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ALLAN PEASIE, australian de origine, este unul dintre
cei mai celebri si originali aulori si oralori din lumea
intreagd. Pornind de la studiul inlreprins asupra lim-
bajului trupului si de la o tchnici de vinzare proprie,
A ajuns si-si impuna stilul inconfundabil si poale fi
consideral un adeviiral campion in doborirea a dileri-
te recorduri din domeniul vinzirilor. ’

Aincepul sa scrie si sd-si dezvolle propria lehnica de
vinzare la virsta de 18 ani si a fost agentul de vinzdri
numdrul 1 pe plan nalional al unei companii, vinzind
oale si cratile. La 21 de ani a fosl cea mai lindra per-
soana care a vindul vreodald asigurdri de viala de
pesle 1 milion de dolari, iar la 24 de ani era cel mai li-
nar o carc a reusit si devind membru in clila Natio-
nal Mutual, .Inlernational Top 20", dupa ce [icuse
vinzar de mai multe milione de dolari. La 29 de ani a
devenit direclor excculiv $i asocial la cea mai mare
companic de asiguriri din Australia, reusind sa vind3i
asigurari in valoare de 103 milioanc de dolar intr-un
singur an, inainte de a deveni oralor profesionist.

Astazi, isi conduce propria companie de inslruire si {i-
ne seminarii in 30 de (ari. e lista lui de clienti se nu-
méra: IBM, Sheraton, AMP, ESSO, Woolworlhs, McDo-
nalds, BBC, Mazda, Instilule of Accounlants, New
York Life. Barclay's Bank, Telecom, Suzuki si chiar Bi-
roul de Taxe si Impozile. Allan Pease a mai tinul scmi-
narii pentru Politie, Armala si Marind, in spilale, uni-
versilati si colegii. Sfalurile sale pe lema Imaginii pu-
blice sinl apreciate de oameni din cele mai diferile do-
menii, de la direelori exeeulivi ka politicieni rugi, pre-
zentalori de (eleviziune si vedele rock. Programul siu
audio si video de instruire esle inclus n nuimeroase
cursuri de pregatire pentru alaceri.

Allan Pease este un aulor recunoscul datorila lucrarilor
sale, carc se inscriu prinfre cele mai bine vindule carli
din lumea inlreaga; dintre ele face parte si Limbajul
frupului, care s-a vindul in mai mulle milioane de
exemplare si a fosl radusa in 32 de limbi (inclusiv in
limba romand). Alle lucrisi: Why Men Don't Listen ancd
Women Cant't Read Maps, Tallc Language, Wrile Lan-
guage, Memory Language, Rude And Politically Incor-
rect Jolies, Communicating for Resulls, How fo Handle
‘the Differences in Others. Este membru al Royal
Sociely of Arts (Londra), al Instilute of Management si
al Lifewrilers Association.
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Introducere

imi pla¢ hainele voastre,
imi place ¢opilul vostru, imi
plac fefele voastre — nu vreti
si cumpirati o magini?




Luke si Mia

Luke era un inlreprinzator holaril sa faca din
alacerile lui un succes [inanciar. Sotia sa, Mia, era
un conlabil indrigil de clienteld. Intr-o zi, vecinul
lor Martin i-a invilal sa participe la o intilnire la care
se vorbea despre o oporlunilate de alaceri. Martin
nu le-a dal prea mulle detalii, dar intilnirea era doar
la citeva usi mai incolo, lor le pliacea de el. asa ca au
decis sd se duca. In plus, poate c¢i aveau sa intil-
neasca si ciliva noi vecini.

Pe masura ce se deslasura inlilnirea, lui Luke si
soliei sale Mia nu le venea sa creada ce vedeau si ce
auzeau. Li s-a prezental un plan al unei Retele de -
Vinzari Directe, care le olerea ocazia de a dobindi in-
dependenid financiarad si un nivel de succes care le
intrecea imaginalia. Nu s-au putul opri sa tol vor-
beasca despre el limp de mai'multe zile. Au lual de-
cizia sd intre si ei in relea, pentru ca s-au gindit ca
.oricine va vedea acesl plan cu sigurania va dori sa
participe”.

Dar nu era alil de simplu precum credeau. Nu
toata lumea a parul animala de acelasi entuziasm
ca si ei, mulli oameni nici nu se prezenlau la reuni-
unile lor pentru a auzi despre plan, iar unii dintre
prielenii celi mai apropiali nici macar nu voiau sa
fixeze o inlilnire. In ciuda acestor fapte. incel-incel
si-au construil o alacere solida. Dar lucrurile nu
mergeau alil de repede pe cil si-ar (i dorit.
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Jmagincaza-(i doar®, i-a spus Luke solici sale Mia,
~cum ar [i ca oamenii sa ne spuna ei de ce ar vrea
sa intre in Releaua de Vinzari, in loc sa incercim noi
sa-i convingem. Daca ar exista o astle]l de cale...”

Exista o cale, iar aceasta carle va va arata-o.

Cea mai mare [rica pe care o au cei mai mulii
oameni atunci cind este vorba sa inlre intr-o Relea
de Vinzéari Direcle cste aceea ca, pentru a ajunge la
nivele superioare, vor avea nevoie de alli oameni
foarte dota{i pentru vinzari. Carlea aceasta coniine
un sistem simplu ce va va permile sd recrutatli

oameni noi cu relativa usurin{a. Nu e vorba de lru- .

curi, ci doar de lehnici si principii care vor [unctiona
alunci cind vi le veli insusi.

De ce am scris aceasta carte

Cind am fost introdus pentru prima oara intr-o
Refea de Vinzari, in 1980, am [ost uluit cad poale
exisla o oporlunitale alit de exlraordinara, care sa
fie in acelasi imp simpla, legala, morala, distractliva
si profitabila. $i nu era vorba despre una dintre ace-
le scheme de imbogaltire rapida — era un sistem de
a deveni bogal.

Timp de zece ani, pind atunci, cercelasem si dez-
vollasem lehnici de comunicare si de vinzare care
adaugasera zerouri la cifra de afaceri a dileritelor
firme si ransformaserda mulli oameni in milionari.
M-am gindit: ,Uau! Daca as pulea introduce aceste
{ehnici in Releaua de Vinzari, rezultalul ar i incre-
dibil!*

Aceasla carle este rezullalul mai mullor ani in
care am adaptal, modiflicat, testal si aplical aceste
tehnici la Relele de Vinzari. Va veti da seama cd e
usor si simplu sa deprindeli acesle abilitali care va
vor propulsa spre marele succes, asa cum se intim-
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pla cu mii de alli oameni, la fel ca voi, chiar in acest
momerndt.

Un lucru foarte important este ca nu va lrebui sa

" schimbali ceva din ceea ce ali invatal deja pina acum.

Cu doua ore de studiu si cu ceva praclica va puleli
dezvolla alacerea pina la un nivel cc va va ului.

Promisiunea

Existd o promisiune care insotesle sistemul pe
care-1 veli invala din aceasta carle.

Dacd promiti ca vei invdta aceastd tehnica
cu tot sufletul si nu vei schimba un cuvint
din ea timp de 14 zile, iti promit cd rezul-

tatele vor depasi cele mai frumoase visuri
ale tale.

Esle o promisiune mare si destul de [rumusica,
nu-i asa? Dar esle, de asemenea, o infelegerc intre
doua parti — vreau sd-mi promili ca vei praclica.
practlica si iarasi practica pina cind ii vei pulca repe-
{a cuvinlele si-n somn. Fara .dacad”, ,dar" sau ,poa-
te" — doar sa te dedici neabatul invatarii tehnicilor.
Aceasta cale va deveni penlru toldecauna calea la.
Un mare numar de alle alaceri la earc am [ost con-
sultant. sfatuitor sau parlencr au ajuns alaceri de
sute de milioane de dolari, au recrutal mii de noi
membri pentru cauza lor si si-au crescul profitul cu
20%, 50%, 100%, 500% si 1000% [olosind acest
sislem. Nu e vorba de prelenlii exagerate. Ceca ce
vei invaia aici iti poale schimba intr-un mod drama-
tic viata, dar irebuie-sa [ii de acord sa aplici sisle-
mul. Daca esli de acord. spune DA cu voce lare.

Dacd nu ai spus DA cu voce lare, mergi inapoi la
inceputul paginii si mai citesle o dala.
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Nota: Acolo unde este folosil cuvintul ,cl“. acesta
se aplica in egala masura barbatilor si femeilor. Da-
ca vor exisla dilerenle de gen in comportamente, ele
vor [i specificate.

Turboreactorul tau personal

Exista alil de mulle cartli si inregistrari excelente
despre cum sa-{i stabilesti intilnirile sau cum sa-ii
prezinii planul de afaceri, incit aceste subiecle nu
vor i tratale aici in profunzime. Aceasta carle ili

arata exact ce sa [aci, ce sa spui si cum sa spui pen--

tru a-i face pe client{ii probabili sa spuna ,da“ la
intilnirile fala in fa{a. Informaldiile cuprinse aici vor
sa [ie turboreactorul prezentirilor pe care le vei face
fard sa allereze insa ceea ce slii deja.

Din acesl moliv, multe dintre lucrurile importante
din aceasla carte se vor regasi in disculia despre cea
de-a doua cheie — ,Gaseste Butonul Fierbinte".

Nu schimba niciodata ceea ce merge — pune-i un
lurboreactor.

ALLAN PEASE

CHARR=E-T- O Ll sl ey

Primul pas




Asa cum se inlimpla deseori in viald, doar ciliva
oameni pol sa priveasca desenul de la inceputul
capilolului si sa-i desluseasci clar inlelesul. Pentru
un ochi neantrenat, el nu e decil o seric de linii care
n-au nici un infeles. Dar alunci cind vei inviala cum
sa cilesl printre rinduri, i{i vei da seama ca nu tre-
buie decit sd-{i modifici pulin perspecliva pentru a
descoperi raspunsul. Exact acest lucru Le voi invita
eu sa-1 faci prin aceastd carle. (Inclina pagina cu
fala in jos, indeparteaz-o putin de tine si inchide un
ochi.)

Cele cinci reguli de aur
ale succesului

La frageda virsld de 11 ani, mi s-a ccrul sa vind
din casa in casa bureli de spalatl vase si sa ajul ast-
fel la coleclarea banilor necesari pentru constructia
unei cabane pentru trupa mea de cercelasi. Seful
cercetasilor, un om balrin si in{clepl, mi-a divulgal
atunci un secrel; l-am numil legea consecventei.
Am {rait dupa aceasla lege si garanlez ca oricine se
va {ine de ea va avea succes in cele din urma. I{i voi
repela aceasla lege exacl asa cum am auzit-o si cu:

-succesul este un joc — cu cit joci de mai mulle
ori cu alil cistigi de mai mulle ori. $i cu cil cisligi de
mai multle ori cu atit vei juca mai bine.”
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Sa aplicam aceastda lege la Re{eaua
de Vinzart:

.Consccinla faptului ca veli cere mai mullor
oameni sa vi se aldlure este aceea ca mai mulli
oameni vi s¢ vor alalura — cu cit veli cere de mai
multe ori oamenilor sa vi se alature cu atit veli su
mai bine cum sa le cereli acest lucru.” Cu alle
cuvintle, trebuie sa ceri mullor oameni sa (i se ala-
lure.

REGULA NR. 1
Vezi mai multi oameni

Aceasla esle cea mai importanta reguld. Vorbeste
cu oricine va sta destul timp sa le asculle. Nu deveni
un ciuldlor snob sau asemeni jucdtorului de carli
care-si cauld norocul in alte carii decil cele din mi-
ni. Dacd e surprinzi spunind, atunci cind cauli
prin lista ta de clienti probabili, .ei sinl prea batrini,
...prea (ineri, ...prea bogali, ...prea saraci, ...prea re-
zervali, ...prea inteligenti” elc. etc., atunci urmezi o
pista ce duce la esec. In primele stadii ale construc-
lici afacerii lale trebuie sa vorbesli cu oricine, pen-
{ru ci ai nevoie de practica. Cind vorbesti cu toli
despre afacerea la, legea probabilitatii arala ca vei
avea succes, intrebarea va fi doar cit de mult suc-
ces. Nu existd nici o problema de care te-ai putea
lovi in alacerea la care sd nu poala [i rezolvata prin
creslerea activitaii. Dacd te simii deprimatl de [elul
cum merge viala la, simplu, dubleazd numarul de
prezentari. Dacd alacerea la nu se construieste pe
cit de repede ai [i vrul, creste randamentul. Creste-
rea aclivititii este un medicament universal pentru
cele mai mulle dintre ingrijorarile pe care le vei avea.
Vorbeste cu toatd lumea. Aceasla esle prima re-
gula.
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REGULA NR. 2
Vezi mai multi oameni

Continua sa chemi oameni. Poti {i cel mai bun
prezentator din oras, dar daca nu intilnesti suficient
de mulli clien{i potentiali, ai iesil din alacere. Poli sa
fii un excelent organizator si sd ai o personalilale
puternicd, dar [Ard un volum semmnilicativ de pre-
zentari nu vei fi mai mull decitl mediocru. Vorbesle
cu Loald lumea.

REGULA NR. 3
Vezi mai multi oameni

Mulii dintre ageniii unei relele trec prin afacere
doar dindu-si ifose si nu isi aling niciodala potentia-
lul. Ei cred ca acesl lucru se intimpla din cauza
clientilor poteniiali pe care nu i-au convins. Dar nu
e adeviral — este din cauza clieniilor potentiali pe
care nu i-au intilnit.

Spune continuu povestea la. Daca le vei supune -

doar acestlor trei reguli, te vei bucura de un succes
inspaimintator!

REGULA NR. 4
Foloseste legea probabilitatii

Legea Probabililatii guverneaza succesul oricarei
aclivita{i din viala. Asla inseamna ca daca vei lace
acelasi lucru, in acelasi fel, de mai mulle ori, in ace-
leasi circumstantie, vei avea un scl de rezullate care
vor ramine lotdeauna constante.

De exemplu, probabililatea ca un aulomat de ju-
cal poker care functioneaza cu [ise de un dolar sa
plateasca este in jur de 10:1. Pentru 10 apasari pe
buton vei primi un cistig lolal intre 60 de cenli si 20
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de dolari. Sansa de a avea un cistig intre 20 de do-
lari si 100 de dolari este de 118:1. Aici nu e implica-
{a nici o abililale omeneascd; automalul esle pro-
gramal sd plateascd pe bazad de probabilila{i sau
procentaje.

In afacerile cu asigurari am descoperit o probabi-
litale de 1:56. Asta inseamna ca dacd merg in stra-
da si pun o intrebare negaliva precum: ,Nu vrei sa
cumperi o asigurare de via{a?" — o persoana din 56
va raspunde ,Ba da“. Asta inseamna ca daca pun
aceasla intrebare de 168 de ori pe zi, am vindut 3
polile in acea zi si sint intre primii 5% dintre agentii
de vinzaril

Daca slai la coltul slrazii si spul oricui lrece pe
linga tine: ,N-ai vrea sa mi le aldluri intr-o afacere
in relea?”, legea probabililatii ili va da un rezultat.
Poate unul dintr-o suta ili va raspunde ,da“. Legea
probabilitatii funclioneaza intoldeauna.

Cind cram copil si vindeam bureli pentru spalat
vase din usa in usid cu 20 de centi bucala, media
mea era de: '

10:7:4:2.

Penlru fiecare 10 usi la care baleam intre orele
4.00 p.n. si 6.00 p.m., 7 locatari raspundeau la usa,
4 dinlre ei imi ascullau prezentarea si doi cumparau
un burele, asa ca [Aceam 40 de centi, ceea ce insem-
na o mull{ime de bani in 1962, mai ales pentru virs-
ta ce 11 ani. Bateam cu usurinid la 30 de usi inlr-o
ord, astlel incil in doua ore faceam 12 vinzari, care
insemnau 2,4 dolari. Penlru cd intelesesem cum
funciioneaza legea probabilitatii, nu m-am ingrijorat
niciodala din cauza celor 3 usi care nu s-au deschis,
a celor 3 oameni care n-au vrul sa-mi auda prezen-
larea sau a celor 2 care nu cumparau. Tol ceea ce
stiam era ca daca bat la 10 usi. [ac 40 de cenli. Asla
insemna ca de [iecare dala cind bateam la o usa cis-
ligam 4 cenli, indiferent de ce s-ar {i mlimplal.

.
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Acesl [apl a consliluil o pulernica molivalic pen-
tru mine — balind la oricare 10 usi, cistigam 40 dc

-cenli! Succesul {inca acum doar de repeziciunea cu

care puleam sa bal la acele usi.

