLL

Superstar in vanzari este o carte care te va ajuta sa ajungi
in topul celor mai de succes vanzatori.

superstar
In vanzari

21 de metode ca sa vinzi
mai mult, mai repede si mai
usor pe pietele competitive

€
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Dedici-te excelentei

Fi o regula de viati din a face cit mai bine
orice trece prin mdinile tale. Imprimd-ti per-
sonalitatea. Fi din superioritate marca ta dis-
tinctivd.

ORISON SWETT MARDEN

Optimistii, cei care au asteptari mari de la un final plin
de succes, sunt ambitiosi. Cu cit sunt mai optimisti,
cu atit mai ambitiosi si mai hotirati vor deveni. Prin
urmare, ambitia este expresia unicd a optimismului si
reprezintd calitatea-cheie pentru a avea un mare succes
in vAnzari sau in orice alt domeniu. Ambitia este atat de
importantd pentru stabilirea obiectivelor, pentru curaj
si perseverentd, incit ea singura poate garanta depésirea
tuturor obstacolelor si dificultatilor care iti apar in cale.

Oamenii ambitiosi au o caracteristici remarcabila in
vanzari. Ei au visuri mari. Au aspiratii inalte. Se consi-
derd capabili a fi cei mai buni in domeniile lor. Ei stiu
cd cei mai buni 20% dintre vanzitori fac 80% din van-
zari i sunt hotdrati si se numere printre cei mai buni.

Agentii de vanzari ambitiosi sunt optimisti cu privire
la oportunititile si posibilitatile lor. Ei sunt absolut
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convingi ca isi pot atinge obiectivele prin vinzarea unui
volum semnificativ de produse sau servicii. Si sunt ferm
hotarti si o faca. Singura intrebare pe care si-o pun
este: ,,Cum?“

Cel mai important pas pe care il poti face in domeniul
vanzarilor este sa te dedici excelentei personale, sa devii
unul dintre cei mai buni din domeniul tiu. Decide
astdzi sa te alaturi celor 20% din industria ta, iar apoi
celor 10%, ca si ai vanzarile si castigurile lor.

latd o perspectivd care mi-a schimbat viata cAnd aveam
28 de ani. Dupi ani de munci i dificultiti, am avut o
revelatie. 7oti cei care se afli in top 10% astizi au ince-
put de la cele 10 procente inferioare!

Tuturor celor care se descurcid bine astazi le-a mers
prost odatd. Cei care se afld in varful domeniului tiu
nici macar nu au pornit din acest domeniu. Toti cei
care se afld in prima linie au inceput din spatele ei.

Asa ci se iveste intrebarea: Cum ajungi in prima linie,
unde te asteaptd toate lucrurile bune? Rispunsul este
simplu si consta in doi pasi-cheie. Primul pas: intrd in
linie! Al doilea pas: rimai in linie!

Este absolut uimitor cti oameni vor si ajunga in prima
linie, in categoria celor alesi, pe care ii admira sau ii
invidiaza, alesi care se bucura deja de cele mai bune
lucruri pe care le poate oferi viata. Dar la fel de uimitor
este ca acesti oameni dornici de a ajunge in top nu se
ridicd si nu luptd sa ajunga acolo, printre oamenii pe
care-i admird. Acesti oameni nu-si dau seama ca viata,
la fel ca un bufet, are un regim de autoservire.
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Intri in prima linie prin luarea unei decizii, decizia de a
fi excelent in domeniul tdu, si apoi printr-o maniera de
operare activd, invatand si aplicAnd orice cunostinte si
abilitdti de care ai nevoie ca sa avansezi.

Odati ce intri in prima linie, modul in care ajungi apoi
in primul detasament al vietii este s@ rdmdi in ell Odata
ce ai luat decizia de a fi printre cei mai buni din dome-
niul tdu, intrd in primul detasament si rimai acolo.
Continud si faci un pas in fata celorlalti. Continud
sa dezvolti noi abilitati si sa dobindesti cunostinte
noi in fiecare zi, in fiecare saptiména, in fiecare luna.
Continua si iti imbunatitesti procesul de vanziri.
Continua sd mergi mai departe.

