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ASA CUM SE INTAMPLA deseori in viatd, doar cativa
oameni pot sa priveasca desenul de la inceputul capitolu-
lui si sa-i desluseasca clar intelesul. Pentru un ochi nean-
trenat, el nu e decét o serie de linii care n-au niciun inteles.
Dar atunci cand vei invata cum sd citesti printre randuri, iti
vei da seama ca nu trebuie decat sa-ti modifici putin per-
spectiva pentru a descoperi raspunsul. Exact acest lucru te
voi invita eu si-1 faci prin aceasti carte. (Inclini pagina cu

fata in jos, indeparteaz-o putin de tine si inchide un ochi.)

Cele cinci Reguli de Aur ale succesului

La frageda varstd de 11 ani, mi s-a cerut sd vand din casa
in casa bureti de spalat vase si sa ajut astfel la colectarea
banilor necesari pentru constructia unei cabane pentru
trupa mea de cercetasi. Seful cercetasilor, un om batran si
intelept, mi-a divulgat atunci un secret; I-am numit legea
consecventei. Am trdit dupa aceastd lege si garantez ca
oricine se va tine de ea va avea succes in cele din urma.
Iti voi repeta aceasta lege exact asa cum am auzit-o si eu:
»Succesul este un joc — cu cét joci de mai multe ori, cu
atat castigi de mai multe ori. Si cu cat castigi de mai multe

ori, cu atat vei juca mai bine.*
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Sa aplicam aceastd lege la Reteaua de Vanziri:

~Consecinta faptului ca vei cere mai multor oameni sd
ti se alature este aceea ca mai multi oameni ti se vor ala-
tura — cu cat vei cere de mai multe ori oamenilor s ti se
alature, cu atat vei sti mai bine cum sa le ceri acest lucru.”
Cu alte cuvinte, trebuie sd ceri multor oameni si ti se
aldture.

Regula nr. 1
Intélneste-te cu mai multi oameni

Aceasta este cea mai importantd reguld. Vorbeste cu ori-
cine va sta destul timp sa te asculte. Nu deveni un cdutitor
snob sau asemenea jucdtorului de carti care-si cautd noro-
cul in alte cérti decat cele din méana. Daca te surprinzi spu-
nand, cand cauti prin lista ta de clienti probabili, ,.ei sunt
prea bétrani, ...prea tineri, ...prea bogati, ...prea sdraci, ...
prea rezervati, ...prea inteligenti“ etc., etc., atunci urmezi
o pistd ce duce la esec. In primele stadii ale constructiei
afacerii tale, trebuie sd comunici cu oricine, pentru ca ai
nevoie de practica. Cand vorbesti cu toti despre afacerea
ta, legea probabilitatii arata cd vei avea succes, intrebarea
va fi doar cat de mult succes. Nu existd nicio problema
de care te-ai putea lovi in afacerea ta care sa nu poatd fi
rezolvata prin cresterea activitatii. Dacd te simti deprimat
de felul cum merge viata ta, simplu, dubleaza numarul de
prezentdri. Dacd afacerea ta nu se construieste pe cat de
repede ai fi vrut, creste randamentul. Cresterea activitétii
este un medicament universal pentru cele mai multe
dintre ingrijorérile pe care le vei avea. Vorbeste cu toata
lumea. Aceasta este prima reguld.
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Regula nr. 2
Intdlneste-te cu mai multi oameni

Continua sd chemi oameni. Poti fi cel mai bun prezen-
tator din oras, dar daca nu intalnesti suficient de multi
clienti potentiali, ai iesit din afacere. Poti sé fii un excelent
organizator si sd ai o personalitate puternica, dar fara un
volum semnificativ de prezentéri, nu vei fi mai mult decat
mediocru. Vorbeste cu toatd lumea.

Regula nr. 3
Intdlneste-te cu mai multi oameni

Multi dintre agentii unei retele trec prin afacere doar
dandu-si ifose si nu isi ating niciodata potentialul. Ei cred
cd acest lucru se intampla din cauza clientilor pe care nu
i-au convins. Dar nu e adevarat — este din cauza clientilor
pe care nu i-au intalnit.

Spune continuu povestea ta. Daca te vei supune doar aces-
tor trei reguli, te vei bucura de un succes inspdimantator!

Regula nr. 4
Foloseste legea probabilititii

Legea probabilitatii guverneaza succesul oricarei activitati
din viatd. Asta inseamnd cd dacd vei face acelasi lucru,
in acelasi fel, de mai multe ori, in aceleasi circumstante,
vei avea un set de rezultate care vor ramane totdeauna
constante.