Tine evidenta proportiilor

Tinerea unei evidenie a mediilor si a slatisticilor
Inregislrale in aclivilalea mea de vinzari a constituit
o molivalie puternica. Curind, nu mi-a mai pasat
daca o usa nu se deschidea sau daca cineva nu cum-
para. Alita timp cit bateam la o mullime de usi si [a-
ceam prezentlari, aveain succes. Acuni, ma puleam
relaxa si ma puteam distra batind la usi.

Tinind o evidenta a mediilor si statisticilor
inregistrate te mentii optimist si mereu in
prizd.

Aceasla esle cheia sprijinirii motivaliei si penlru
a le descurca cu refuzurile. Cind le concenlrezi asu-
pra probabilitatilor, restul nu te mai supara. Esli
motlival sa suni la o alta usa cil mai curind posibil.
Fara o inlelegere a legii probabililatii vei i motlivatl
de ceea ce (i se va inlimpla in clipa urmatoare. Daca
cineva Ili spune .nu”, s-ar puleasa ajungi sa-li
pierzi sperantia. Cind accepli si inlelegi legea proba-
bilitatii, nimic din aceslea nu mai conleaza. Tinind
o evidenia a usilor/prezentarilor/noilor membri, i{i
vei dezvolla cu repeziciune un sel propriu de medii.

Automatul meu personal de poker
de 9 dolari

Cind eram adolescent. aveam o slujba de scara
conslind in vinzarea de oale, cratile. lenjerie de pat
si paturi prin livrare la domiciliu.




g R e e AT

20 Intrebeurile sint, de _fapt. raspunsuri

o S A i e it Y

Proporiia mea era de
B3 2.

Pentru fiecare 5 clien{i probabili cirora le da-
deam telefon, cu 3 imi slabileam o intilnire. Aveam
sansa sa [ac o prezentare de produse doar la 2 din-
lre ei, pentru ca al treilea [ie nu mai ridspundea, [ie
anula inlilnirea, fie nu asculla sau avea o alta obiec-
lie care cra dincolo de controlul meu.

Din cei 2 care ascullau, 1 cumpara, iar eu ma
alegeam cu 45 de dolari. Astlel, la fiecare 5 oameni
pe care-i caulam la telelon, ramineam cu 45 de do-

“lari comision, ceea ce echivala cu 9 dolari pentru fie-

care telefon dat.

Asla insemna cd [iecare ,da" la lelefon echivala
cu 15 dolari cistigali, indiferent daca ei cumparau
sau nu sau daca se aratau la intilnire sau nu. Si in-
diferent de ceea ce imi spuneau la telefon. Uau! Asla
era fanlastic!

Am desenal un semn mare inauntrul caruia am
scris cifra de 9 dolari si l-am plasal in apropierea
lelefonului. La [iecare persoana care raspundea cind
ii lelefonam cistigam 9 dolari. Pentru oricine spunea
+da” cind ii ceream o intilnire, ma faceam cu 15
dolari. Asta insemna cd aveam un control complel
asupra destinului meu! Mulii alti agenl{i de vinzari
s-ar {i sim{il deprimati dacad un client potential ar fi
spus ,nu”. Curind, am ajuns agentul de vinzari nu-
marul unu al companiei, la nivel national.

Media mea de 5:3:2:1, tradusa in:

Convorbiri telefonice: 9 dolari
[nGlniri: 15 dolari
Prezeniari: 22,50 dolari

Vinzari: 45 dolari
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N-am cdulal niciodala oameni care ar pulea cum-
para de la mine. Principalul meu scop cra de a da

lelefoane clientilor polentiali.

Aceasla este cheia. Nu te duce sa cauli noi dis-
tribuilori de produse — caulé clienti polentiali care
sa-ii asculle prezenlarile. Legea probabilitatii va ve-
ni dupa line.

Tinteste marile ocazii

La virsta de 20 de ani am intral in afacerea asigu-
rarilor de viald ca agent de vinzari. La 21 de ani,
eram cea mai linara persoana care a vindul asigurari
de pesie un 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 clienli potentiali carc raspun- .
deau la telefon, 5 erau de acord cu o inlilnire, unul
nu-si linea cuvintul, asa ca ajungeam sa vad doar 4.
Dintre aceslia 4, reuseam sa lermin prezenlarca
doar pentru 3, 1 dintre ei cumpara, iar eu fGceam
300 de dolari. Ma concenlram loldeauna sa gascsc
5 oameni care sa spuna ,da", acce.ptind o intilnire.
Nu m-am concentral niciodata asupra clicntilor po-
lentiali care nu se mai prezentau la intilnire pentru
inlerviu sau asupra celor 2 care nu cumparau. Aces-
le evenimente erau doar o parte necesard a procesu-
lui de a gasi un cumparélor. De [apl. dacd un client
potential nu sec mai prezenta la interviu, nu ma su-
param, peniru ca era in plan ca unul sa mi se opu-
na, asa ca atunci cind se intimpla acesl lucru, eu lot
cistigam 60 de dolari.
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Esti in afaceri cu cifre.,

Sliam cd dacad 10 oameni raspund la telefon, iar
5 sinl de acord sa ma vada, voi sfirsi cu un comision
de 300 de dolari in buzunar. Asta echivala cu 30 de
dolari cistigati de fiecare data cind un client poten-
{ial raspundea la lelefon.

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

Convorbiri telefonice: 30 dolari
Intilniri: 60 dolari
Prezentari: 75 dolari
Prezentari terminate: 100 dolari
Vinzari: 300 dolari

La virsta de 21 de ani, aveam propria mea casa,
conduceam un model recent de Mercedes-Benz si
aveam un slil de viala foarte confortabil. Acum era
vorba doar de o simpla chesliune de rulind si singu-
ra problema era cit de des puleam gasi grupuri de 5
clienti poten{iali care sa spuna ,da" la telefon atunci
cind 1i invitam la inlilnire.

~ REGULA NR. 5
Imbunatiteste-ti media

In afacerea cu asigurari, stiam ca de fiecare dali
cind ridic receplorul si vorbesc cu cineva — cu ori-
cine — cistig 30 de dolari. Tolusi, propor{ia mea de
5 intilniri fixate la 10 telefoane date nu era indea-
juns de buna in opinia mea, pentru ca asta insem-
na ca pierd prea mulli clienli poteniiali. Aveam ne-
vole de un sislem care sa produca cel putin 8 intil-
niri la 10 convorbiri. Acest lucru insemna ca nu mai
lrebuia sa caul clienti potentiali cu tot alitla asidui-
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tate precum o [Acusem pina atunci, pentru ¢ incer-
caril sa conving mai mulii la telelon.

Raportul dintre intilniri si prezentari in cazul meu
era de 5:4. ceea ce insemna cid 20% dintre clienlii
mei potentiali renuntau, astlel ¢ as fi pulul suplini
aceasla lipsa daca as [i telefonat unor clientii poten-
tiali mai bine alesi. Raportul dintre prezentari si pre-
zentdri incheiate, de 3:1, pulea de asemenea sa [ie
imbunatatit. $tiam tolusi ca si daca nu voi schim-
ba nimic, (ot voi cistiga 30 de dolari de [iecare dala
cind voi ridica receptorul.

Legea probabilitdtii va functiona totdeauna
pentru tine.

Faplul de a {ine ecvidenia proporliilor te mentine
ralional, ili spune unde ai nevoie de imbunataliri
si-{i arala cil succes poti avea. Te lasa si e concen-
trezi asupra activilatilor care i{i aduc rezullate, nu
asupra a ceca cc urmeaza sa (i se intimple.

Medii in
Retelele de Vinzari Directe

Am pregalil agenii de vinzari in Re{ea Inca din
anii '70 si am coleclatl rezullatele oblinule de indivizi
si organizalii care au ajuns la nivele inalle ale suc-
cesului.

Media ir1tr'~o_'regea de vinzari directe esle
10:6:3:1.

Din fiecare 10 clienti probabili care ti-au ascultat
prezentarea, 6 au [ost inleresali de ea si au spus ci
vor inlra in alacere. Jumdlale dinlre acestia au in-
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trat inlr-adevar, iar dintre cei 3, unul a avul succes,

unul s-a pierdut pe drum, iar altul a continual doar

sa cumpere produse. Deci, la fiecare 10 prezentlari
ale planului, vei ob{ine 1 distribuitor productiv pe
lermen lung.

lata acum marea intrebare:

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

Raspunsul (du la aceasla intrebare va determina
propria la rata de dezvoltare. In afacerea asigurari-
lor de via(d, oricine a vindut asigurari de un milion
de dolari — doar ¢d unora le-a luat mai mult timp
decil altora. Unora le-a luat 3-5 ani si o [aca, in tmp
ce al{ii au [acul-o inlr-un an — acestia sint cei care
au avut parte de recompense si premii. Am devenit
alil de organizal in a ma vedea cu oameni, incit pu-
leam sa vind de un milion la fiecare doudsprezece
saptamini! Asa ca era vorba de o problema de pla-
nificare — nu de o problemi de vinzare! Releaua de
Vinzari Direcle esle exact la fel. Motivul penlru care
alit de mul{i agenti de vinzari din Relea esueaza in
a atinge niveluri inalle de succes nu {ine de clienti
potentiali pe care nu i-au convins — {ine de clientii
potentiali cu care nu s-au vizut! Daci vrei sa-{i du-
blezi rezullatele imedial, iatd rispunsul:

Intilneste-te anul acesta cu clientii poten-
tiali de anul viitor.

Anul viilor vei convoca noi clienti potentiali pen-
lru a le povesli despre alacere; corect, nu-i asa? Ei
bine. cheamda-i mai devreme! Intilneste-te cu ei
anul acesta — du-le sa le vezi cu ei acum! Problema
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la nu esle accea a vinzarilor. Important este si fii
[oarle organizal si molivatl sa vorbesti cu cit de mulii

. oameni poii. Inlilneste-te cu fiecare cil mai curind

posibil. Marea ocazie penlru a avea succes in Relea
nu consta in a convinge oameni — consla in a fi dis-
ciplinal si organizal, astlel incil sa intilnesti cil de
mulli oameni poli — si cil de curind posibil. A-{i im-
bunatati media este doar un proces de invalare.




& CHAIR I RO Lo UT IS

Cum sa obtii
un ,da’”

Oh, ai observat?
(elie)... observat? (clie)
... obgervat? (clie)... ob-
servat{ (¢lic)... obser-

Potolegte-te, Gwen —
ai inceput i vorbesti
¢a o plack stricati.




Tehnica celor Patru Chei

Cind vorbesli despre aflaceri. clientii (di poteniiali
le cred oare?

Pe scurt, raspunsul este — nu. Ei se¢ asteapla din
parlea la sa-i convingi sa se implice. Ei sc aslecapla
ca lu s incerci sa le vinzi ceva, deci e probabil sa ia
o atlitudine defensivid — indiferent cit de bine-i cu-
nosti. Iald problema cu care ai de-a [ace:

Clientii potentiali vor ridica obiectii la tot
ceea ce spui.

Nu datorila validitatii a ceea ce spui, ci pentru ca
tu esli cel care spune. Daca spui ceva, csle ideea (a,
nu a lor, asa ca polentialii clienti se siml indreplatiti
sa ridice obieclii. Pe de alla parte:

Tot ceea ce clientii tai potentiali iti spun
este adevdrat.

Aceasta se Inlimpla penlru ca daca ei spun ceva,
esle ideea lor, nu a la. Asla face ideea acceplabild,
iar ei nu simt impulsul de a ridica obicclii.

Tehnica pe care {i-o voi dezvalui le va [ace capa-
bil sd-i determini pe clieniii tai potentiali sa-{i spuna
ceea ce vor in realitale, in timp ce tu vei asculla.
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Dacd ii spui unui client potential: ,Vei fi in stare
st duci o viald in care si ai lol ceea ce ili doresli”.
el ar pulea raspunde: ,Dar eu nu sint nefericit cu le-
lul in care (raiesc acum.” El a ridical o obieclic doar
pentru ca afirmatia a [ost [aculd de tine.

Dar dacd clientul tdu probabil spune exactl ace-
lasi lucru pe care l-ai spus lu, va [i adevaral. De
exemplu, daca clientul tau potential spune: ,As vrea
sa-mi imbunatalesc traiul si sa am mai mulle dintre
lucrurile bune din viatd®, nu va [i ridicatd nici o
obieclie, penlru ca el e cel ce spune asta. A [ost
ideea lui, nu a la.

Cind vei folosi Tehnica celor ,Patru Chei*,
clientii tai 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 agenl de vinzari din relea
cum i-a mers cu un client polential la o prezentare
pe care o {inuse recent. El a raspuns: ,Nu foarte bi-
ne — n-a losl prea interesal.” L-am inlrebal ce vrea
sa spund, iar el a repetat: ,Nu sliu, doar ca el n-a
fost intleresal.”

Nu existd clienti potentiali neinteresati, ci
doar prezentdri neinteresante.

Ceea ce a vrul sa spuna a [ost ca el, agentul din
Retea, nu [usese prea inleresant.

Atunci cind (u esli inleresant, clientii tai polen-
{iali vor i inleresali,

S — e m—— P,
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Cele patru chei
ale cufarului cu comoara Retelelor
de Vinzari Directe

PESTE Cmenyn)
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Aceste patru chei reprezinlda combinatia necesara
pentru a ajunge in cel mai scurt timp posibil de la o
atitudine rece la un ,da”.
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Scopul aceslui prim pas este de a crea o relatie cu
clientii poteniiali, povestindu-le despre line si desco-
perind lucruri despre ei. Obiectivul acestei chei esle
pur i simplu de a te vinde pe tine insuli. Daci o
persona le place, exisla o sansa mare ca ei si-i pla-
ca ceea ce vine de la tine. Nu prea are rost sa le mai
prezini{i planul daca ei nu te plac sau nu au incre-
dere in tine. .

Cit de mull ramii la acest stadiu? Alita limp cit iti
ia sa le vinzi pe line insuti si sa slabilesti o relalie
de incredere.

Cind deja ai stabilit o relatie de incredere. vei
avea parte de o ascultare corecld, iar asta e ol ce
vrei. Cu unii clienti polentiali, acest lucru iti poate
lua doar 3-4 minute, in timp ce cu allii, 30-40 de mi-
nute.

2. (" chsce svionutl, (Gaamc) )

Trebuie sa fie absolul clar ceea ce se va intimpla
in acest stadiu. Clientii (di potentiali s-ar pulea sa
fie tulbura{i emolional: ei ar putea deveni inleresali,
deprimali, ingrijorati sau chiar [uriosi. Nu [uriosi pe
line, ci pe ei insisi. Nu e loc pentru multumirea de
sine In aceastd parte a prezentirii! Cind oamenii
sint muliumiti cu scopurile sau ambitiile lor, vor fi
mul{umiti si cu felul in care muncesc. Nu ai nevoie
de oameni muliumiti de sine in refea. Cei care au
puternice imbolduri emolionale de a intra in Relea
vor [i cei molivali sd o faca si funclioneze. In acest
stadiu, vel invadla cum sa descoperi Factorul Moti-
vational Primar sau FMP al cuiva,
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FMP esle motivul pentru care oamenii vor vrea si
intre in alacerea {a.

Orice om este motivat de unul dintre aces-
te doud lucruri: sd aibd un cistig sau sd
evite o durere.

Cu aceasta cheie vei vedea cum sa descoperi Fac-
torul lor Motivational Primar si cum si-i pui pe jar,
odata ce I-ai gasil. Acesta este momentul in care clien-
{ii tai polentiali iti vor spune ce vor sa cistige si ce du-
reri vor sa evite. Aceasla este cea mai importanta din-
tre cele Patru Chei, deoarece clientii tai probabili isi
vor pune In cuvinle speraniele, visurile si temerile lor.

De ce cumpara oamenii?

Cercelarile noastre au aratal ci Faclorii Molivalio-
nali Primari ce determina intrarea intr-o Releca sint:

venit suplimentar;
independenta financiara;
a avea propria afacere;
mai mult timp liber;
dezvoltare personala;

a-i ajuta pe altii;

a intilni cameni noi;
pensionare;

lasarea unei mosteniri.

Cind vei studia aceasta lista, vei observa ci moti-
vul tau primar de a vrea sa intri intr-o Retea de Vin-
zari Direcle a fost unul dintre cele insiruite. Exisla,
probabil, si alte motlive secundare, dar intoldeauna
exista un moliv care e inainlea celorlalie. El e Fac-
lorul tau Motivational Primar.
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Pentru ca Faclorul Molivalional Primar esle de
maxima importanta, e absolula nevoie sa intelegi ca:

Factorii Motivationali Primari ai celorlalti
de a intra intr-o Retea de Vinzdri Directe
nu coincid aproape niciodatd cu al tdtu.

