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Aceasta carte 1i este dedicata sotiei mele, Elena Lyons
Cardone. Mai bine de doudzeci de ani am fost obsedat sa
gasesc femeia perfecta pentru mine. Chemarea era atat
de puternicd, incat mi-am vandut casa din La Jolla si
m-am mutat in Los Angeles, cu credinta ca Ea era acolo.
Am cunoscut-o in prima noapte in Los Angeles - si am
devenit obsedat sa ajunga sotia mea din primul moment
in care am vazut-o. Cu toate ca Elenei i-a luat ceva timp
sa ma vada cum sunt cu adevarat, de cand a facut-o nu a
incercat niciodata sa ma schimbe. Timp de treisprezece
ani m-a inspirat si m-a incurajat. Nici macar o datd nu
mi-a spus ca lucrez prea mult si nici nu mi-a cerut sa
imi fac mai mult timp pentru ea. Este un partener si
un prieten incredibil, o sotie extraordinara si o mama
fantastica.

Multumesc, E.
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PREFATA

Aceasta carte a fost scrisa pe timp de criza pentru a
ne ajuta sa iesim mai puternici din orice perioada
dificila.

Grant Cardone crede cd fiecare crizd economica
este o problema globala, iar antreprenorii sunt
solutia globala. Anume antreprenorii care nu se
multumesc cu locul 2 sau 14, ci tind permanent
spre locul 1, unica pozitie care te poate pastra in joc
indiferent de dificultatile economice din lume.

Cartea “Daca nu esti primul, esti ultimul” iti ofera
incredere si strategiile necesare pentru a ajunge Nr.
1 In mintea consumatorilor si in cota ta de piata.
Pe timp de criza cand toti fac un pas in urma, voi
puteti face un pas inainte. E nevoie de mult curaj,
iar aceasta o puteti invata de la Grant Cardone.

Am citit aceasta carte de trei ori si o voi face inca de
multe ori pentru ca de fiecare data gasesc lucruri
noi pe care sa le aplic in viata si in afaceri. De
exemplu, Grant Cardone recomanda sa-ti vizitezi
partenerii de afaceri in persoana pentru a construi



o relatie durabila. Aceasta recomandare este foarte
valoroasa din moment ce am 1nlocuit atat de mult
comunicarea reala cu cea online.

Datorita acestei carti am inteles cat sunt de
importante vanzdrile intr-o companie. Existd o
singura cauza la prabusirea tuturor afacerilor
si aceasta este lipsa vanzarilor. Cand am inteles
aceasta am avut o revelatie. A trebuit sa fac 8 ani
de afaceri, sa merg la peste o sutd de seminare si
traininguri si sa citesc o carte: “Daca nu esti primul,
esti ultimul” de Grant Cardone. Ceea ce am invatat
in aceasta carte a schimbat pentru totdeauna felul
in care fac afaceri.

Pot spune acum ca sunt foarte fericit sa le aduc
cititorilor de limba romana aceastd minunata carte
si imi doresc foarte mult sa va ajute sa deveniti
primii si cei mai buni in tot ceea ce faceti.

Work Hard. Dream Big.

— Ion Bargan,
fondatorul companiei Bestseller
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INTRODUCERE

CAT DE IMPORTANT ESTE SA FIl PRIMUL

Desi conceptul de ,,primul” sau ,,ultimul” poate
parea incorect si dificil de acceptat pentru unii,
in viata reald - indiferent de afacerea sau cariera
ta - primul loc este singurul care conteaza. Este
o pozitie care iti permite sa iesi cu bine din toate
furtunile, care iti aduce atentie in plus si care 1i face
mai degraba pe competitori sa alerge dupa tine
decat invers. Dar hai sa recunoastem: daca nu ai
facut niciodata niciun compromis, asta inseamna
ca ai prefera sa ai prima pozitie si nicidecum alta,
nu-i asa? Avand in vedere optiunea dintre prima si
oricare altd pozitie, stim cu totii ce este preferabil.

Spre deosebire de sisteme sau culturi in care
toata lumea e recompensatd doar pentru ca a
participat, indiferent de eforturile, abilitatile sau
chiar scorurile obtinute, in afaceri, singura pozitie
care are sens - si cea care iti aduce si cele mai mari
beneficii - este, bineinteles, prima. Daca nu te afli in
pozitia dominanta pe piata pe care activezi, atunci
esti in pericol. Atunci cand economiile abunda in
afaceri, compania aflata pe primul loc este cea care
continua sa castige clienti si sa isi extinda marimea



si prezenta, In vreme ce jucatorii mai slabi obtin
castiguri din ce in ce mai mici, ajutate exclusiv de
natura bogata a pietei. Totusi, cand aceste vremuri
profitabile apun, compania dominanta beneficiaza
de pe urma pozitiei sale privilegiate si ,furd” cota
de piata de la toti ceilalti competitori, in vreme ce
aceia care ocupa celelalte pozitii platesc pretul.
Dictionarul Merriam-Webster defineste cuvantul
primul drept ,.cel care 1i preceda pe toti ceilalti in
materie de timp, ordine sau importanta.” Sa fii
primul pe piata nu e acelasi lucru cu a fi primul in
categoria din care faci parte; nu trebuie neaparat sa
fiicompania careintroduce un anumit produs pentru
a fi cea mai buna alegere in mintea cumparatorului.
Ordinea si importanta sunt vitale in raport cu
timpul. Mai existd si o diferenta uriasa intre a fi
primul sau a fi al treilea in rezultatele cautarilor
de pe Google, dupa cum s-a dovedit de companii
precum Intel - de pe primul loc si Advanced Micro -
de pe locul al doilea. In luna decembrie 2009, Intel
obtinuse 32,7 miliarde de dolari din incasari si
avea 13 miliarde de dolari, bani gheata, in vreme ce
Advanced Micro avea 4,92 de miliarde de dolari din
incasari si doar 2,5 miliarde de dolari, bani gheata.
Si mai gandeste-te si la concurenta dintre Barack
Obama si John McCain. Doar cateva procente au
delimitat un nume care a facut istorie. Din nou,
Barack nu a fost primul pe piata; de fapt, a venit la



30 de ani dupa competitorul sau si beneficia de mult
mai putina experientd decat el. Cu toate acestea, a
reusit sa castige nu doar primul loc, ci si cea mai
puternica pozitie din lume.

Asa ca inceteaza sa mai faci compromisuri si sa
fii ,rezonabil”. Haide si te facem sa lupti - in fiecare
minut al fiecarei zile - pentru locul intai de pe piata
in care activezi. Vrei sa fii primul atunci cand piata
merge bine si sa castigi cote de piata atunci cand nu
merge.

ECONOMIA CARE ,SCHIMBA JOCUL"

Oamenilor de afaceri, vanzatorilor, managerilor,
antreprenorilor si directorilor le este teama de
dificultatile economice - si pe buna dreptate. Ei
gandesc (in mod corect, de altfel) ca atunci cand
economia se muta intr-o zona de dificultate majora,
clientii si cumparatorii inceteaza sa mai dezvolte
proiecte, reduc cheltuielile si, mai rau, sacrifica
aspectul calitate pentru vanzatorii si/sau furnizorii
mai ieftini. Devine din ce in ce mai dificil sa aduni
capital, sa inchei tranzactii si sa faci predictii
corecte care iti afecteaza planificarea la toate
nivelurile. Oamenii sunt coplesiti de incertitudini si
de dubii care le afecteaza in mod negativ abilitatea
de a lua decizii. Aceste vremuri care schimba jocul
economiei pot necesita tranzitii majore in ceea ce
priveste aptitudinile pe care le avem, mai ales in



perioadele de dupa extinderi majore de piata. Este
un lucru comun pentru echipele de management,
vanzatori si angajati sa nu fie echipati corespunzator
pentru a face tranzitia la aceasta noua economie.

Este destul de usor de observat atunci cand
aptitudinile si motivatia oamenilor sunt rapuse
de perioadele extinse de dezvoltare economica.
E ca atunci cand, dupa o serie lunga de victorii,
un luptator profesionist incepe sa isi piarda
puterea, flerul - chiar sensul exercitiilor de baza.
Oamenii tind sa devind dependenti de surplusul
de oportunitati si de banii castigati usor si sa isi
dezvolte o atitudine generald nerealista atunci
cand afacerea merge bine si vantul sufld in panze.
Atunci cand piata se schimba si cureaua incepe sa
se stranga, vantul nu mai sufla in panze, ci iti bate
direct in fatd. Fiecare sldbiciune din organizatie
devine extrem de evidentd atunci cand lucrurile
merg prost. Greselile devin mai costisitoare, fiecare
tranzactie devine vitala, iar esecul devine cat se
poate de real atat pentru indivizi, cat si pentru
companiile care nu sunt capabile sa faca tranzitia
catre noua economie.

In momentul in care am inceput si scriu
aceasta carte, omenirea intra intr-una dintre cele
mai mari dificile perioade economice de la Marea
Crizd Economici incoace. In timpul perioadelor
de mari schimbari economice, oamenii imediat



devin speriati, confuzi, coplesiti, furiosi, lipsiti de
speranti fati de ceea ce fac. In astfel de vremuri,
oamenii realizeaza brusc ca afacerile, veniturile si
viitorul lor sunt in pericol. Brusc, pare ca lumea
ne da fiecaruia dintre noi un semnal de alarma,
strigand ,esti vulnerabil si s-ar putea sa incetezi sa
exigti!”

Adevarul este ca, daca nu esti primul in categoria
sau in domeniul tau, atunci te afli intr-o pozitie
precara si periculoasia. Daca nu esti primul, nici
nu prea mai conteaza pe ce loc te situezi in cursa,
vei avea oricum de suferit. Vremurile ca acestea ne
arata cat de riscant este sa fii legat sau dependent
de economie. In schimb, vrei si fii intr-o pozitie
atat de puternica in grupul tau, incat sa fii capabil
sa profiti de situatie.

Aceasta carte este despre cum poti avansa in
misiunea si scopurile tale profesionale si despre
cum poti nu doar sa cuceresti, ci si sa domini
concurenta si piata. Indiferent de ce produs,
serviciu sau idee ai vinde - si in ciuda unei economii
care poate fi instabila - poti fi primul si ar trebui,
intotdeauna, sa iti doresti sa ajungi acolo. Trebuie
sa obtii o pozitie iIn compania in care lucrezi pentru
a nu fi susceptibil la restructurari si sa incepi sa te
gandesti cum iti poti crea propriul sistem financiar.
Nu vreau sa te multumesti cu faptul ca ,,te descurci”
sau sa trebuiasca sa iti faci griji cu privire la starea



finantelor tale. Eu zic da-o naibii de economie! Aleg
sd fiu mai bun, sd cuceresc si sa prosper si voi face tot
ce 1mi sta in putinta sa devin primul. Aceasta carte
iti va arata exact cum sa ai succes si cum sa obtii
acea prima pozitie puternica. Vei invata care sunt
actiunile specifice pe care trebuie sa le intreprinzi
pentru a avansa tu, compania ta si ideile tale - si sa
fii mereu pe primul loc in timp ce faci asta.

DE LA VREMURI BUNE LA VREMURI GRELE

Atunci cand economiile se schimba din foarte
optimiste si pozitive (in expansiune) in foarte dificile
si negative (in dificultate), oamenii reactioneaza in
moduri diferite. Aceste reactii sunt, intr-un fel sau
altul, similare cu acelea pe care le experimentam
in momentul in care pierdem pe cineva drag. In
prima faza incepem sda negam, apoi ne infuriem,
avem resentimente si (in cazul unora) suntem
apatici inainte de a ne recupera, in sfarsit. Dar cei
care au succes in timpul dificultatilor economice
majore gasesc aceste provocari ca fiind momente
de inspiratie care ofera creativitate si solutii noi.

Te asigur ca situatia economica nu este lipsita de
speranta si ca nu ar trebui sa renunti, exista pasi
precisi si actiuni exacte pe care le poti intreprinde
si care iti vor garanta succesul! Aceasta este o
oportunitate uriasa pentru cei care vor sa fisi
imbunatidteascd ,jocul”, atitudinea si nivelurile



de responsabilitate. Misiunea mea in viatd, in
ultimii 25 de ani, a fost sa 1i ajut pe oamenii care
vor sa se dezvolte si sa am succes prin asta. Cea
mai interesanta parte a slujbei mele este faptul ca
lucrez cu oameni exceptionali care isi doresc sa fie
pe primul loc si sa domine piata.

Aceasta carte pune cap la cap lectiile pe care
le-am invatat de la toti acesti oameni, cat si prin
propriile incercari si experiente, pentru a-ti arata
exact ce trebuie sa faci pentru a-ti crea succesul,
indiferent de ce se intampld cu economia. Cartea
te va instrui cum sa-ti extinzi, sd depasesti si chiar
sa exploatezi aceste provocari pentru a-ti atinge
idealul. Vei citi despre actiuni simple, detaliate si
usor de realizat care te vor ajuta pe tine si afacerea
ta sa prosperati si vei invata exact cum sa acaparezi
cotele de piata ale concurentilor tai. Vei vedea exact
ceactiuni trebuie sa faciin fiecare zi pentru adomina
piata si pentru a crea succesul, in asa fel incat nicio
schimbare din economie sa nu te afecteze negativ.
Nu vei mai depinde de conditiile economice in care
traiesti si lucrezi, iar acestea nu iti vor mai dicta
succesul sau esecul. Vei putea profita de o economie
slabita, acapara cota de piata a concurentilor mai
putin profitabili si folosi greutatile, evenimentele
dificile, pentru a-ti crea situatia financiara pe care
ti-o doresti pentru tine, pentru compania si pentru
familia ta, in mod independent de economia locala,



nationald sau globala. Exista, intr-adevar, avantaje
substantiale pe care le pot oferi perioadele de criza
economica; odata ce vei sti cum sa exploatezi aceste
oportunitati, vei creste, in vreme ce concurentii
tai vor fi din ce 1n ce mai sldbiti, vor renunta si vor
disparea.

Daca te temi ca economia va fi dura o perioada,
dar tot vrei sa inveti si sa faci tot ce este necesar
pentru ca afacerea ta sa progreseze, cand vei pune
in aplicare ceea ce inveti in aceasta carte vei vedea
ca traiesti o aventura interesanta. Si nici nu esti
singurul! O multime de oameni cauta raspunsuri
in aceste vremuri grele. Cu toate acestea, exista o
diferenta uriasa intre cei care cautad raspunsuri si
cei care chiar sunt dispusi sa invete si sa execute
actiunile care le vor asigura succesul. Majoritatea
prietenilor si familiei tale probabil cad deja au incetat
sa mai creada ca pot face ceva, dar tu nu ai facut-o.
Te felicit pentru ca esti in cautarea raspunsurilor.

O ATENTIONARE CU PRIVIRE LA CARTI

Din nefericire, majoritatea oamenilor din ziua
de azi cumpara carti pe care le incep, dar nu le
termind niciodata de citit. Considera ca exista trei
motive pentru acest lucru: (1) investitia financiara
modicd pe care trebuie sa o facem pentru o carte ne
face sa cumparam multe, dar sa citim foarte putine
dintre ele; (2) nu ne ludm un angajament ca o vom



termina de citit pana la o data anume; si (3) multe
carti contin o gramada de cuvinte intelese gresit.

Vreau si termini de citit cartea asta. Iti garantez
ca, daca o citesti pe toata, vei fi capabil sa iti creezi
economia si succesul pe care le doresti pentru tine,
compania si familia ta - si sa fii primul in domeniul
tau.

Asadar, acestea fiind spuse, hai sa analizam putin
motivele pe care le-am enumerat mai sus. In primul
rand, oamenii pun pe carti pretul pe care il dau
pe ele si nu vad valoarea de milioane de dolari pe
care o pot avea informatiile dinauntrul lor. Aceasta
carte poate sa valoreze milioane pentru tine, asa ca
citeste-o cu aceastd atitudine si abordeaza fiecare
actiune ca si cand iti va aduce milioane (pentru ca
poate sa o faca.)

Al doilea motiv pentru care oamenii nu termina
de citit carti este ca nu isi pun nicicand o data limita
la care sa le termine. Pentru mine, lucrul asta e
nebunesc; nu ai face asta cu niciun alt proiect, nu-i
asa? O persoana citeste, in medie, 200 de cuvinte pe
minut, asa ca - daca nu e intrerupta - poate termina
aceastd carte in mai putin de cinci ore. Inainte s
incep orice - fie ca citesc o carte, fie ca e vorba de
constructia unei anexe la casa - intotdeauna decid
care este data limita la care vreau o sa termin. Asa
ca opreste-te din citit acum si asuma-ti o ,data
limita” pentru aceasta carte. Doar scrie pe coperta



data de azi si data la care vrei sa termini cartea.

Ultimul motiv pentru care oamenii nu termina
de citit cartile este acela ca dau peste cuvinte pe
care nu le inteleg si aleg, adeseori, sa se opreasca.
Din acest motiv, am inclus un glosar foarte extins
de cuvinte la finele cartii. Glosarul nu include toate
modurile in care un cuvant poate fi folosit, ci doar
contextul in care l1-am folosit eu in aceasta carte. Fa-
ti timp sa cauti sensul fiecarui cuvant asupra caruia
ai pana si cea mai mica urma de dubiu. Aminteste-
ti: succesul dintr-un anumit domeniu depinde de
masura in care intelegi terminologia folosita in acel
domeniu!

Asadar, trateaza aceasta carte ca si cand pentru
tine ar valora milioane de dolari; stabileste-ti o
data la care sa o termini de citit si nu trece peste
cuvintele pe care nu le intelegi. De fiecare data cand
citesti despre o actiune, asigura-te ca intelegi exact
ceea ce explic prin acea actiune. In vreme ce multe
dintre ele pot parea simple, singurul motiv pentru
care nu te vei angaja sa le faci va fi lipsa intelegerii
subiectului. Nuignora si nu trece peste nicio actiune
si te asigur ca vei domina piata, iar aceasta carte va
deveni o resursa importanta nu doar pentru tine, ci
si pentru toti din compania ta.

Informatia pe care o contin aceste pagini te
va ajuta sa treci peste orice recesiune, indiferent
cat de grava este sau de cat de mult dureaza. Stiu



asta, pentru ca am folosit exact aceleasi tehnici,
cele care m-au trecut prin trei crize economice -
si din fiecare dintre ele am iesit mai puternic, mai
capabil si cu mai mult profit. Le folosesc chiar si in
acest moment pentru a-mi avansa pozitia pe piata,
pentru a acapara cotele de piata ale concurentilor
mei si pentru a patrunde in domenii in care n-am
mai fost pana acum.

ATUNCI CAND TOTUL PARE FARA SPERANTA
ESTE MOMENTUL SA STRALUCESTI

Multi economisti, analisti si alte capete
vorbitoare de pe la televizor prezic non-stop tot
felul de nenorociri si scenarii apocaliptice. Sunt
complet concentrati pe problema si pe cine ar putea
fi de vind pentru ea si nu par sa ofere prea multe
solutii de supravietuire. Poate ca deja ai inceput sa
experimentezi o incetinire, din moment ce afacerile
din toate colturile lumii au inceput sa se micsoreze
in mod semnificativ. Din pacate, sunt sigur ca si tu
simti efectele - si sunt sigur si ca nu iti convin. De
fapt, sper ca nu iti convin, iar eu chiar te incurajez
sa le urasti atat de mult, incat sa fii in stare sa faci
orice in lupta cu ele. In ciuda faptului ci trecem
printr-o perioada in care multi oameni vor avea
de suferit - milioane vor ramane fara locuri de
muncd, companiile se vor prabusi si industrii
intregi vor disparea - este, de asemenea, o perioada



in care poti invata si poti folosi anumite strategii
specifice pentru a intoarce roata in favoarea ta. Din
provocarile economice se nasc companii, produse
si chiar industrii noi. Vreau sa te trezesti in fiecare
dimineata cu dorinta de a fi primul din industria
sau domeniul tdu, care nu este victima unei realitati
aparente, ci care isi creeaza o noua realitate din
oportunitatile care i se arata.

Daca iei niste actiuni exacte, precise, corecte,
poti combate orice regresie economica si poti atinge
nivelul de succes pe care ti-1 doresti. Poti continua
sa te extinzi si sa cuceresti domeniul in care activezi
si iti poti muta scopurile si visele, creandu-ti,
literalmente, o noua companie. Adevarul este ca
nu e nevoie de o recesiune sau de o criza pentru a-i
crea cuiva probleme financiare. Sunt sigur ca stii
destui oameni care nu se descurcau nici macar in
perioadele de expansiune economica. Criza aduce
cu sine un set diferit de probleme pentru toata
lumea, iar aceste probleme diferite necesita grade
variate de dorinta si de gandire, pe langa seturi noi
de actiuni. Problemele financiare vin ca urmare a
incapacitatii de a-ti vinde produsele si serviciile in
cantitati destul de mari si la preturi destul de mari
pentru a-ti face afacerea profitabila si viabila.