De exemplu, probabilitatea ca un automat de jucat pocher
care functioneazi cu fise de un dolar sa pliteasca este in
jur de 10:1. Pentru 10 apasari pe buton, vei primi un castig
total intre 60 de centi si 20 de dolari. Sansa de a avea un
castig intre 20 de dolari si 100 de dolari este de 118:1.
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Aici nu e implicata nicio abilitate omeneasca; automatul
este programat sd pliteascd pe bazd de probabilitati sau
procentaje.

In afacerile cu asigurari, am descoperit o probabilitate de
1:56. Asta inseamnd ca daca merg in strada si pun o intre-
bare negativa precum: ,Nu vrei sd cumperi o asigurare
de viata?“ — o persoana din 56 va raspunde ,,Ba da“ Asta
inseamna ca dacd pun aceastd intrebare de 168 de ori pe
zi, am vandut 3 polite in acea zi §i sunt intre primii 5%
dintre agentii de vanzari!

Daca stai la coltul strazii si spui oricui trece pe langa
tine: ,N-ai vrea sd mi te alaturi intr-o afacere in retea?"
legea probabilitatii iti va da un rezultat. Poate unul dintr-o
suta iti va raspunde ,,da“. Legea probabilitatii functioneaza
intotdeauna.

Céand eram copil si vindeam bureti pentru spalat vase din
usa in usd, cu 20 de centi bucata, media mea era de

10:7:4:2.

Pentru fiecare 10 usi la care biteam intre orele 4:00 p.m.
si 6:00 p.m., 7 locatari raspundeau la usd, 4 dintre ei imi
ascultau prezentarea si 2 cumpdrau un burete, asa ca
faceam 40 de centi, ceea ce insemna o multime de bani in
1962, mai ales pentru varsta de 11 ani. Biteam cu usurintd
la 30 de usi intr-o ord, astfel incit in doud ore ficeam
12 vanzari, care insemnau 2,4 dolari. Pentru ca intelesesem
cum functioneaza legea probabilitatii, nu m-am ingrijo-
rat niciodata din cauza celor 3 usi care nu s-au deschis, a
celor 3 oameni care n-au vrut sa-mi audd prezentarea sau
a celor 2 care nu cumpdérau. Tot ceea ce stiam era ca daca
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bat la 10 usi, fac 40 de centi. Asta insemna cd de fiecare
data cand bédteam la o usa castigam 4 centi, indiferent de
ce s-ar fi intamplat.

Acest fapt a constituit o puternicd motivatie pentru
mine — batand la oricare 10 usi, castigam 40 de centi!
Succesul tinea acum doar de repeziciunea cu care puteam
sa bat la acele usi.

Tine evidenta proportiilor

Tinerea unei evidente a mediilor si a statisticilor inregis-
trate in activitatea mea de vinzéri a constituit o motivatie
puternicd. Curand, nu mi-a mai pasat dacd o usa nu se
deschidea sau daca cineva nu cumpara. Atat timp cat
bateam la o multime de usi §i faceam prezentéri, aveam
succes. Acum, md puteam relaxa si ma puteam distra
batand la usi.

Tindnd o evidentd a mediilor si statisticilor inregistrate,
te mentii optimist §i mereu in prizd.

Aceasta este cheia sprijinirii motivatiei si doar asa te
vei descurca cu refuzurile. Cand te concentrezi asupra
probabilitatilor, restul nu te mai supard. Esti motivat sa
suni la o alta usd cat mai curand posibil. Fard o intelegere
a legii probabilitatii, nu vei fi motivat de ceea ce ti se va
intampla in clipa urmatoare. Dacd cineva iti spune ,nu
s-ar putea sa-ti pierzi speranta. Cand accepti si intelegi
legea probabilitdtii, nimic din acestea nu mai conteaza.
Tin4dnd o evidenta a usilor/prezentérilor/noilor membri,
iti vei dezvolta cu repeziciune un set propriu de medii.
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Automatul meu personal de pocher de 9 dolari

Cand eram adolescent, aveam o slujbd de seara constand
in vanzarea de oale, cratite, lenjerie de pat si paturi prin
livrare la domiciliu.

Proportia mea era de

5:3:2:1.

Pentru fiecare 5 clienti probabili carora le dideam telefon,
cu 3 stabileam o intalnire. Aveam sansa sd fac o prezentare
de produse doar la 2 dintre ei, pentru ci al treilea fie nu
mai raspundea, fie anula intélnirea, fie nu asculta sau avea
o altd obiectie care era dincolo de controlul meu.