De exemplu, s-ar pulea ca {ie sa-{i placa ingheta-
la cu ciocolatd. Asta nu inseamna ca place tuturor.
Unii oameni preferd inghelata cu capsuni sau cu
caramel. Dar daca {ie-{i place ciocolata, nu numai
ca-{i va [i usor sa vorbesti despre ea, dar vei si dori
sa o imparli cu toata lumea si-{i va fi dificil sa inte-
- legi de ce nu place tuturor. Mullor oameni le place
inghetala cu ciocolald, dar nu e necesar ca toata lu-
mea sa o prefere. Unii oameni chiar sint alergici la ea.

Ceea ce urmeaza sint povestiri adeviarate care
arata pulerea Factorului Motivaiional Primar.

De ce nu s-a alaturat Ron

Albert cra distribuitor. El inlrase in Ref{eaua de
Vinzari Direcle pentru ca dorea independenia [inan-
ciara. Voia sa [ie propriul lui sel si sa-si delermine
singur venitul propriu. El dorea libertalea de a veni
si de a pleca alunci cind doresle, dorea sa-si trimita
copiii la cele mai bune scoli, sid aiba o casa de va-
can(a s.a.m.d. Independenta financiara era Faclo-
rul sdu Motivational Primar, pentru cd ea ii putea
procura toale aceste lucruri. Era implical emotional
in scopurile sale si ar fi putul vorbi despre ele Lot
limpul cu un entuziasm sincer.

La un eveniment local, cu ocazia unei colecte de
fonduri, a intilnit un posibil recrut numit Ron si l-a
invital sa arunce o privire asupra afacerii. Albert i-a
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aratat lui Ron planul cu obisnuilul sau mare entu-
ziasm. Ron a [ost impresionat si a spus ca sc va ala-

lura afacerii.

Dar apoi, Albert nu l-a mai vazut niciodata pe Ron
si a ramas intr-o stare de confuzie in privinia a ceea
ce se intimplase. De ce nu a intrat Ron in afacere?

Problema era ca Factorul Motivational Primar al
lui Ron nu era independenia (inanciara. EI nu avea
ambitia de a [i bogal, de a trai inlr-o casa mare sau
de a conduce o masina extravaganta. Era [ericil cu
casa modestd pe care o moslenise de la mama lui.
Prefera sid mearga cu {renul si sa cileasca ziarul,
decit sa ramina blocat in tralic. Ron simiea ca inde-
pendenta [inanciara era un lucru bun, dar nu era
indeajuns pentru a-1 motiva sa se implice.

Ceea ce il motliva cu adevarat pe Ron era ocazia
de a intilni oameni noi, de a deprinde noi abililati si
de a participa la viata comunitatii — de aceea si era
implicat in stringerca de [onduri. Dar nu avusese
ocazia sa vorbeasca despre aceste lucruri pentru ca
Albert nu vedea altceva decit independenta finan-
ciard. Fusese cucerit de prezentarea enluziasta a lui
Albert, dar cind soarele a rasaril a doua zi, elanul lui
Ron se racise in aceasta privinla. Dupa doua zile,
practic uilase de prezentarea entuziasta a lui Albert.
Factorul Motivalional Primar al lui Ron de a-i ajuta
pe altii nu fusese descoperil. ’

Judecata gresita a lui Jan

Jan era o mama singura de 34 de ani, cu doi co-
pii. Facea partle dintr-o Relea de Vinzari Dirccle de
doi ani. L-a intilnil pe David la o petrecere. David pa-
rea interesal de activilatile Relelei in care acliva ea
si a incurajal-o sa-i spuna mai multe. Factorul Moti-
valional Primar al lui Jan era acela de a avea sulicient
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lmp pentru a-si cresle si a-si educa cei doi copii, dar
era indeajuns de perspicace pentru a-si da seama ca
nu aceasla era priorilatea numarul unu a tuturor.

David avea mai bine de 50 de ani si era liber pro-
[esionisl, asa cd Jan a presupus ca pensionarea ar
[i prima pe lista lui de prioritati. Cind i-a povestil de-
spre alacere, conversalia ei s-a centrat mai ales pe
avantajul de a le permile oamenilor o pensionare
confortabila.

Ea a [ost teribil de deprimati la slirsitul serii,
cind David i-a spus cd nu a vrut niciodati si se pen-
sioneze, ca vede in pensionare o moarte prematura.

Jan a presupus cia Factorul Motivational Primar al
lui David ar [i pensionarea, ceea ce era gresit., Prin

urmare, el nu s-a simtit motivat si i se aliture.
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Nu fa niciodatd presupuneri. Ai s-o dai me-
reu in bara,

Cind (aci presupuneri asupra Factorul Motivatio-
nal Primar al altei persoane, e probabil sa gresesti.
Chiar dacd presupunerea ta e corecti, va parea ca
fiind ideea ta si nu ideea clientului polential, asa ca

nu va avea acelasi impact si aceeasi pulere motiva-
lionala.

Cum descoperi
Factorul Motivational Primar

Vel avea nevoie de un ajutor vizual, conslind in
lista cu Faclorii Molivalionali Primari. Aceasta lista
poate [i pe spalele carlii tale de vizitd, conslituind
un ajulor vizual dinainte pregatit, sau pe o fisd de
buzunar. Iata din nou lista:

Venil suplimentar
Independenta [inanciara
A avea propria alacere
Mai mult limp liber
Dezvoltlare personald
A-1 ajuta pe altii
A inlilni ocameni noi
Pensionare
Lasarea unei mosleniri

[ata o {ehnica simpla de a-ii prezenta lista. Pune-i
clientului tau poleniial aceasta intrebare:

.Stii de ce intra oamenii intr-o retea
de vinzari?*
Frumuseiea aceslei inlrebari esle ca raspunsul
JJu” ili da permisiunea sa spui:
»Lasa-ma sa-ti arat."”
In acest puncl scoli lista.

Daca clientul tau probabil va raspunde .da" la
intrebare, tu spui:

.De ce intra?*

Clientul tau probabil itli va da cileva molive reale
sau doar pe jumadtale gindile la inlrebarea de ce
oamenii pornesc o afacere inlr-o Relea de Vinzari
Direcle. Cind termina de spus molivele, intreaba-l:
Wi allceva?” El va raspunde ,Nimic®, asa ca lu ii
spui:

.,Lasa-ma sa-ti arat.”
S1 11 prezinti lista cu Faclorii Motivatlionali Primauri.

Apoi, punc-i cele Cinci Intrebiri de Aur.
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Aceslea vor [i cele mai valoroase cinci intrebiri pe
care le-ai pus vreodatd. Ele iti vor asigura o cursi
rapidad in lumea stelard a Retelelor de Vinziri Direc-
te (dagzi acesta este Factorul tdu Motivational Pri-
mar). Invala aceste intrebari si [a-le sa devini parle
din tine. Ordinea Jor nu trebuie schimbati. Aceasia
esle parlea pe care ai promis ci o vei invata.

Iald cele Cinci Intrebéri de Aur:

. Care este prioritatea ta numarul unu?
- De ce ai ales-o pe asta?
- De ce e importanta pentru tine?

. Care sint conseciniele in cazul in care
nu ai avea aceasta oportunitate?

5. De ce le-ar ingrijora asta?

AW N =

Invala aceste intrebari cuvint cu cuvint. Nu (e
abate de la ele atunci cind le pui. A le {ine in ordine
esle de absolutd necesitate.

Unii agen{i din retele preferd sa [oloseasci ,abor-
darea prin curiozilate" atunci cind vorbesc cu noi
clienti potlentiali, in timp ce altii prefera ,abordarea
directd". In urmatoarele exemple, abordarea folosita
tinde sd fie mai directd, pentru ci acest lucru face

demonstratia mai simpla. Transcripturile sint ale
unor interviuri reale.

Angie ii intilneste pe Ray si Ruth

Ray si Ruth erau un cuplu in jur de 25 de ani si
abia s€ mulasera inlr-o casa noud, la doua usi de
Angie. In cursul unei conversaltii ca intre vecini, An-
gie mentionase ca era implicatd inir-o afacere in re-
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{ea si ca ar i fericild si le dea ocazia de a vedea cum
[unclioneaza.

Ruth a spus cd nu crede ca ei ar fi inleresali,
pentru ca nu au prea mult timp liber. Ray avea doua
slujbe, iar despre ea spuse ca seara era complet ocu-
patd cu noua lor casa. ,

Angie spuse ca aceasta era silualia mullor oa-
meni care aveau doud slujbe si care abia se mutase-
ra inlr-o casa noud, dar ca ea ar [i oricum fericita sa
le arate, in eventualilalea ci ei vor [i interesaii vreo-
data in viitor. Angie i-a invitat sa treaca pe la ea pen-
iru o cafea. ,Simbata dupéd-amiaza pe la 4.00 ar [i
bine?” Ray si Ruth au fost de acord. Au ajuns la ora
4.00 si, dupa o disculie si o calea, Angie le-a spus
ca era vorba despre o afacere in relea. Ray si Ruth
i-au raspuns ca au auzit despre relele, ca sliu oa-
meni care au incercal si au esuat, ca ei cred ca e ce-
va care are legiatura cu sapunul si au intrebat: \Esle
ca Amway?" [ald cum s-a descurcal Angie:

Angie: Stii de ce pornesc oamenii o alacere in refea?

Ray: E in genul unei vinzari piramidale, nu-i asa?

Angie: Lasa-ma sa-{i arat (ca din inlimplare, le-a

. prezenlal {isa ei FMP). Aceslea sinl princi-
palele motive pentru care oamenii inlra in-
{r-o Retlea de Vinzari Direcle. Care ar fi pri-
oritatea ta numarul unu?

Ray: Ah... Mmm... Pentru noi, ar fi independenta
financiara.

Ruth: (ferma) Asla e cu sigurania.

Angie: De ce ati ales-o pe asta?

Ray: Pentru ca eu muncesc in doua locuri pentru
a plati ipotleca, iar Ruth munceste si ea mull,
asa ca atunci cind ne vom decide sa inleme-
iem o familie, vom avea un cuib al nostru.
Vrem sd facem aslfel incit copiii noslri sa
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b?ncﬁcieze de o buna educatie si nu vrem
sd alergam dupa bani tot timpul '

Angie: De ce e important pentru voi?

Ray: Asa cum am Spus, vrem sa ne platim casa
$1 sa le dam copiilor nostri o educatie buna.

Ruth: (preluind ideea) Asa e. Parintii mei s-au zba-
tut totdeauna sa o scoald la capit. Noi nu
vrem ca vietile noastre si [ie tot asa.

Angie: Care ar fi consecintele faptului de a nu
avea independenta financiari?

Ray:  Am [i in aceeasi barci cu parintii nostri. -Ar

insemna sa ne tinem strict de ceea ce cisti- -

gam si rareori sa o scoalem cu bine la capat.

Ruth: Costa o mullime de bani o educatie buna
pentru copiii nostri. Fara bani in plus, nu
am fi in slare sa le dim acesl start bun in
viaia.

Angie: De ce v-ar ingrijora asta?

Ray: (parind tensionat) Asa cum am mai spus,
daca nu incerci sa dobindesti independenta
[inanciard, viata va fi o zbatere permanenta;
$i cine isi doreste acest lucru?

Ruth: In plus, avem nevoie de o asigurare pentru
pensie. De aceeea trudim acum din greu.

Analiza:

Tol ceea ce s-a spus in aceasli conversatie ar [i
putul sa fie spus de orice cuplu similar. Dilerenta,
lotusi, esle cd in aceastd conversatie Angie a [olosit
cele Cinci Intrebari de Aur, iar Rutlh si Ray si-au
destainuit Factorii lor Motivationali Primari. Chiar
daca Angie ar fi avul destul noroc si ghiceasca [ap-
tul ca in cazul lor FMP ar fi independenia financia-
ra, Ruth si Ray ar {i crezul ca este ideea ei si nu a
lor. Daca Angie le-ar [i vorbit despre independenta
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[inanciara, Ruth si Ray ar [i ridical probabil obieclii,
pentru ca Angie ar [i fost cea care ar [i vorbil despre

. asta. Dar penfru ca ei au [osl cei care au vorbit de-

spre asla, a [osl adevaral si n-au mai putlutl aparea
obiectii. )

Sa privim mat alent cele cinci intrebari:
1. Care este prioritatea ta numadrul unu?

Intrebarea reala era: ,De ce ai inlra in Releaua
mea de Vinzari direcle astazi?" Ray a spus ca Faclo-
rul lor Molivational Primar era independenta finan-
ciara. lala de ce s-ar [i alaturat ei re{clei.

2. De ce ai ales-o pe asta?

Voia sa inlrebe de fapt: ,De ce te-ai alatura pe
acest motiv?® Amindoi au explical ca voiau sa-si pla-
teasca casa, sa le dea copiilor o educalic buna si sa
nu duca niciodata lipsa de bani.

3. De ce e importantd pentru tine?

Intrebarea zice de fapt: ,Mai spune-mi o data de:
ce le-ai alatura retelei pe acest motiv?* Ray a ras-
puns: ,Asa cum am spus...” si s-a repelal, reluind
molivele peniru care ei ar trebui sa se alature alace-
rii. Ruth, de asemenea, a explical mai pe larg de ce
independenta [inanciard reprezinta motivul numa-
rul unu pentru care ei ar trebui sa se alialure. In
plus, parintii ei avusesera dilicultati in a se descur-
ca cu banii si ea nu voia sa traiasca in circumslanie
similare.

4. Care ar fi consecintele in cazul in care nu
ai avea aceastd oportunitate?

Intrebarea aceasta dezviluie in realilale ce li s-ar
intimpla daca nu s-ar alatura. Acum. amindoi au
devenit incitati. Ei i-au spus lui Angie cd nu vor sa
aiba aceeasi siluatlie [inanciara ca a parintilor lor
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sau sa ajunga sa-i lipseasca pe copii lor de o educa-
lie buna pentru ci nu au bani sulicienti.

5. De ce te-ar ingrijora asta?

Intrebarea ii pune sa repete prioritatea lor numa-
rul unu. Amindoi au devenit insuflelili. Au subliniat
de mai multe ori de ce independenta financiari re-
prezinta motivul numarul unu pentru care ei ar in-
tra intr-o asemenea afacere astazi.

Ei i-au spus lui Angie. Nu ea le-a spus lor.

Daca Angie le-ar fi spus exact aceleasi lucruri, ei

probabil ¢ i-ar fi dat motive pentru care si nu.

reaca la actiune, dar pentru ci ei au spus de ce ar

- vrea sa se alalure, motivele au f{osl clare.

Dupa acest interviu, Angie le-a aratal cum func-
lioneaza planul si le-a repetat propriile lor cuvinte
pentru a descrie beneficiile si venilurile pe care afa-
cerea li le-ar putea aduce. Ea le-a ardtat cistigurile
pe care le-ar pulea realiza si durerile pe care le-ar
pulea evita. Din punclul de vedere al cuplului Ray
$i Ruth, alacerea era raspunsul perfect la visurile
lor, pentru ca isi ascultau propriile lor vorbe, scopu-
rile si lemerile ce fuseserd exprimale in propunerea

planului alacerii. Toale erau ale lor, nu veneau de la
Angie.

Cum a spart Bruno o nuca tare

Bruno era un inginer care lucra in Comitetul unei
Asocialii cu alii ingineri, inclusiv cu Jim. Bruno por-
nise o alacere intr-o retea de vinzari directe in urma
cu un an, vazind in ea o cale de evadare din ceea ce
simiea a [i rutina de zi cu zi. El scrula orizonturi
indeparlate.

Brumno ii vorbise de mai mulle ori in lreacat lui
Jim despre o ,oportunitate de afaceri*, dar primise
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doar raspunsuri reci. Sora lui Jim fusese intr-una
,dintre acele scheme" si incercase sa-l [aca si pe el
sa i se alature, dar acesla se opusese penlru ca se
simtiea inginer si nu agent de vinzari si pentru ca nu
voia si fie ,0 pacoste pe capul prietenilor®.

Intr-o seard, dupi cafea, Bruno i-a ardtal ca din
intimplare carlea de vizila cu lista Faclorilor Motliva-
tionali Primari imprimaita pe spate. Jim a privil car-
tea de vizild ce conlinea cuvinlele ,Dislributic in
Retea" imprimate sub numele Iui Bruno.

Bruno: Stii ce e o relea de vinzari, Jim?

Jim: Mda, asa cum li-am spus, sora mea a fost
intr-una. E un [el de schema piramidald, nu?

Bruno: Ei bine, lasa-ma sa-ii arat.

Bruno a intors cartea de vizitd pe partea cealalla
si a lasal sa se vada lista cu Faclorii Motivationali
Primari.