Pot exista o multime de motive pentru care nu
iti poti introduce produsele si serviciile pe piata -
si incd si mai multe scuze. Adevarul este ca fiecare



afacere are suisurile si coborasurile sale si fiecare
economie are ciclurile sale. Pe drumul spre succes
si siguranta trebuie sa te ajustezi si sa te acomodezi
conditiilor mereu schimbatoare ale pietii. Este
imposibil sad fii intr-o afacere de ceva timp si sa
nu experimentezi o perioada financiara proasta la
un moment dat. Unele coborasuri pot fi mai rele
decat altele: unele pot fi lungi, altele mai scurte,
unele foarte dureroase, in vreme ce altele, foarte
usor de depasit. Am insa doua vesti bune: (1) exista
actiuni exacte si precise pe care le poti face pentru
a contracara orice dificultate si (2) dificultitile sunt
oportunitati excelente prin care te poti extinde si
poti acapara cota de piata. Foloseste-te de vremurile
care par fara sperantd, pentru a straluci!



ATUNCI CAND
TOTUL PARE
FARA SPERANTA
ESTE MOMENTUL
SA STRALUCESTI.




CAPITOLUL 1

PATRU RASPUNSURI LA
CRIZA ECONOMICA
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Exista, practic, patru raspunsuri pe care le au
oamenii in timpul crizelor economice si doar unul
dintre ele conteaza.

1.Raspunsul majoretei: ,,Refuz sa particip!”

2.Raspunsul de moda veche: ,Nu s-a schimbat
nimic, de fapt; hai sa ne intoarcem la baza.”

3.Raspunsul celui care renunta: ,Nu pot face
nimic, trebuie doar sa astept sa se termine.”

4.Avanseaza si cucereste: ,Fiecare resursa pe
care o ai trebuie concentrata pentru a avansa si
a cuceri, in timp ce ceilalti devin vulnerabili si se
retrag.”

Permite-mi sa-ti explic: Pe masura ce vei traversa
fiecare dintre stadiile recuperarii si pe masura ce iti
construiesti sau reconstruiesti afacerea, vei avea de
ales cum raspunzi. Raspunsul tau la criza economica
va fi rezultatul credintelor tale si al influentei pe
care mediul il are asupra ta. Ai auzit si/sau ai fost
martorul fiecaruia dintre cele patru raspunsuri la
angajatorii tai. Hai sa ne uitam la toate patru, sa le
analizadm pe cele care functioneaza si sd analizam si
alte neadevaruri care ar putea sa te tina pe loc.
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RASPUNSUL MAJORETEI

Primul raspuns - ,majoreta” - refuza, pur si
simplu, si participe. Imi place atitudinea asta
si, de fapt, sunt de acord cu ea la multe niveluri.
Cu toate acestea, exista doua versiuni ale acestui
raspuns, unul cu care poti lucra si unul cu care nu
poti. Primul sugereaza ca nu ar trebui sa te iei dupa
gandirea, actiunile sau comportamentele celor
care sunt de acord cu criza economica. Desi sunt
de acord ca nu e ideal sa fii prins intr-o negativitate
in masa, daca mentii o atitudine complet pozitiva
- §i, prin urmare, nerealistd - in timpul unei crize
serioase te afli, in cel mai bun caz, intr-o perioada
de negare temporara. E ca si cand ai incerca (fara
succes, in majoritatea cazurilor) sa te convingi sa
»Nu participi” si ca, intr-un fel sau altul, tu vei fi
in regula. Eu ma consider o persoana optimista si
consider ca starea mea de spirit este vitala pentru
succes, dar ar fi iresponsabil si nepragmatic
sa sugerezi ca economia poate fi modificata de
Jmbarbatarea” mentald. Chiar trebuie sa faci
ceva! E greu de negat o criza atunci cand banii
se imputineaza, creditorii isi cer banii inapoi,
companiile si indivizii cheltuie mai putin, iar
oamenii isi pierd locurile de munca. Nu stiu nicio
companie sau industrie care sa nu experimenteze
vreun soi de reducere a actiunilor. Se intampla
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ceva foarte real si doar daca stai si aclami, refuzand
sd participi, nu o sa schimbi nimic.

In timp ce scriu aceste randuri, 20% dintre toti
adolescentii din aceasta tara nu au un loc de munca;
asadar, daca produsul sau serviciul pe care il vinzi
este dependent de aceasta demografie, acest lucru
iti va afecta afacerea. Peste 10% din forta de munca
este somerd. In unele locuri, acest numir deja
depiaseste 15% si se afla in continua crestere. Aceste
statistici sunt infricosatoare in sine si i afecteaza
negativ pe cei care nu isi pot gasi un loc de munca.
Aduna asta la daunele financiare provocate de frica,
anxietate, nesiguranta si lipsa increderii in sine,
lucruri care pot fi si mai devastatoare decat situatiile
reale sau numerele in sine. Vanzarile din sectorul
auto scad cu aproape 40%, vanzarile cu amanuntul
ating cele mai mici cote inregistrate in ultimii 25 de
ani. Executarile silite au atins cifre record, cantitati
uriase de capitaluri au disparut odata cu scaderea
preturilor din imobiliare, oamenii au intrat deja in
economiile lor pentru pensie, bancile se confrunta
si ele cu dificultati la cote alarmante, iar creditele
sunt inghetate. Doar zicalele pozitive si atitudinea
optimista nu te vor ajuta sa treci prin asta.

Nu incerc sa te alarmez In niciun fel, dar este
total nerealist sa actionezi cu impresia ca vei putea,
pur si simplu, sa astepti sa treaca criza. Am primit
un semnal de alarma serios; cei care raspund cu
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actiunile potrivite vor avansa, iar cei care stau si nu
fac nimic vor indura mult.

Hai sa-ti dau un exemplu. Eu locuiesc in Los
Angeles, unde - spre deosebire de zona de coasta
unde am crescut - dezastrele naturale sunt
cutremurele, nu uraganele. Diferenta majora dintre
cele doud evenimente este aceea ca un cutremur
nu iti da niciun avertisment si dureaza doar cateva
secunde (nu cateva ore). Sa spunem ca locuiesti sau
vizitezi Los Angeles-ul si are loc un cutremur major
- 8.5 grade pe scara Richter. Indiferent de cat de
bun vanzator esti, o sa ai dificultati in a vinde cuiva
- inclusiv tie - ideea ca ar trebui, pur si simplu,
sa nu participe. Atunci cand vezi si simti pentru
prima data in viata ta solul pe care stai ca se misca
si cand vezi cladirile cum se inclind, crede-ma, nu
vei putea si astepti si treacd. In acele momente
intense cum e un cutremur sau un uragan, chiar si
piata cade si economia stagneaza, oamenii devin
coplesiti, infricosati si tind sa reactioneze exagerat.
In general, prima reactie la schimbiri violente este
aceea de a te bloca sau de a te retrage si, pentru
multi, raspunsul este, pur si simplu, acela de a
nega realitatea. Oamenii sunt nepregatiti si nu
au aptitudinile necesare pentru a face fata unor
asemenea schimbari si nu vor sia se confrunte
cu daunele si disconfortul provocate de astfel de
situatii.
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Cu toate acestea, negarea faptului ca traiesti
experienta unui cutremur cu sigurantd nu va
schimba cu nimic situatia ca trebuie sa faci ceva
diferit pentru a te proteja si ca trebuie sa actionezi
in anumite moduri specifice pentru a supravietui
si a ramane in siguranta. De exemplu, poate ca
va trebui sa mergi pe alta ruta decat cea obisnuita
ca sd 1ti iei mancare, apa si combustibil, din
moment ce drumurile, podurile, telecomunicatia,
electricitatea si Internetul vor fi ori suprapopulate,
ori oprite. Literalmente tot ce iei acum de-a gata va
fi afectat si, cel mai probabil, indisponibil pentru
tine. Cutremurele survin foarte repede, deseori
fara un avertisment prealabil. Cei care stiu cum sa
raspunda in fata unui cutremur sunt cei care vor fi
capabili sa avanseze, pe cand cei care nu stiu ce sa
faca se vor retrage automat.

Multi abordeaza schimbarile economice la fel ca
siun cutremur: pursisimplu, nu se pregatesc pentru
ele. Asta se intampla in special dupa o perioada
lunga de bunastare; oamenii devin ca niste robotei,
ba chiar se lasd pe tanjala. Uita de forta, disciplina,
perseverenta, energia si creativitatea de care e
nevoie pentru a domina. Nu stiu cum sa actioneze
atunci cand lucrurile se schimba brusc, asa ca
abia dacd reactioneaza. Majoritatea indivizilor,
managerilor si directorilor generali se obisnuiesc
sa conduca afaceri in medii economice stabile; prin
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urmare, nu stiu cum sa raspunda corect atunci cand
lucrurile incep sa se complice.

Nu este ceva iesit din comun sa vezi oameni
care devin exagerat de ,,rezonabili” cand vine vorba
despre actiunile necesare pentru a se sustine pe
ei si compania. Iar cand survine recesiunea - asa
cum se va intampla intotdeauna - multi oameni
de vanzari, manageri, antreprenori, executivi si
directori descopera ca sunt slab echipati si ca le
lipsesc cunostintele necesare pentru a tine piept
acestor dificultdti economice. Oamenii au tot felul
de raspunsuri stranii atunci cand nu sunt pregatiti
pentru evenimentele care le ies in cale. Multe dintre
actiunile pe care le intreprinzi doar oglindesc
dificultatea economicd, in care tu reactionezi la
criza, la greutati, cu ganduri si actiuni care doar
iti inrautatesc situatia. Majoritatea vor face fata
declinului economic prin rectificari de buget, negare
sau, pur si simplu, apatie, in vreme ce altii (dupa
cum am mentionat si mai devreme) vor refuza sa
participe. Dar reactiile de genul acesta sunt opuse
deciziei de a fi primul pe piata ta si de a-ti domina
concurenta.

RASPUNSUL DE MODA VECHE

Cel de-al doilea raspuns este cel clasic, de
moda veche, de ,a te intoarce la baza”. Aceasta
perspectivd sugereaza cd nimic nu s-a schimbat,
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cu adevarat; dacd ne-am putea intoarce, pur si
simplu, ,la origini”, totul ar functiona. Lucram, la
un moment dat, cu un grup mare de la o companie
de automobile, cand unul dintre directori mi-a
spus: ,,Grant, nimic nu s-a schimbat, cu adevarat;
trebuie doar sa ne intoarcem la inceputuri.” M-am
gandit industria in care activezi a scazut de la 16
milioane de vanzari noi pe an la 9 milioane (cel
mai mic nivel din ultimii 25 de ani). Fiecare dealer
de masini din America depinde in exclusivitate
de publicitate ca sd genereze trafic, lucru pe care
dealerii nu vor mai putea sa il justifice, iar forta
ta de vanzare n-are nicio idee despre cum sa isi
genereze propriul trafic. Mai mult decat atat,
bancile si-au retras planurile de situatie (dealerii
imprumuta bani pentru a se aproviziona), bancile
inaspresc criteriile de acordare a unui imprumut,
iar mass-media le spune oamenilor din nou sa nu-
si mai cheltuiascd banii! Iar raspunsul tau este sa
ne intoarcem la inceputuri, cand 95% din oamenii
care lucreaza pentru tine nici macar nu stiu ce este
~-de bazd”, in asa fel incat sa faca diferenta intr-o
schimbare economica majora?

Cutoate ca sustin conceptul general de intoarcere
la elementele fundamentale ale unei industrii - si
cu toate cd sunt complet de acord cu faptul cd baza
este vitala pentru succes - nu poti depinde doar de
aparare atunci cand esti cu trei goluri in urma si mai
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sunt doar trei minute din ultima repriza. Cu alte
cuvinte, nu poti avansa prea mult in afaceri doar cu
baza. O si fie nevoie de niste actiuni curajoase intr-o
perioada foarte scurta de timp. Singura modalitate
de a prospera in timpul unei crize economice este sa
faci o gramada de lucruri nerezonabile (exagerate)
si doar asa poti domina. Daca te intorci la origini vei
putea doar sa ramai acolo unde esti si aminteste-ti,
scopul nostru aici este sa fii primul. Nu e vremea
pentru zicale simpliste, ci pentru actiuni majore.
Existd o multime de niveluri ,de bazd” prin
care sa treci inainte sa ajungi la cel fundamental:
acela care iti va oferi tractiune in piata schimbata.
Mai este vital si sa intelegi ca varsta, experienta si
imbunatatirile tehnologice sunt toate lucruri care
influenteaza ceea ce considera fiecare a fi de baza.
Daca ai fi vandut produse in timpul crizei de petrol
din 1970, de exemplu, iar alta persoana ar fi vandut
doar intre anii 1998 si 2000, definitiile voastre
despre ,de baza” ar fi in mod radical diferite.
Definitia unei persoane care vinde enciclopedii
din usa in usad variaza in mod evident fata de cea
a unei persoane care vinde cel mai nou si cel mai
cerut dispozitiv de care oamenii par ca nu se mai
satura. Mi-am construit prima afacere mergand din
usa in usa la o multime de companii din America
si am ficut-o in timpul unei crize economice
uriase. Oamenii nu veneau la mine sa imi cumpere
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serviciul si a trebuit sa bat la mii de usi inchise
doar ca sa 1i fac pe oameni sa ma cunoasca. Nu imi
puteam permite sa imi fac publicitate sau sa am
programe uriase de marketing si nici nu aveam o
echipa de vanzari care sa faca toate lucrurile astea
pentru mine. Eram un necunoscut cu un produs
convenabil. Mergand din usa in usa am invatat tot
felul de aptitudini pe care nu mi le poate lua nimeni
si care aveau sa ma defineasca mai tarziu in afaceri
si ca persoanda. Am intalnit sute de oameni care
vor sd fie speakeri (vorbitori invitati) motivationali
si le-am spus mereu acelasi lucru. ,E usor; doar
invata cum sa castigi o audienta!” Dar majoritatea
oamenilor care vor sd vorbeasca in public nu sunt
capabili sa faca ce e necesar pentru asta. Oamenii
se lauda cu cat de bine vorbesc, dar la ce bun daca
nu ii asculta nimeni?

Ce vreau sa spun aici este ca, daca spui ca o
organizatie are nevoie doar sa se intoarca la
baza, esti ca un speaker aspirant care nu isi
poate gasi publicul. Tu si compania ta trebuie
sa va concentrati pe a crea un viitor, nu pe a
recupera ce s-a pierdut in trecut. Trebuie sa iti
iei angajamentul cad vei face orice este necesar
pentru a castiga audienta, ca vei merge un pas mai
inainte si vei face ceea ce concurenta ta refuza sa
faca si chiar mai mult de atat - ca sa te poti detasa
de toti ceilalti aspiranti.
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Lucrurile se schimba constant, iar schimbarea
necesitd actiuni dincolo de cele de baza. Daca
nu te schimbi odata cu vremurile, ramai in
urmi. in acelasi fel, chiar si lucrurile de bazi
se schimba odata cu trecerea timpului. Cu toate
ca nu ar trebui, sub nicio forma, sa subestimam
principiile de baza ale succesului, trebuie, totusi,
sa cultivam bazele pe care le folosim. Gandeste-te
la faptul ca bazele din perioadele de expansiune
sunt diferite de cele pe care le folosim in timpul
unei crize economice - pentru ca nu-ti permiti sa
faci greseli. Cand economia incetineste, nu poti
rata nici macar o sansa; trebuie sa iti intensifici
activitatea si sa devii si mai perseverent in
legdtura cu abordarea fiecarei interactiuni.

Gandeste-te la o perioada in care erai extrem
de motivat sd ai succes si in care a trebuit sa
performezi la un nivel inalt. Pur si simplu
trebuia sa obtii rezultate; prin urmare, probabil
ca ai depdsit nivelul de baza si ai intrat in modul
serios de performanta. Doar sa te intorci la
baza in perioade de tulburari economice nu va
schimba cu nimic faptul cd ai mai putine ocazii
si sanse pe care sa le exploatezi, oamenii au mai
putini bani, bugetul este limitat, teama domneste
pretutindeni, iar clientii tdi au mai multe obiectii
decat oricand atunci cand iti cumpara produsul
sau serviciul. Cu toate ca vei auzi de la clienti
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plangeri, amanari si motive pentru care sa nu
cumpere produsul destul de aseméanatoare cu cele
pe care le ofereau si cand vremurile erau bune, vor
veni catre tine la un nivel diferit de intensitate si
de certitudine de la cei de care depinde afacerea
ta.

Este cat se poate de real ca multi - daca nu
chiar majoritatea - dintre cei cu care lucrezi nu
au vandut nimic pe timp de criza. Asa ca daca 1i
instruiesti pe acesti oameni sa se intoarca la baza,
ii vei determina sa faca lucruri care nici macar
nu iti vor aduce rezultatele dorite, daramite sa
mai si castige cota de piata. Si in cartea astea nu
suntem interesati sa mergem inapoi. Mergem
doar inainte.

In perioade de expansiune economica,
afacerile devin atat de simple, incat indivizii si
companiile sunt deseori ademeniti de impresiile
exagerate pe care le au despre abilitatile proprii.
Devin conditionati de un sentiment fals legat de
ce este profitabil in perioadele lungi in care intra
banii, de bugetul ridicat, de oportunitatile in plus
pe care le au pentru produsele lor si de o lume
care opereaza fara griji economice. Apoi, brusc,
te trezesti ca te confrunti cu situatia diametral
opusa. Fiecare individ de pe piata muncii care vrea
sa aiba succes trebuie sa priveasca mai atent la ce
Inseamna sa te intorci la baza, sa dezvolte sau sa
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invete aptitudini noi si sa inceapa sa actioneze in
moduri in care multi dintre noi n-au mai actionat
de ani de zile si despre care majoritatea dintre
noi nici nu stiam ca ar fi necesar.

RASPUNSUL CELUI CARE RENUNTA

Al treilea tip de raspuns este exprimat de cei care
se dau batuti, de oamenii care cred ca nu pot face
nimic altceva decat sa astepte sa treaca declinul
economic, pana cand lucrurile revin la normal -
moment in care se vor intoarce la munca. Acest
grup va fi distrus atat din punct de vedere financiar,
cat si afectiv. Isi vor cheltui toate economiile, in
timp ce crizele economice dureaza mult mai mult
decat s-au asteptat - in unele cazuri, 18 luni, poate
chiar mai mult. Acesti oameni se vor trezi distrusi
din punct de vedere afectiv pentru ca au lipsit
prea mult de pe piata muncii; chiar si atunci cand
lucrurile se vor normaliza, pentru ei va fi mult mai
dificil sa 1si gaseasca de muncd, din moment ce nu
au mai participat activ de ani de zile. Cei care se dau
batuti sunt, in general, pradatorii care depind de
economiile ,bune” pentru a avea destui bani care sa
le finanteze stilul de viata. Se pricep doar sa culeaga
fructele care atarna pe ramurile cele mai de jos - sau
afacerile usoare - si sunt incapabili sau nu isi doresc
sa acumuleze bogatii, pentru ca nu cultiva niciodata
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etica muncii necesara pentru a obtine succesul. Nu
as lucra niciodata cu un om care face parte din acest
grup; ei contamineaza restul organizatiei. Unul
care se da batut probabil ca nici nu ar ridica aceasta
carte ca sa o citeascd, daramite sa mai si puna in
aplicare ce scrie in ea. Iar daca astfel de oameni au
cumparat totusi cartea asta, probabil ca i-am jignit
deja destul de mult incat sa o arunce la gunoi!

AVANSEAZA S| CUCERESTE

Acum, ultimul curent de gandire: raspunsul
avanseaza si cucereste, singurul pe care eu il
promovez ca fiind cel corect. Te incurajez ca in
primul rand sa accepti ideea ca piata este diferita
si cd s-a schimbat, intr-adevar, si sa constientizezi
faptul ca va fi mult mai dificil (dar sub nicio forma
imposibil) sa iti vinzi produsele si serviciile, sa iti
crestiafacereasau chiarsaitimentiiunlocdemunca.
Trebuie sd stii ca va fi nevoie de un set complet unic
de energii, de eticd a muncii, mentalitate si actiuni.

O incetinire a cresterii economice este, evident,
un obstacol atat pentru afaceri, cat si pentru indivizi,
dariti voi arata ca poate reprezenta si o oportunitate
pentru tine. Sa iti incepi propria companie de
la zero cu foarte putini bani seamadnd destul de
mult cu a trece de la o economie puternica la una
extrem de dificila. Nu ai buget, nu ai bani, clientii
sunt greu de gasit si nimeni nu vrea sa te vada. E
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greu. Diferenta, insa, pe care o face o schimbare
economica majora este aceea ca nu {i se intampla
doar tie. Finantele tuturor sunt afectate, increderea
este pusa sub semnul intrebarii, vanzarile devin
din ce in ce mai dificile, bugetul se restrange si
apar mai putine oportunitati. Este probabil sa fii
inconjurat de oameni negativisti, oameni care se
plang, care cauta scuze si care au doar idei proaste
si solutii inaplicabile. Cu toate acestea - dupa cum
am spus si mai devreme - dificultatile economice
se pot dovedi a fi si oportunitati de a castiga clienti
noi, de a-ti mari vanzarile, de a te diferentia, tu si
compania ta, de restul celor de pe piata si de a-ti
mari cota de piata. Asadar, avanseaza si cucereste,
domina-i pe cei afectati intr-un mod negativ si fura-
le cota de piata! Cei care sunt dispusi sa invete si sa
dobandeasca aptitudini noi, sd le perfectioneze si
sa le execute - vor fi rasplatiti cu varf si indesat, mai
mult decat ar fi fost in vremurile in care economia
mergea bine. Vei obtine controlul asupra cotelor de
piatd, in vreme ce altii vor renunta la ele.