Dintre cei 2 care ascultau, 1 cumpdra, iar eu md alegeam
cu 45 de dolari. Astfel, la fiecare 5 oameni pe care-i sunam,
ramAneam cu 45 de dolari comision, ceea ce echivala cu
9 dolari pentru fiecare telefon dat.

Asta insemna ca fiecare ,da“ la telefon echivala cu
15 dolari castigati, indiferent dacd ei cumpdrau sau nu, ori
daca se aritau la intalnire sau nu. Si indiferent de ceea ce
imi spuneau la telefon. Uau! Asta era fantastic!

Am desenat un semn mare induntrul caruia am scris cifra
de 9 dolari si l-am plasat in apropierea telefonului. La fie-
care persoand care raspundea cand ii telefonam, castigam
9 dolari. Pentru oricine spunea ,,da“ cAnd ii ceream o intal-
nire, ma alegeam cu 15 dolari. Asta insemna ca aveam un
control complet asupra destinului meu! Multi alti agenti de
vanzari s-ar fi simtit deprimati daca un client potential ar
ti spus ,,nu“. Curand, am ajuns agentul de vanzari numérul
unu al companiei, la nivel national.
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Media mea de 5:3:2:1, tradusd in:

Convorbiri telefonice: 9 dolari
Intélniri: 15 dolari
Prezentari: 22,50 dolari
Vanzari: 45 dolari

N-am cautat niciodatd oameni care ar putea cumpara de la
mine. Principalul meu scop era de a da telefoane clientilor
potentiali.

Aceasta este cheia. Nu te duce sa cauti noi distribuitori de
produse — cauta clienti potentiali care sa-ti asculte pre-
zentdrile. Legea probabilitatii va veni dupa tine.

Tinteste marile ocazii

La varsta de 20 de ani, am intrat in afacerea asigurarilor
de viata ca agent de vanzari. La 21 de ani, eram cea mai
tandra persoana care a vandut asiguréri de peste 1 milion
de dolari in primul an si m-am calificat pentru Clubul
Mesei Rotunde de Un Milion de Dolari.

Media mea era

10:5:4:3:1.

Pentru fiecare 10 clienti potentiali care rdaspundeau la
telefon, 5 erau de acord cu o intlnire, unul nu-si tinea
cuvantul, asa cd ajungeam sd vad doar 4. Dintre acestia 4,
reuseam sd termin prezentarea doar pentru 3, 1 dintre ei
cumpara, iar eu ficeam 300 de dolari. Md concentram tot-
deauna sd gasesc 5 oameni care sd spuna ,,da“, acceptand o
intélnire. Nu m-am concentrat niciodata asupra clientilor
potentiali care nu se mai prezentau la intalnire pentru
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interviu sau asupra celor 2 care nu cumpdrau. Aceste eve-
nimente erau doar o parte necesara a procesului de a gasi
un cumpdrator. De fapt, daca un client potential nu se mai
prezenta la interviu, nu ma suparam, pentru ci era in plan
ca unul sa lipseasca de la intélnire, asa ca atunci cand se
intampla acest lucru, eu tot castigam 60 de dolari.

Esti in afaceri cu cifre.

Stiam cd dacd 10 oameni raspund la telefon, iar 5 sunt
de acord sd md vada, voi sfarsi cu un comision de 300 de
dolari in buzunar. Asta echivala cu 30 de dolari castigati de
fiecare datd cand un client potential raspundea la telefon.

Media mea de 10:5:4:3:1, tradusd in:

Convorbiri telefonice: 30 dolari
Intalniri: 60 dolari
Prezentari: 75 dolari
Prezentari terminate: 100 dolari
Vanzari: 300 dolari

La varsta de 21 de ani, aveam propria casa, conduceam un
model recent de Mercedes-Benz si aveam un stil de viatd
foarte confortabil. Acum era vorba doar de o simpla ches-
tiune de rutina si singura problema era cat de des puteam

v . . . . . . v - <«
gasi grupuri de 5 clienti potentiali care s spuna ,,da“ la
telefon atunci cand {i invitam la intalnire.