Bruno: Care este prioritatea ta numarul unu?

Jim:  Aah!... Presupun ca sd am propria mea afa-
cere si sd pol sa-i ajul pe ceilalti.

Bruno: De ce le-ai ales pe acestea doua?

Jim: Mi-ar placea sa am sansa de a lucra pentru
mine insumi, pentru ca lucrez In meseria
asla monotona de aproape douazeci de ani.
Si daca o voi [ace vreodata, gindesc ca mi-ar
plicea ca asllel sa [iu in stare sa-i ajul pe
altii. Imi doresc mull si fac asla. De aceea
m-am inscris voluntar in acest Comitet.

Bruno: De ce e important pentru tine?

Jum: Asa cum am spus, pentru mine viilorul va [i
aceeasi munca monolona — slii cum este
asta, Bruno — incep sd ma gindesc din ce in
ce mai mult la pensionare, iar asla esle (rist.
Mi-ar placea sa [ac allceva. dar la virsla de
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38 de ani ar insemna sa-mi asum un risc
prea mare.

Bruno: Eibine, care ar fi consecintele in cazul in
care nu ai avea aceastid oportunitate?

Jim:  (devenind stinjenil) Asa cum am spus, ar fi
aceeasi veche monotlonie. Tipii de virsta
noastra mor din cauza stresului, stii? Daca
as avea mai mult imp liber, as participa la
sedin{ele Comitetului de Parinti de la scoala
flului meu. As pulea petrece mai mult timp
in alelier, facind lucréarile pe care le vreau

eu. Am obosit ca altii sa-mi controleze viaia.

Bruno: De ce te ingrijoreaza toate acestea?

-Jim:  Penlru ca daca as [i stapin pe timpul meu,
Bruno, as [ace lucrurile intr-un mod diferit.
As (rai mai mult si as munci mai putin.
Vreau sa fac lucruri pentru mine insumi si
sa ma schimb.

Bruno: Este exact ceea ce afacerea in Relea esle
deslinata sa te lase si faci. I{i da mai mult
limp, mai multa independenta si avantajele
de a avea propria ta alacere, lasindu-te in-
tre imp sa-i ajuli pe ceilalli fara riscul pe
care il prezinlad inceperea unei noi cariere.
Lasa-ma sa-{i aral cum funclioneazi ea
peniru mine.

Timp de mai mull de un an, Bruno incercase [ara
succes sa-1 [aca pe Jim sa [ie inleresat de afacere.
Cind Bruno a invatatl secretul celor Cinei Intrebiri
de Aur, el si-a dal seama ca timp de un an nu fdcu-
se allceva decil sa incerce sa-i spuna lui Jim ce ar fi
trebuit sa facd cu viata lui. Era doar ideea lui Bru-
ne, nu a lui Jim. Lisla de pe spatele carlii de vizita
a lui Bruno si cele Cinci Intrebari de Aur i-au per-

mis lui Jim sa vorbeasca despre motivul pentru care
s-ar alatura afacerii.
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Cind Jim a vazul planul afacerii, nu si-a pulut
crede ochilor. ,De ce nu mi-a aratal nimeni asta
pina acum?“, a intrebat el. Raspunsul era cd el_ nu
spusese nimanui vreodata de ce trebuie sa se alatu-
re — nimerii nu-i ceruse sa vorbeasca despre Faclo-
rii Molivationali Primari in cazul lui.

Cum a fost instruit stomatologul

Aceasta esle o intimplare pe care am rail-o per-
sonal. Frank, in virsla de 44 de ani, era slomalolo-
gul meu. Avea o casa pe plaja de un milion de clolari:
o masind luxoasa si era intotdeauna ocupal. Dupa
standardul multor oameni, el era un om de mare
succes. Intr-o zi, ma gaseam in centrul comercial al
orasului, cind l-am vazut stind intr-o calenea. M-am
alatural lui sa beau si eu o calea.

Allan: Cum merg alacerile, Frank?

Frank: ([ara enluziasm) Bine.

Allan: (cu umor) Haide, Frank, ai o casa pe plaja..
ai mull de muneci si [aci o mul{ime de bani
— (rebuie sa-{i [ie bine.

Frank: E un mod de a trdi, presupun.

Allan: Ei bine, daca nu-li qplace. Frank, de ce nu
renunii si sa te apuci sa faci altceva?

Frank: Ma indoiesc ca voi [ace acest lucru, Allan.

Allan: De ce nu?

Frank: (pe un (on serios) Peniru ca sint slomaltolog,
am fost intoldeauna stomatolog, cu asta ma
ocup eu.

Allan: (interesal) Hm... Cind ai decis sa devii slo-
madtolog, Frank?

Frank: Cind aveam 18 ani, la universitate. N-am [acut
medicind. Optiunea mea a [ost stomatologia.
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Allan: [ii place si fii stomalolog, Frank?

Frank: (incurcat) Nu chiar, dar asa imi platesc [ac-
Lurile.

Allan: Frank, daca un studenl de 18 ani ar veni la

line la cabinet si {i-ar spune ce sd [aci cu
viata la in urmatorii 20 de ani, l-ai asculta?
Frank: (rizind) Nu prea are ce sa-i spuna despre
viala cineva de 18 ani unuia de 44 de ani.
Allan: Deci nu l-ai asculta.
Frank: In nici un caz.
Allan: Alunci de ce esli tu...?

Conversatia ajunsese inlr-un punct mort. Frank

- era consternal. Nu se gindise niciodata cum o deci-
zie de moment a unui student de 18 ani la universi-
late conlrolase directia vietii lui pina la virsta de 44
de ani. Am pulut vedea impactul pe care aceasli in-
{rebare il avusese asupra lui, iar aceasla era o oca-
zic prea bund ca si o pierd. Am bagal mina in buzu-
nar si am scos cartea mea de vizild, care avea impri-
mata pe spate lista cu FMP. Am asezat-o in {a{a lui.

Allan: [Frank, privesle aceasta lista. Care ai spune
ca esle prioritatea ta numarul unu in via{a?

Dupa ceea ce a parut o lacere [ara sfirsil, in cele
din urma a raspuns.

Frank: Mai mult imp liber.
Allan: De ce ai ales-o pe asta?

Frank: Ma trezesc la ora 6.00 in [iecare dimineala
astlel incil sa fiu pregalit pentru primul pa-
cienl de la 8.30 a.m. Lucrez pina la 6.00
p.m., iar ziua mea e plina de oameni care se
pling si care nu se bucurd sa ma vadia. Nu
am niciodata timp pentru mine sau pentru
copiii mei, nici chiar la sfirsitul saptaminii.
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Sint prea sleit de puteri ca sa [ac ceva care
sa merile. Timpul liber este ceva de care
n-am avul niciodala parte cu adevaral.
Allan: De ce este atil de important pentru tine, Frank?
Frank: (devenind stinjenit) Asa cum am mai spus,
viala mea e programatd minut cu minut.
Cred ca mi-ar placea sa [iu mai degraba
profesor la scoald, pentru ca astlel sa am
mai mult timp si o multime de vacante.

Allan: Ce inseamna?

Frank: Slomatologia nu este ceea ce pare. Cind
m-am decis prima oara sa ma apuc...

Frank vorbi cu pasiune vreo cinci minute despre in-
chisoarea in care simiea ca a [ost prins de stomaltologie.

Allan: Care sint consecintele faplului de a nu avea
mai mult timp liber, Frank?

Frank: (cu o voce disperald) Imi voi petrece restul
vielii inldantuit de cabinel. Copiii mei cresc
repede si nu au parte de prea mull timp pe
care sa li-l acord. Solia mea spune ca s-a
siturat de dispozilia stresala in care par sa
fiu totdeauna.

Fata lui Frank deveni palida. Ochii ii erau umezi.
Am crezut ca o sa izbucneasca in lacrimi. Penlru
prima oard in 20 de ani punea in cuvinte loale lu-
crurile care ii trecusera prin cap.

Allan: (cu blindete) De ce le ingrijoreaza toale as-
tea, Frank?

Frank n-a raspuns. Nu a pulul. Era ingrijorat pe
bund dreplate. Doar a stat acolo tacut. Nu l-am mai
presat pentru mai multe informalii. deoarcce mi-am
datl seama ca nu le poale da. In plus, eu eram acolo
pentru a cumpéra niste fulgi de porumb, nu pentru
a-i schimba viata lui Frank.
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Trei luni mai tirziu, m-am dus sa-1 vad pe Frank
la cabinel. Secretara lui mi-a spus ci plecase de tol.
Venise inlr-o zi de luni si anuntase ca un prielen ii
va prelua cabinelul si cd el nu mai avea timp. Ni-
meni nu l-a mai vazut timp de aproape trei luni. Un
an mai lirziu am auzit ca este in America*, unde vin-
dea moteluri in regim de comision si se distra de mi-
nune. Nu stiu unde-i Frank acum sau ce face, dar
ceea ce am descris aici ca s-a intimplat este impor-
tant, pentru ca arata cil de puternica poate fi aceas-
ta tehnica si cum poate schimba chiar si viata acelor
oameni la care te astepli cel mai putin.

Poate ca Frank a intrat undeva inir-o Retea de
Vinzari Direcle... '

Clientul potential fara prioritati

Din cind in cind, intilnesli clienli poten{iali care
prelind ca ei nu au nici o prioritate.

Unii oameni pretind ca nu au o prioritate numa-
rul unu dintr-un motiv sau din doud.

In primul rind, spun sincer ci nu au cu adevarat
o priorilale numarul unu sau o priorilate numarul
doi sau numarul trei. In acest caz, muliumeste-le
pentru limpul pierdut si cautda un alt client polen-
tial. Nu-{i pierde timpul cu oameni care n-au spe-
ranie, visuri sau prioritatli. In al doilea rind, le e frica
sa aleaga o priorilate, deoarece ar [i obligali sa actio-
neze pentru ea.

Iata cum sa le descurci cu acesti clienfi:

Tu: Care esle prioritatea ta numa-
rul unu?

Clientul potential: Nici una dintre acestea cu ade-
varat...

Tz Nici una?

* Pcasce cste auslralian. (N. ed.)
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Clientul potential: Nici una nu csle importania
penlru mine chiar acum.

Tu: (neglijent) Ei bine, dacad una

dintre aceslea ar [i sa (ie impor-

tanta, care ar fi ea?

Clientul potential: Ei bine, daca una ar [i impor-
lantd, ea ar [i independenta fi-

nanciara.
Tu: De ce ai ales-0 pe asla?
Clientul potential: Pentru c¢d e imporlant si ai
bani si...

Acum poti continua cu cele Cinci Intrebari de Aur.

Puterea tacerii

Dupa ce pui o intrebare, trebuie sa ramii complel
tacut, pina cind clientul potential isi compleleazi
raspunsul. Rezisté oricarei tentatii de a-1 ajuta sa-si
selecleze priorilatea; trebuie sa fie ideea lui, nu a ta.
Ei au nevoie sa-{i spuna de ce ¢ necesar sa inire in
afacerea ta. Este poate prima oard in viala acestui
client potlential cind cineva ii pune intrebiri atit de
importante si ii da limp sa-si exprime gindurile.
Chiar daca clientul potential a mai fost abordat ina-
inte de citeva ori de agenti ai Relelelor de Vinziri Di-
recte, e posibil sa fie pentru prima oara cind cineva
il pune acesle intrebari si apoi il asculta. Raspunsu-
rile clientului {au potential vor indica la ce nivel de

implicare e dispus sa aclioneze in afacere pe termen
lung.

Cum sa desparti oile de capre

Sinceritatea si profunzimea raspunsurilor clien{i-
lor potentjali la cele Cinci Intrebiri de Aur iti vor
arala cit de motivali vor putea [i ei in alacere. Daci
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raspunsul lor e improvizat, de circumstan{a sau ne-
convingdtor, lrebuie sa le gindesli cu grija daca ar
(rebui invitali sa intre in reea. Pind cind clientii tai
potentiali nu vor [i pusi pe jar, ei nu vor face altce-
va decit sa se plinga. Daca raspunsurile lor la cele
Cinci Intrebiari de Aur sint slabe, e mai bine sa
cauli un alt client. Clientii potentiali care dau ras-
punsuri slabe vor fi neproductivi si te vor face in
mod constant sa-(i pierzi timpul. Clientii potentiali
cu priorita{i si visuri vor reusi chiar daca li te vei
ascza in drum.

Clientii potentiali cu prioritdti vor reusi
intotdeauna. Tu nu poti decit sa grdbesti
acest proces.

Conslruirea unei Relele de Vinzari Direcle esle
asemeni plantarii unei gradini. Cultivi solul, il ferti-
lizezi, il prasesti si te asiguri ca e protejat de vremea
rea. Dar unele seminte vor creste, in limp ce allele
se vor usca. Tol ceea ce poli sa [aci este sa uzi lere-
nul, sa-1 lertilizezi si sa-1 prasesti. Semintele puter-
nice vor cresle indiferent de tine.

Daca seminiele pe care le plantezi sint slabe, va
{rebui ca totdeauna sa le sprijini, sperind ca vor
creste. Nu te amagi singur, crezind ca o saminia sla-
ba poale fi incurajatd sa ajungé o plantd puternica
si [rumoasi. Rareori se inlimpla asla. Secretul real
esle planlarea unor seminie pulernice. Acesla esle
scopul pe care si-l1 propun cele Cinei Intrebari de
Aur — cle vor lesta potentialul unei seminte inainte
cde a o plania.

Daca clientul tau potential nu da raspunsuri pu-
ternice, atunci ar putea [i unul gresit ales. Poale ca
nu e timpul pentru el. Sau poate cd va deveni doar

i cumparitor de produse. Sprijind cit de mulii
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clien{i poti, dar petrece-{i cea mai mare parte din
timp cu seminiele pulernice.

Utilizarea listei intr-un grup

Cu pulina praclica, ili vei da seama ca acest pas
poate [i si o uimiloare cale de a [ace o prezenlare
unui grup de clienti. Tu poli fie sa [olosesti o lista
pregalita cu FMP, [ie sa ceri audientei sa spuna mo-
tivele pentru care oamenii si-ar dori sa intre intr-o
Retea de Vinzari Directe. Daca folosesli o lista pre-
galita, vei intreba pe cineva: ,,Care este priorilatea ta
numarul unu?* si vei {i pe drumul cel bun! Apoi
repeli procesul pentru al doilea si al treilea client si
foarte curind [iecare dintre cei audiaii ili va spune
de ce vrea sa intre in alacere.

Daca preleri sa scrii de mina lista in timpul pre-
zenlarii, intreaba [iecare persoanda care a indraznil
sa spuna o prioritate: ,De ce ai ales-o pe asta?”, dupa
care urmeaza sa pui loale celelalle intrebari. Va [i
destul de distractiv ca toli membrii grupului sa-si
spuna unul altuia de ce e imporlant sa inlre in refca
si lu sd nu lrebuiasca sa [aci nici o alirmalic! Tol ceea
ce ai de [@cul esle sa dai din cap si sa incurajezi.

! BUTONUL FIERBINTE )

Arata planul

Acesla este momentul in care cei mai mulli agenti
ai Relelelor de Vinzari Direcle slralucesc. Acesla
este momentul in care tu demonstrezi cum planul
esle o solulie la speraniele, lemerile si visurile ce au
fosl descoperile prin cea de-a doua cheic, Gaseste
Butonul Fierbinte. Cel care le-a alras pe line in re-
{ea (i-a aratal un sistem de a prezenla planul de ala-
ceri, care esle probal si da rezullale.
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E lolusi absolula nevoie ca tu sa in{elegi urma-
toarea aflirmatie:

Planul afacerii este doar o solutie la o pro-
blemd sau calea de a realiza un vis.

O solulie lrebuie sa fie logica. Dar logica doar des-
chide mintea. Cele Cinci Intrebari de Aur descuie
emoliile si li motiveaza pe clientii potentiali bine ga-
sili sa doreasca sa-si gaseasca propria lor solulie.
Cind doar arati solutiile, fara a descoperi mai intii

Factorul Motiva{ional Primar al unei persoane, clién-

lul potential se poate sa [ie condus de entuziasm,

-dar sa nu fie motival emotional. Din aceasld cauza

clientii se rasgindesc dupa cileva zile.
Cind arali planul, folosesle cuvintele clientului.

Spre exemplu:

»Deci aceasta inseamna ca iti vei controla
propriul tau destin si vei avea mai mult timp
pentru a-1 petrece cu familia."

sau:
~Asta inseamna ca te poti pensiona
si poti avea viata si confortul pe care ai spus
ca le doresti.”

Cind repeli cuvintele clientului poten{ial in timp
ce ii arali planul afacerii, acesta devine ceva perso-
nal pentru el, devine judicios si molivanl. Sint ideile
si cuvinlele lui, nu ale tale.