Am avut primul job in vanzari in timpul recesiunii
de la inceputul anilor 1980. Rata de somaj depasea
20%, iar dobanzile ajungeau si pana la 18% acolo
unde locuiam si lucram eu. Uitandu-ma in urma,
probabil cd ar fi fost o idee buna sd& ma mut in alta
parte, dar nu aveam bani ca sa fac asta. Unu din
patru oameni nu putea sa cumpere produsul pe
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care eu 1l vindeam din simplul motiv ca nu aveau
un loc de munca. Eram norocos daca macar sapte
sau opt potentiali clienti aratau vreun interes fata
de produsul meu pe parcursul unei saptamani.
Supravietuirea mea era bazatd pe o actiune
fundamentala : generarea de oportunitati si apoi
invatarea modului in care sa gestionezi obiectiile,
amanarile si motivele pe care le dau indivizii ca sa
nu cumpere. Acesta a fost terenul meu de invatare
si nu am avut niciun termen de comparatie.

Atunci cand nu stii, pur si simplu nu stii. Daca
cresti in sardcie intr-un loc uitat de lume, inconjurat
de alte familii sarace, nu stii ca esti sarac. Singurii
oameni care stiu ca esti sdrac sunt oamenii care au
mai mult decat tine. Nu vei fi constient de starea ta
de fapt pana cand nu vei avea cu ce sa o compari.
Nu stii pana cand stii! Atunci cand incerci sa vinzi
intr-o perioada de crizd economica si nu ai niciun
termen de comparatie, aproape ca esti binecuvantat
de nestiinta. Vei face si te vei adapta in functie de
necesitati pentru a reusi.

Cea mai mare provocare cu care se confrunta
oamenii in ziua de azi este chiar tendinta lor de a
compara situatia prezenta cu cea de dinainte si de
a-si dori sa se intoarca la a fost inainte. Dar singurul
lucru care functioneaza este sa te concentrezi
pe viitor si sa uiti trecutul. Aceia care continua
sa se compare cu altii din piata si care spun ca ei
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»se descurca mai bine decat ceilalti” trebuie sa
isi aminteasca faptul ca scopul este de a domina,
nu de a te compara cu cei care o duc mai prost. O
modalitate perfecta de a te asigura cd nu ajungi
niciodata pe primul loc este sa te compari cu altii
care nu au nicio intentie sa fie, vreodata, primii.

SUPRAVIETUIND RECESIUNII

Inci de cand mi-am inceput cariera la inceputul
anilor 1980, am pornit trei afaceri si am traversat
- si chiar am prosperat - trei perioade de criza
economica. Majoritatea oamenilor care citesc
aceasta carte vor fi trecut si ei prin perioade dificile;
pur si simplu vor fi uitat, pentru ca au trecut peste
toate. De exemplu, m-am nascut in timpul recesiunii
din 1958, care a durat doi ani. I-am supravietuit;
de fapt, eu nici nu stiam ca trecem printr-o criza
economica. Am supravietuit unei alte recesiuni din
1960 pani in 1961, cand aveam trei ani. In 1973 a
fost o criza de petrol care a durat doi ani si lucram
dupa scoala si verile, cand alti oameni nu reuseau
sa isi gaseasca un loc de munca. De la inceputul
anului 1980 si pana in 1982, Revolutia Iraniana a
declansat o crestere a pretului la petrol in intreaga
lume, ducand tara intr-o alta criza economica. I-am
supravietuit si acesteia!

La inceputul anilor 1990, tara a trecut printr-o
alta recesiune care a durat putin peste un an si care
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a inclus esecul imobiliar dupa care toata lumea a
jurat ca nu se mai apuca niciodata de acest domeniu.
I-am supravietuit. Anul 2000 a adus cu el colapsul
bulei internetului, iar peste un an a fost urmat de
atacurile de la World Trade Center si de la Pentagon
din 11 septembrie 2001, cauzand temeri economice
peste tot prin lume, dar in special in Statele Unite.
Le-am supravietuit ambelor. Au urmat doi ani de
scandaluri si de alte perioade dificile ale economiei
noastre, peste care, din nou, am trecut. Apoi,
in 2007, lumea a experimentat inceputul unei
alte crize majore, de data aceasta urmata de un
colaps al pietei imobiliare care s-a extins intr-un
colaps al bancilor din Statele Unite si din Europa.
Rezultatul? Falimente ale bancilor, executari silite
si ruinarea unor industrii. Cu totii vom supravietui.
Intrebarea este daci poti si si prosperi intr-o astfel
de perioada.

Prin definitie, o recesiune este, practic, o
scadere a produsului intern brut al unei tari, pe o
perioada mai mare de doud trimestre sau 180 de
zile. Persoanele fizice si companiile nu pot trece
ei printr-o recesiune per se, din moment ce nu au
un produs intern brut propriu. Pot insa resimti,
cu siguranta, efectele recesiunii, iar gradul cu care
fac sau refuza sa faca ajustari va determina cat
de bine vor traversa perioada respectivi. Iti spun
toate astea ca sa iti dau curaj si sa iti reamintesc
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ca ai supravietuit, poti supravietui si vei supravietui
oricdrei crize economice. Dar vreau sa iti arat si
cum sa avansezi, sa cuceresti si sa castigi cote de
piata in aceste vremuri. Cu toate cd, bineinteles, as
prefera sd ma bucur de o expansiune economica,
realitatea este cd intotdeauna m-am descurcat
mult mai bine in perioadele de criza - oricat de
ciudat ar putea sa sune. Este un fenomen destul
de ciudat, dar unii oameni chiar exceleaza atunci
cand sunt provocati, pentru ca li se declanseaza
nevoia de a supravietui si de a stimula niveluri mai
mari de performanta. Acest lucru ii face sd devina
mai creativi si mai productivi pe piata muncii pe
cand altii se dau batuti. Asa ca nu dispera! O criza
economicd nu e sfarsitul lumii; poti avea succes,
indiferent de starea economiei.

Intelege si ci aceste crize economice nu dureazi
la nesfarsit. Cei care nu renunta, ci dimpotriva,
se apuca de treaba, vor iesi din criza cu o etica de
munca mai bund, cu o baza mai mare de clienti si
cu o cotd mai mare din piatd. Iar supravietuitorii
au Iintiparita in ei increderea ca pot prospera
indiferent de conditiile in care se fac afacerile. Asa
ci nu te da batut. Intelege ci ai o alegere de ficut
pentru a contracara criza. Daca actionezi inteligent,
nu va trebui sa suporti si tu consecintele financiare
pe care le vor indura ceilalti.

Cred in acest enunt: ,Problemele sunt
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oportunitati, iar oportunitatile cucerite sunt bani
castigati.” Aminteste-ti ca atunci cand te confrunti
cuoproblema, aceasta este o oportunitate deghizata.
Ramai in cursi, pune osul la treaba, nu bate
niciodata in retragere si cauta modalitati creative
de a-ti rezolva problemele. O situatie pe care esti
in stare sa o depasesti nici macar nu va mai arata
ca o problema; iti vei aminti, pur si simplu, de o
situatie pe care a trebuit sa o depasesti, reactionand
adecvat. Din nefericire, oamenii care se retrag in
perioadele de criza economica si care fug pana in
punctul in care aproape ca dispar de pe piata nu-si
vor aminti problema asa. Ei vor raspunde intr-un
mod, de obicei, negativ si vor fi coplesiti pana intr-
atat incat pur si simplu nu mai observa potentialele
solutii. Atunci cand piata isi revine, acesti indivizi
vor avea mai putini bani, mai putini clienti si vor fi
uitati de piatd, ramanand cu afacerile si identitatea
distruse. Marele tau avantaj pe aceasta piata este ca
mai putind concurenta iti ofera posibilitatea sa iesi
in evidenta si sa castigi cote noi de piata.

Ce urmeaza in aceasta carte sunt tacticile pe
care trebuie sd le folosesti pentru a te asigura ca
afacerea ta supravietuieste, creste si prospera in
orice perioada, dar mai ales in timpul crizelor
economice. Acestea sunt tehnici demonstrate
care, atunci cand sunt folosite corect, iti vor aduce
rezultate multumitoare. Sunt formule incercate,
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realizate, testate, corecte si precise, care iti vor
transforma scopurile in realitate. Te incurajez sa le
folosesti exact asa cum sunt descrise si detaliate si
sa eviti sa fii ,,rezonabil” atunci cand o faci.

Ratiunea reprezinta exercitiul corect al mintii si
intelectului, suma puterilor intelectuale si expresia
unei judecati sanadtoase. A fi nerezonabil (exagerat)
inseamna sa nu te lasi condus de ratiune sau sa
actionezi dupa cum iti dicteaza aceasta. Nu vreau
sa iti folosesti puterile intelectuale pentru a intelege
despre ce este vorba aici; pand la urma, lumea este
plind de oameni inteligenti care nu fac niciodata
nimic semnificativ. in schimb, vreau si actionezi
ca si cand nu ai ratiune sau judecata - cam ca un
nebun al carui singur scop este sa faca lucrurile
sa se intample. Nu rationaliza aceste actiuni,
doar fa-le. Nu aplica bunul simt acestor actiuni.
Foloseste-le exact in starea in care ti le descriu
eu. Cea mai mare greseala pe care o poti face cand
folosesti aceste tehnici este sa incerci sa le faci sa
se potriveasca personalitatii sau mentalitatii tale.
Nu altera actiunile in niciun fel; vei sfarsi prin a
avea o versiune mult mai spaldcita a ceva ce chiar
functioneaza.

Chiar saptamana trecuta lucram cu o companie
si am identificat o actiune de a tine legatura cu
clientii la care concurentii nu aveau sa recurga.
Am sugerat ca aceasta companie sa vorbeasca din
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nou cu clientul imediat ce acesta a plecat (in sensul
ca a renuntat la ei), nu a doua zi, si am sugerat ca
vanzatorii sa 1i urmareasca pe clienti pana acasa.
Suna nebuneste, nu-i asa? Conducerea companiei
a protestat: ,N-are cum sa functioneze o astfel
de tehnica pe produsul nostru sau pe demografia
noastra.” I-am rugat pe manageri sa aiba incredere
in mine si sa foloseasca tehnica, iar in 24 de ore
m-au sunat la birou si mi-au spus: ,Nu doar ca a
functionat, dar clientilor le-a placut la nebunie!”
Compania a fost revitalizata cu noi moduri de a se
extinde in piatd. Acum, inainte sa refuzi din start
actiunile despre care vreau sa vorbesc pe motiv
ca sunt inaplicabile, te rog sd intelegi ca insusi
raspunsul tdu inseamna ca nici altii nu vor face acele
actiuni, ceea ce inseamna ca cei care intreprind,
totusi, acele actiuni nu vor mai fi in competitie cu
ceilalti, ci vor face ceva complet diferit. In vremuri
ca acestea nu vrei sa fii la concurenta cu altii, vrei
sa invingi!

Cu toate cd aceste tehnici ar trebui aplicate in
toate climatele economice, vei descoperi ca acestea
sunt tipurile de strategii si de mentalitate care te
pot ajuta sa depasesti perioadele de criza. Aici
gandim doar in termeni expansionisti si suntem
dornici sa incercam orice, chiar si sa incalcam
niste norme cu care am fost de acord doar pentru
ca afacerea sa prospere. Si inainte sa te gandesti
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ca adoptand aceste tehnici vei pierde la capitolul
satisfactia clientului, sa stii cad acea companie
despre care vorbeam mai devreme a inregistrat cele
mai mari scoruri de satisfactie a clientilor pe care
le-a atins vreodatd compania. Clientii spuneau:
»,Nu am avut niciodata o companie dispusa sa faca
mai mult pentru a ne pastra de clienti.” Acest mod
de gandire si aceste actiuni sunt pentru cei care
refuza sa isi lase prada riscului familiile, afacerile si
viitorul financiar - si care sunt dispusi sa faca orice
e nevoie pentru a fi primii. Ai incredere in mine si
te asigur ca vei fi rasplitit cu o reusita. Abia astept
sa aud despre periplul tau spre locul intai si despre
cat de mult succes ai in urma implementarii acestor
tehnici puternice si eficiente in lupta cu recesiunea.
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Exercitiu
Patru raspunsuri la crizele economice

Scrie cele patru raspunsuri la o criza economica.
1.

Scrie numele celor pe care 1i cunosti si carora li se
aplica fiecare raspuns.
1.




Noteaza exemple de situatii in care ai raspuns in
fiecare mod de mai sus si consecinta acestui fapt.
1.

4.

Scrie ce raspuns o sa folosesti de acum incolo si
de ce.

Care sunt cele sase moduri in care vei fi afectat in
timpul unei crize?
1.




E POSIBIL
SA MAI GRESESC,
DAR NU MA VOI DA
BATUT NICIODATA,
IAR DACA NU
MA DAU BATUT,
NICI NU VOI DA GRES.
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CAPITOLUL 2

REACTIVAREA
RESURSELOR DE BAZA
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O s pornim pe calea ,avansului si cuceririi”
cu un avantaj pe care stiu ca il ai: o baza a puterii.
Din nefericire, majoritatea oamenilor neaga
insusi faptul ca stiu ca detin o pozitie de putere.
Ei chiar cred ca nu au cu ce porni la drum. Nu e
adevarat. Oricine are o baza de putere, doar ca nu
toti sunt constienti de aceasta si nu toti stiu cum
sd o foloseasca. In schimb, regresim, incercand si
cladim o afacere in locuri in care nu avem putere,
cu oameni pe care nu 1i cunoastem. E cel mai greu
mod de a construi o companie.

Cu totii avem o baza de putere. Oamenii pe care
1i cunoastem - prieteni, rude, colegi de scoala, fosti
angajatori, actuali angajati si chiar inamici — se
inscriu in aceasta baza. Baza puterii nu raméane
aceeasi de-a lungul carierei tale; aceasta va creste,
se va dezvolta (sau va inceta sa creasca) in functie
de atentia pe care i-o oferi. Pentru a valorifica si
dezvolta aceste resurse, porneste de la ceea ce ai.

Companiile care fac marketing direct de tip multi-
level sunt eficiente deoarece depind aproape in
totalitate de utilizarea si optimizarea bazei de putere
a oamenilor. Combinad contactul dedicat si neostoit
cu baza puterii cu niste produse extraordinare si vei
avea 0 companie care va prosperain orice economie.
Amway, Nu Skin, Herbalife, Mary Kay, Market
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America si Kangen Water sunt doar cateva exemple
de companii al caror unic model este construit
pe ideea ca oricine are o baza de putere; succesul
depinde de cat de bine cunosc produsele companiei
cei care alcdtuiesc aceastd baza. Cei care ajung in
esaloanele superioare de conducere a companiei
nu sunt nemaipomeniti ca oameni de vanzari;
sunt cei care se pricep la reactiveze aceasta baza
de putere. Acesta este motivul pentru care atat de
multe afaceri se concentreaza intens pe satisfactia
cumparatorului, pentru ca stiu cat de multe vanzari
sunt generate in urma reclamei fiacute prin ,viu
grai”, direct. Corporatiile dau gres atunci cand
se bazeazd prea mult pe campanii de publicitate
si cand se preocupa mai mult de multumirea
clientilor decat sa stimuleze in mod organic baza de
putere. Atunci cand iti activezi in mod eficient baza
de putere, vei gasi oameni care sunt gata nu doar
sa cumpere produsele companiei, dar care vor fi si
motivati sd le vorbeascd altora despre ele.

Trebuie sa ai in vedere rentabilitatea generarii
de oportunitati pentru ca serviciile sau produsele
tale sa se vanda si pe timp de crizd economica.
In vreme ce o corporatie mare isi poate permite
bugete uriase pentru publicitate, persoanele fizice,
in general, nu isi permit. Si cu toate ca publicitatea
poate ajunge la mai multi oameni mai repede, este
mai putin personala. Din acest motiv, baza ta de
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putere e cel mai eficient mod de a genera vanzari
imediate. Publicitatea traditionala a devenit
~dependenta”, adictia acestui secol, in timp ce
capacitatea companiilor de a genera profit tine doar
de publicitatea in masa, adresatd unor oameni pe
care nu 1i cunosti, care pot sau nu sa fie calificati
sau macar interesati de produsul tau. O majoritate
covarsitoare a bugetelor de publicitate se cheltuie
cu acesti oameni. Aceasta metoda de a contacta
clientul poate sa nu fie o optiune viabila - nici chiar
pentru corporatiile mari - pe timp de criza, cand
trebuie sa dramuiesti bine fiecare banut pe care il
cheltui.

Cu toate ca reactivarea bazei de putere este foarte
eficienta din perspectiva costurilor, presupunetotusi
un anumit grad de efort. Nu te preocupa, atunci cand
incepi, daca oamenii aceia sunt calificati sau macar
interesati de produsul tau; tu intocmeste lista, apoi
contacteaza-i pe cei de pe acea lista. Aminteste-ti ca
oamenii pe care ii contactezi 1i cunosc pe altii care
ar putea deveni potentiali clienti mult mai potriviti.
Asa poti sa reactivezi fiecare contact pe care 1l ai si
sd faci baza de putere sd lucreze in avantajul tau.
Acest proces seamana cu activitatea dintr-o mina
de aur; gandeste-te la oamenii pe care 1i consideri
de aur si trateaza-i asa cum ai trata o mina de aur.
Lanseaza o cerere si tine-te de ea in mod constant.
Neglijeaz-o si vei descoperi ca altcineva pleaca

58



DACA NU ESTI PRIMUL, ESTI ULTIMUL

acasa cu averea ta. Sau, si mai rau, baza ta de putere
va ramane nevalorificatd, nebagatd in seama si
ignorata. Faptul cd nu lucrezi cum trebuie la baza ta
de putere nu inseamna ca este mai putin valoroasa;
inseamna doar ca nu i-ai accesat potentialul imens.

Reia legaturile cu prietenii tai, cu familia, rudele,
fostii angajatori si intereseaza-te cu adevarat de ei.
Afla cu ce se ocupd; intreaba-i despre vietile lor,
despre carierele lor, despre familiile lor. Oamenii
adora sa vorbeasca despre ei insisi si le place cand
altii sunt interesati de ei. Spune-le cu ce te ocupi,
atunci cand vine vorba, dar intelege ca acesta nu
este un apel de vanzari. Doar te reconectezi cu
cineva cu care nu ai mai tinut de mult legatura.

Nu te baza doar pe e-mail sau pe posta pentru
treaba asta, fara sa iei legatura cu omul prin telefon
sau chiar printr-o vizitd personald. Un apel este
mult mai valoros decat e-mailul, dar poate ar trebui
urmat si de un e-mail in aceeasi zi. Fa sa fie clar
ca intentia apelului tau este aceea de a te pune la
curent cu ce mai fac cei din baza ta de putere, nu de
a-ti vinde produsele sau serviciile. In orice perioadi
economica - buna, rea sau neutra, dar in special
pe timp de criza - contactele si relatiile sunt totul.
Daca ai auzit vreodata zicala ,nu conteaza ce stii, ci
pe cine stii”, atunci vei sti ca am dreptate. Ai ramas
fara oameni, nu fara bani, iar oamenii pe care ii
stii fie au banii pe care 1i vrei, fie 11 stiu pe cei care
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il au. Acei oameni sunt cei care vor sau au nevoie de
serviciile tale. Asadar, cu cat contactezi mai multi
oameni, cu atat ai mai multe sanse sa descoperi si
sd le vinzi acelora care chiar reprezinta segmentul
tau tinta de piata.

Aminteste-ti: oamenilor le place sa cumpere si
sa faca afaceri cu cei pe care 1i cunosc si pe care 1i
plac. In perioadele in care banii sunt putini, e mai
probabil ca oamenii sa isi cheltuiasca banii (daca o
fac) pe produse si servicii ale celor pe care i stiu si in
care au incredere. Poate ci ai trecut prin experienta
de a te intalni cu un prieten vechi care, spre socul si
dezamagirea ta, a cumparat produsul sau serviciul
pe care il reprezinti de la altcineva. Vai! Durerea e
adanca si ar fi putut fi evitatd cu usurinta daca ai
fi avut contact cu oamenii pe care 1i cunosti. Poti
sa ratezi astfel de oportunitati atunci cand lucrurile
merg ca peroate - dar atunci cand nu se maiintampla
asta, nu-ti poti permite sa pierzi nicio afacere! Iar
realitatea este cd nu ar trebui sa te pui niciodata in
acea pozitie, indiferent de conditiile economice, dar
acum nu mai ai de ales - trebuie sa profiti de fiecare
oportunitate. Acest proces de reactivare a bazei de
putere se poate simti ca si cand ai merge din nou
la sala de sport, dupa ce te-ai lasat de antrenament
de sase luni. Totul este nou din nou si iti folosesti
muschii pe care nu i-ai mai folosit de mult. Exact
ca in cazul exercitiilor fizice, odata ce te fortezi sa
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intri din nou in sala si sa lucrezi in ciuda durerii, vei
fi fericit ca ai facut-o! Asa ca treci peste retineri si
tine minte ca perseverenta ta va fi rasplatita, atata
vreme cat te tii de treaba si continui sa iti lucrezi
muschii sau, in cazul nostru, baza de putere.