Regula nr. 5
Imbundtdteste-ti media

In afacerea cu asigurdri, stiam ca de fiecare datd cand ridic
receptorul si vorbesc cu cineva— cu oricine —, castig
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30 de dolari. Totusi, proportia mea de 5 intalniri fixate
la 10 telefoane date nu era indeajuns de bund in opinia
mea, pentru cd asta insemna cd pierd prea multi clienti
potentiali. Aveam nevoie de un sistem care sa produci cel
putin 8 intélniri la 10 convorbiri. Acest lucru insemna ca
nu mai trebuia sa caut clienti potentiali cu tot atata asidu-
itate precum o ficusem péana atunci pentru cd nu reugseam
sd-i conving pe mai multi la telefon.

Raportul dintre intalniri si prezentari in cazul meu era de
5:4, ceea ce insemna ca 20% dintre clientii mei potentiali
renuntau, astfel ca as fi putut suplini aceasta lipsd daca as
fi telefonat unor clienti potentiali mai bine alesi. Raportul
dintre prezentari si prezentdri incheiate, de 3:1, putea, de
asemenea, sd fie imbunatatit. Stiam totusi ca si daca nu voi
schimba nimic, tot voi castiga 30 de dolari de fiecare data
cand voi ridica receptorul.

Legea probabilititii va functiona totdeauna pentru tine.

Tinerea evidentei proportiilor te mentine rational, iti
spune unde ai nevoie de imbunatatiri si-ti arata cat succes
poti avea. Te lasd sd te concentrezi asupra activitétilor care
iti aduc rezultate, nu asupra a ceea ce urmeazd si ti se
intdmple.

Medii in Retelele de Vanzari Directe

Am pregatit agenti de vanziri in Retea incd din anii 70 si
am colectat rezultatele obtinute de indivizi si de organizatii
care au ajuns la cotele inalte ale succesului.
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Media intr-o Retea de Vinzdri Directe este

10:6:3:1.

Din fiecare 10 clienti probabili care ti-au ascultat prezen-
tarea, 6 au fost interesati de ea si au spus ca vor intra in
afacere. Jumatate dintre acestia au intrat intr-adevir, iar
dintre cei 3, unul a avut succes, unul s-a pierdut pe drum,
iar altul a continuat doar s cumpere produse. Deci, la fie-
care 10 prezentdri ale planului, vei obtine 1 distribuitor
productiv pe termen lung.

latd acum marea intrebare:

Cat de mult timp iti va lua sd vorbesti cu 10 oameni
despre afacere?

Réspunsul tau la aceastd intrebare va determina propria ta
rati de dezvoltare. In afacerea asigurdrilor de viata, oricine
a vandut asigurari de 1 milion de dolari — doar cd unora
le-a luat mai mult timp decét altora. Unora le-a luat 3-5 ani,
in timp ce altii au atins acest prag intr-un an — acestia
sunt cei care au avut parte de recompense si premii. Am
devenit atit de organizat in a ma vedea cu oameni, incat
puteam sa vand de 1 milion la fiecare 12 sdptdméni! Asa
cd era vorba de o problema de planificare — nu de o pro-
blemd de vinzare! Reteaua de Vanzéri Directe este exact
la fel. Motivul pentru care atat de multi agenti de vanzari
din Retea esueaza in a atinge niveluri inalte de succes nu
tine de clientii potentiali pe care nu i-au convins — tine
de clientii potentiali cu care nu s-au vazut! Daci vrei si-ti
dublezi rezultatele imediat, iata rdspunsul:
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Intalneste-te anul acesta cu clientii potentiali
de anul viitor.

Anul viitor, vei convoca noi clienti potentiali pentru a le
povesti despre afacere; corect, nu-i asa? Ei bine, cheama-i
mai devreme! Intalneste-te cu ei anul acesta — du-te si te
vezi cu ei acum! Problema ta nu este aceea a vanzarilor.
Important este sa fii foarte organizat si motivat sa vorbesti
cu cat de multi oameni poti. Intalneste-te cu fiecare cat
mai curand posibil. Marea ocazie pentru a avea succes in
Retea nu constd in a convinge oameni — constd in a fi dis-
ciplinat §i organizat, astfel incét sa intalnesti cat de multi
oameni poti—si cit de curand posibil. A-ti imbunatéti
media este doar un proces de invitare.
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Cum sd obtii un ,,da”

Oh, ai observat?
(clic)... observat? (clic)...
observat? (clic)...
observat? (clic)...
observat?

Potoleste-te, Gwen —
ai Inceput s vorbesti
ca o placa stricata.
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Tehnica celor ,,Patru Chei“

Cand vorbesti despre afaceri, clientii tdi potentiali te cred

oare?