4-. ONBTINE IMPLICARER
" g WL

Cind [olosesli acesle tehnici exacl asa cum au
fost prezentate, a-i cere clientului tau polential sa (i
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sc aldture nu esle un eveniment dramatic. Ei ar (re-
bui sa [ie atit de infierbintali de propriul lor entu-
ziasm, Incil luarea startului in afacere s sc inscrie
in cursul firesc al lucrurilor. Abordeazi loldeauna
prezeniarea cu atlitudinea ci a lua startul in afacere
esle un lucru perfect natural. Stilul tau lrebuie sa
fie unul de afaceri, dar relaxat, de parci ai face asta
in fiecare zi.

Lucrul cel mai important de re{inut este ca atunci
cind pentru clientul tau apare momentul potrivit sa
intre in aflacere, (rebuie sa-i ceri sd intre.

Fii clar, increzalor, precis si spune-le ca Lu vrei ca
ei sa intre in alacere. Astazi — nu miine.

De ce functioneaza acest sistem

Sistemul celor Patru Chei este o cale verilicala de
a obline un ,da", asa ca trebuic sa le sprijini pe
aceasta [ormuld pentru a obtine maximum de rezul-
tal. Cei mai mulli agenti ai Releclelor de Vinziri Di-
recle pe care i-am intilnit sint buni in stadiul , To-
peste Gheata“. Ei au invatal cum sa vorbeasci cu
ceilalti in mod prietlenos si cum sa slabilcascit o re-
latie. Tolusi, mulii dintre ei nu sint clicienti in sta-
diul ,Gaseste Butonul Fierbinte" — ei merg direct
de la ,Topeste Gheata" la ,Apasa Butonul Fierbin-
te“. Chiar daca prezenlarea planului alacerii este
excelenta, clientii potentiali nu sinl in mod nccesar
motivali sa aclioneze, pentru ca ei nu sinl impresio-
nati emolional.

Acesla esle molivul pentru carc atit de mulli
clienti pot [i incitati de prezentarea planului, dar se
pot rasgindi complet dupa o zi sau doud. Unii agenti
ai refelelor sint atit de entuziasmali de prezentlarea
planului, incit ar putea vinde ideea, dar alunci con-
linua sa vorbeasca alil de mult, incit ajung sa o
cumpere inapoi.




54 Intrebarile sint, de _fapl, rdspunsuri

Planul afacerii esle doar solufia pentru durerea
pe care clientii tai vor s-o evile sau pentru cistigurile
pe care vor sa le oblind. Nu are nici un rost sa pre-
zin{i planul pind cind nu ai descoperit Factorul Mo-
tivational Primar si nu ai pus pe jar clientul poten-
lial in aceasta privinta.

Daca esli bun in Gasirea Butonului Fierbinte,
nu mai e nevoie sa [ii excesiv de preocupat in ceea
ce priveste Obtinerea Implicarii. Cind stii cum sa
actionezi astfel incit clientii potentiali sa [ie tulbu-
raii emotional, ei vor incepe sa-si caute propriile so-
lutii la problemele pe care le au.

Gasesle Bulonul Fierbinte, apasa-1 si construirea.

unei retele va fi simpla.

CuANPRIETE: OB LBUS L3

Sase strategii
pentru o prezentare
convingatoare

Atunei, i
place biroul?

0O, Doamnel
Tipul ¢el nou
" nu e deloe

deschis la
\conversatie.




lala cele sase subtile, dar dramalic de eliciente
strategii care vor conlferi for(a prezenltarilor tale.

STRATEGIA nr. 1
Construirea de punti

Construirea puntiilor este o tchnici ce meniine ac-
liva conversalia si nu permite situalia in care (u ai
putea sa vorbesti prea mult, iar clientul tiu polen-
tial sa vorbeasca prea pulin. _

Este [rustrant sa pui o intrebare deschisi extra-
ordinard si sa primesti o replicd scurla.

O poveste de viafd adevdralda:
Cum a incdlzit Sue un peste rece

lata exemplul lui Sue, o distribditoare cc incerca
sa conslruiasci o relatie cu clientul siu polential.
Fred lucra pentru o companie de compulere si a fost
de acord sd o asculle pe Sue in timpul pauzei de ma-
sd. Fred pdrea putin rigid la Incepul si ceea ce spu-
Nied nu prea suna ca o conversalie lipica, iar acest
lucru a descurajat-o putin pe Sue.

Sue:  Cum s-a intimplat de ai intral in alacerea
asla, Fred?

Fred: Am [osl inloldeauna interesat de compulere.
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In acesl punct, Sue nu dispuneca de prea mulle
informalii pe care sa le prelucreze, asa ca a incercat
sa-i puna o alta intrebare deschisa.

Sue: Ce ili place cel mai mull la afacerile cu com-
putere?

Fred: Se schimbai intotdeauna.

Din nou un raspuns scurl, care a [ortat-o si se
gindeasca la o alta intrebare deschisa, in incercarea
de a gasi o pirghie care sa deschida aceasla scoica
bine inchisad. Problema este ca daci ea ii va tol pune

intrebari deschise, dupa o vreme conversatia va in-

cepe sa sune ca un interogatoriu, iar Sue sa arate ca
-un comandant de politie.

Clientii potentiali care dau raspunsuri scurte pot
fi cel mai bine manevrati prin ,construirea de punti*
care sd-i faca sa vorbeascd. Printre puntile pulerni-
ce se numara:

Adica...?

De exemplu...

Si atunci...?

Prin urmare...?
Atunci tu...?

Asta inseamna ca...?

Fiecare punte lrebuie urmata de tacere din par-
tea (a. Din fericire, Sue invi{ase cum sa [oloseasci
puniile si jatd cum a decurs conversalia ei cu Fred.
Sue: Cum s-a inlimplat de ai intrat in alacerea

asta, Fred?
Fred: Am fost intotdeauna inleresal de computere.
Sue: Adica...?
Fred: Adica de instalarea de relele de computere
in [irme mari si medii.
Sue: Asla inseamna...?
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Fred: Inseamna ca i-am ajutat la imbunalitirea
In general a unei alaceri, creind programe
pentru calculator, care sa le facd celor de
-acolo viala mai usoara.

Sue: De exemplu...?

Fred: Eibine, de exemplu, ieri am instalat un sis-
lem pentru o companie care avea probleme
serioase cu contabilitatea. M-au chemat si...

In acest caz, Sue nu numai ci a spart cu succes
0 nuca lare, dar a [Acut-o fard sa sune de parca ar
(i investigat ceva. Ea nu a vorbit prea mult in timpul
acestei disculii. Dar a obtinut o multime de informa-
{ii despre Fred, iar el a vorbil despre subiectul lui
numarul unu — el insusi.

Cind folosesti o punte, fd aceste
tret lucruri:

1. Apleacd-le inainte, {inind palma orientati in
sus, In pozilie orizontala.

2. Lungeste ultima silaba a intrebarii.

3. Lasa-te pe spale si ramii tacut.

adicidy?

Foloseste Punti pentru a line lucrurile
in miscare.
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A le apleca inainte cu palma in sus inseamna
doud lucruri. Mai intii, spune enorm de mulie [ara
a [i folosile cuvinte, ca tu nu esli amenintitlor, si in
al doilea rind, ii spune ascullatorului ca e rindul lui
sa vorbeasca, printr-o . inminare” a controlului. Lun-
girea ullimei silabe a puniii o converteste aproape
intr-o intrebare; faptul de a nu o lungi poate sa o
[acd sd sune ca o alirmalie.

De exemplu:

Fred: Asa cd alacerea poale opera intr-un mod
mull mai eficient.

Sue: Asla Inseamnaaa...? (lungita)

‘Fred: Inseamnd cd oamenii sint mai relaxali si se

pol descurca mai bine cu clientii lor. Stii, mul-
te dintre alaceri nu au un sistem bun si...

Daca nu lungesti ullima silaba a puntii, o vei lace
sd sune ca o alirmatie sau ca o opinie. Poale suna
chiar ca o infruntare.

Dupa ce ai [olosit o punte, taci! Opune-te imbol-
dului de a presara perle de in{elepciune in ticerca
care pare [ara sfirsil, ce poate urma dupa folosirea
unei punli. Palma deschisa aratd ca responsabili-
latea de a vorbi in continuare a fosl cedata clientu-
lui potential, asa ca lasa-l pe el sa vinid cu urméitoa-
rea afirmatie.

Limbajul trupului in vreme
ce asculti

[ala un exemplu care arata cum construirea de
punli poate descoperi motivalii ascunse, poale da la
iveald informatii de la clientii potentiali.

Dupa ce ai cedat controlul, te lasi pe spate cu mi-
na pe barbie, intr-o pozilie de evaluare. Acest lucru
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Tua:

Clientul potential:
Tu:
Clientul potential:

Tu:

Clientul potential:

Tu:

Clientul potential:

Tu:
Clientul potential:

il va conditiona rapid pe as-
cullator sa continuie sa vor-
beasca atila limp cil lu esli
lasal pe spale.

Sa spunem ca polentialul tau
client a ales Independenta fi-
nanciara ca Prioritalea Nu-
marul Unu.

Care esle Priorilatea ta Numarul
Unu?

Independenia [inanciara.

De ce ai ales-o pe asta?

Pentru ca e important sa am bani,
astfel incil sa pot [ace loale lu-
crurile pe care vreau sa le [ac in
viala.

(aplecindu-te inainte cu palma
in sus) Adicaaa...?

Adica destui bani penlru a le da
copiilor mei o buna educalie, iar
eu sa lraiesc confortabil.
(aplecindu-te inainte cu palma
in sus) Conlfortabil, adicaaa...?
...adicaaa sa am destlui bani sa
plec inlr-o vacanta lunga, sa
conduc o masind [rumoasa sau
sd-mi cumpar din cind in cind
mici obiecte de lux.

De exempluuu...?

...ei bine, de exemplu, daca as
vrea sa calaloresc, mi-ar place
sa fiu in stare sa ma duc...
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Prin [olosirea celor douid punii, ,adici* si ,de
exemplu®, clientul tau potential vorbeste acum de-
spre ceea ce gindesle, simte si crede si, mult mai im-
portant, nu tu estli cel care construieste disculia.

Puntile sint de fapt un tip de intrebari deschise.
Ele sint eliciente cu precadere in acele prezentiri in
care oamenii nu vorbesc prea mull sau dau raspun-
suri scurte la intrebari. Cind folosesti pentru prima
oara puniile, s-ar putea sa ai un sentiment ciudal
(mai ales daca esti un om obisnuit sd vorbeasca
mull), din cauza tacerii care urmeaza uneori [olosirii
unei punti. Dar daca ascultdtorul tau este obisnuit

sa dea raspunsuri scurte, el este de asemenea obis- -

~nuil cu experienta unor perioade de tacere in timpul
‘conversaliei, asa ca lui totul i se va parea normal.
Puntile sint distractiv de folosit, ele [ac prezentarile
mult mai interesante si iti dau puterea de a contro-
la tacerea.

STRATEGIA NR. 2
Tehnica aprobarii cu capul

Cei mai mul{i oameni nu au considerat {ehnica
aprobarii cu capul un instrument pulernic de con-
vingere. FFaptul de a da din cap in sus si in jos esle
un gest care in cele mai multe {ari indica faptul de
a [i de acord. Originea lui este inclinarea corpului
sau plecdaciunea, care inseamna: ,Dacd ma inclin in
fata la, sint subordonal dorinfelor tale.” Asa ci e
vorba de o prescurtare a pleciciunii.

Sint doua [eluri pulernice de a [olosi tehnica
Aprobarii cu Capul. Limbajul trupului este o re-
{leclare exterioard a sentimentelor interioare. Daca
simii pozitiv, vei incepe sa [aci gesturi precum apro-
barea cu capul in limp ce vorbesti. Daca sim{i neu-
tru si intentionat incepi sa aprobi cu capul, vei in-
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cepe sa experimentlezi sentimente pozilive. Cu alle
cuvinte, sentimentele pozilive sinl cauza aprobarii

. cu capul — iar reciproca este si ea adevarald, apro-

barea cu capul este cauza senlimentelor pozilive.

Daca simti pozitiv, vei incepe sd aprobi cu
capul, Dacd aprobi cu capul, vei incepe sd
simti pozitiv,

Aprobatul cu capul este si conlagios. Daci eu le
aprob cu capul, de regula. vei aproba si tu cu capul
— chiar daca nu esli in mod necesar de acord cu
ceea ce spun. Acesla este un excelent instrument
pentru a obtine acordul si cooperarca. Sfirsesic fie-
care [razd cu o afirmatie verbald precum:

Nu-i asa?

Nu esti de aceeasi parere?
Nu-i adevarat?

Am dreptate?

Cind vorbitorul si ascullatorul aprobia amindoi
cu capul, ascullalorul experimentleaza scentimenle
pozilive, iar acest lucru creeaza o cale deschisa pen-
tru un rezultat poziliv. Tehnica Aprobarii cu Capul
poale [i usor invaiala si dupa o saplamina de practi-
ca ea poale deveni o parle permanentd a reperioriu-
lui tau in Limbajul Trupului.

Cea de-a doua folosire a Aprobdrii cu Capul are ca
scop meniinerea conversaliei. lala cum se [ace. Cind
pui o intrebare deschisa sau ai folosit o punte, iar as-
cultatorul da raspunsul, tu sa aprobi cu capul cit timp
vorbeste. Cind termina de vorbit, continud sa aprobi
cu capul incd de cinci ori, In medie, o dala pe secunda.
De obicei. cind ai terminat de numarat palru secun-
de, ascullatorul va incepe sa vorbeasca iardsi si ili
va da mai multe informatii. $i atita timp cit te spri-
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Jini pe spate cu mina la barbie, asupra ta nu sc va
exercila nici o presiune ca si vorbesti. In acest fel,
nu vei parea ca interoghezi pe cineva. Cind asculti,
pune o mina pe barbie $i mingii-o usor. Studiile asu-
pra acestui gest au ardtat ca el ii incurajeaza pe cei-
lalti s vorbeasca pentru o perioadi mai lunga de timp.

_ Barbatul Femeia
mingtindu-si barbia mingtindu-si barbia

STRATEGIA NR. 3
Micile incurajari

In imp ce o alla persoana vorbeste, incurajeaz-o sa
continuie folosind micile incurajari. Acestea includ:
Inteleg...

Aha...
Intr-adevar?
Mai spune-mi...

Micile incurajari pot face mai mult decit si duble-
ze canlilalea de informatie pe care {i-o furnizeazi
cealalta persoana.

Micile incurajari combinate cu {ehnica Aprobarii
cu capul si cu puntile sint cele mai eficiente instru-
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mentle pe care poli invala sa le [olosesli pentru a
mentine acliva prezentarea.

STRATEGIA NR. 4
Cum sa-ti mentii controlul
asupra ochilor

Cercetlarile au aratat ca din informatiile pe care
creierul unei persoane le primeste in cursul unei
prezentari fala in fald, 87% vin prin ochi, 9% prin
urechi si 4% prin alte simf{uri.

’

‘.u et

Daca, de exemplu, clienlul poteniial urmareste
prezenlarea vizuald pe care o facl in limp ce vor-
besti, el va absorbi doar 9% din mesajul tau, daca
mesajul nu e in direcla legatura cu ceeca ce vede.
Astlel, daca [aci un desen cu o casa in timp ce vor-
besli despre calalorii, s-ar pulea ca el sa nu poata
urmdri ceea ce spui. Daci mesajul este legat de pre-
zenlarea vizuald, el va absorbi doar 25% sau 30%
din mesaj in cazul in care se uila la prezentarea vi-
zuala si nu direct spre tine.

Pentru a mentine un control maxim asupra ochi-
lor, folosesle un creion cu care sa ardali spre prezen-
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larea La si. in acelasi imp, pune in cuvinle ceea ce po-
tenlialul client vede. Apoi, ridici creionul de pe plan-
sa vizuala, {ine-1 la jumaltatea distantei dintre ochii
lai si ai lui si aproba cu capul in timp ce vorbesli.

Foloseste creionul
pentru a mentine
corntactul vizual

Priveste peste virful creionului in ochii clientului
tau polential si arala cu creionul doar in locul in
care le uilil. Acest fapt are un efect magneltic in a-i
indlta capul clientului tdu potential, astlel incit el si
priveasca in ochii tdi, sa vadi si sa audi ceea ce ii
spui, [acind ca mesajul tdu si aiba maximum de
impact. Fii sigur ca palma celeilalle miini e vizibila

cind vorbestli, men{inind o atmoslera neameninta-
loare.