APELUL TELEFONIC

Sa vorbim in continuare despre cum o sa-ti
reactivezi baza de putere. Apelul si mesajul pe care
il transmiti ar trebui sd sune cam asa:

,<John, Grant Cardone la telefon. Tocmai ma
gandeam la tine si am zis sa vad ce mai faci. Cum
merg lucrurile? Cu ce te ocupi acum? Spune-mi
despre familia ta, despre casa, despre locul de
munca.” Asta, de obicei, il face pe interlocutorul tau
sd te intrebe ce mai faci tu; moment in care i spui
si subliniezi cat de entuziasmat esti de ceea ce faci.
Sub nicio forma sa nu 1i mentionezi sau sa discuti
sau sa intri intr-o conversatie despre cat de prost
merge economia. Nimeni nu are nevoie de si mai
multe vesti proaste!

In timpul apelului, colecteazi date despre
interlocutorul tau si actualizeaza-ti documentele:
adresa de e-mail si cea postala, numerele de
telefon, familia si schimbarile de job etc. Cea de-a
doua parte a apelului are drept scop stabilirea unei
date si unui loc in care te poti intalni cu persoana
pe care o suni, pentru ca asta va duce la alte doua
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actiuni ulterioare: iti vei umple programul si iti vei
mari lista de contacte. Din nou, scopul tau, aici, nu
e sa vinzi; ci, pur si simplu, sa iti faci contacte, sa iti
restabilesti legaturi, sa colectezi date si sa stabilesti
intalniri ulterioare.

Dupa ce ai dat apelul de reactivare, trimite un
e-mail sau o scrisoare in aceeasi zi. Nu astepta pana
a doua zi. Invati-te si faci tot ce poti acum pentru a
institui o disciplini in actiunile tale. Incheie apelul
cu ceva de genul: ,Ma bucur mult ca am vorbit. Abia
astept sa ne vedem fata in fata.” Apelul si e-mailul
vor fi urmate de o vizita personala - fie ca stabiliti
sau nu o data la care sa va intalniti. Ori va puneti
amandoi data pe care ati stabilit-o in calendar, ori
programati o datd pentru o vizita personala.

Nu uita , acesti oameni deja te cunosc. Probabil
ca si ei vor dori sa reia legatura si sa te ajute, daca
pot. De fapt, acesti oameni te vor admira pentru ca
ai apelat la ei - si vor realiza ca si ei ar trebui sa faca
acelasi lucru pe care l-ai facut tu.

Iata cateva lucruri care nu trebuie facute si
pe care ar trebui sa le ai in vedere atunci cand iti
reactivezi baza de putere:

1. Nu-ti califica lista.

2. Nu iti face griji despre ce vor crede acesti
oameni despre tine, pentru ca nu ati mai tinut de
mult legatura.

3. Nu fi rezonabil in aceasta actiune.
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4. Nu incerca sa transformi apelul intr-unul de
vanzari.

5. Totusi, nu uita ca vinzi. Simpla actiune de a
reactiva baza inseamna ca vinzi.

6. Nu judeca rezultatele contactului.

Scopul tau este sa faci tot ce iti sta in putere ca
sa reiei legatura cu oamenii pe care 1i cunosti, sa te
conectezi cu cei pe care nu-i cunosti, sa incepi noi
relatii si sa 1i faci pe oameni sa vorbeasca despre
tine si sa se gandeasca la tine din nou. Orice tip
de atentie e mai bun decat lipsa oricarui tip de
atentie. Cu cat cunosti mai multi oameni, cu atat
mai probabil este sa supravietuiesti si sa ai succes!
Asa cd incepe sa-ti scrii lista de contacte si umple-
ti calendarul cu intalniri cu toti cei la care te poti
gandi.
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Exercitiu

Reactivarea bazei de putere

Ce tipuri de oameni ar exista in baza ta de putere?
De ce ar fi acesti oameni mai usor de contactat
decat altii?

Ce Inseamnai ,ai ramas fara oameni, nu fara bani”?

Care sunt cele cinci lucruri pe care nu trebuie sa le
faci atunci cand iti reactivezi baza de putere?

1.

Scrie o listd completa a oamenilor din baza ta de
putere.




PROBLEMELE
SUNT OPORTUNITATI,
IAR OPORTUNITATILE

CUCERITE SUNT
BANI CASTIGATI.

GRANT
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CAPITOLUL 3

REACTIVAREA
VECHILOR CLIENTI
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Daci vrei si avansezi si sa cuceresti, esti obligat
sa iti reactivezi clientii mai vechi. Ei sunt o mina de
aur pe care probabil ca ai luat-o de buna din cauza
ca ai fost rasfatat cu un surplus de oportunitati.

Reactivarea clientilor vechi 1inseamna sa
contactezi fiecare persoana cu care nu lucrezi
activ in acest moment. Lucrul asta nu reprezinta o
optiune; este ceva ce trebuie sa faci zilnic. Cel mai
rapid si mai usor mod sa faci asta este sa creezi o
lista cu clientii vechi si sd incepi sa 1i suni tu insuti.
Al putea sa ceri ajutorul cuiva care sa faca apelurile
astea pentru tine, dar nimic nu va fi la fel de eficient
ca atunci cand iti suni personal clientii.

Nu pierde timpul organizand sau calificand lista.
Da telefoane si organizeaza mai tarziu si niciodata
sa nu cataloghezi. Daca cineva a cuamparat de la tine
o datd, persoana respectiva merita sa fie contactata -
indiferent de situatia financiara actuala a persoanei.
Aminteste-ti: fiecare cunoaste pe cineva. Poate ca
esti la doar un contact distanta de acel client de care
ai nevoie pentru a face o vanzare.

Pe timp de crizd majora, cel mai mare beneficiu
pe care il poti avea este faptul ca toti concurentii tai
fac foarte putine lucruri pentru a gasi solutii. Acesta
este un scenariu excelent si vrei sa profiti de el. Este
un moment critic in care trebuie sa iti protejezi baza
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de putere si clientii vechi si trebuie sa tii legatura
cu ei regulat. Daca iti cresti numarul de oameni pe
care 1i cunosti, vei sfida tendinta obisnuita de a te
retrage si iti vei asigura evolutia si supravietuirea.
Nu fi de acord cu cei din jurul tau, nu fi de acord
cu actiunile celor cu care lucrezi si cu care te afli in
competitie si niciodatda nu fi de acord cu indemnul
la a deveni rezonabil pe piata. Fa exact opusul a
ceea ce fac cei din jurul tau si, cel mai adesea, vei
avea succesul asigurat.

Apelul in sine nu este o stiinta, asa ca nu te chinui
gandindu-te daca spui sau nu ,ceea ce trebuie”.
Nu uita ca actiunile conteaza mai mult decat orice
altceva. Nu pierde vremea facandu-ti griji ca cineva
se va supara pe tine pentru ca nu ai mai vorbit cu el
demult. Crede-ma; clientii tai nu au stat in fiecare
zi de cand le-ai vandut tu ceva sa se intrebe de ce
nu 1i mai suni. Adevarul este ca, cel mai probabil,
au si uitat de tine - iar asta este, de fapt, problema.
In vremuri de restriste, nu iti poti permite ca cineva
sa fi uitat de tine. Aceia care primesc cea mai multa
atentie si care raman in constiinta publica vor fi
cei care vor iesi din situatie mai puternici decat
competitorii lor!

Un apel cétre un client din trecut o sa inceapa
similar cu unul catre cineva din baza ta de putere.
Da-i de inteles cd il suni ca sa vezi ce mai face si
intreaba, pe scurt, nu doar despre persoana in
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cauzi, ci si despre familia si afacerea sa. Incearci
sa mentii conversatia la un nivel minim, ca sa poti
trece curand la celalalt obiectiv: ,Al doilea motiv
pentru care te sun este sa vad daca pot face ceva
pentru tine in perioada asta pentru a spori investitia
pe care ai facut-o prin noi.

In continuare intreabid cum functioneazi
produsul achizitionat de la tine, ce anume il
multumeste pe client si daca exista ceva de care nu
este multumit. Acest lucru iti creeaza tie ocazia de a
putea fi de ajutor. In vreme ce unii ar putea sugera
ca, daca intrebi de probleme, nu vei obtine decat
probleme, experienta mi-a demonstrat in repetate
randuri cd problemele sunt oportunitati care te
pot face sa stralucesti. Ele iti ofera sansa fie de a
consolida relatia si de a te indeparta si mai mult de
concurenta, fie de a-ti creste si dezvolta afacerea,
inlocuind problema cu noi produse sau servicii.
Intra complet in modul de asistentda atunci cand
te confrunti cu o problema pe care ti-a expus-o un
client; te va face sa ai din nou o conversatie cu un
client cu care nu mai tineai legatura. Aminteste-
ti: contactele iti vor aduce alte contacte si, cu cat
mai multe legaturi vei mentine, cu atat mai multe
contacte vei avea. Accepta provocarile pe care altii
le-ar evita si foloseste-le pentru a crea oportunitati
de crestere pentru tine, produsele si serviciile tale.

Atunci cand inchei un apel de activare a unui
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client vechi, intotdeauna reitereaza motivul initial
pentru care ai sunat:

,Daca e ceva ce putem face pentru tine, anunta-
ma. Apropo, care este adresa de corespondenta pe
care o folosesti cel mai des? Trebuie sd iti trimit
ceva.” (Asigura-te ca primesti adresa de e-mail!)
»Super. Si care este adresa ta principala de e-mail?”
Din nou, nu inchide telefonul pana cand nu primesti
toate informatiile; le vei folosi in e-mailul tau de
follow-up si in vizita personala. Nu evalua succesul
apelului bazat pe ce se intampld. Doar intelege
faptul ca ti-ai reactivat un vechi client - ceva ce
va fi de folos in viitor, pe masura ce vei continua
sa contactezi clienti prin intermediul apelurilor
telefonice, e-mailurilor si vizitelor personale.

Exista si o alta abordare, mai agresiva, pe care
poti sd o ai. Ar incepe la fel ca apelul anterior:
,~John, Grant Cardone la telefon. Cum esti? Heli, te
sun din doua motive: in primul rand, nu am mai
vorbit cu tine de ceva timp si am vrut sd vad ce mai
faci. Cum esti tu, familia, afacerea?” (Din nou spun:
nu te lungi, asta daca nu cumva persoana are chef
de vorba).

Apoi, discuta aspecte mai clar enuntate pentru
acest client:

»Al doilea motiv pentru care te sun este ca ma
uitam la contul tau si am realizat ca tocmai am
introdus niste programe speciale care ti-ar putea
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promova produsul, fara sa iti afecteze cheltuielile
lunare. Te-ar interesa?” (Aceasta tehnicid se
numeste ,imbunatatirea situatiei clientului”).

In momentul in care observ orice fel de dificultate
in ciclul economic, am un set de actiuni pe care le
implementez imediat, una dintre ele fiind menita
sd sporeasca comunicarea cu clientii deja existenti,
carora ma ofer sd le imbunatatesc situatia. Nu
astept pana cand mass-media incepe sa dezbata
cat de rau merg lucrurile pe piatd; cercetez in mod
pro-activ ce cicluri se produc, apoi actionez inainte
ca lucrurile sa scape de sub control. Clientii tai vor
cauta in mod automat modalitati de a-si reduce
cheltuielile in vremuri de restriste. Eu vad asta
ca pe o oportunitate si incep sa contactez clientii
cu oferta de a le inlocui sau adauga la produsele
sau serviciile pe care le consuma si de a le reduce
cheltuielile lunare, extinzandu-le contractele.

De exemplu, firma mea vinde companiilor
contracte de consultanta si training pe termen lung.
De obicei, companiile ne angajeaza, ne punem de
acord asupra pretului, apoi vindem contractul unui
tert (o companie financiara) pentru o perioada
anume de timp. Sa spunem ca un client mai vechi
mai are sase luni de platit acelei terte parti. Apoi,
ne sunam clientul pentru a reinnoi contractul de
training inainte ca acesta sa se incheie, adaugam
date noi pentru sedintele de training de care
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clientul oricum va avea nevoie si transferam balanta
existenta catre un nou contract, cu date si termene
revizuite, reducand astfel cheltuielile clientului.
Clientul primeste trainingul de care are nevoie la
un pret mai mic pe luna, iar noi avem incasari si
continuam sa ne deservim clientii pe o piata aflata
in scadere. Categoric este o situatie in care toata
[umea are de castigat. Dar trebuie sa gandesti in
termeni creativi in ce priveste felul in care iti poti
pastra pe mai departe clientii si sa 1i reactivezi
oferindu-le produse si servicii noi.

Desigur, nu toti clientii ne accepta oferta si nu
toti clientii sunt de acord sa faca asta. Dar aceste
metode de a actiona si acest tip de gandire creativa
iti permite sa ramai mereu in contact cu clientii si
iti asigura prezenta ,,pe teren”.

Pun pariu ca incerci sa iti dai seama cum poti
aplica aceste scenarii la afacerea ta. Astfel de
pasi impun responsabilitate din partea ta pentru
intregul ciclu, aspecte pe care poate ca nici nu le-
ai luat in considerare in trecut. Nu iti vei face doar
treaba; te vei asigura ca si celelalte piese de puzzle
se ageaza acolo unde trebuie. Atunci cand lucrurile
merg prost, trebuie sa faci mai mult decat sa vinzi si
sa promovezi. Vei fi fortat sa preiei controlul asupra
tuturor sarcinilor asociate cu obtinerea clientilor si
va trebui sa duci lucrurile la bun sfarsit. Probabil
ca acum exista mai putini oameni in organizatia ta
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si va trebui sa iti asumi mai multa responsabilitate
pentru fiecare pas necesar in cucerirea mediului
afacerilor. Aminteste-ti cd multi dintre asociatii tai
vor fi blocati in unele etape ale recuperarii, vor fi
poate apatici, asa cd nu te baza pe ei sa raspunda cu
aceeasi mentalitate ,,defensiva” pe care o ai tu.

De asemenea, nu te pierde in detalii. In cazul
in care reduci cheltuielile cuiva, asa cum ti-am
sugerat in exemplul anterior, nu te gandi daca vei
putea, cu adevarat, sau nu sa livrezi pe baza ideii
de reducere a costurilor si de a oferi servicii la cost
zero; aici, scopul principal este sa trezim interes si
sa deschidem un ciclu de vanzari. ,Fara niciun cost”
sau ,,cu costuri mai mici” sunt termeni relativi, care
inseamna lucruri diferite pentru toata lumea. Fie ca
acel client manifesta sau nu interes si vede sau nu
valoarea din oferta ta, el isi va justifica intotdeauna
motivele pentru care iti accepta sau nu propunerea.
Nu te concentra doar pe cum sa inchei o tranzactie
cu un contact; doar concentreaza-te pe reactivarea
clientilor deja existenti si pe crearea de interes fata
de produsele si serviciile tale. Oportunitatile se vor
valida singure.

Daca persoana respectiva isi exprima interesul,
e bine, desigur. Daca nu, axeaza-te pe partea de
deservire a clientului:

»Ei bine, multumesc ca ti-ai luat timp sa stai de
vorba cu mine! Din nou, motivul principal pentru
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care te-am sunat a fost sa vad daca e ceva ce pot
imbunatati la produsul pe care il ai de la noi.”
Incheie apelul prin a spune ceva de genul: ,Da-mi
de stire daca e, totusi, ceva ce pot face pentru tine.
Si, apropo, mi-ar placea mult sa ne intalnim candva
sa luam pranzul!”

Nu trebuie sa intrebi direct de afacere, dar trebuie
sd stabilesti contactul. Al doilea lucru ca importanta
dupa apelul in sine este felul in care il inchei. Este
vital sa revii la motivul initial pentru care ai sunat si
sa inchei cu o nota pozitiva, de deservire.

Ca in cazul oricarui alt apel telefonic, fa un
follow-up printr-un e-mail sau o scrisoare si fa-ti
timp pentru o vizitd personald. Combina utilitatea
tehnologiei disponibile, precum managementul
relatiei cu clientii (CRM), managementul bazei de
date, programare sau programe de data-scrubbing
cu propunerile transmise prin telefon, e-mail, retele
de socializare si nu uita de vizitele personale pentru
a-ti maximiza follow-up-ul. E-mailul si internetul
pot fi moduri foarte puternice de a tine legatura, dar
nu te baza numai pe unul sau pe altul. De exemplu,
am creat un program pe calculator pentru dealerii
de automobile care au preluat procesul de negociere
de la vanzator. Programul, pe numele lui EPencil™,
genereaza in mod automat intreaga oferta si le
propune companiei si prezentatorului mai multa
credibilitate, viteza si capacitate de livrare. Apoi,
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compania poate folosi aceste propuneri electronice
pentru a controla si imbunatiti experienta de
cumpdrare si pentru a-si promova produsele
prin programe postale, raspunsuri pe internet,
publicitate traditionald si oferte directe prin e-mail.

Atentie: Reactivarea vechilor clienti trebuie
abordata dintr-o perspectiva a oferirii unui
serviciu si a interesului fata de client. Din nou,
aceasta nu este o actiune de vanzare. Ar trebui sa te
astepti la o comanda sau o plata o data la 10 sau 12
apeluri pe care le faci. In vreme ce aceasti abordare
se poate sa nu iti aduca castiguri mari per apel, ea
este, totusi, esentiala pentru a profita la maximum
de oportunitatile pe care le-ai identificat deja. Ai
investit foarte mult in acesti clienti, asadar continua
sa depui timp, energie si efort pentru relatiile care
au meritat. La urma urmei, doar nu ai intra intr-o
mina de aur, ca sa iesi cu cateva grame, fara sa
te Intorci sa iei si restul. Acelasi lucru se aplica si
pentru lista ta de clienti. Trateaza-ti clientii ca si
cand ar fi (0 mina de) aur si continua ,sapatul” prin
reactivarea relatiilor.

Pentru aceia dintre cititori care sunt cei mai
ynerezonabili” si dedicati: ia apelurile de mai
devreme si adauga componenta recomandarii, prin
care creezi oportunitatea ca acel client vechi sa se
inlocuiasca singur cu un altul. Dupa ce ati stat putin
de vorba si ati trecut in revista produsul, intreaba
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urmatorul lucru: ,Pe cine cunosti si ar putea fi
interesat de produsul nostru?” Personal, as face
asta la fiecare apel, dar sunt un individ complet
nerezonabil care stie din experientda ca primesti
doar ceea ce ceri. Si contrar credintelor populare,
dar gresite, daca ceri recomandari, nu are cum sa te
afecteze negativ. De fapt, va imbunatati perceptia
pe care o are clientul asupra ta si te va face sa arati
ca un profesionist. Fac ceea ce orice om de afaceri
stie ca trebuie facut - ceva despre care voi vorbi
detaliat mai tarziu.

Din nou, nu suna si discuta despre cat de dificila
e piata si nu 1i spune clientului ca il suni pentru ca
lucrurile se misca prost. Nimeni nu vrea sa auda
astfel de lucruri. Fii pozitiv, fii asertiv, fii in control
si deserveste.

Acum putem avansa. Scoate cinci clienti din baza
de date care au cumpdrat ceva de la tine in primul
trimestru al anului trecut si suna-i. Fara organizare,
fara cafea; doar suna. Nu te speria si nu te gandi la
ce urmeaza sa spui tu sau la ce urmeaza sa spuna
ei; doar fa-o. Cu cat mai repede o faci, cu atat mai
putin intimidat vei fi! Tine minte ca majoritatea
lucrurilor de care ti-e teama in viata nu se intampla
niciodata. Si daca nu ai cinci clienti din trimestrul
trecut pentru ca asta este primul tau trimestru,
atunci ori gaseste cinci din orice perioada de timp
sau identifica-i pe cei care au cumparat de la cineva
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care a lucrat in trecut in compania ta.

Tineminte cascopul tauintimpul acestuiapel este
de a le oferi clientilor solutii ori de a le imbunatati
situatia intr-un fel. Daca ti-ai luat angajamentul sa
ai succes, sa supravietuiesti, sd avansezi si sa obtii
cota de piata, atunci cere o recomandare.

Exercitiu
Reactivarea vechilor clienti

De ce vrei sa abordezi acest contact cu o actiune de
deservire, nu de vanzare?

De ce ar trebui sa eviti sa te organizezi prea mult
inaintea acestui apel?

De ce vrei sa afli problemele clientului?

Cum ai adiauga componenta recomandarii la
apelul tau?