Pe scurt, raspunsul este — nu. Ei se asteapta din partea ta
sd-i convingi sd se implice. Ei se asteapta ca tu sa incerci
sa le vinzi ceva, deci e probabil s ia o atitudine defen-
sivd — indiferent cat de bine-i cunosti. Iatd problema cu

care ai de-a face:

Clientii potentiali vor ridica obiectii la tot ceea ce spui.

Nu din cauza validitatii a ceea ce zici, ci pentru cé tu esti
cel care spune. Dacad afirmi ceva, este ideea ta, nu a lor, asa
céd potentialii clienti se simt indreptatiti sa ridice obiectii.
Pe de alta parte:

Tot ceea ce clientii tdi potentiali iti spun este adevdrat.

Aceasta se intampla pentru ca daca ei spun ceva, este ideea
lor, nu a ta. Asta face ideea acceptabild, iar ei nu simt
impulsul de a ridica obiectii.
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Tehnica pe care ti-o voi dezvalui te va face capabil sa-i
determini pe clientii tdi potentiali sa-ti spuna ceea ce vor
in realitate, in timp ce tu vei asculta.

Daci ii spui unui client potential: ,Vei fi in stare sa duci
o viatd in care sa ai tot ceea ce iti doresti®, el ar putea ras-
punde: ,,Dar eu nu sunt nefericit cu felul in care traiesc
acum.“ El a ridicat o obiectie doar pentru ca afirmatia a
fost facuta de tine.

Dar daca clientul tau probabil sustine exact acelasi lucru pe
care l-ai spus tu, va fi adevarat. De exemplu, daca clientul
tdu potential zice: ,,As vrea sd-mi imbunatatesc traiul si
s34 am mai multe dintre lucrurile bune din viatd®, nu va fi
ridicatd nicio obiectie, pentru ca el e cel ce spune asta. A
fost ideea lui, nu a ta.

Cand vei folosi Tehnica celor ,,Patru Chei®; clientii tdi
potentiali vor fi cei care iti vor spune ce isi doresc in
realitate, in timp ce tu vei fi cel ce-i va asculta.

De ce obiecteaza oamenii

Am intrebat odata un agent de vanzdri din Retea cum i-a
mers cu un client potential la o prezentare pe care o tinuse
recent. El a raspuns: ,,Nu foarte bine — n-a fost prea inte-
resat.“ L-am intrebat ce vrea sa spund, iar el a repetat: ,Nu
stiu, doar cd el n-a fost interesat.“

Nu existd clienti potentiali neinteresati, ci doar prezentdri
neinteresante.



Stamp


CUM SA OBTII UN , DA 31

Ceea ce a vrut sd spund a fost ca el, agentul din Retea, nu
fusese prea interesant.

Atunci cand tu esti interesant, clientii tdi potentiali vor fi
interesati.

Cele ,,Patru Chei“ ale cufarului cu comoara
Retelelor de Vanzari Directe

?BPESH
e b L' i

Aceste ,Patru Chei“ reprezintd combinatia necesara
pentru a ajunge in cel mai scurt timp posibil de la o atitu-
dine rece la un ,,da“
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Scopul acestui prim pas este de a crea o relatie cu clientii
potentiali, povestindu-le despre tine si descoperind lucruri
despre ei. Obiectivul acestei ,,chei” este pur si simplu de a
te vinde pe tine insuti. Dacd o persoana te place, exista o
sansa mare ca ei sa-i placa ceea ce vine de la tine. Nu prea
are rost sa le mai prezinti planul dacd ei nu te plac sau nu
au incredere in tine.

Cat de mult ramai la acest stadiu? Atat timp cét iti ia sa te
vinzi pe tine insuti si sa stabilesti o relatie de incredere.

Cand deja ai stabilit o relatie de incredere, vei avea parte
de o ascultare corect3, iar asta e tot ce vrei. Cu unii clienti
potentiali, acest lucru iti poate lua doar 3-4 minute, in
timp ce cu altii, 30-40 de minute.

et

2. GASES TE BUTONUL
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Trebuie sa fie absolut clar ceea ce se va intAmpla in acest
stadiu. Clientii tai potentiali s-ar putea sd fie tulburati
emotional; ei ar putea deveni interesati, deprimati,
ingrijorati sau chiar furiosi. Nu furiosi pe tine, ci pe ei
insisi. Nu e loc pentru multumirea de sine in aceasta
parte a prezentarii! Cand oamenii sunt multumiti cu sco-
purile sau ambitiile lor, vor fi multumiti si cu felul in care
muncesc. Nu ai nevoie de oameni multumiti de sine in
Retea. Cei care au puternice imbolduri emotionale de a
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