STRATEGIA NR. 5
Oglindirea

Cind doi oameni sint, din punct de vedere mental,
-in sincronizare” unul cu altul, trupurile lor se mis-
ca de asemenea inlr-o sincronizare [lizica, adoplind
posturi similare si ulilizind aceleasi gesturi. Scopul
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acestui comportament este de a crea un raport pﬂouziv-
{iv intre participanii si de a evita un conllict. FFara
cuvinle, acest comportament spune: ,Sint la fel ca
tine si sint de acord cu tine si cu atitudinea de

Legdlura de ,sincronizare” cu o alla persoana eslc
o experien{d timpurie, dinainte de naslere, cind {unc-
{iunile corpului si bataile inimii [etusului urmaresc
ritmurile mamei. De aceea oglindirea este o stlare ca-
tre care sintem inclinati in mod natural.

Mama, lala
st Rover

Ca rezullat, copiem intuiliv oamenii cu care sim-
{im ca sintem inir-o relafic. Poli observa acest lucru
la intilnirile de afaceri sau la evenimentele socialce la
oamenii care se au bine unii cu altii. Se explica ast-
fel de ce, dupa ani de convieluire. doi oameni pot
incepe sd semene unul cu celalalt. Apoi cumpara un
ciine care incepe sa arale ca ei amindoi.
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Maimuta vede, maimuta face

Cei doi oameni din ilusiralia de mai jos prezinta
un exemplu lipic pentru cum arald o oglindire. Ei
slau In postari aproape identice, isi {in bauturile in
acelasi [el — probabil acelasi fel de bautlurd —, sint
Imbracali asemanator si folosesc un vocabular simi-
lar. Dacd unul isi pune mina in buzunar, celilalt il
copiaza. Daca celalall isi muta greutatea corpului pe
celalalt picior, prietenul lui va proceda la fel. Atita
tmp cil acordul se meniine si intre ei exista o lega-
tura, oglindirea va conlinua. ‘

Oglindirea
arala
ca inlre el
exista
o legatura
de
identificare

Oglindirea il face pe celdlall si se simtad relaxat.
Este un instrument pulernic de construire a unei le-
gaturi. Cercelind filmul video dat cu incetlinitorul al
unei oglindiri, se poate vedea ca ea poate include cli-
pit simullan, umllarea narilor, ridicarea sprincene-
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lor si chiar dilalarca sau conlraclarca pupilcelor in
acelasi timp. Acesla esle un fapl remarcabil, pentru
ca aceste micro-gesturi nu pot {i imitale in mod con-
stient. -

Crearea unor bune vibratii

Oglindirea limbajului trupului al allei persoane si a
felului ei de a vorbi este o cale dinamica de a constlrui
rapid un raport pozitiv. Cind intilnesti o noua persoa-
nd, oglindesle-i pozitia in care sla, postura, unghiul
corpului, gesturile, expresia si lonul vocii. Nu va lrece
mull si ea va incepe sa simla ca ai ceva care-i place.
Probabil ca te va descrie drepl o persoani ,cu care
e placut sa le intretii*. Acest lucru se intimpla pen-
tru ca se poate vedea pe ea insasi rellectalda in tine.

Crearea unei legdturi prin oglindire

Un avertisment: nu incepe sa aplici prea devreme
oglindirea cu o persoana abia intilnita. Mulii oameni
au lual cunoslinlia de strategiile oglindirii de cind
am scris carlea Limbajul trupului si de cind pesle
100 de milioanc de telespectalori au privit la lelevi-
zor serialele si au vazut caselele video de anlrena-
ment ce au urmat. E inielepl sa mai aslepli cileva
minute inainte de a oglindi.
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Diferentele dintre barbati si femei
In ceea ce priveste oglindirea

Creierele barbatilor si ale femeilor sint programa-
te diferil pentru a-si exprima emotiile. F emeile folo-
sesc mai multe expresii [aciale, iar barbalii se ba-
zeaza mai mull pe miscari ale corpului si pe gestluri.

In mod tipic, o femeie va [olosi in medie sase ex-
presii [aciale in zece secunde, in Ump ce asculla,
pentru a reflecta si a reacliona fa{a de emoliile vor-
bitorului. Faia ei va oglindi emoliile exprimate de
catre vorbitor. Penlru cineva care priveste doua fe-
mel vorbind, pare ca evenimentele disculate li s-au
intimplal amindurora. -

lata o secvenia tipicd de zece secunde
cu o femeie ce arald cd ascultd:

lristele surpriza furie bucurie [ricd dorinid

O [emeie citeste semnificalia a ceea ce se spune
din tonul vocii si limbajul trupului vorbitorului si ex-
prima ceea ce in{elege prin refleclarea acelor emolii.

Este exact ceea ce trebuie si facd un birbat pen-
tru a capta atentia unei femei si pentru a o [ace sa-1
asculte. Mul{i barbati sint intimidaii de clientul po-
tential care, atunci cind ascults, [oloseste ca reaclie
de raspuns expresiile [aciale, dar cei care se pricep
la acesl lucru pot trage multe foloase.

Unii barbali isi spun: ,Ea va crede ci sinl ciu-
dat®, dar cercetdrile au aratat ca alunci cind un bér-
bat oglindeste emotiile unei femei ea il va descrie ca
fiilnd mult mai inteligent, interesant si atractiv.
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Din cauza nccesilatii impuse prin evolulie de a
nu-si arala emotiile in public pentru a preintimpina
astlel un posibil atac, mulli dintre barbali arala ca
niste statui atunci cind asculla.

Iald, in aceeast ordine, expresiile faciale
ale unui barbat obisnuitl tntr-o
perioadd de zece secunde in care ascultd:

tristete surpriza furie bucurie [rica dorinja

Aceasta esle o perspecliva caraghioasa asupra [clu-
lui in care un barbat abordeaza faptul de a asculla,
dar se poale recunoasle aici un adevar pe care umorul
nu [ace decit sa-1 contureze mai bine. Masca emolio-
nala afisata de barbati alunci cind asculta le permi-
e si simta ca ei conlroleaza situalia, dar nu inseam-
ni ci nu au emoiii. Imaginile creierului reveleaza ca
barbatul simte emotiile tot alit de pulernic ca si
femeia, chiar daci isi interzice sa le arate in public.

Cheia oglindirii comportamentului unui barbat
esle de a intelege faptul ca el isi [oloseste trupul —
nu fala — peniru a semnala atitudinile. Mulle [emei
gasesc ca esle destul de dificil sa oglindeasca un om
fara expresie, dar aceasld oglindire da rezullale.
Daca esti femeie, asta inseamna ca trebuie sa-li re-
duci expresiile [aciale astfel incit sa nu pari coplesi-
{a sau intimidald. Cel mai important lucru este sa nu
oglindesti ceea. ce crezi ci ar putea el simti. Acesl
lucru poale [i dezastruos daca gresesti in presupu-
nerile lale. Ai pulea-fi descrisa atunci ca . zapacild®
sau ,zvapaiald“. Femeile carc [olosesc o [aia serioa-
sa cind asculld sint descrise de barbali ca {iind mai
inteligente, istele si sensibile.
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STRATEGIA NR. 6
A pasi in ritm

Intonaltia, infllexiunea vocii $i viteza de vorbire se
sincronizeazd de-a lungul procesului de oglindire
pentru a stabili mai departe o atitudine mutuali si
a construi o legatura pozitiva. Acest fapt esle cunos-
cul ca ,a pasi in ritm“ si poate [i asemanat destul de
bine cu situatia in care doi oameni cinti Impreuna
0 melodie. Deseori vei vedea un vorbitor care bate

un fel de ritm cu miinile in timp ce ascultitorul in- -

cepe si el sa dea din cap in acelasi ritm. Pe masuri

ce se dezvolti o relatie, de-a lungul timpului, oglin-

direa poziliilor principale-ale limbajului trupului se
- diminueazad odald ce fiecare persoana incepe sa-i
anticipeze celeilalte atitudinile. A pasi in ritmul ce-
leilalte persoane devine astfel principalul mijloc de a
mentine legatura.

Nu vorbili niciodald mai repede decit vorbeste
cealaltd persoana. Studiile au revelat ca ceilalii se
simt ,presali” cind cineva vorbeste mai repede decit
ei. Vileza de vorbire a unei persoane arala cit de re-
pede creierul ei poate analiza in mod conslienl infor-
matia. Vorbili la [el de repede sau pulin mai rar de-
cit cealaltd persoand. A pasi in ritm este extrem de
Important atunci cind stabilim intilniri prin lelelon,
pentru ca vocea este singurul tiu mediu de transmi-
lere, asa ca e nevoie de practici.

CE AL PRl IOR LS4,

Sase
tehnici extraordinare
pentru a lasa
O impresie pozitiva

Doua feluri foarie bune pentru a lasa
o prima impresie proasta




Nu vei mai avea niciodala o a doua sansa pentru
a face o primd impresie buna. Probabil cd acest

lucru l-ai mai auzit si de la bunica ta. Ea poale ca

nu a avul nevoie de un echipament compulerizat so-
fistical penlru a-si da seama ca allii isi formeaza
parerea despre line inilr-o proporiie mai mare de
90% in mai pulin de palru minute. Sau ca se vor
face, in acel timp, cel putin douazeci si cinci de ju-
decali asupra la, incluzind virsta, venilul, educalia,
aulorilatea, cil de prielenos esli si cild incredere
meri{i. Ei vor decide chiar ci{i bani pot sa-{i impru-

mule fara garantii. Exista, din fericire, paltru zone-

asupra carora lu poli deline intrucilva controlul.
Aceslea sinl: strinsul miinii, zimbctul, imbriacdmin-
lea si spatiul personal.

TEHNICA NR. 1
Puterea palmei

Una dintre cele mai pulernice, dar si cele mai pu-
tin luale in seama semnale ale limbajului trupului
esle [olosirea palmei miinii. Cind este [olosila corect,
puterea palmei il inveslestle pe cel ce o [oloseste cu
auloritate si cu o pulere tdcula de comanda.

Exisla (rei gesturi principale ale palmei: Palma-
in-Sus, Palma-in-Jos si Palma-Strinsa-Aratind-cu-
Degetul. Diferentele in ceea ce privesie pulerea [ic-
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carel pozitii sinl ardlate in acest exemplu. Sa spu-
nem ca li ceri cuiva sa se mute intr-o alta parte a ca-
merei. Sa presupunem ca folosesti acelasi ton al vo-
cil, aceleasi cuvinle, aceeasi expresie [aciala, schim-
bind doar pozitia palmei.

Palma-in-Sus (ilustraiia A) este un gesl neame-
nintator, iar persoana careia i se cere si se mule nu
se va simii amenintala de aceasta cerere. Este ges-
tul [olosit de omul cavernelor pentru a arila ca nu
{ine in mind vreo arma.

Dominator Agresiv

Cind palma ta esle inloarsa cu podul in jos (ilus-
lratia B), comunici auloritate imediald. Persoana
spre care ai aralal se va simii de parci i s-ar fi dat
un ordin si ar pulea simii adversitate [ala de tine —
mai ales daca isi dd seama ca nu ai dreptul sa fii ca-
legoric.

Daca [aci o prezenlare si in mod continuu folo-
sesli poziliz Palma-in-Jos, e [oarte probabil ci vei
avea parle de respingere din parlea audieniei.

In ilustratia C, degelul aratalor devine o bila sim-
bolica cu care vorbitorul il bate la figurat pe asculta-
lor pentru a-l supune. Degelul-Aritilor este unul
dintre cele mai iritante gesturi pe care le poate folosi
un vorbitor, mai ales cind bate cu degetul in ritmul
vorbelor pe care le rostleste.

Cercetirile, atil in ceea ce privesle Palma-in-Sus,
cit si Degetul Aratator, arata ca ascultilo: ii soco-
Lesc pe vorbilorii care [olosesc aceste gesturi ca fiind
[oarte agresivi, poruncitori, infatuaii sau aroganti si
nu pol sa-si aminteasca prea mulle din ceea ce
aceslia au spus. Asla din cauzi cd ascultdlorul sta
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sa judece aliludinea vorbitorului si nu sa asculle in-
formalia.

Daca obisnuiesli sa [aci gestul de a arala cu de-
gelul, incearca sa practici gesturile Palma-in-Sus si
Palma-in-Jos si-li vei da seama cd o combinalie a
acestor gesturi poate crea o almoslera relaxald, iar lu
poli avea un elecl mai pulernic asupra audienici tale.

TEHNICA NR. 2
Stringerea miinii

Stringerea miinii esle o ramasii{a din epoca omu-
lui cavernelor. De cile ori sc intilneau, oamenii ca-
vernelor {rebuiau sd-si {ind bralcle intinse cu palima
in sus penlru a arata ca nu {in sau nu ascund vreco
arma.

Acest gest, Palmele-in-Aer, s-a modilical de-a lun-
gul secolelor si au aparut gesturi precum O-Singu-
ra-Palma-intinsd sau Palma-peste-Inima, cu nume-
roasele lor variante. Forma moderna a aceslui ritual
de inlimpinare a cuiva esle apropierea si stringerea
miinilor, care, in majoritatea {arilor non-asialice. es-
te oficiat de obicei atil la sosirea cuiva cil si la pleca-
rea sa. In mod normal, miinile inclestale se sculura
de la trei pind la saple ori.

Luind in considerare ceea ce s-a spus pina aici
despre impactul unei comenzi date cu Palma-in-Sus
si cu Palma-in-Jos, sa exploram acum relevanta ur-
maloarelor douda pozitii ale strinsului miinii.

Sa presupunem ca intimpini o persoana noua cu
o stringere de mina. Va [i (ransmisa una dintre cele
trei atiludini fundamentale:

1. Dominare: ,Aceasla persoana inccarcd si ma do-
mine. Trebuic sa fiu prudent.”

2. Supunere: ,Pol domina aceasla persoana. Ea va
face ce vreau eu.”
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. Egalilate: ,Imi place aceasta persoana. O si mear-
£a bine impreuna.” '

Acesle atiludini sint transmise inconstient.

Dominarea este comunicata atunci cind iti intorci
mina (mineca inchisa la culoare) astfel incit palma
sd fie indreptata in jos in timpul stringerii miinilor.
Palma nu (rebuie sa fie de la Inceput paralela cu po-
deaua, ci doar sa [ie indreptala in Jjos in relatlia pe
care o slabileste cu palma celeilalte persoane, acest

lucru spunind cé vrei sa preiei controlul. Studiile asu- -

pra a cincizeci si palru de directori principali plini

de succes au relevat faptul ci patruzeci si doi dintre .

€l nu numai ca sint cei ce iniliaza stringerile de mi-
-na, dar [olosesc si pozilia dominanti cind siring mi-
na. Acest stil de a stringe mina nu este bun pentru
a crea o legatura, deoarece pe cei mai mulli oameni
Ii intimideaza. Esle folosit mai ales de catre barbati.

1. Preluarea 2. Cedarea
controlului controlului

Tol asa cum ciinii arata supunere dindu-se pe
spate si dezvelindu-si gitul agresorului, noi, oame-
nii, folosim gestul Palmei-in-Sus pentru a arila su-
punere [ala de al(ii. Reversul Stringerii de Mina Do-
minatoare este de a oferi mina cu palma orientat in
sus (ilustraiia 2). Acest lucru este eficient alunci
cind vrei sa cedezi allei persoane controlul sau si o
lasi sd simla ca ea are controlul. De asemenea, poa-
le spune ca esti inlimidat.
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Cum sa creezi o legiatura printr-o
stringere de mina

Exisld doua reguli de a crea o legatura printr-o
stringere de mind — mai inlii, {ine palma vertical —
nu dominanta sau supusd, ci egald cu a celuilall.
Acesl lucru face ca toald lumea si se simta conflor-
tabil si neamenintata.

3. Egalilate

In al doilea rind, ofera aceeasi presiunc ca si cea
pe care o primesti (u. Asla poale insemna ca daci,
de exemplu, esti introdus inlr-un grup de zece per-
soane. vei modilica de mai mulle ori presiunca si vei
face mai multe ajustari ale unghiului miinii.

Cu acest stil de a slringe mina nu exista cisliga-
lori sau invinsi si nimeni nu se simte intimidat. Prin
el esle mai usor pentru fiecaré sa se simli deschis
la idei noi si sa-i judece mai putin pe ceilalii.