Vestea buna este ca prima linie a vietii si succesul nu
depind niciodatd de o anumitd perioadd determinata.
Totul raméne deschis si activ 24 de ore pe zi. Daci intri
in linie si ramai acolo, daca incepi si te misti si refuzi si
renunti, nimic §i nimeni nu te va putea opri.

Trebuie si ajungi, in cele din urmai, in detasamentul de
frunte al profesiei tale. In final, trebuie si devii unul
dintre cei mai calificati §i mai bine plititi din domeniul
in care operezi, si asta daci te dedici total excelentei si
nu renunti niciodatd la angajamentul tiu.

lata punctul de cotiturd al vietii tale: /z o decizie! Linia
de demarcatie dintre succes si esec este datd de capa-
citatea ta de a lua o decizie clard si fira echivoc ci vei
f1 cel mai bun. Tgi vei sustine decizia cu perseverenta si
hotérare pand ciAnd iti vei atinge scopul.
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Lumea este plind de oameni care doresc, spera si se
roaga ca viata lor si fie mai buna, dar care nu iau nici-
odata decizii de viati si de moarte care sa ii conduci la
un mare succes.

Asa cum devii ceea ce gindesti in marea majoritate a
timpului, devii si ceea iti spui in mod regulat. Ar trebui
sa-ti repeti mereu cuvintele: ,Eu sunt cel mai bun! Sunt
cel mai bun! Sunt cel mai bun!“ Trebuie si repeti aceste
cuvinte pana cind vor deveni realitate. Si, cu siguranta,
asa va fi.
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EXERCITII PRACTICE

Intocmeste o listd a tuturor lucrurilor pe care trebuie
s le faci in fiecare zi pentru ca acestea si contribuie la
sporirea vanzirilor tale. Descrie detaliat procesul de van-
zare, de la prospectarea initiald pani la vinzarea inche-
fatd si clientul satisficut.

Revizuieste aceastd lista si acordi-ti o notd de la 1 1a 10
pentru fiecare zond de aptitudini. Pune-l si pe seful tau

sa te evalueze.

Apoi pune-ti urmitoarea intrebare: ,Care dintre com-
petentele mele, dacd as dezvolta-o constant si intr-o
maniera excelentd, ar avea cel mai mare impact pozitiv
asupra vanzirilor mele?“

Aceasta este intrebarea-cheie ca si avansezi. Tntreabi—gi
seful. Intreabi-ti colegii. Intreabi-ti clientii. Si afli ris-
punsul. Apoi propune-ti sa dezvolti aceastd abilitate ca
si cum ti-ai atinge un scop: pune pe hartie, stabileste un
termen limitd, fi un plan si lucreaza pentru a deveni mai
bun in aceastd competenti-cheie, zi de zi, pAna ciAnd
devii expert.
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Actioneaza ca si cind
esecul ar fi imposibil

Curajul este rezistenta in faga fricii, este stipd-
nirea fricii, nu lipsa acesteia.

MARK TwaIN

Frica, incertitudinea si indoiala sunt si au fost intot-
deauna cei mai mari dugmani ai succesului si bucuriei.
Din acest motiv, cei mai buni agenti de vanzari lucreazi
in mod continuu ca si infrunte temerile care stau in
calea celor mai multi vanzitori. Cele doud temeri
majore, care reprezintd cele mai mari obstacole in
drumul spre succes, sunt teama de esec sau de pierdere si
teama de criticd sau de respingere. Acestia sunt dusmanii
cei mai mari care trebuie invinsi.

De fapt, nu esecul efectiv sau respingerea reald te dor
sau iti pun piedici. 7eama de esec sau de respingere este
cea care te opreste sd actionezi. Reprezentarea esecului
sau a respingerii este cea care te paralizeaza si te impie-
dici sa faci ceea ce trebuie pentru a-ti atinge obiectivele.

Adevirul este ci tuturor le este fricd de ceva si, deseori,
le este frici de mai multe lucruri. Toti oamenii pe care
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ii intAlnesti se tem, intr-un fel sau altul, de esec si de
respingere. Diferenta dintre un erou si un las este ci
eroul are curaj doar cAteva minute in plus fatd de las. O
persoana obisnuitd evita situatia care provoaca frica, se
indepirteaza de ea. O persoana curajoasi isi impune si
tina piept fricii si sa facd lucrul de care se teme.