Vrei sa iti intensifici activitatea?
Viziteaza www.grantcardone.com/resources
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Vizitele personale sunt cea mai puternica
metoda prin care, atunci cand stabilesti contactul
cu un client, este garantat ca iti avansezi pozitia
pe piata. Ar fi nevoie de 10 apeluri telefonice ca sa
egaleze rezultatul unei singure vizite personale. Mi-
am construit seminarele si afacerea de dezvoltare
profesionala pe baza ipotezei ca a-mi vizita clientii
personal - clienti care nici nu stiau ca sunt eu - este
cea mai buna modalitate de a dezvolta o companie.
Am fost in Memphis o saptamana si, dupa seminar,
am trecut pe la trei clienti sa i salut, lucru care
are un efect puternic atat asupra lor, cat si asupra
mea. Cand imi puneam prima afacere pe picioare,
erau momente - destul de frecvente - cand pur si
simplu nu reuseam sa stabilesc intalniri fata in
fata. Asa ca m-am hotarat sa fac vizite ,la rece”
ca sa ma fac cunoscut. A fost cel mai infricosator
lucru pe care I-am facut vreodata, dar, pentru ca nu
ma cunostea nimeni si pentru ca nu aveam buget
pentru publicitate, a fost singura modalitate prin
care sd ma prezint pe mine si afacerea mea celor cu
care voiam sa fac afaceri.

Stabilirea contactelor personale este o actiune
extrem de intensa in ceea ce priveste efortul.
Implica mult curaj, dar te va si ajuta sa dezvolti
aptitudini pe care, daca nu le exersezi in repetate
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randuri, nu ai cum sa le perfectionezi. Acest obicei
mi-a influentat succesul personal si profesional mai
mult decat orice alta abordare pe care am avut-o
vreodata. Pe langa faptul ca te ajuta la stabilirea
unei baze de clienti, contactul personal va provoca
in clienti un nivel de incredere in tine care nu poate
fi obtinut in alt mod. Stapaneste aceasta aptitudine
si vei fi In stare sa ai grija de tine si de familia ta si
sa construiesti o afacere oriunde.

Atunci cand faci vizite personale, te ajuta si sa
treci peste fricile si incertitudinile pe care le-ai
putea avea referitoare la abilitatile tale. Pe mine cu
siguranta m-a ajutat. M-a fortat sa ignor multe din
asa-zisele protocoale de afaceri, care acum cred ca
erau cele care ma opreau din a avea succes.

Presedintele Statelor Unite nu devine presedinte
fara sa faca vizite personale, sa dea mana cu cei pe
care nu 1i cunoaste si s pupe o gramada de copilasi.
E necesar sa ia legatura - fie ca este binevenit, fie ca
nu - i sa intre in contact cu oamenii, chiar riscandu-
si siguranta. Orice politician de succes iti va spune
ca nici banii si nici discursurile nu pot inlocui
contactul direct cu oamenii. Daca e o metoda destul
de buna ca sa faca pe cineva sa ajunga presedinte,
atunci e o metoda destul de buna si pentru mine.
Si, oricat de incredibil ar putea sa sune, tu chiar
candidezi la functia de presedinte - presedintele
industriei tale si al pietei. Da, corect,nu este o
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functie publica, recunoscuta de alte tari. Este o
functie privata asupra careia ai autoritate completa
si nimeni altcineva pe care sd arunci vina. Nu exista
niciun congres sau senat la care sa faci apel. Esti
in total control asupra economiei tale, iar rata
de aprobare nu este o problema. Nu exista presa
care sa iti atace fiecare miscare. Faci doar ce vrei
tu in orice situatie si doar tu dictezi conditiile
universului tau. Ca presedinte, vizitele personale pe
care le faci oamenilor cu care ai facut afaceri inainte
iti vor asigura sdnatatea, solvabilitatea si succesul
administratiei tale.

Nu sugerez sa iti dezvolti afacerea exclusiv
pe baza unor vizite personale, asa cum am facut
eu, pentru ca e probabil ca tu sa ai doua avantaje
pe care eu nu le-am avut: (1) baza ta de putere
(oamenii pe care 1i cunosti); si (2) clientii tai din
trecut. Foloseste puterea vizitelor personale cu
aceste doua surse 1nainte sa incepi sa faci vizite ,la
rece”, iar eu iti voi arata exact cum sa faci asta intr-
un mod cat mai eficient.

Sotia mea este actrita si, intr-o zi, cand s-a
intors de la o auditie care nu decursese cum se
asteptase, am incercat sa o consolez. Mi-a raspuns
informandu-ma ca ,nu ai nicio idee ce inseamna sa
mergi la auditii.” I-am spus: ,Scumpo, inteleg. Am
fost la mai multe auditii decat tine si inca 10 actori
la un loc, cu doar doua diferente: (1) eu 0 numesc o
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vizita de vanzari; si (2) nu am fost niciodata invitat.”

Atunci cand iti doresti ceva destul de mult, vei
face tot ce e nevoie ca sa se intample - inclusiv
sa ignori normele sociale si comportamentele
acceptabile pentru a-ti putea face produsele si
serviciile cunoscute. Piata - in special in cazul unei
pilete care se restrange - ii va rasplati doar pe cet
care sunt dispusi sa faca orice e nevoie.

Tine minte: La aceastd vizitd te vei folosi de
informatia pe care ai obtinut-o in timpul ,,apelului
de verificare”. Nu este o vizita la rece, pentru ca
acesti oameni iti sunt prieteni, rude si chiar fosti
clienti sau contacte. Existd o gramada de motive
pentru care oamenii nu dau acest telefon. Unul
dintre ele este acela ca suntem invatati sa nu luam
masuri extreme pentru a obtine ceea ce ne dorim in
viata. Tu si cu mine suntem, practic, programati sa
fim logici si rezonabili (lucruri reprimate, in acest
caz) mai degraba decat ilogici si nerezonabili (lucru
bun in acest caz) si dornici sa facem tot de ce e
nevoie pentru a avea succes. Acesta este principalul
motiv pentru care oamenii nu isi indeplinesc visele.

Economia nu trebuie sa fie in ruine pentru ca
oamenii sa aiba probleme financiare. Vedem zilnic
dovada acestui fapt. Prin urmare, economia nu
determina succesul; actiunile tale o fac. Economia
nu conduce oamenii; oamenii creeaza si conduc
economia. Indivizii si companiile sufera, pentru ca
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refuza sa faca tot ce e necesar. Oamenii sufera din
punct de vedere financiar pentru ca sunt incapabili
sinuisi doresc s stea in fata a destui oameni, in asa
fel incat sa se promoveze pe ei, in primul rand, si
sa isi promoveze serviciile si produsele, in al doilea
rand. Ai vazut vreodata un tip care este cu o femeie
frumoasa care pare ca ,nu e de nasul lui” si te-ai
intrebat cum a facut-o? Ei bine, a fost nerezonabil
si a ignorat lucrurile pe care majoritatea oamenilor
le considera importante. Si gratie acestui lucru s-a
ales cu fata cea frumoasa.

Contactul personal este si cel mai eficient, dar
si cel mai temut dintre apelurile de vanzari. Este
si cel mai rapid mod de a te separa de competitie.
Trebuie sa fii dornic - mai ales in vremuri de
restriste economica - sa intreprinzi actiuni extreme
pentru a amana incetinirea. Deseori, actiunea doar
pare extrema, pentru ca oamenii sunt conditionati
sa astepte ca sa se intample ceva, in loc sa faca
ceva sa se intample. N-am intalnit pe nimeni care
sa nu fie de acord cu faptul ca nimic nu este mai
eficient decat contactul personal atunci cand vrei
sa te vinzi pe tine sau produsele si serviciile tale.
In momentul in care industrii intregi au devenit
dependente de marketing in masa si programe
uriase de publicitate au devenit dependente si de
a lua comenzi in loc si creeze oportunititi. Insa
publicitatea este ineficienta pe timp de criza, pe
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masura ce devine inaccesibila si vorbeste la pereti.
Membrii publicului cautd doar produse care sa
ii ajute sd economiseascd bani fard niciun fel de
investitie! Pagini intregi de reclame sunt aruncate
la gunoi fara macar sa fi fost citite. Miliarde de
e-mailuri raman necitite in fiecare zi pentru ca
ajung in folderul de spam. Pe de alta parte, vizitele
personale sunt mult mai eficiente din punctul de
vedere al costului, sunt mai tintite si reprezinta o
modalitate importanta de a te diferentia de ceilalti
de pe piata. Ele iti vor face potentialii clienti sa se
gandeasca la tine si la compania ta.

Vreau sa faci cate o vizita pe zi in urmatoarele
21 de zile - si sa iti urmaresti viata si afacerea cum
se revitalizeaza. Din lista de oameni pe care i-ai
sunat sau carora le-ai trimis e-mailuri in cele doua
actiuni pe care le-am mentionat mai devreme, alege
0 persoana pe zi pe care sa o vizitezi personal. Nu
suna sd anunti persoana ca vii; nu cere permisiunea.
Doar apari la usi. In majoritatea situatiilor, vei
intalni, cel mai probabil, portarul/receptionerul,
moment in care vei spune: ,John este? Sunt un
prieten bun.” (Sau ,.e un client de-al meu.”) ,,Eram
in zonad si am vrut doar sa-1 salut.” Daca clientul tau
nu este la birou, lasa-ti cartea de vizita si fii atent la
persoana care te-a intampinat. El sau ea ar trebui
sd devind o noua achizitie a bazei tale de putere,
pentru ca vei avea nevoie de el sau de ea pentru
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contactele viitoare cu clientul.

In acele ocazii in care vei ajunge si fii fati in
fata cu contactul tau, spune doar atat: ,,John, eram
prin cartier si am vrut sa ma opresc si sa te salut.
Ai cateva minute? Cum merg lucrurile? Produsul
sau serviciul pe care l-ai cumparat de la mine te
multumeste?” In cazul unui fost client cu care nu
ai avut, inca, succes: ,,Eram prin zona si am vrut sa
vin sd vad ce mai faci si sa stdm putin, sa reluam
legatura. Cum merge afacerea? Ce mai fac ai tai?”

Clientii pe care ii vei intalni vor raspunde, in mod
natural, cu aceeasi moneda si te vor intreba si pe
tine ce mai faci. Raspunde concis, iar daca vezi ca
manifesta interes fata de tine si intrevezi o portita,
un loc de manevra, fa un soi de ,,ancheta”, ca sa vezi
cum ii poti ajuta. Daca ceea ce faci tu nu se potriveste
in niciun fel, intreabd-i de cineva cunoscut si care
ar putea sa se foloseasca de serviciile tale. Ai putea
sa spui: ,Nu am venit pentru asta, dar pe cine stii
ca ar putea fi interesat de produsele sau serviciile
mele?” Apoi pastreaza tacerea si lasa-1 pe client sa
se gandeasca si sa iti dea un nume.

Nu existd niciun dezavantaj al vizitei. Nimeni nu
te va da afard, nimeni nu te va ridiculiza si nimeni
nu va chema politia. Nu existd niciun mod prin care
sa fii refuzat sau sa esuezi, din moment ce tu doar
te opresti ca sa saluti si sa reinnoiesti legatura; nu
incerci sa vinzi nimic. Avantajul este ca ai putea
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sa ai noroc si sa te intalnesti cu cineva care chiar
are nevoie de ce ai tu, ceea ce iti permite sa intri
intr-o prezentare, o propunere sau o vanzare. Daca
doar stai si astepti ca ceva sa ti se intample, o sa ai
de asteptat o gramada de timp - si vei fi teribil de
dezamagit la finalul lunii.

Daca iesi in lume si incepi sa faci ca lucrurile
sa se intample pentru tine, atunci ceva chiar se
va intampla. Aceasta este una dintre cele mai
importante metode care nu sunt folosite pentru
a supravietui unei dificultati. Gandeste-te la o
persoana care si-a pierdut slujba si acum isi cauta
un loc de munca. Majoritatea oamenilor isi petrec
timpul punandu-si la punct CV-ul, apoi 1l trimit si
asteapta ca cineva sa 1i caute. Atunci cand economia
e in scadere, slujbele sunt pierdute si din ce in ce
mai multi oameni au nevoie de locuri de munca.
Asta inseamna ca si mai multe CV-uri sunt trimise
la companii, ceea ce scade sansele ca al tau sa fie
vreodata citit. Nu o sa iti gasesti o slujba doar cu un
CV; se va intampla atunci cand vei ajunge in fata
cuiva si 1l vei face sa aiba incredere ca esti o alegere
bund ca angajat. Sunt socat de cat de mult timp
petrec si cat de multi bani cheltuie oamenii ca sa
isi dea seama cum sa isi scrie CV-ul in loc sa invete
cum sa se vanda in timpul unui interviu.

Uita-te prin biroul tau. Vezi bani sau oportunitati
de afaceri? Cel mai probabil nu vezi asta pentru ca
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aceste lucruri existd in afara biroului tiu. In mod
asemanator, daca conduci o companie de acasa,
nu vei gasi niciun ban ascuns in bucatarie. Nimeni
dintre cei care locuiesc acolo nu iti vor vinde
produsele si nu iti vor sponsoriza proiectul. Asa ca
incepe cu baza ta de putere si cu fostii clienti. Ajungi
la ei prin metoda vizitelor personale. Mii de afaceri
- chiar imperii intregi - au fost construite asa. Treci
peste reticenta si rezista oricarei credinte pe care ai
invatat-o. Fii nerezonabil si actioneaza ca si cand
viata ta ar depinde de cat de bine faci acest lucru.

Asa ca du-te si fa o vizita personali - fie chiar
acum, fie primul lucru maine dimineatd. Nu
imi pasa pe cine te duci sa vezi; doar du-te. Apoi
programeaza-ti cate o vizita pe zi in urmatoarele 21
de zile. Daca nu ratezi nicio zi, va deveni un obicei
pentru tine sa iti creezi astfel de conexiuni si vei
culege roadele folosirii tehnicilor de avansare si
cucerire.

Vrei sa stii cum poti fi implicat 100%?
Viziteaza www.grantcardone.com/resources
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Exercitiu
Cel mai eficient apel pentru a avansa si cuceri

De ce sunt vizitele personale mai eficiente decat
orice alt tip de contact?

Care doua grupuri vor fi primele pe care le vei
vizita personal?

De ce nu exista bani la tine in birou? Unde sunt?
Care sunt cele patru lucruri care nu ti se vor
intampla in urma vizitelor personale?

1.

Cui i-ai putea face cel mai usor o vizita azi?
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Géndeste—te la toti acei oameni cu care ai
colaborat, dar caroranule-ai vandut nimic. Probabil
cd e un numar mare, pentru ca adevarul este ca
nu le vinzi nimic majoritatii oamenilor cu care te
intalnesti. Acum, o sa luam fiecare persoana care a
intrat in aceasta categorie in ultimele sase luni si o
sa convertim ,nehotaratul” in ,hotarat”. Desi este
utilizata destul de rar, aceasta tactica functioneaza
cu adevarat; la urma urmei, nu cumva oamenii astia
intra in categoria ,nehotarat” doar pentru ca nici
macar nu ai facut afaceri cu ei? Toata lumea sfarseste
prin a face ceva; este doar o chestiune de cand si cu
cine. Faptul ca nu ai reusit sa creezi o oportunitate
si apoi ai renuntat sau ai uitat despre lead-ul (pista)
respectiv(a) nu inseamna ca persoana nu mai exista
pe piata si nu mai are nevoie de serviciile tale. Doar
pentru ca tu ai renuntat sa contactezi un client adus
de altcineva nu exclude persoana respectiva de la
a fi un potential client. Poate ca el sau ea nu si-a
putut permite produsul tau la momentul respectiv,
nu era gata sau a amanat o decizie cu intentia de a
se gandi mai bine la ea. Poate clientul nu a putut
sd obtind finantare la momentul respectiv, poate
ca ai oferit produsul gresit pentru el sau poate ca a
cumparat de la altcineva si acum nu este incantat
de acea decizie.
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Aceasta oportunitate prea des trecuta cu vederea
trebuie convertita in asa fel incat sa poti avansa si
cuceri. Nu-ti pierde timpul gandindu-te ca nu le-
ai vandut nimic acestor clienti in trecut. Ei inca
reprezintd o oportunitate viabild si nu ar trebui
sa fie considerati parte din trecut sau etichetati ca
~pierderi”. Mai degraba ei ar trebui sa fie reactivati
pana cand devin o vanzare viitoare sau o parte a
bazei tale de putere aflatd in continua crestere.
Astfel de potentiali clienti sunt o aditie excelenta
a listei tale de ,vizite personale”. Adu-ti aminte ca
toata lumea cunoaste pe cate cineva - si cu cat esti
conectat cu mai multi oameni, cu atat vei cunoaste
mai multi oameni si ei te vor cunoaste pe tine!

Un studiu facut de Thomas Publishing Company
dezviluie faptul ca majoritatea oamenilor de
vanzari, indiferent de industria in care activeaza,
renunta mult prea repede. Potrivit studiului, 80%
dintre vanzarile catre comercianti sunt incheiate
la cel de-al cincilea apel de vanzare, dar doar 10%
dintre oamenii de vanzari sund mai mult de trei
ori. Ups! Exista sansa ca tu sa nu-ti fi contactat
lead-urile cu destuld perseverenta si cu destula
consecventa sau si nu le mai fi contactat de mult
timp. Noua afacere de care ai nevoie st ascunsa,
in sigurantda, intre hartiile tale. Din moment
ce deja ai investit timp si energie, continua sa
monitorizezi piata si sa prospectezi pana cand dai
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de mina de aur. Cea mai buna modalitate prin
care poti face asta este sa iti reiei notitele si baza
de date. Foloseste actiunile pe care le-am discutat
mai devreme si nu te baza niciodata pe o singura
sursa de contacte. Scoate toata artileria pe care o
ai in dotare pentru a putea castiga cat mai multi
clienti noi - artilerie care include apeluri telefonice,
mesaje, scrisori, e-mailuri si vizite personale si nu
uita de mentinerea contactului, de revenire la client
ulterior. Am clienti pe care i-am sunat in fiecare
zi timp de 20 de zile consecutive inainte sa imi
accepte, intr-un final, oferta. Indiferent de motivul
pentru care nu ma suna inapoi, atunci cand vine
momentul sa foloseasca un produs ca al meu, eu voi
fi primul la care se vor gandi. E prea mult? Nu daca
vrei sa fii primul!

Iata un exemplu de apel pe care poti sa il efectuezi
catre cei cu care ai colaborat in trecut, dar cu care
nu ai incheiat o tranzactie: ,John, sunt Grant
Cardone. Ne-am intalnit acum patru luni, cand
voiai sa cumperi produsul meu. Cu toate ca nu am
reusit sa te facem clientul nostru atunci, am vrut sa
te sun astiizi din dou# motive. In primul rand, am
vrut sa vad ce mai faci, cum mai esti.” (incepi cu o
discutie lejera, dar nu o continua la nesfarsit.) ,In
al doilea rand, eram curios ce parere mai ai despre
ce am discutat acum patru luni. Ai luat vreo decizie
de cumparare?”
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Daca persoana nu a cumparat de la tine, trebuie
sa te documentezi cum nu te-ai mai documentat
niciodata. Va trebui sa incepi un nou proces de
vanzare de la zero. Nu porni de la presupunerea
ca ce voia clientul in trecut este valabil si acum.
Intreabd persoana ce s-a schimbat de atunci.
Intreaba de ce a ales si nu faci nimic la momentul
respectiv. Apoi intreaba: ,Ce iti doresti sa realizezi
acum?” Aceastd vanzare ar putea reveni la viata si
s-ar putea sa fie nevoie de o noud investigatie asupra
clientului, de o noud prezentare, posibil sa prezinti
un produs complet diferit si sa vii cu o propunere
complet noua. Nu o lua pe scurtdturda si nu trece
peste anumiti pasi doar pentru ca i-ai mai facut o
data. Ia aceasta vanzare de la zero si uita tot ce ai
facut inainte; nu mai este valabil nimic din ce stiai.

Daca persoana a cumparat de la altcineva,
felicit-o. Intreabid cum functioneazi produsul si
fa-o sa inteleaga ca esti acolo ca sa o ajuti daca are
nevoie de ceva. Spune ceva de genul: ,M-as bucura
sa te ajut, indiferent de unde ai cumparat. Regret
doar ca nu am reusit sa te castig drept client.”
Nu uita: fiecare contact este mai valoros decat o
singura vanzare. Aceasta persoana va cumpara din
nou si, cel mai probabil, 1i cunoaste si pe altii care
vor cumpara. Din nou, singura diferenta dintre un
contact siun contract este relatia. Competitorul care
aavut destul noroc incat s ii vanda acestei persoane
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probabil ca nu mai monitorizeaza vanzarea, ceea ce
te pune pe tine deasupra celui care a facut-o.

Aminteste-ti sa revii intotdeauna dupa un apel
cu o adresa sau un e-mail si sa 1l adaugi pe acest
individ despre care am vorbit pe lista ta de contacte
personale si vizite viitoare. Continua sa ai grija de
aceste oportunitati ,pierdute” pana cand intra in
randul clientilor tdi. Nu uita ca acesti oameni fac
parte din baza ta de putere, chiar daca nu le-ai
vandut nimic (incd). Odata, am avut un potential
client in Washington D.C. pe care il sunam de doua
ori pe an. Ani la rand nu am reusit sa 1i vand nimic.
Dar am continuat sa il tratez ca pe un client si sa il
sun regulat si, dupd 10 ani de perseverentd, in sfarsit
I-am castigat in calitate client. A fost unul dintre
cele mai mari contracte pe care le-am incheiat.
Dupa cum a spus Vince Lombardi, ,castigatorii nu
renunta niciodata, iar cei care renunta nu castiga
niciodata!”