Strinsul miinii care trebuie evitat

Evila sa intimpini noii cunosculi dind noroc cu
Amindoua-Miinile: Desi obiectivul poale [i acela de a
transmite sentimente de bucurie, calduri si increde-
re, acesl gest are un efect complel opus asupra celui-
lalt. El1il percepe pe cel ce-i stringe mina ca fiind nesin-
cer, nedemn de incredere sau ca avind molive ascun-
se. Da noroc intoldeauna doar cu O-Singura-Mina!
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Evila sa dai mina cu oameni necunosculi
care-{i intind Amindoud-Miinile

TEHNICA NR. 3
Ce sa faci cu mina stinga

Accasla slrategie pare sa fie evidentd de la in-
ceput, dar putina lume ii da suficienta atentie. Exer-
seaza {inutul cu mina slingd a dosarelor, hirliilor,
gentilor, servietelor, bauturilor. Ne intimpinam unii
pe altii [olosind mina dreapla pentru a da noroc, iar
mulii dintre noi folosesc mina dreapta pentru a des-
chide usi, a misca scaune sau a face semne de ri-
mas bun. Daca, de exemplu, esli prezentat cuiva si
ai in mina dreapta un pahar cu baulura rece, vei fi
forlat sd-1 mutli in mina slinga. Chiar daca reusesli
aceasla operalie [ard sa versi paharul pe pantolfii
cuiva, persoana nou intilnild va primi o mina rece,
uda si (ot asa va [i si prima ei impresie despre tine
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— de rece, deprimant si jilav. Daca {ii documente in
mina dreapla si le mufi in cealalld pentru a deschi-

. de 0 usa, penlru a misca un scaun sau pentlru a

stringe-mina cuiva, s-ar pulea sa scapi hirliile pe jos
sl sa arali ca un caraghios neindeminatic.

TEHNICA NR. 4
Puterea zimbetului

Oamenii sint singurele animale care-si retrag bu-
zele pentru a-si arata dintii, nu ca s muste. Zimbe-
tul isi are originea intr-un gest de linistire si este de
asemenea [olosil de maimuie si cimpanzei pentru a
arala ca nu sint ameniniatloare.

Zimbelul este un vechi semnal
de linistire

Cercetarile noastre asupra gesturilor arati ca, cu
cit folosesti zimbetul mai des, cu alit ceilalli pro-
babil vor sta mai aproape de tine, cu alit vei avea
mai multe contacte vizuale cu ei, cu alil ¢ mai pro-
babil sa fie impresionali de tine si cu alil vor vrea si
slea mai mull cu tinc. Cu alle cuvinte, zimbetul ¢
[oarte bun pentru afacerile lale si pentru viala ta
personald, pentru cd le arald celorlalii ci nu-i ame-
ninti.
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TEHNICA NR. 5
Respectul teritorial

Fiecare dintre noi cara dupa el un halou de spa-
tiu In jurul corpului sau, cunoscut sub denumirea
de Spaliu Personal. Marimea lui depinde de densita-
tea populatiei si de cultura careia apart{inem. De
exemplu, oamenii din clasa mijlocie crescuti in ora-
se in care se vorbeste engleza au nevoie de un spaliu
personal de aproximativ 46 cm si de aceea. in silua-
tii neamenintatoare sau sociale, ei pastreaza o distan-
ta de circa un metru unul fata de altul (ilustratia 1).

1. Distanta la
care se sla
in cele mai
multe orase
de limba
engleza

In multe parti ale Europei, In zona medileranea-
na si in America de Sud, Spatiul Personal dintre oa-
meni poate fi mai mic de 30 cm. Aceasta inseamna
ca ei stau prea aproape fala de cit obisnuiesc occi-
dentalii si perceptia poate fi aceea ca ,se inghesuie".

2. Distanla la care
se sta in zona
medileraneand
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In ilustratia 2, daca amindoi oamenii sint din re-
giunea mediteraneana, probabil ca se siml confortia-
bil unul cu celdlalt la aceasta distan{a. Dar daca
unul e din Londra si celdlalt din Roma, londonezul
va crede probabil ca i se fac avansuri inlime sau
agresive. Daca stai aproape de cineva si observi ca
el se da in spate de (iecare dala cind tu te misti ina-
inle, mentine distan{a si rezista tentaliei de a te mai
misca inainte. El vrea sa-{i arale care este spaliul de
care are nevoie pentru a se simii confortabil.

Un subiect sensibil

Multe dintre culturile ce nu sint de limba engleza
sint [oarte tactile sau ,sensibile la atins®, iar aceasla
(rasatura complica comunicarea eflicientad dintre cul-
turi. Stralegiile in acesl caz sint simple — oglindes-
te [recventa atingerilor pe care le primesti. Daca cea-
laltd persoana nu te atinge, las-o in pace. Daca per-
soana esle, de exemplu, de origine italiana sau [ran-
ceza si pare cd le alinge conslant, relurncaza-i atin--
gerile, alllel ar pulea gindi ca nu o placi.

) TEHNICA NR. 6
Imbraca-te astfel incit sa ai succes

Hainele acopera 90% din corpul {au si au o puter-
nica influen{a asupra percepliei celorlalii oameni in
ce priveste increderea pe care o prezinii, cit de mull
se pol bizui pe line, experien{a, autorilatea, succe-
sul social si mersul alacerilor tale.

Desi in acesl capitol nu vom analiza [iecarc com-
ponenta in parle a imbracamintei, va voi da formu-
la pentru a va imbraca intr-un mod potrivit. Femeile
sint mai predispuse decil barbalii sa se imbrace gre-
sil, penlru ca ele au acces la un numar mai mare de
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stiluri, culori si modele. Totusi, in timp ce cei mai
mulli barba(i au mai puline alegeri (si mai puline
haine), mare parte dintre ei nu au o dotare anume a
mintii care sa le permila sa polriveasca corecl mo-
delele si tiparele de imbracaminte, unul din opl bar-

bati fiind aproape orb la culori precum rosu, albas-
Lru sau verde.

Care e diferenta dintre un bdrbat necdsd-
torit si un cloun? Clovnul stie cind poartd
haine caraghioase.

Secretul de a le imbraca potrivil pentru afaceri

consta in a raspunde corect la intrebarea: cum se
asteapla clientul potential sa fii imbracal? Ca si le
infafisezi credibil, placut, cu autoritate, plin de cu-
nostinie, plin de succes si abordabil, cum ar trebui
sa [ii tu imbracat in opinia lor? Ce costum, camasa,

Axx...
neobignuit,
i3...
diferit..., oh,
interesant cos-
tum, Oswald!

| {—w—
ASIP
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bluza, cravald. [usld, panlofi. ceas de mina, machiaj
si pieptindtura ar trebui sd ai? In opinia lor — nu
a la.

Amintesle-{i ¢a opinia clientului (du potential csle
importanla in activitatea ta, asa ca imbraca-le pen-
tru el sau pentru ca. Felul cum (e imbraci va [i dile-
rit de la o regiune la alta.

JDar cum ramine cu Richard Branson si Bill
Gales?", intreaba unii oameni. ,Se imbraca de parca
{ocmali ar [i iesit dintlr-o tornada!”

Acesli oameni sinl exceplia, nu regula. Daca ne-am
imbraca asemeni acestor oameni, celorlalii le-ar ve-
ni greu sa aiba increderc in noi sau sa ne urmeze.
Daca ai aduna cei mai de succes lideri si oameni de
afaceri din lume, ai putea observa ca cxisla un stan-
dard dupa care sinl imbracali. lar acesla esle slan-
dardul cel mai sigur de urmalt. Nu-li crea singur un
dezavantaj, imbracindu-te dupa propriul lau gust si
nivel de conflort preferal. Imbraca-ie dupa asteplari-
le clientilor tai potentiali.

Imbrdcindu-te ca si clientii tai potentiali ii
vei face sd se simtd confortabil, dar ei nu
vor vrea, in mod necesar, sd te urmeze pen-
tru asta.
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Limbajul
trupului — cum sa
citesti semnele

48 QR

Mulli oameni nu vad ceea ce e evidenl.

Tu ce vezi?




Aproape loala lumea este acum conslientd ca e
posibil sa cilesli alitudinea cuiva din comportamen-
tul lui sau al ei. Cind am scris Limbajul trupului,
in 1976, nu am avut idee ca va avea un asemenea
impact asupra lumii, incit sa se vinda in patru mili-
oane de exemplarc, in 33 de limbi.

Cercelarile noaslre de inceput asupra Limbajului
Trupului, precum si alle nenumarate studii facule
de atunci au aratal cd, intr-o prezentarc [ala in fala,
impactul mesajului tau asupra ascullilorilor esle
impartlit dupa cum urmeaza:

Cuvinte 7%-10% din impactul total
Voce 10%-30% din impactul total
Limbajul Trupului 60%-80% din impactul total

Acest lucru arala ca [elul in care ariti, gesturile,
zimbetul, [elul in care esti imbracal si cum te misti
are cel mai mare impact asupra atitudinii unei alte
persoane [ala de litie. Felul in care vorbesli este de (rei
ori mai important decil cuvintele pe carc le folosesti.

. Cele trei reguli
de a citi Limbajul Trupului:

REGULA NR. 1: Cilirea ansamblului

Ca orice limbaj. limbajul trupului consta in cuvin-
e, propozilii. fraze si punctuatie. Fiecare gesl eslc
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ca un cuvint si poate avea diferite semnificalii. Doar
atunci cind pui cuvintul intr-o [raza poli sa-i inlelegi
pe de-a-niregul semnificalia. Gesturile se aduna in
propozitii, pe care le numim ,ansambluri®.

Nu incerca sa interpretezi vreodatla un gest izolat.
De exemplu, scarpinatul in cap poale insemna o mul-
time de lucruri: matreatd, mincarime, transpiratie,
nesiguranta, un lapsus sau o minciund, in [unclie
de celelalle gesturi care apar in acelasi timp. Pentru
o citire corecld, cauta intotdeauna ansambluri care
sa conlina cel putin trei gesturi.

P e A
1. Ansamblul Evaluarii Crilice

llustratia 1 arata un ansamblu lipic al Evaluirii
Crilice — bratele in jurul corpului, mina la faia,
degelul mare sprijinind barbia, picioarele unul peste
altul si sprincenele incruntate.

Nu incerca niciodata sa citesti un gest sin-
gular: poate nu e vorba de altceva decit de
o mincdrime a nasului.

In aceasla sectiune vom analiza geslurile indivi-
dual, cu loate ca ele nu apar de sine slatatoare, ci in
ansambluri de gesturi.
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REGULA NR. 2:
Ia tin considerare contextul

Ansamblurile de gesturi trebuie evaluale in con-
textul in care apar. Daca, de exemplu, cineva sta in-
{r-o stalie de autobuz cu miinile si picioarele strins
incrucisate $i cu barbia in piept, iar alara este o zi
[riguroasd, e mull mai probabil ca lui sau ci sa-i [ie
frig; nu este neaparat o pozilie de aparare.

2. Frig, nu defensivd

Daca totusi o persoana foloseste aceleasi gesturi
in timp ce tu stai la-masa in fata ei, incercind si-i
prezinti o idee de afaceri, gesturile ar putea [i inter-
pretate corect ca insemnind ca persoana privesle
situatia in mod negativ sau delensiv.
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REGULA NR. 3:
Recunoaste diferentele cullurale

Un gesl care inseamnd ceva intr-o {ara poale
avea un cu totul alt in{eles intr-o alta. De exemplu,
gestul ,inelului* prezentat in Ilustratia 3 este in ge-
neral recunoscut in {arile occidentale ca insemnind
.OK" sau ,bine“. Intelesul de ,0K" este acum raspin-
dit in (oale {drile care receplioneaza programele TV
ale tarilor occidentale si desi semnificatia lui se ris-
pindesle repede in toatd lumea, are alte origini si in-
ielesuri in alte locuri. ' :

3. ,Bine" la americani, ,zero* la francezi
si o insulla la greci

De exemplu, in Frania, el inseamna .zero" sau
~nimic”, in Japonia inseamna ,bani“, iar in unele
{ari mediteraneene este o insulla sexuali.

Multe dintre gesturile de baza ale limbajului trupu-
lui sint aceleasi prelulindeni. Cind oamenii sint feri-
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citi, zimbesc, cind sint (risli sau [uriosi. sc incrun-
{a. Datul din cap de sus in jos esle [olosil aproapce
universal pentru a semnilica ,da“ sau alirmativul si.
dupa cum am mentionat deja, acesl gest este o for-
ma de plecaciune a capului.

Zimbelul este probabil innascul, pentru ca si oa-
menii nasculi cu delicienle de vedere il [olosesc, desi
n-au vazut cu adevaratl pe nimeni zimbind.

In acest capilol voi prezenia un ,diclionar® sim-
plu al gesturilor limbajului trupului comune multor
culturi, acestea fiind cel mai probabil a fi vazule
de-a lungul unci prezentari fala in fala.

De ce femeile sint receptori
mai buni

Asa cum am ardtal in carlea De ce barbatii nu
asculta si femeile nu pot sa citeasca harti, creic-
rul barbatilor nu esie atit de bine acordat penlru a
primi micile semne non-verbale sau vocale, fapl pen-
Uru care mulli dintre ei sinl descrisi de calre (emei
ca . nepasalori” sau lipsili de sensibilitaie® [ata de
nevoile si sentimentele celorlalii.

Femeile de pretutindeni, dupa un eveniment mon-
den, le pol spune barbaiilort ,N-ai vazul cc privire {i-
am aruncal? Trebuia sa-ti [ie clar ca voiam sa ple-
cam de la pelrecere!“ Poale ca ar [i fost clar pentru
mulle [emei, dar nu si pentru mul{i barbali.

Bdrbatii nu sint de piatrd — insd creierele
lor nu sint programate sd citeascd sem-
nalele subtile ale limbajului trupului.

Cind o [emeic spune ca ea poale ,sa vada” senti-
mentele de durere sau de dezacord in raporl cu opi-
nia grupului sau ale cuiva, ea ,vede” inlr-adevar du-
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rerea sau dezacordul. Ea observi ca limbajul trupu-
lui acelei persoane nu se mai sincronizeaza cu opinia
grupului si isi arala dezacordul. Cum pot ,vedea”
[emeile dezacordul, furia, inseldciunea sau durerea
a losl intotdeauna o sursa de amuzament pentru
barbati. Acest lucru se intimpla deoarece creierul
celor mai multi barbati pur si simplu nu este echi-
pat pentru a citi detaliile (ine ale limbajului trupului
precum creierul femeii, latd de ce incercarea de a
minti o l[emeie intr-o intrevedere [a{d in [ald nu e un
lucru intelept — o convorbire la telefon e mai sigural

Cum sa inveti sa citesti
Limbajul Trupului

Stai deoparte un sfert de ora pe zi peniru a stu-
dia si a cili gesturile allor oameni si pentru a dobin-
di o constiinia treazi a propriilor tale gesturi. Un loc
bun de citit gesluri esle acela in care oamenii se in-
lilnesc si reactioneaza. Un acroport este un astlel de
loc bun pentru a observa Intreg spectrul gesturilor
umane, pentru ca acolo oamenii isi exprima deschis,
prin gesturi, nerabdarea, [uria, sulerinta, [lericirea,
nerabdarea si mulle alte emolii. Indatoririle sociale,
intilnirile de afaceri sau petrecerile sint cimpuri [er-
tile pentru studiu si, de asemenea, privitul la televi-
zor esle un mijloc excelent de a invita. Opresle so-
norul si incearcd sa infelegi ce se inlimpla privind
doar imaginea. Dind drumul la sonor pesle cileva
minute, vei {i in stare sa verifici cit de corecti a fost
cilirea semnelor non-verbale si peste un limp vei
putea urmari un program intreg [ard sonor si si
Infelegi ce se inlimpla — la fel ca oamenii care au
defliciente auditive. Foloseste o camera video pentru
a te filma pe tine insuli fAcind o prezentare, derulea-
za inregistrarea cu sunetul inchis $1 roga-i pe prie-
teni sau asociati sa-{i evalueze performanta.
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Un scurt ghid
al Limbajului Trupului

[ata aici un ghid pentru cele mai obisnuite sem-
nale ale Limbajului Trupului pe care e probabil si le
vezi de-a lungul unei prezentari.

Bratele incrucisate

Citeva observalii st originile:

Incrucisarea bratelor in [ata corpului indica o ati-
tudine delasata si inchisa. Este un gest inndscul si
70% dintre oameni isi pun bratul sling peste cel
drept. Esle aproape imposibil sa reinveli sa-(i incru-
cisezi bralele invers. Scopul pare a [i cel de a 1)1'*0Lc—
jainima si plaminii in fala unui atac si mulle prima-
te il folosesc din acest motiv.

El s-ar pulea sd fie o nuca tare
greu de spart

Cercetarile asupra gesturilor au ardlal cd aceia
dintre membrii unei audienie care iau aceas(a pozi-
{ie In timpul unui discurs pol sa-si aminleasca din
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ceea ce s-a spus cu 38% mai pulin decit cei ce adop-
Liv o pozitie deschisa. Cind sint intrebali despre per-
[orman(a prezentatorului, cei ce {in miinile incruci-
sate dau raspunsuri scurte, au mai puiin contact vi-
zual, stau degeaba mai multa vreme si sint mai cri-
tici f[ala de performanta prezentatorului decit ascul-
tatorii cu brafele neincrucisate.