Actorul Glenn Ford spunea odati: ,Dacd nu faceti
lucrul de care vd temeti, atunci frica va controleazd
viata.”

Ralph Waldo Emerson spunea ci viata i s-a schimbat
complet atunci cAnd a citit cuvintele: ,Daci vrei si ai
succes, fa-ti un obicei din a face intotdeauna lucrurile
de care te temi.“

Frica de esec, principalul obstacol care te blocheazi, e
resimtitd in plexul solar si e experimentatd ca o senzatie

de ,Nu pot!*

Poti neutraliza acest sentiment repetind un cuvant care
i se opune: ,,Pot! Pot!“ Chiar mai eficiente pentru neu-
tralizarea fricii de esec sunt urmitoarele cuvinte: ,,Pot
face asta! Pot face asta! Spune-le iar si iar, pAna cind
vei crede efectiv.

Ori de cate ori repeti cuvintele ,,Pot face asta!®, temerile
te pardsesc, iar increderea in tine insuti va creste. Cand
iti repeti cuvintele ,Imi place de mine! Sunt cel mai
bun! Pot face asta!®, iti maresti stima de sine si imaginea
de sine, pana la punctul in care te vei simti, in cele din
urmd, de neoprit. i;i dezvolti mentalitatea unui vanzi-
tor de inaltd performanti.
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0i, aga cum a spus erson: ,Actioneaza si vei avea
Apoi m Emerson: ,Action i vei
puterea.”

lati un punct-cheie despre frica de orice fel. In loc si
astepti momentul cAnd vei fi destul de curajos, fa lucrul
de care ti-e teamd, iar curajul va veni. A§a cum spunea
Aristotel: ,,Actioneazd ca si cum ai avea deja calitatea pe
care ti-o doresti, si o vei avea.”

EXERCITII PRACTICE

Identificd acea fricd esentiald care te impiedicd sa te
dedici total telului de a deveni un om de mare succes
in domeniul tdu. Existd intotdeauna cel putin o teama
ascunsd in spatele mintii tale.

Acum, imagineazi-ti ci nu ai deloc aceastd frici. Imagi-
neaza-ti ci nu te temi deloc, ci nu ai nicio frica in nicio
zond a activitatii de vAnzare. Imagineazi-ti ci succesul
tiu in tot ceea ce faci e complet si garantat. Cum ai
putea sd actionezi sau sd te comporti daci n-ai avea nicio
temere?

Oricare ar fi raspunsul tiu, de acum incolo procedeazi
ca si cum ar fi imposibil sa esuezi, si asa va fi! Te prefaci
pani cind o faci.
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Implica-te total in vAnzari

Nu ti se di niciodatd o dorintd fird s ti se dea

si puterea de a o face si devind realitate.

RicHARD Bacu

Vanzitorii de top cred in companiile lor. Ei cred in pro-
dusele si serviciile pe care le vand si cred in clientii lor.
Dar, mai presus de toate, ei cred in ei insisi si in capa-
citatea lor de a reusi.

Puterea cu care crezi in valoarea unui produs sau a unui
serviciu este direct raportatd la capacitatea ta de a con-
vinge alte persoane ci produsul sau serviciul este bun
pentru ei. VAnzarea a fost numita adesea un transfer de
entuziasm. Cu cat esti mai entuziasmat si mai convins
de ceea ce vinzi, cu atdt mai molipsitor va fi acest entu-
ziasm pentru clientii tdi, iar ei vor actiona in consecinta.

Fiintele umane sunt, in primul rind, emotive in tot
ceea ce fac si ce spun. Acesta este motivul pentru care,
daci vrei sd ai succes in vAnzari, este esential sa-ti pese.
Ai auzit spunindu-se ca oamenilor nu le pasi cit de
mult stii pand cand stiu cdt de mult iti pasi. Totodata, cu
cat iti iubesti mai mult munca, cu atat iti va pdsa mai
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