Convertirea lead-urilor (n. red. piste catre
potentiali clienti) neconfirmate poate fi folosita
in mod profitabil pe clientii potentiali care s-au
interesat de produsele sau serviciile tale in ultimii
doi ani - uneori chiar in ultimii trei ani sau
mai mult. Cu toate acestea, cei mai buni clienti
potentiali sunt, probabil, aceia care te-au contactat
in ultimele sase luni. Eu unul nu fixez o limita de
timp atunci cand reactivez. Un contact de acum trei
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ani nu este mai putin valoros decat unul pe care
lI-ai stabilit acum trei zile. Pentru mine, valoros
este individul - natura relatiei anterioare; numele
sau, numarul de telefon si adresa de e-mail; si locul
in care pot sa il vizitez personal. Am descoperit ca
aproape jumatate dintre potentialii clienti pe care
1i contactez ma incurajeaza sa le trimit informatii
in plus sau sunt interesati, intr-un fel sau altul, de
produsele sau serviciile mele. Dintre acele 50 de
procente, poate doar 20 la suta vor si cumpara in
aceeasi perioada. Revino la client; fa mereu follow-
up. Perseverenta te rasplateste intotdeauna.

Totusi, trebuie sa fii creativdaca vreisa te tiide un
client in maniera pe care ti-am prezentat-o eu. Nu
poti doar sa te concentrezi pe vanzarea produsului.
Mi-au spus o gramada de oameni: ,Grant, iti pierzi
timpul.” Dar eu am continuat si am revenit la acei
potentiali clienti, pentru cd nu am crezut nicio
clipa ca imi pierd timpul; eu doar investeam si imi
faceam treaba care trebuia facuta. Fie ca insemna
sa mai sun pe cineva, sa trimit o adresa sau un
e-mail, sa vizitez personal pe cineva sau sa imi dau
seama unde era un client intr-un moment anume,
ca sa pot sa ma coordonez si sa ,dau peste el”, am
continuat sa fac follow-up.

Ia decizia ca nimeni sa nu te intoarca din drumul
tau si intreprinde actiunile necesare pentru a crea
afacerea pe care ti-o doresti. Stiu ca poate parea
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putin extrem, dar noi doi nu ciautam aprobarea
celorlalti. Noi doar vrem sa ne crestem afacerile.
Americanii au aceasta aversiune incredibila fata de
furie si o trateaza ca fiind de nedorit. Alte culturi dau
mult mai putind importanta emotiilor puternice si
le recunosc ca fiind parte dintr-un schimb care are
loc. Uneori, oamenii se agita; asta nu inseamna ca
nu ar trebui sa continui tranzactia sau sa inchei
vanzarea.

Un om de afaceri de succes din Los Angeles
pe nume Kevin Kaul mi-a spus: ,Diferenta dintre
un contact si un contract este relatia, iar daca nu
continui contactul, atunci nu vei crea niciodata
relatia necesara pentru a transforma contactul
in contract.” Sa fii, cu adevarat, intr-o relatie
inseamna ca esti in ea si cand e bine, dar si cand e
rau. La urma urmei, daca am o neintelegere cu sotia
mea nu inseamna ca nu o sa mai vorbesc niciodata
cu ea. Dar afacerile, managerii, antreprenorii si
oamenii de vanzari fac aceasta greseald in fiecare
zi. Nu mai fac follow-up acelui potential client din
cauza ca au perceput anumite emotii negative, din
cauza comunicarii sau a lipsei de interes din partea
potentialului client. Unii par sa se ingrijoreze ca,
daca sunt prea insistenti, pot fi catalogati drept
disperati. Totusi, daca esti exagerat de ingrijorat cu
privire la o astfel de etichetd inseamna ca nu vei face
niciodata ceea ce este necesar pentru a avea succes.
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Pentru a trece peste momentele inconfortabile
incearca sa determini care va fi beneficiul atunci
cand actiunea aceea inconfortabila isi va face
efectul. Sa spunem ca vrei un client care valoreaza
100.000 de dolari pentru compania ta si 10.000 de
dolari pentru tine - in plus fata de siguranta jobului
si sentimentul de implinire. Intreab#-te: ,Meriti
sa trec prin disconfortul de a contacta regulat pe
cineva - chiar daca mi-a spus sa incetez sa o mai
fac - in speranta de a perfecta vanzarea asta?” Daca
nu faci follow-up, nu o sa inchei niciodata vanzarea.
Daca faci follow-up, s-ar putea sa reusesti! Un
client mi-a spus odata: ,Nu fac afaceri cu nimeni
in primele trei dati cand ma suna. Pe majoritatea
nici nu i vad la fata. Ma gandesc ca daca ei nu cred
destul de mult in produsul sau serviciul lor incat sa
continue sa ma contacteze, atunci de ce ar trebui sa
imi pierd eu timpul ca sa ma intalnesc cu ei?”

Am fost implicat, la un moment dat, intr-o
tranzactie in care toate partile considerau ca avem
o intelegere, mai putin eu. Pur si simplu nu eram
multumit de suma cu care urma sa fiu platit, chiar
daca toti, inclusiv partenerii mei, erau foarte fericiti.
Cu toate ca stiam ci ar fi urat din partea mea si ci ar
crea multe emotii negative daca as renegocia, mai
stiam si ca, daca nu o fac, o sa regret toata viata.
Am ales sd renegociez, in ciuda sfaturilor tuturor
si, desi situatia a devenit destul de emotionala, nu
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am pierdut vanzarea - si ne-am si crescut pretul de
vanzare cu aproape 12 milioane de dolari. Stiu ca
stai acolo si iti spui: ,,Sigur, as face si eu asta pentru
12 milioane.” Dar trebuie sa incepi sa construiesti
forta si disciplina necesare pentru a recontacta
clientii si potentialii clienti si pentru a face lucrurile
inconfortabile la o scara mai mica, pentru ca aceste
actiuni dificile te vor pregati pentru tranzactiile
mari. Follow-up, follow-up, follow-up - indiferent
de ce 1iti spun ceilalti, indiferent de emotii,
indiferent de orice - follow-up, recontacteaza-ti
periodic potentialii clienti!

Un alt exemplu al importantei perseverentei:
Recent, cineva s-a aratat interesat de serviciile
companiei mele, dar, cind am inceput sd discutam
despre informatii si preturi, a parut ca isi pierde
interesul. Am inceput sd il sun inapoi si am si vorbit
cu el, pe scurt, de doua ori. De atunci, nici eu, nici
angajatii mei nu am reusit sa il mai prindem la
telefon. I-am ldsat peste 30 de mesaje pe numarul
de telefon de la serviciu si i-am trimis peste 18
e-mailuri. Toate acestea s-au intamplat in decurs
de sase saptamani, fiecare apel si fiecare e-mail
denotand un grad mare de interes fata de el si de
compania lui, iar eu i-am spus inca de la inceput ca
voi continua acest demers, indiferent de cat de mult
va dura. I-am trimis pe e-mail si sase videoclipuri
si sase strategii de vanzare pe care le putea folosi
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in afacerea lui. Acum, tine minte ca persoana a
raspuns la doar trei din cele 52 de mesaje pe care i
le-am lasat in prima saptamana. Ai putea sa crezi,
din lipsa raspunsurilor lui, cd nu era interesat.
Totusi, eu nu am crezut ca interesul lui era mai
important decat interesul pe care il aveam eu pentru
el. Exact cand terminam de scris acest capitol, am
primit un e-mail de la el in care imi cerea mai multe
informatii despre cum am putea eu si compania
mea sa 1l ajutam in anul care urmeaza.

Lectia care trebuie invatata de aici:

1. Ia-ti angajamentul de a-ti recontacta regulat
clientii (fa follow-up).

2. Interesul pe care il ai tu fata de clienti este mai
important decat interesul pe care il au ei fata de
tine.

3. Spune, din prima, ca vei continua sa ii contactezi
pana cand vei obtine un rezultat.

4. Fii creativ in modurile prin care i contactezi.

5. Intotdeauna, intotdeauna, intotdeauna lasa
mesaje pe robot si in casuta vocala.

6. Nu renunta niciodata! Fii exagerat, irational,
cand vine vorba de follow-up si vei castiga cote de
piatd, indiferent de economie.
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Exercitiu

Convertirea celui nehotarat (celui pe care nu
I-ai convins inca sa cumpere de la tine)

Care sunt cele sapte posibile motive pentru care
cineva nu a cumparat de la tine?




Ce spun statisticile despre cat de des trebuie sa
suni pe cineva Inainte sa inchei o vanzare?

Ce esti avertizat ci trebuie sa faci in cazul in care
sclientul pierdut” arata interes?

Explica ce vrea sa spuna fraza ,interesul tau fata
de ei este mai important decat interesul lor fata
de tine”?

Care sunt beneficiile faptului de a lisa mereu
mesaje?

Care sunt punctele sau lectiile vitale pe care le-ai
invatat legat de follow-up?

Vrei sa inveti sa il convertesti pe cel indecis?
Viziteazd www.grantcardone.com/resources
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Daci estiimplicat direct in activitatea de vanzari
- sau daca detii o companie care vinde un produs -
atunci cel mai probabil ai primit un apel de la un
client deja existent care ti-a facut cunostinta cu
cineva care voia sa cumpere produsul sau serviciul
tau. Din nefericire, asta e ceva ce ti s-a intamplat,
nu care s-a intamplat datorita tie. Scopul este sa
faci asta sa ti se intample mai des, ca sa nu stai sa
astepti si sa speri. Oricine poate avea noroc, dar tu
vrei sa isi ajuti norocul prin actiunile tale.

Sa stai si sa astepti e patetic si, prin asta,lasi
prea multi factori necunoscuti la voia intamplarii.
Vrei sa fii - pe cat de mult posibil - generatorul
oricarei activitati din afacerea ta, pentru ca atunci
poti controla rezultatul si veniturile, indiferent de
economia in care traiesti si muncesti. De fapt, eu
chiar am o idee nebuneasca conform careia daca
esti implicat intr-un accident e mai bine sa fii cauza
lui, decat sa ti se fi intamplat, pur si simplu. Atunci
cand oamenii sunt implicati in accidente, primul
lucru pe care il fac este sa arate cu degetul, sa urle
(fara sa isi dea seama ca o fac) la lume ca ei sunt
victima. Cand tu ai cauzat accidentul, macar poti sa
spui: ,,Eu am facut asta sa se intample”.

Prefer sa fiu cauza, nu efectul. Prefer sa iau o
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decizie proasta de investitie decat sa 1i dau cuiva
banii mei si sd ia persoana respectiva o decizie
proasta. Urasc sa fiu o victima si nu am incredere
si nici rabdare sa astept asa-zisul noroc. Nu ma
deranjeaza sa dau gres, atata vreme cat dau gres
si ratez pentru cd ma apuc de treaba, si nu ma
deranjeaza greselile, daca sunt greseli facute in
timp ce fac ceva, nu in timp ce astept ca ceva sa mi
se intample. Scopul acestor etape este sa actionezi
in moduri care iti vor genera oportunitati si venituri
suplimentare si care, in final, te vor ajuta sa iti creezi
propria economie.

Hai sa ne intoarcem la conceptul folosirii
clientilor existenti pentru a dobandi acces la noi
clienti. Sunt doua lucruri pe care trebuie sa le
faci: (1) cere mereu; si (2) concentreaza-te pe cum
ceri. Cu toate ca am vorbit putin despre asta intr-
un capitol anterior, acum vreau sa ma axez pe
contactul efectiv si pe tehnologia pe care o folosesc
pentru a ma ajuta de clientii existenti ca sa imi
aduca alti oameni pe care 1i cunosc si sa ma ajute sa
imi construiesc afacerea.

Iti vei suna toatd baza de clienti deja existenti
ca sa vezi daca 1i mai poti ajuta cu ceva. Le vei oferi
sugestii despre cum sa maximizeze produsul sau
serviciul pe care l-ai vandut si, inainte sa inchizi
telefonul, 1i vei ruga pe ei sa te ajute pe tine. ,John,
vreau sa te intreb ceva - ai prieteni, pe cineva in
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familie sau vreun partener de afaceri care s-ar putea
folosi sau ar fi interesat de produsele si serviciile
pe care le ofer?” Apoi pastreaza tacerea si lasa-l sa
raspunda. Daca iti zice ca nu stie pe nimeni, spune:
,inteleg. Dar daci ar fi si stii pe cineva, cine ar
fi?” Poate ci suna ciudat, dar o sa fii socat cat de
multe raspunsuri si nume genereaza aceasta a doua
intrebare. Vei fi surprins si de cate ori vei primi
un nume de prima datd cand intrebi. Unii clienti
chiar zic: ,E interesant cd intrebi. Chiar vorbeam
cu cutare zilele trecute si m-a intrebat de unde
am facut rost de produsul asta.” Apoi, raspunde:
sSuper! Cum se scrie numele lui? Ce numar de
telefon are? Care este adresa sa de e-mail? Si de ce
crezi ca ar fi interesat?”

Nu spune: ,Poti sa 1i zici de mine?” Nu
intreba: ,Poti sa imi dai numele lui?” Nu intreba:
,Stii care e numarul lui de telefon?” Vrei sa afli
raspunsurile la intrebarile specifice de mai sus,
nu 1i ceri permisiunea clientului tau. Asigura-te ca
te interesezi si de motivul pentru care clientul s-a
gandit la respectiva persoana.

Consultantul in afaceri si expertul in dezvoltarea
afacerilor Tom Stuker a spus la un moment dat:
»,Cea mai dificila parte din procesul de vanzare este
ca iti pierzi cei mai buni prospecti.” Este esential sa
1i inlocuiesti pe cei carora le vinzi cu noi prospecti
(potentiali clineti); altfel, iti vei vedea intotdeauna
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afacerea cum creste si scade. Succesul tau nu este
limitat de economie; este limitat doar de oamenii
pe care 1i cunosti si de cat de mult interes poti
genera fata de produsele si serviciile tale. Aceasta
este modalitatea prin care iti creezi propria avere,
fara sa depinzi de economia nationala sau globala.
Vanzatorii, managerii, antreprenorii, directorii
generali, afacerile si chiar industrii intregi, toti
suferd si chiar inceteaza sa mai existe pentru ca nu
acorda timpul necesar pentru a genera oportunitati
noi de la cei pe care tocmai i-au cucerit. Dupa cum
am spus si mai sus, nu iti poti face publicitate in
mod eficient in timpul unei crize economice. Pur
si simplu, trebuie sa muncesti mai mult, sa fii mai
creativ si sa gasesti cele mai bune contacte care sa
poata face afaceri cu tine!

Invatd cum si iti activezi si s iti multiplici
clientii existenti pentru a crea altii noi. Crede-ma,
daci intrebi, ei te vor ajuta. Intreabi de la inceputul
relatiei si intreaba des - si continud sa intrebi. Nu
mi-am platit niciodata clientii pentru un astfel de
ajutor, dar i-am recompensat pentru el. Le livrez
un produs excelent, le ofer consultantd beton
pentru el, fac tot ce imi sta in putinta ca sa creez o
experienta “uau” - apoi 1i intreb cu nerusinare pe
oamenii carora tocmai le-am vandut daca stiu pe
cineva care ar fi interesat de ceea ce pot eu sa ofer.
Am folosit aceasta metoda chiar si cu oameni care
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nu au cumpirat de la mine. Imi amintesc ci am
intrebat un client cu care nu am putut sa inchei o
afacere: ,,Stii pe cineva care ar fi interesatsa profite
de ceea ce iti ofer tie acum?” El mi-a raspuns: ,De
ce te-as trimite la concurenta? Nu vreau ca ei sa
devind mai buni.” Apoi, fara vreun motiv aparent,
si-a schimbat parerea si a spus: ,,Daca tu crezi atat
de mult in ce faci, incat sa imi ceri contacte chiar si
dupa ce te-am refuzat, atunci vino sa tii o prezentare
completd pentru mine si pentru echipa mea!”
Acum, nu am nicio idee de ce si-a schimbat parerea
atat de brusc. Poate ca s-a gandit o clipa de ce nu
m-ar trimite la altcineva - chiar daca el imi refuzase
serviciile. Tot ce stiu este cd, dintr-un motiv sau
altul, aceasta simpla intrebare i-a schimbat parerea.
Am tinut o prezentare in fata grupului sau, iar el a
devenit un client excelent care, ulterior, mi-a facut
cunostinta cu alti oameni din sfera lui de influenta,
deschizandu-mi, astfel, drumul catre alti potentiali
clienti.

Am avut parte si de oameni care nu si-au dorit sa
faca afaceri cu mine, dar care mi-au dat contactele
altora despre care credeau ca ar fi putut fi clientii
mei. Am batut palma cu o recomandare inainte sa
inchei afacerea cu persoana cu care incepusem,
initial, sa lucrez!

Se spune ca Basil King, un preot si scriitor
faimos, ar fi afirmat: ,Fii indraznet, iar fortele
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marete iti vor veni in ajutor!” Adevaratul citat
este: ,Abordeaza situatia intr-un mod indraznet si
vei descoperi cum forte neasteptate iti vor veni in
ajutor.” Din Biblie, Ioan 16: ,Cere si ti se va da.”
Ei bine, aceleasi adevaruri care se aplicd in viata
se aplica si in afaceri, din moment ce viata contine
afaceri, iar calitatea sa depinde - in multe moduri
- de calitatea afacerii tale. Singura reguld pe care
trebuie sa o respecti atunci cand vine vorba de
generarea oportunitatilor este aceea ca trebuie sa
generezi si sa re-generezi cat de multe poti pentru a
prospera. Asa ca straduieste-te sa generezi cat mai
multe ocazii pentru afacerea ta.

Nu te ldsa indus in eroare de cei care sugereaza
ca, daca le ceri ajutorul clientilor tai, asta ar putea
pune in pericol relatia pe care o aveti sau perceptia
lor asupra ta, generand daune, intr-un fel sau altul,
sexperientei sau satisfactiei clientului”. Afacerile
americane par ca si-au facut o mantra din satisfactia
clientului, sub credinta defectuoasa ca o companie
care isi spune fraza asta de destule ori o sa castige,
in mod magic, cote de piata. Pare ca firmele care
subliniaza prea mult scopul de a aduce satisfactie
clientilor ajung in punctul in care neglijeaza cat
de important este sa obtina acei clienti de la bun
inceput. Pietele sunt prea competitive si prea
dinamice; trebuie mai intai sa 1i atragi atentia
clientului si abia apoi sa te gandesti cum sa il
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multumesti. Desigur, cu totii ne dorim loialitate,
dar, inainte de toate, trebuie sa castigi clientul, sa
obtii contractul.

Exista o lista aproape nesfarsita de companii
obsedate de satisfacerea clientilor care, din
nefericire, acum sunt incapabile sa livreze orice
nivel de satisfactie, din moment ce usile lor sunt
inchise. Washington Mutual, Circuit City, Heard
Automotive si Dillard sunt doar cateva dintre
firmele care au cheltuit sute de milioane de dolari pe
reclame despre satisfacerea clientilor (mai degraba
in mod retoric) si care nu au livrat niciodata. Pe
mine ma uimeste numarul companiilor din toata
lumea care si-au schimbat numele pentru a include
cuvinte de genul ,prietenos” sau ,curtoazie” in
efortul de a repara perceptiile daunatoare. Faptul ca
iti schimbi numele nu te va ajuta sd ramai pe piata,
asa cum o reclama in care spui ca toti clientii tai
sunt multumiti nu iti garanteaza efectiv satisfactia
clientului.. Daca nu stii cum sa castigi un client si
sa 1i vinzi acelei persoane serviciile tale, nici nu ar
trebui sa te complici cu satisfactia clientilor!

Nu poti supravietui pe piata fara oportunitati noi
care sa iti inlocuiasca fostii prospecti transformati
in clienti; nu vei ramane pe piata nici macar ca sa iti
livrezi serviciile, daramite ca sa livrezi satisfactie. Te
incurajez sa faci din castigarea de clienti/obtinerea
de contracte telul tau primordial, si abia apoi
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sa te tii de acest obiectiv de a-ti satisface clientii.
Trebuie sa iti activezi clientii, s inchei afaceri cu
clientii, sd iti inlocuiesti clientii cu noi prospecti si
sa te asiguri ca le depasesti asteptarile - in aceasta
ordine. Un patron cu care am lucrat la un moment
dat mi-a spus: ,,Nu poti sa ceri o recomandare de
la un client inainte sa iti castigi dreptul de a face
afaceri cu el.” L-am bombardat cu o multime de
intrebari: ,,Cine ti-a spus ca nu pot sa fac asta? Unde
scrie ca nu am voie sa fac asta? Cine ti-a dat astfel
de sfaturi represive? Vrei sa iti cresti afacerea sau
sa o micsorezi?” Apoi m-am calmat si i-am spus:
»Cunosc cele zece porunci, iar asta nu este una
dintre ele! Regulile si limitarile pe care le urmezi
sunt doar in mintea ta si nu au loc intr-o afacere
sanatoasa.” Afacerea acestei persoane esua din
cauza ca era mult prea rezonabil cand venea vorba
de crearea unor noi oportunitati.