Pozilia bralelor-incrucisate poale [i de asemenea
observala in mai mulle forme subtile, incluzind
semi-incrucisarea (ilustratia 4); tinutul-singur-de-
mina (ilustratia 5), care pare a fi o reminiscen{a de
pe vremea cind pariniii {ineau copilul de mina cind
era nervos si {inulul-unui-obiect-cu-ambele-miini
(ilustralia 6). Scopul {inerii unei posele, a unui pa-
har sau a unui dosar cu amindoua miinile este acela
cde a dobindi un sentiment de sigurant{a prin pozitio-
narea miinilor in fala corpului. Jocul cu un inel, cu
ceasul sau cu butonii de la mansetd duce la acelasi
rezullal. [lustratia 7 arata un barbat, aflat in dreap-
ta imaginii, ce folosesle un ansamblu de gesturi in-
lr-un context corecl. Folosesle pozilia bratelor-in-
crucisate, picioarele ii sint departate (agresiune mas-
culind). o sprinceand ridicata (crilic), un zimbet cu
buzele strinse (abtinere), iar corpul ii esle orientat
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inspre exlerior (dezinleres). El se simie cxclus de
ceilalli doi oameni, carc construicsc o legilura a
unuia cu celalalt prin oglindire.

7. Barbatul din dreapta se simle exclus

Probleme de cauza si efect

Sa spunem, de exemplu, ca o persoani simle ne--
galiv, se simte in defensivda, non-participaliva sau
ostila. Este destul de probabil ca ea sa semnaleze
non-verbal acest lucru prin incrucisarea braielor
pesle piepl. Stim, de asemenea, din cercelari, ca o
persoana care a adoptat pozilia braiclor-incrucisate
retine din ceea ce se spune cu 40 de procente mai
pulin, iar alitudinea ei devine mai crilica.

Incearca acest experiment simplu. Stai si incruci-
seaza slrins braiele pe piept. Cum te sim{i? Stinje-
nit? Neimplical? Non-parlicipaliv? Studiile arata ca
dacd-{i incrucisezi bratele indiferent dc moliv, vei
incepe sa experimentezi electele negative ale acestui
gest. Este o problema de cauza si efect. Cei ce obis-
nuiesc sa-si incruciseze bratele pretind inloldeauna
ca se siml ,conflorlabil®. pentru ca gestul brafelor-in-
crucisate va [i resim(il drept confortabil cind ei simt
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emoliile ce corespund gestului. Chiar daca nu crezi
ca incrucisarea bratelor este un semnal negaliv, as-
cultatorul tau le va cili ca [iind negaliv sau inabor-
dabil. De aceea e greu sa convingi un grup de oa-
meni inlr-o incapere in care e [rig. Temperatura ide-

ala a camerei in care se [ac prezentarile ar {rebui sa
fie de 21°C,

Citeva stralegii folositoare

1. Elimina bratele-incrucisate din reperioriul tau.
Altfel, ascultatorii tai isi vor aminti mai putin din
ceea ce spui, vor [i mai crilici in ceea ce priveste
performanta ta si te vor place mai putin. Practica
un limbaj deschis al trupului.

2. Unde este posibil, pune la dispozilia audientei ta-
le scaune cu brate. Asta le va permile sa-si {ina
bralele neincrucisale si sa vrea sa participe mai
mull. Evila sa pui scaunele [ara brale prea aproa-
pe unul de celalalt, pentru ca acest lucru 1i va in-
curaja pe participanii sa-si incruciseze bralele
pentru a nu-i alinge pe cei de Jinga ei.

3. Daca membrii audieniei stau cu bralele incruci-
sale, poli sparge aceasla pozilie cerindu-le sa ri-
dice miinile pentru a raspunde la intrebari, [acin-
du-i asllel sa se implice inlr-un joc fizic, dindu-le
creioane si hirtie sau servindu-le bauturi fierbinti.

Atingerea fetei-cu-mina

Cileva observalii si originile

Toli cercetatorii care au investigal alingerea [e{ei-
cu-mina sint de acord ca ea e legata de senlimente
negative. Occidentalii si mulli europeni cresc numa-
rul alingerilor felei-cu-mina cind nu spun adevarul.
Nu esle si cazul asialicilor, carora le esle inlerzisa
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alingerea capului din motive religioase, dar la ci sc
intensifica miscarea picioarelor cind mint.

IO NSl
WL R D

Gesturile originale de Atingere a

A acoperi gura cind min{i este un gest obisnuit
pentru copii $i incd mai poate [i vazut la adulli, pre-
cum in ilustratia 8. Minciuna cresle sensibilitalea
nasului si poale duce la o alingere-a-nasului (ilus-
tratia 9). Acoperirea ochilor cu mina ne opreste de la
a privi la ceea ce nu ne place sa vedem sau nu cre-
dem si se alld la originea gestului de a-freca-un-ochi
(ilustratia 10). Apucatul-de-ureche sau [recatul-ure-
chii (ilustratia 11) sau scarpinatul-pe-o-parle-a-gi-
tului (ilustratia 12) sint de asemenea indicatori ai
faptului ca o persoand esle nesigura sau neincreza-
toare fa{d de ceea ce se spune.
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w

Citeva strategii folositoare:

. Citesle intoldeauna semnalele alingerii [e{ei-cu-

mina in ansamblu si in conlext. Nu confunda min-
carimea de nas cu minciuna.

Evila gesturile de atingere a [etei-cu-mina in
timpul prezentarii, altfel audienta va avea mai
pulind incredere. Exerseaza in fala unei camere
video sau a unei oglinzi pentru a elimina alinge-
rea [elei.

. Daca cineva [oloseste gesturile alingerii [e{ei-cu-

mina in timpul prezenlarii, incearca aceste stra-
tegii:

.vVad ca aveti o intrebare — va pot ruga
sa-mi spuneti care este?”

O versiune mai pulernica este:

.Limbajul Trupului imi arata
ca aveti o intrebare — va pot ruga sa-mi
spuneti care este?”

Fii prudent cind pui aceasta ultima intrebare, ca

sa nu pard un afront — e o intrebare [olosila de pro-
fesionistii interogatoriuluil
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Semnale pozitive
ale trupului

1. Capul inclinat:

Inclindm capul alunci cind sin-
tem inleresali de ceea ce vedem
sau auzim. Daca polentialul tau
client inclind capul. continua
prezentarea. Daca isi {ine capul
drept, il clalina sau il apleaca
spre piept, [@-]1 sa se implice sau
schimba direciia prezenlarii.

2. Mina la obraz:

Acesl semn indica o cvaluare
poziliva a prezentarii tale. Mina
esle dusa la obraz, dar nu spriji-
na capul. Un degel alinge de obi-
cei timpla. Daca mina incepe sa
sprijine capul, inscamna ca inle-
resul se pierde.

3. Suptul ramei ochelarilor:

O persoana poale de asenicneca
suge un creion, un stilou sau
chiar propriile-i buze. Aceasta
este o forma de evaluare ce poale
fi vazuta cind o persoana incear-
ca sd ia o decizie. Ea poate [i dc
asemenea folosita ca pretext de a
nu lua o decizie, penlru ca per-
soana se simle indreptalila sa
nu raspunda in timp ce gura ii
este ocupala in acesl fel.
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4. Aplecarea inainte:

Ne mulam mai aproape de oa-
meni si de lucruri cind sinlem
mai interesali sau mai alrasi de
ele. Aceasta nu trebuie confun-
datda cu pozilia de start, care
arald asemanator, doar cda am-
bele miini sint pe genunchi, iar
persoana arala de parca ar lua
startul intr-o cursd, probabil
spre usa.

5. Miinile in forma de acoperis:

Acest gesl poale [i citil ca unul
independent si arata o alitudine
degajata si increziloare. Intre-
barea este tolusi: increziloare in
ce? Increziloare sd mearga ala-
turi de tine? Increzdloare in cu-
noasterea subiectului? A mai au-

zit asa ceva’ inainte? Contextul

in care esle folosil acesl gest ili
va da raspunsul corecl.

6. Degetele mari iesite in afara:
Degetele mari pot iesi in afara
din buzunarele hainei, ale pan-
talonilor, din bretele sau din re-
vere. Acesla esle un semnal de
alitudine superioara — increza-
loare si degajatda, similard cu
geslul acoperisului. Nu este infe-
lepl sa folosili aceasta pozilie in
fala audientei, pentru ca poale fi
inlerpretata ca ingimlare sau ca
atitudine aroganta.

7. Amindoua miinile la ceafa:

Folosita aproape exclusiv de bar-
bati, comunica o alitudine de ge-
nul ,Stiu toate astea — am loale
raspunsurile.” Inceara sa-1 intrebi
pe barbalul ce a adoplal aceasta
pozilie: ,Imi dau seama ca slili ce-
va despre asla — ali [i alit de bun
incit sa ne impartasiii din expe-
rienla dvs.?* De aici s-ar pulea
ajunge la o cooperare sau la o
dezbalere, in [unclie de conlex-
tul in care a fost folosil gestul.

Semnale negative
ale trupului

1. Evaluarea critica:
Acesl gesl esle larg [olosil si re-
veleaza ca ascultatorul are o gin-
dire crilica. Degelul aratator lipil
de obraz arala in sus, degetul ma-
re sprijina barbia, iar degetul mij-
lociu esle linga sau pesle gura. O
intrebare precum: ,Carc estc pa-
rerea dvs.?* poale elimina ingri-
jorarea persoanei respective,
2. Indepirtarea unei scame
imaginare: _
Indepartarea unei scame imagi-
nare releva dezaprobarca [ala de
ceea ce s-a spus. Aceasta persoa-
na priveste intr-o parte in Ump
ce indeparteaza o scama sau un
pufl imaginar. O abordare de f[e-
lul: ,Cred ca aveli o intrebare...”
poale [uncliona bine cu o astlel
de persoana.
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3. Trasul de guler:

Cind cineva simtie o [urie tacula.
e suparat sau e deceptional,
simle o [urnicatura pe gil si are
impulsul de a trage de guler pen-
tru a-l indeparta de git. O intre-
bare de genul: ,Ce simtili in le-
gatura cu aceasta problema?”
poate fi potrivita.

4. O durere de ceafa:

Aceasla expresie descrie perfect
ceea ce se intimpla aici. Creste-
rea lensiunii sau frustrarile fac
ca persoana sa-si maseze sau
sa-si loveasca ceafa penlru a-si
linisti senzatia de [urnicalura ce
apare atunci cind cineva sau ceva
iti da ,o durere de ceald". Ea e
cauzatd de miscarea unor muschi
mici (erecta pillae) din git.

5. Clipitul lent:

Acesl gest deranjant este [olosil
de cédlre o persoana care se sim-
te mai buna, mai in{eleapta, mai
bogata sau mai desteapta decit
tine si este deseori insolit de ri-
dicarea pe virfurile picioarelor
pentru a cistiga inaliime. Creie-
rul lasa alara tot ce nu vrea sa
vada prin inchiderea ochilor.
Aceasla persoana s-ar pulea
uita dupa line cu dispret.
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6. Picioarele peste scaun:
Acesl gesl prezinla o combinatic
de semnificalii — mai inlii. persoa-
na se simle relaxala si increzatoare
in sine, si asta mai ales daca scau-
nul nu-i apartine; in al doilea rind,
esle o [orma de terilorialilate, pen-
tru ca el isi mascheaza pretentiile
prin piciorul asezal pesle scaun.
In general, este vorba despre o ali-
ludine de indiferenia relaxala.

7. Incélecatul unui scaun:

Acesla esle mai ales un gest mas-
culin, care transmile un mesaj de
dominatie sau de superioritate. Spa-
{arul scaunului ofera protectic im-
polriva unui posibil ,atlac", iar po-
zitia picioarelor-desparlile este o
lactica clasica de dominalic mascu-
lind. Nu discula niciodald in con-

{radicloriu cu o persoana care ia -

aceasla pozitie. Mai degraba, obii-
ne implicarea ei sau roag-o sa in-
loarca scaunul in pozilia normala.
8. Frecatul lent al miinilor:
Vileza cu care o persoana isi [rea-
ca miinile arata emoliile proba-
bile ale acelei persoane. Frecalul
rapid al miinilor denola o per-
soana ce se simle incilala in ce
priveste urmarea care preocupa
pe toala lumea. Frecatul lentl al
miinilor este folosil atunci cind
persoana se asleapla sa primeas-
ca beneficii personale sau sa cis-
tige bani din discutic.

R ———— ]
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Un ansamblu tipic ‘

[n aceasla scend, femeia din dreapta prezinta cla-
sicul ansamblu-al-evaluarii-critice, iar barbatul din
slinga [olosesle palmele-deschise si se apleaca ina-
inte pentru a o scoale din aceasta pozitie. Barbatul
din centru [oloseste gestul palmelor-in-forma-de-aco-
peris, avind o pozitie agresiva a picioarelor, care re-
[lectd o atitudine de incredere si siguranta de sine.

Ultimul cuvint

Limbajul trupului este ca un puzzle — mulli din-
tre noi defin multe dintre piese, dar nu le-au pus
niciodala cap la cap pentru a alcatui o imagine.
Aminteste-{i intotdeauna Regula Numarul Unu a
Limbajului Trupului — nu interpreta niciodata ges-
turile izolat, cauta intotdeauna ansamblul de ges-
turi. Fii sigur ca iei in considerare contextul tuturor
semnalelor si cd recunosli difereniele culturale exis-
tente.

A [i capabil sa citesti Limbajul Trupului inseam-
na a fi in slare sa vezi ceea ce e evident in silualiile
de zi cu zi.

Limbeayul trupului 107

Acum priveste urmitoarea ilustratie. Ce vezi?

il

In concluzie

De cite ori ai auzit pe cineva spunind ,Ea e dotati
de la naturd” sau ,El e nascut si fie agent de vin-
zari®, cu referire la un agent din virful unei retele de
vinzari directe?

Nu o sa auzi vreodata ca o persoana esle descrisa
ca ,un inginer dotat de la natura®“, ,un farmacist
dotat de la natura® sau ,nascut si fie doclor®. Stim
ca aceste ocupalii {in de domenii ale stiintei. Ele sint
capacitdli sau tehnici deprinse printr-un studiu sis-
tematic bazal pe observalie, experiment si masuri- ]
tori.

Agenlii din relele nu sint ,dotali de la natura” sau
Lnasculi” astlel. Activitatea inir-o relea de vinziri
esle o sliinla — o arld ce se poate invata —, la [el ca
oricare alta sliin{a. Aceasta carte ili olera cileva
tehnici pulernice si ili aratd cum si le folosesti, cum
sd [aci masuratori ale evolutiei tale, cum sa progre-
sezi mai rapid si ce sd observi atunci cind ai de-a
face cu oamenii. Stiinta de a lucra intr-o retea de
vinzari este o abilitate care se invala si care cere tot
alila dedicare, practica si perseverenia ca si oricare
alta stiin{a.

Una dintre cele mai mari provocari cu care lre-
buie sa se confrunte agenlii dinlr-o retea de vinziri
esle sensibilitalea lor exagerala fa{a de raspunsurile
negalive. Cind f[olosesli tehnica descrisa in aceasta
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carle, vei inlelege cum fiecare ,nu” este, in realilale,
un pas poziliv spre atingerea scopurilor tale. Tinerea
cvidentiei mediilor obtinute de line iti va dovedi con-
stanl acest lucru.

Aceasla carle descopera secrelele acelui ,.cum sa”
care, pentru mulii, reprezinla cea mai mare pialrd
de potlicnire. De acum, depinde doar de line.

~ Afacerile din Refelele de Vinzari Directe au evo-
lual aproape pesle noaple, fara surle si lrimbile,
[ara publicilate si ar putlea deveni cel mai mare sis-
tem de afaceri dintre toate. Succesul lor se sprijina
pe sislemul de distribulie specific si depinde aproa-
pe in inlregime de entuziasmul membrilor retelei.
Este una dintre cele mai extraordinare oportunitati
creale vreodatld de mintea omului.

Aceasld carle ili furnizeazad cheia pentru a des-
cuja comorile ce se afla in sistem si te propulseaza
cu cea mai mare vileza spre succes. Tol ce esle scris
in aceasla carle a fost testal, dovedit si da rezullate
imedial. Totul va [unctiona si nu vei avea probleme.
Nu mai exisla vreo scuza de a nu alinge cotele pe
care le doresti. Asa ca slabileste-li scopurile si la
treabal
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