In cei 25 de ani pe care ii am de cand fac
afaceri, nu am intalnit niciodata un client care sa
se supere pe mine pentru ca l-am rugat sa imi faca
recomandari, si le-am cerut asta inainte, in timpul
si dupad tranzactie - poate i-am intrebat chiar prea
des. Asa ca ia-ti un angajament neconditionat si
-exagerat” de a-ti activa clientii pentru a genera
noi oportunitati pentru tine insuti si te asigur ca te
vei extinde, vei cuceri si vei fura cote de piata de la
competitorii tai.



Exercitiu
Dezvolta-te cu ajutorul clientilor deja existenti

De ce e mai bine sa fii cauza decat sa astepti ca
ceva sa ti se intample?

Care sunt intrebarile pe care ar trebui sa le adresezi
atunci cand ceri o recomandare?

Care sunt cele trei lucruri pe care trebuie sa le eviti
atunci cand iti intrebi clientii daca stiu pe cineva
care ar avea nevoie de serviciile tale?

Care este modul corect de a adresa intrebari?




NU MA POTI
TRAGE IN SUS
DACA RAMAI
IN URMA.
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CAPITOLUL 7

LIVREAZA LA NIVELURI
UIMITOARE
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a

Intreabi-te daci ti-a livrat cineva o experienta
suau” in ultimele 90 de zile. Ma astept ca raspunsul
multora dintre voi si fie nu. In ziua de azi, oamenii
sunt atidt de obisnuiti cu serviciile slabe sau
mediocre - atat inainte, cat si dupa vanzare - incat
atunci cand primesc ceva care este macar putin
peste mediocru, observa, cu siguranta, diferenta.
Se intampla destul de rar ca oamenii sa livreze
la un nivel care sa creeze cu adevarat experiente
exceptionale si impresii pozitive. Intreaba-te in cat
la suta din cazuri iti aduci, macar, aminte cine a
fost persoana care te-a servit. Si daca ti-ai amintit
persoana, in cat la sutd din cazuri ti-ai amintit-o
pentru ca ,a fost praf”? Ma astept ca nu prea o sa-
ti amintesti - iar atunci cand o faci este pentru ca
ai avut parte de o experientd proastd, nu de una
pozitiva.

Acest lucru vine ca urmare a discutiei pe care
am avut-o in capitolul anterior despre satisfactia
clientilor. Trebuie sa faci tot ce poti pentru a-i
determina pe clientii pe care ii ai sa ramana,
deoarece ei reprezinta fundatia pe care iti vei cladi
si consolida afacerea. Fara recomandari (word of
mouth) va fi destul de greu sa te auto-sustii - ce
sa mai vorbim de cucerirea pietei. Iar cel mai bun
mod de a-ti pastra clientii este de a raspunde la
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cerintele lordincolo de asteptari si de a continua sa
faci asta - inainte, in timpul si dupa vanzare. Daca
vrei cu adevarat sa 1i multumesti, asigura-te ca i
impresionezi inainte de vanzare; altfel, nu vei mai
avea o sansa sa 1i impresionezi mai tarziu!

Cu toate ca mereu se aplicd ceea ce am spus
mai sus, este esential mai ales in vremuri de criza
economica sa livrezi la un cu totul alt nivel, deoarece
(1) nu 1ti permiti s ratezi ocazii; si (2) acesta este
momentul in care poti sa iei cote de piata de la
ceilalti. Nu vrei doar niste clienti multumiti; vrei sa
fie impresionati de-a dreptul!

O experienta care te ,da pe spate” este chiar
mai usor de obtinut in vremuri ,rele” decat in
vremuri bune, deoarece competitorii tai sunt atat
de blocati in problemele lor in momente de criza,
incat capacitatea lor de a livra experiente pozitive
cel mai probabil se deterioreaza. Ei devin victime
ale economiei deoarece nu au intentia de a-si crea
propria economie sau de a intelege cum sa-si creeze
una si perpetueaza aceste conditii de deteriorare
fara macar sa gandeasca in termeni ,uau”. Devine
foarte dificil, si poate chiar imposibil, s gandeasca
in termeni de genul acesta atunci cand sunt
complet dedicati sentimentului de ,vai de mine”.
E vital sa incerci sa iti impresionezi consumatorii
atunci cand acestia stau din ce in ce mai prost cu
banii si cand devin din ce in ce mai selectivi. Daca
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livrezi experiente uimitoare o sa ai sanse mult mai
mari sa ii separi de ceea ce li s-a spus ca este atat
de important pentru a supravietui: banii. Odata cu
atentionarile pesimiste constante din partea presei
in astfel de vremuri, experienta uimitoare pe care o
livrezi este singurul lucru care 1i face pe clienti sa iti
spuna ,da”.

O reguld importantd pe care trebuie sd ti-o
amintesti este aceasta: Pretul nu este niciodata
modalitatea prin care creezi o experientd
uimitoare. Probabil ca nici produsul in sine nu este
o modalitate de a crea o experientd uimitoare, in
afara cazului in care nu esti singura sursa a unui
anumit produs sau serviciu, ceea ce este destul de
improbabil.

Cel mai bun mod de a-ti creste baza de clienti
este de a le oferi clientilor mai mult decat banii pe
care 1i cheltuie. Daca reduci preturile sau costurile
nu adaugi valoare si nu rezolvi probleme; tot ce
faci este sa reduci costurile produsului, ceea ce
poate duce chiar la diminuarea valorii percepute.
Majoritatea vanzatorilor considera ca pretul este
modul prin care se fac afaceri mai bune si se vand
mai multe produse, dar pot sa iti ofer o lista lunga
de companii care au dat faliment in timp ce operau
ca producatorul cel mai ieftin. Iar asta pentru ca
marjele lor sunt atat de mici, iar ei sunt fortati sa
faca atat de multe reduceri, incat nu se mai gandesc
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in termeni de ,uau” si nu sunt capabili sa livreze
acel tip de experienta. Scrie numele a macar trei
companii mari care au esuat in ultimele 12 luni
pentrucaauoferitcel maimicpretfaraocomponenta
uimitoare. Unele sunt aceleasi companii pe care le-
am mentionat la capitolul 6 si care au avut bugete
enorme de publicitate si promisiuni uriase de
satisfactie a clientilor. Au adaugat si faptul ca sunt
cei mai ieftini producatori din nisa lor, dar acum au
dat faliment si sunt incapabili sa livreze orice fel de
serviciu.

Cauta orice varianta ca sa livrezi mai mult decat
o faci in mod normal si adauga cat poti de mult la
serviciul tdu; poate sa insemne diferenta dintre
a multumi clientul sau consumatorul si a-I da pe
spate. Simplul mod in care saluti pe cineva, prin care
raspunzi la telefon sau prin care 1i oferi o bautura
racoritoare poate sa creeze o experienta uimitoare.
Cand aveam douazeci si ceva de ani, vindeam un
produs extrem de competitiv. Trebuia s ma vad cu
un prospect intr-o zi extrem de calduroasd, asa ca
I-am intrebat daca ar vrea sa bea ceva. El a spus: ,,As
bea o Cola dieteticd.” Am lipsit putin si m-am intors
cu o tava de argint, cu un pahar plin cu gheata si cu
unul fara gheata, cu cate un pai in fiecare pahar si
cu o dozi de Cola dietetici. In timp ce deschideam
doza, I-am intrebat: ,,Cum ti-ar placea sa o bei? Din
cutie, din pahar sau cu gheata?” Clientul s-a uitat la
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mine si a zis: ,,Uau, nimeni nu face asta. Ar trebui
sa vinzi iahturi de lux sau ceva de genul acesta!”
Am incheiat un contract pe un produs foarte nisat
si foarte competitiv. Am incheiat tranzactia fara sa
fac niciun fel de discount. Mai mult decat atat, am
continuat s 1i vand acestui om si familiei sale timp
de ani intregi, si toti mi-au facut si alte recomandari.
Trimiteau oameni la mine si le spuneau prietenilor
lor c&, indiferent de cat ma vor plati, eu le voi depasi
asteptarile. Acum, asa functioneaza publicitatea!
Exista infinite modalitati creative de a livra o
experienta uimitoare care nu are nimic de-a face cu
discounturile sau cu produsele care sunt vandute.

Un prieten de-ai mei a venit recent in Los
Angeles ca sa participe la niste cursuri pe care
i le-am recomandat. Planuia sa stea la hotelul
Peninsula, acolo unde sta de regula. I-am sugerat sa
se cazeze mai degraba la hotelul unde se tine cursul.
Am recunoscut ca hotelul pe care i-1 recomandam
nu avea cum sa se compare cu Peninsula ca si
proximitate de locul unde isi ficea cumparaturile
sau locurile cu care era el obisnuit, dar i-am garantat
ca o sa depaseasca nivelul de servire al hotelului
Peninsula si ca isi va iesi putin din zona de confort
daca va sta acolo. Mi-a urmat sfatul.

L-am sunat pe managerul hotelului si l-am rugat
sa facd tot ce poate ca sda imi uimeasca prietenul.
L-au primit la sosire; i-au despachetat bagajul,
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i-au atarnat hainele in dulap si s-au asigurat ca
personalul i se va adresa pe nume de fiecare data
cand il va vedea in hol. Cum poate un hotel mic si
necunoscut dintr-un loc mai putin decat dezirabil
sa intre in competitie - si chiar sa fure clienti - de
la un hotel extraordinar, dintr-un loc central, cu un
renume international si cu toate facilitatile? Prin
livrarea unei experiente uimitoare clientilor care
sunt atat de impresionati, incat o sa il recomande si
altora! Nu poti sa faci reclama la ceva uimitor; poti
doar sa il livrezi.

Singura si cea mai bund metodd de protectie
in fata unei crize economice este o lista de clienti
uimiti, entuziasmati si cu adevarat multumiti,
care iti ofera un flux continuu de proiecte, pentru
ca adora felul in care 1i tratezi. Trebuie sa iti iei
si angajamentul de a-i uimi pe clientii din baza ta
de putere - fie ca au cumparat de la tine sau nu.
Followup, contacte, e-mailuri si vizite personale,
toate sunt oportunitati de a-i uimi pe cei de pe lista
ta. Oricine poate cumpara un produs similar cu al
tau, iar cineva este intotdeauna dispus sa il vanda la
un pret mai mic. Singurul lucru care te mentine la
adapost, intr-o zona de siguranta este sa faci tot ce
tine de tine, sa ai grija de clientii tai, sa 1i deservesti
cat mai bine, sd faci tot posibilul pentru a-i uimi.

Scopul nu este sa multumesti clientul, ci sa il dai
pe spate. Cu cat uimesti mai mult, cu atat mai putin
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va trebui sa te promovezi - pentru ca o vor face
altii pentru tine! Daca iti ofera un dolar, intreaba-
te: ,Cum as putea sa livrez acest serviciu de zece ori
mai bine?”
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Exercitiu
Livreaza la niveluri uimitoare

Care sunt cele mai bune doua modalitati prin care
iti poti pastra clientii?

De ce o experienta uau este mai eficienta pe timp
de criza?

Care ar fi trei moduri prin care poti crea o
experientd uimitoare?




DOAR
ACTIONAND
VEI CAPATA
INCREDERE.

4

GRANT
CARDONE




CAPITOLUL 8

IMPORTANTA PRETULUI
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Pre’gul este intotdeauna o chestiune sensibila,
mai ales pe timp de criza. Te lovesti constant de
ideea cd oamenii nu au bani, iar competitorii tai mai
»slabi” isi reduc preturile ca o solutie la indsprirea
conditiilor economice. Adevarul e ca banii sunt mai
putini, iar oamenii sunt speriati si mult mai selectivi
in ceea ce priveste lucrurile pe care le cumpara.
Primul raspuns - unul incorect, de altfel - este de
a reduce preturile. Nu e garantat ca un pret scazut
sa iti vanda produsul sau sa compenseze pierderile
inregistrate. Si pot sa te asigur, din experienta, ca
un pret mic nu i va face pe clientii tai sa iti cumpere
produsul daca ei nu sunt convinsi in totalitate de
valoarea lui, dacd nu sunt entuziasmati de el si
increzatori ca le va rezolva problemele si/sau ii va
face mai fericiti.

Dacd nu esti Wal-Mart sau vreun butic de
cartier, al caror intreg model de afaceri se invarte
in jurul marjelor mici si al controlului inventarului,
abordarea ,la cel mai mic pret” o sa esueze, probabil,
pentru tine. A-ti baza strategia de vanzari pe pret
e semn al unui comerciant sau al unei companii
slabe si prost organizate. Dupa cum am mentionat
mai devreme, sunt o multime de companii care au
recurs la cel mai mic pret au intrat in faliment sau
si-au inchis portile, si asta numai anul acesta.
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Daca vinzi mai putine produse din cauza unei
economii defectuoase, trebuie sa stabilesti mai bine
care sunt nevoile prospectilor tai. Apoi, trebuie sa
te descurci extraordinar in a-ti construi valoarea si
a-ti face clientii sa se simta increzatori in faptul ca
produsul tau le va rezolva problemele, asta pentru
a-ti putea mentine pretul la nivelul la care era deja.

Aminteste-ti: toatd lumea e constienta de faptul
ca lucrurile merg prost. Trebuie sa faci varii ajustari
pentru a raspunde la aceasta realitate, insa scaderea
pretului nu este una dintre ele. Un pret mai mic
poate chiar sa scada valoarea produsului in ochii
clientilor tai. Oamenii care sunt gata si dispusi sa
cheltuiasca bani in timpul unei crize economice
sunt conditionati sa creada ca pot obtine un pret
mai bun - fie din cauza ca altii nu cumpara deloc, fie
din cauza ca ceilalti competitori ai tai folosesc (in
mod incorect) pretul pentru a le capta atentia. Fa
calculele si ai sa vezi ca formula aceasta de preturi-
reduse-cu-mai-putin-efort nu o sa functioneze deloc
pentru tine. Trebuie sa inveti sa iti vinzi produsul
si s iti justifici pretul construind valoare, vanzand
(adica promovand) compania si chiar pe tine insuti
si creand o experientd uimitoare pentru client.

De asemenea, este important sa intelegi si ca cei
care sunt gata sa cumpere nu iti vor alege produsul
in detrimentul unui produs similar propus de
concurenta; ei iti vor compara produsul cu altele
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complet diferite de el. Pe masura ce devin din ce in
ce mai atenti la bani, sunt si din ce in ce mai atenti
la lucrurile pe care aleg sa le cumpere. Asadar,
intrebarea care se pune este pe ce anume isi vor
cheltui ei banii. Multi oameni de vanzari si manageri
nu inteleg ideea; ei se concentreaza doar pe ceea ce
vand ei, fara sa se straduiasca sa inteleaga faptul ca
prospectii lor se gandesc sa investeasca in produse
complet diferite de ale lor. Devin atat de preocupati
de concurenta directd, incat le scapa din vedere
produsele si serviciile care nu au nicio legatura cu
ale lor si care devin alegerea competitiva pentru
cumparatorul care este acum mult mai selectiv.

Un astfel de exemplu ar putea fi dealerul auto
care este atat de ingrijorat ca isi pierde afacerea
in favoarea competitorului lui din capatul strazii,
incat nu incearca sa construiasca valoare. El
doar scade preturile pentru a concura cu celalalt
dealer de masini, in vreme ce prospectul decide
sa investeasca 40.000 de dolari intr-o bucatarie
noua - iar asta doar pentru ca dealerii n-au fost
in stare sa construiasca valoare reala. Pe timp de
crizda, problema este unde alege individul sa isi
directioneze banii. Aminteste-ti aceasta regula:
banii definesc ceea ce are valoare pentru un om, nu
pretul celmai mic. Daca un prospect nu este complet
convins de utilitatea produsului sau serviciului tau,
acea persoana va alege sa faca altceva cu banii sai.
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Propunerea valorii este extrem de prost inteleasa.
Sper ca urmatorul exemplu va lamuri ideea. Daca
eu iti vand o carte cu 30 de dolari, iar tu imi dai
mie 30 de dolari, adevarul e fie ca tu crezi ca acea
carte valoreaza mai mult de 30 de dolari, fie tu nu
pui deloc pret pe cei 30 de dolari ai tdi. Poate o sa
consideri ci acea carte valoreaza doar 30 de dolari,
dar pentru ca eu nu te-am convins ca valoreaza mai
mult, poti decide ca banii tai vor fi mai valorosi
daca 1i investesti intr-o cina cu familia. Oamenii nu
iti vor da niciun ban daca sunt convinsi cd ceea ce
primesc valoreazi exact atat cat le ceri. Iti vor da
banii doar daca sunt convinsi ca primesc mai mult
decat dau!

Dar ce are asta de-a face cu vanzarea intr-o
economie aflata in schimbare si cu abilitatea de a
avansa si a cuceri? Totul. Perioadele de criza impun
o crestere a valorii, prin urmatorii pasi specifici.

« Stabileste ceanumeexactincearca cumparatorul
sd obtina cu produsul tau. ,,Care este primul lucru
pe care vrei sa il faca produsul meu pentru tine
sau cu ce anume vrei sd te ajute?”

« Arata in ce fel produsul tau valoreaza mai mult
decat pretul pe care il ceri. Fa-ti timp pentru a crea,
in mod creativ, valoarea care depaseste pretul si
care garanteaza ca prospectul ia decizia corecta.

« Demonstreaza-le clientilor cum le vei rezolva
problemele si ca le va placea la nebunie produsul
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tau. Oamenii cumpara din doua motive: (1) pentru
a rezolva o problemd; si (2) pentru ca le place si
pentru a se simti bine. Daca nu cred in unul din
aceste doua lucruri, pretul nici nu mai conteaza. ,,Pe
o scard de la 1 la 10, ce nota ai da acestui produs?”

« Asigura-te ca propunerea pe care o prezinti se
incadreaza in posibilitatile financiare ale clientului
tau. O modalitate rapida de a te forta sa iti reduci
pretul este daca ai prea multe produse de acelasi
fel.

 Tine minte ca pretul este doar un mit - unul
infirmat de fiecare datd cand oamenii isi dau banii
pe lucruri pe care si le doresc. Citeste-mi cartea
mea, Vinde ca sd supravietuiesti, in care am
dedicat un intreg capitol mitului pretului, faptului
ca e o credinta distructiva si felului in care iti poate
submina crearea propriei economii. Gdsesti cartea
pe www.selltosurvive.com sau poti suna la biroul
meu, la 1-800-368-5771.
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Exercitiu
Importanta pretului

Pretul nu te va face sa inchei afacerea daca nu
indeplinesti alte patru lucruri inainte. Care sunt
acestea?

De ce scaderea pretului nu il va face pe client sa iti
cumpere produsul?

Ce inseamna sa intri in competitie cu produse
~diferite” si care ar fi citeva exemple?

Daca iti dau 100 de dolari pentru produsul/
serviciul tau, cat valoreaza pentru mine?

invatd mai multe despre mitul pretului.
Viziteaza www.grantcardone.com/resources
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ACTIVEAZA VANZAREA
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O modalitate de a-ti dezvolta afacerea este sa
iti maximizezi primele vanzari suplimentare sau
la reduceri. Cu toate cad cea de-a doua vanzare este
mai usor de incheiat decat prima, 99,99 la suta din
vanzatori, manageri si companii rateaza aceasta
oportunitate. Poti sa petreci ore in sir ca sa inchei
prima vanzare si doar cateva minute ca sa o inchei
pe a doua (sau o completare la prima), iar asta (1)
va fi mai usor; (2) iti va genera mai mult profit; si
(3) 1ti va multumi si mai mult clientii deprodusul
achizitionat.

Problema este cd majoritatea afacerilor si
vanzatorilor sunt atat de entuziasmati de atat de
necesara prima vanzare, incat nu isi dau seama
de sansa pe care o reprezinta aceste vanzari
suplimentare si nu stiu sa profite de ea. Pentru ca nu
sunt suficient pregatiti si informati si considera, in
mod gresit, cd oamenii fac cumparaturi bazandu-se
pe pret, deseori, companiile nici macar nu incearca
sd facd a doua si cea mai simpld vanzare. Dar
cumparatorii tai isi vor completa achizitia facuta
pentru a o sustine pe prima; este un fenomen care
se verificd in fiecare zi. Mergi pe Rodeo Drive, in
Beverly Hills. Te provoc sa gasesti o persoana care
are o singura punga de cumparaturi in mana. Sau
aminteste-ti de ultima oara cand aiiesit larestaurant
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si te-ai plans de pretul acelui antreu special pe care
ai fi vrut sa il comanzi. Dar odata ce te-ai hotarat sa
te rasfeti cu acel antreu, ai continuat sa adaugi si
alte produse la comanda. Ai cerut meniul de vinuri,
te-ai rasfatat cu un aperitiv - ai comandat chiar si un
desert. Si ai adaugat aceste produse la doar cateva
momente dupa ce te-ai plans de pretul antreului.

Nimeni nu este imun la aceasta pornire fireasca
de a cheltui si mai mult odata ce s-a deschis
portofelul. Oamenii par ca folosesc aceasta a doua
achizitie pentru a o justifica pe prima. Tu poti
folosi acest obicei natural pentru a perfecta cea
de-a doua vanzare, facand urmatoarele lucruri.
Odatd ce prima vanzare este negociata, aprobata
si perfectata - si dupa ce ti-ai felicitat clientul si ai
inregistrat achizitia facuta - sugereaza-i un posibil
adaos la prima achizitie. Chiar si prospectii mai
sensibili cu buget strict vor aproba aceasta a doua
oferta pentru a-si justifica decizia initiala.

Repet, asigura-te ca sugerezi serviciul
suplimentar doar dupa ce vanzarea a fost incheiata -
nu inainte. De exemplu, sa spunem ca esti vanzator
de publicitate si ai pus la punct o campanie de
marketing pentru compania unui client. Dupa ce
ai facut propunerea si ai tinut prezentarea, dupa
ce v-ati pus de acord in ceea ce priveste pretul si
termenii contractului, dupa ce ati trecut in revista
detaliile de rigoare si ati incheiat afacerea, felicita-ti
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clientul si repeta-i cat de mult o sa-1 ajute pe el acest
program. Apoi, sugereaza-i de cate ori ar trebui sa
ruleze campania sau de cate ori ar trebui sa trimita
comunicate de presa ca sa sustina reclama initiala.
A doua vanzare este simpla, cladeste valoare in fata
clientului si iti creste tie profitul.

Sa spunem ca vinzi mobila si ai vandut o
sufragerie care include o canapea, doua scaune si o
masuta de cafea. Odata ce ai incheiat vanzarea si ti-
ai asigurat cumparatorul ca o sa ii placa la nebunie
cum arata la el in casa, spune-i: ,Pot sa-ti sugerez
ceva? Acest covor si aceasta veioza se vor potrivi
perfect cu ceea ce ai cumparat azi si iti vor completa
de minune mobila. Cred ca vor conferi camerei un
aspect si mai sofisticat. Ce parere ai sa le adaugi si
pe ele la comanda ta?” Sau sa spunem ca 1i vinzi
haine unui client care a fost de acord sa cumpere un
costum, o camasa si o cravata. Cand il suni, ai putea
sa li spui: ,Felicitari. Stiu ca o sa iti placa la nebunie
astea. As putea sa iti sugerez sa adaugi o pereche de
pantofi, o a doua camasa si inca doua cravate care
sa iti puna in evidenta costumul? O sa-ti permita sa
creezi trei tinute in loc de una singura.” Asteapta
si te intrebe cat costi. In majoritatea cazurilor vei
obtine partial sau total aceasta a doua oferta. Daca
e de acord, felicitari - tocmai ce ai facut o a doua
vanzare fara sa trebuiasca sa lucrezi cu un alt client!
Mareste miza, dupa cum se spune in Vegas.
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Aminteste-ti: un castig suplimentar e mai usor
de obtinut decat banii initiali, iar aceste vanzari
suplimentare iti permit sa iti maximizezi timpul,
energia si efortul pe care le depui. Ti-ai marit
numarul de vanzari fara sa iti maresti si numarul
de clienti - lucru absolut vital atunci cand sunt din
ce in ce mai putini cumparatori. Aceasta tehnica iti
permite sa cresti valoarea fiecarui proiect de la 25 la
40 la sutd sau chiar mai mult, aproape fard niciun
efort suplimentar. Deseori caut modalitati de a
addauga servicii suplimentare vanzarilor initiale.
Este bine pentru mine si este bine si pentru clientii
mei. Eu fac mai multa treaba, iar ei obtin un serviciu
complet. Incearci si tu. Iti promit ci functioneazi!
Scopul tau este sa avansezi si sd cuceresti, iar pentru
asta e nevoie sa iei decizia de a maximiza fiecare
oportunitate pe care o ai pentru a-ti creste afacerea.
Nu este o perioada buna sa te bazezi pe economia in
care traiesti si muncesti. Acest angajament necesita
actiune si creativitate.
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Exercitiu

Activeaza vanzarea suplimentara pentru a
creste profiturile

Care sunt cele trei avantaje ale celei de-a doua
vanzari?

Care este lucrul pe care trebuie sd 1l stapanesti
pentru a perfecta si a doua vanzare?

Care sunt cele trei lucruri pe care trebuie s le faci
inainte de a incerca sa faci a doua vanzare?

1.

3.

Da cateva exemple in care poti folosi aceasta
actiune.




OAMENII
TE VOR PLACEA DACA
STAI IN PATRATICA TA,
INSA TE VOR ASCULTA
ATUNCI CAND VEI FI
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Probabil nu e cel mai bun moment pentru
tine sa maresti preturile sau taxele in timpul unei
recesiuni, crize financiare sau economii slabe -
chiar daca meriti sa faci asta. Probabil ca ar trebui
sa amani orice anunt de majorare a pretului si sa
le mentii la valoarea curenta. E momentul in care
sa vii cu oferte creative prin care sa adaugi valoare
menita sa imbunatateasca modul in care iti este
perceput produsul. In mod evident, vrei s fii atent
la ce se intampla pe piata, sa o folosesti pentru a
demonstra valoarea adaugata si pentru a incuraja
oamenii sa faca afaceri cu tine.

Nota: Nu iti vei anunta clientii si prospectii ca
iti ,mentii preturile” din cauza recesiunii pentru
a-i ajuta sa traverseze aceasta perioada dificila.
Nimeni nu o sa faca afaceri cu tine pentru ca ai
aratat empatie. Ce vei face va fi sa adaugi valoare
serviciilor pe care le-ai mai vandut si in trecut,
atragand atentia asupra lucrurilor pe care le face
produsul sau serviciul tau. Trebuie sa devii si
mai creativ decat inainte si sa subliniezi cum tu
si compania ta veti sprijini, servi si promova in
continuare produsele, serviciile si ofertele de pana
acum. Asta nu inseamna ca o sa dai lucruri pe gratis
si nici nu trebuie facuta confuzia cu strategia celei
de-a doua vanzari, dar inseamnda ca vei fi nevoit
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sa vii cu alte servicii incluse in oferta ta si care nu
genereaza costuri suplimentare nici pentru tine,
nici pentru clientii tii. In plus fatd de produs, vei
oferi si ceea ce se numeste proopunere de valoare
adaugata. O ofertd unicd de vanzare este un avantaj
real sau perceput al unui bun sau serviciu care il
diferentiaza de alte branduri concurente si care
ofera cumparatorilor un motiv logic pentru care
sa prefere bunul sau serviciul pe care il oferi tu in
detrimentul altora.

Asadar, poate ca pe langa prezentarea unui
anumit produs, vei tine si sedintele initiale
pentru intregul grup caruia ii vinzi, 1l vei motiva,
te vei asigura ca vor cumpara de la tine si vei tine
traininguri dupa instalarea produsului. Poti sa faci
followup organizand teleconferinte cu clientii tai pe
tot parcursul anului pentru a continua sa raspunzi
laintrebari si pentru a te asigura cd s-au familiarizat
cu noul produs. Aceste oferte unice de vanzare pot
fi lucruri pe care ai fi vrut sa le faci anul trecut si
pe care chiar trebuie sa le promovezi acum pentru
a face ofertele sa para unice. Nu scazi pretul, dar
iti imbraci frumos oferta adaugandu-i un plus de
valoare.

Din experienta mea, unul din motivele pentru
care oamenii amana luarea unei decizii sunt
experientele negative din trecut. Cu cat oferta pare
unicd, cu atat mai mult succes vei avea 1n a-i face
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pe oameni sa treaca peste tendinta lor de a amana
luarea unei decizii.

De exemplu, eu detin cladiri de apartamente, iar
atunci cand lucrurile se inrautatesc, oamenii sunt
mult mai precauti atunci cand fac cumparaturi. Vor
cele mai bune apartamente cu cele mai mici chirii.
Din cauza ca alti proprietari resimt aceasta presiune,
vor incepe sa micsoreze chiriile, lucru care pune, la
randul sdu, presiune pe propriile mele proprietati
si pe veniturile realizate din chirii. Nu vreau sa fiu
comparat cu cealaltd cladire de apartamente de
pe strada si sa fiu fortat sa imi reduc pretul. Prin
urmare, caut moduri creative de a adauga valoare
proprietatilor mele, in asa fel incat sa le mentin
ocupate si sa nu imi dau peste cap veniturile. Ma
disting de competitie oferind optiuni unice cu
valoare addaugata. Atunci cand incepi sa te gandesti
la cum sd rezolvi problemele in mod creativ - fara a
scadea preturile - vei veni cu oferte extraordinare.

Am facut exact acelasi exercitiu atunci cand
unul dintre concurentii nostri reducea preturile
substantial. Din moment ce doream sa ne
mentinem veniturile, am stiut cd trebuie sa venim
cu ceva care sa ne diferentieze oferta de a celorlalti.
Stiam, de pilda, ca oamenii adora animalele si ca
multe complexuri rezidentiale nu le permit. Asa
ca am pus garduri la toate unitatile noastre de la
parter, permitdndu-le astfel chiriasilor sa tina un
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caine de orice talie. Gratie acestei oferte, chiriile si
gradul de ocupare a apartamentelor din complexul
meu sunt mai mari decat in cazul proprietatilor
competitorilor mei, iar eu am reusit sa cresc
valoarea cladirii, majorand totodata profitul. Pentru
ca am fost creativ si am gasit moduri distincte de a
creste valoarea, produsele mele rezidentiale ies in
evidenta in fata celorlalte de pe piata.

Iata un alt exemplu. Sa spunem ca detii un salon
de infrumusetare si vrei sa ai o oferta cu valoare
adaugata care 1i face pe oameni sa se desparta mai
usor de banii lor cand vin la tine sa se tunda. Dar
nu vrei sa reduci pretul, caci asta le va reaminti de
faptul ca economia merge prost si poate nici nu
vor mai veni la tine. In schimb, iti suni clientii si le
prezinti noua oferta:

»,Bund, am vrut sa te sun doar ca sa iti spun ca
le oferim vin si branzeturi tuturor celor care vin sa
se tunda la noi in urmatoarele doua saptamani. E
destul de distractiv, iar tu oricum trebuia sa te tunzi
in curand, nu-i asa? O sa oferim si masaje gratuite
la cap si la gat - asa ca vino ca sa te relaxezi putin!”
Costul vinului si al branzeturilor nu o si insemne
aproape nimic prin comparatie cu veniturile pe care
ti le va genera aceasta gandire creativa de valoare
adaugatd. Tot ce trebuie sd faci este sd suni, sa
aduci vin si branza de acasa si sa iti iei cinci minute
ca sa le oferi clientilor un masaj la cap atunci cand
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le samponezi parul.

Indiferent ce tip de afacere ai, trebuie sa 1i aduci
valoare, sa comunici faptul ca faci lucrurile altfel,
oferind mai multe servicii decat pana acum si sa
subliniezi cat de unica este oferta ta. Oamenii vor
sa se simta bine si sa primeasca tratamente speciale
si vor sa li se spuna ce anume faci. Existd moduri
nenumarate prin care poti adauga valoare fara sa
scazi pretul si genera si mai multe vanzari pentru
compania ta - chiar si intr-o piata aflata in crizacriza.
Vanzarea este doar despre a construi valoare, asa ca
pentru a-ti cladi propria economie trebuie sa vinzi
din ce in ce mai eficient. Pentru a face toate acestea
cu succes trebuie sa fii extrem de increzator in ceea
ce oferi si sa iti iei un angajament fata de extinderea
afacerii tale, facand abstractie de criza.criza

Nu uita: oferta de valoare adaugata ar trebui
sd 1ti creasca veniturile fard sa genereze costuri
suplimentare. Nu confunda asta cu vanzarea
suplimentara si nici nu folosi oportunitatile de
vanzare secundara pentru a face aceasta oferta de
valoare adaugata. Acum - mai mult ca oricand - este
cazul sa 1ti promovezi si sa te arati entuziasmat de
produsele si serviciile tale, de compania ta si de tine
insuti, intr-o maniera ce adauga valoare fiecaruia
dintre aceste lucruri si care le face unice pe piata.
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Exercitiu
Oferta cu valoare adaugata

Care sunt cateva lucruri evidente pe care le poti
include in produsul sau serviciul tau si care
sunt oferte de valoare adaugata, pe care nu te-ai
priceput pand acum sa le promovezi?
Scrie doua exemple de companii sau indivizi care
folosesc ofertele de valoare adaugata.

Acum scrie trei modalitati diferite prin care poti
crea oferte cu valoare adaugata, fara a scadea
preturile.

Imbunatateste-ti ofertele cu valoare adaugata si
creste-ti vanzarile.
Viziteaza www.grantcardone.com/resources
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ARATA-TI ,FOAMEA" DE
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Acum este momentul si le arati clientilor tai ca
esti flamand. Nu este momentul sa te comporti ca
si cand nu ai nevoie de afacerea lor. Exista o zicala
veche care spune ,fa-le jocul pana fac ce vrei tu”. Ei
bine, asta nu se aplici aici! In schimb, ,aratd ca iti
este foame (de clienti), ca sa nu ajungi sa-ti fie, cu
adevarat, foame.”

Niméanui nu i plac oamenii care se comporta ca
si cand le sunt superiori altora sau care se dau super
importanti, incat nu au nevoie de tine si de afacerea
ta. In schimb, toatd lumea i apreciazi pe cei care
isi dau interesul si care le arata celorlalti ce vor si
ce au nevoie si care valorifica afacerile celorlalti.
Nu vei crea niciodata o afacere trainica, solvabila si
prospera daca ai o atitudine aroganta. Cel mai bine
ar fi sa fii pregatit atunci cand economia incepe sa
se deterioreze; oamenii care cauta orice motiv ca sa
nu faca afaceri cu tine nu-ti vor tolera nicio urma de
egoism. La aproape toate seminariilepe care le tin,
e cineva care zice: ,Mi-e teama ca voi parea slab in
ochii celuilalt daca ma comport ca si cand am prea
multd nevoie de afacerea respectiva.” Raspunsul
meu este intotdeauna acelasi: ,Cea mai mare
greseala pe care o poti face este sa nu te comporti
ca si cand esti avid dupa afacerea respectiva!” Nu
iti poti permite sa faci greseli in astfel de vremuri.
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Lasa-i pe competitorii tai sa se pard cd nu au nevoie
de afacerti, iar tu transmite clar ca ai nevoie.

Hai sa fim seriosi: ai nevoie de clienti mai mult
decat au el nevoie de tine In orice economie;
doar pentru ca ai fost expert inainte nu inseamna
absolut nimic acum. Cunosc companii, directori
executivi si indivizi care se comporta ca si cand
inca sunt in topul industriei lor doar pentru ca au
fost, la un moment dat, pe primul loc pe piata lor,
chiar daca vanzarile lor actuale au scazut cu peste
40%. A fi pe primul loc nu-ti plateste facturile - iar
pozitia ta este la fel de valoroasa pe cat este gradul
de profitabilitate. Ce ai facut tu anul trecut nu
inseamna nimic pe piata azi. Istoria este plina de
companii care au fost numarul unu in domeniul lor,
dar care acum exista doar in paginile cartilor. Sears
si Kmart sunt doud astfel de exemple. Ambele si-au
dominat industria la un moment dat, dar aroganta
lor le-a costat pozitia pe care o aveau - iar acum se
chinuie sa ramana pe piata.

Scopul principal intr-o economie aflatd in
colaps este sa reduci pierderile, vanzarile ratate,
in speta, si sa continui sa gasesti moduri creative
prin care sa faci acest lucru. Nu e momentul sa te
lauzi cu pozitia pe care o ai sau sa aduci in discutie
averile si succesul de ieri. Petrece-ti tot timpul,
energia, creativitatea si resursele pentru a-ti atinge
scopurile si pentru a te duce atat de mult inaintea
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turmei, incat sa le furi clientii concurentilor in timp
ce faci asta. Adevarata lume a afacerilor este cel
mai violent cAmp de lupta din lume; nu va tolera
niciodata vanitatea sau pe cei care traiesc in trecut.
Clientii nu pun pret pe scuze, pe moment, motive,
calificiri, pozitii sau ziua de ieri; ei pun pret doar pe
rezultate. Daca vrei sa iti sustii si mentii afacerea,
trebuie sa stii cu ce ai de-a face. Singura modalitate
prin care poti impresiona piata este sa castigi cote
de piata avansand - moment in care piata iti va oferi
tot aurul si toate comorile pe care le are.

E usor sa te comporti ca si cand esti invincibil
atunci cand esti ocupat, cand ai cereri si cand ai de
facut mai multe decat poti duce; cu toate acestea,
nu este deloc atragator. Lasa aroganta si incepe
sa-ti arati ,foamea” de clienti. A te comporta ca si
cand ai fi ,infometat” nu inseamna ca esti excesiv
de ambitios sau competitiv la modul agresiv. Poate
ca asta vine dintr-o nevoie de a depasi saracia sau
esecurile trecute sau poate e doar dorinta ta de a
avea succes. Indiferent de ce faci in viata, daca vrei
sa ramai in top, trebuie sa faci tot ce e nevoie pentru
a castiga si mai multi clienti - si in vremuri bune, si
in vremuri rele.

Trebuie sa arati multad apreciere si multa
recunostinta pentru fiecare oportunitate pe care o
ai. Fii dispus sa te dai peste cap - sa stai chiar si in
maini, daca e necesar - ca sa 1i faci pe oameni sa
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inteleaga faptul ca vei face tot ce e nevoie pentru
a le castiga increderea si a-i avea clienti. Nu lasa
succesul de ieri sa iti ofere un sentiment fals de
securitate si sa te faca sa te simti ca si cand nu ai
nevoie de succesul de azi sau de maine. Trebuie sa
iti concentrezi atentia pe viitor pentru a crea unul
si trebuie sa faci lucruri acum pe care nu le-ai fi
facut inainte de criza.

Daca piata ta scade cu 40% si inca operezi cu
aceeasi energie, efort si abnegatie cu care operai si
inainte de criza, vei incepe sa o iei inapoi - pentru
ca nu ti-ai ajustat eforturile la scaderea ritmului
in care merg afacerile. Absenta efortului tau se
datoreazd, probabil, lipsei de constientizare, din
cauza arogantei sau a combinatiei dintre cele doua.
Asa ca trezeste-te si fa ajustarile necesare pentru
a-ti adapta afacerea la noile realitati ale economiei.
Trebuie neaparat (1) sa faci schimbarile mentale
necesare ca sa intelegi ca lucrurile stau diferit si
sa Incepi sa te comporti ca atare; si (2) sa iti cresti
activitatea. Doar pentru ai castigat Super Cupa anul
trecut nu inseamna ca nu mai intri in cantonament
si nu te mai antrenezi pentru anul care vine. Dupa
cum stie orice marinar, ,vantul de ieri nu va umfla
panzele de maine.”

Intotdeauna, dar intotdeauna arati-te dornic de
noi clienti si de a-ti creste afacerea, demonstrand
cat de orientat esti spre deservirea clientului si cat
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de interesat esti in fiecare zi de clientii tai. Tine
mereu legatura cu ei si fa tot poti (la modul etic si
profesionist, desigur) pentru a incheia o afacere cu
cineva - in special atunci cand lucrurile stau prost.
Fa-te util, fii politicos, accesibil, umil si, acum mai
mult decat oricand, dornic sa faci mai mult decat
poti. Depaseste toate asteptarile, comporta-te ca si
cand iti doresti sa inchei afacerea cu clientul - si fa
tot ce poti ca sa castigi.

Ajusteaza-ti actiunile la realitatea situatiei;
asigura-te ca potentialii tai clienti stiu cat de mult
vrei sa inchei afaceri cu ei. O atitudine de genul ,ei
au nevoie de mine mai mult decat am eu nevoie de
ei” duce intotdeauna la esec; trateaza-ti clientii ca si
cand sunt mai valorosi decat tine si decat compania
ta - pentru ca sunt. Daca le oferi clientilor motive
reale sa te placd, daca le arati sincer ca esti dispus sa
faci orice pentru ei, daca iti oferi constant ajutorul
si nu renunti niciodatd, atunci ei vor vrea sa faca
afaceri cu tine, indiferent care este afacerea ta.

De fiecare data cand cineva care ma serveste imi
afiseaza constant acea dorinta arzatoare de a face tot
ce este uman posibil pentru a-mi castiga increderea,
gasesc orice motiv ca sa sprijin acea persoana.
Raman alaturi de ea atata vreme cat continua sa
afiseze aceeasi atitudine ,avida” si nici nu cred
ca sunt singurul care reactioneaza asa. Tuturor le
place sa ai grija de ei si sa fii atent la nevoile lor; toti
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tanjesc dupa o astfel de servire tocmai pentru ca ea
lipseste cu desdvarsire in cultura noastra. Oamenii
se intreaba de ce afacerile lor esueaza intr-o tara cu
nenumarati cetateni care abia daca se descurca din
punct de vedere financiar si care sunt la cheremul
economiei, dependenti de ratele la banca pe care
le-au facut ca sa isi poata plati facturile si inrobiti
de economia altcuiva.

Daca vrei sa te extinzi si sd cuceresti si sa creezi
0 economie personala care iti permite libertate si
control, atunci asigura-te ca toata lumea stie cat
de mult vrei sa inchei afaceri cu ei. Comporta-te
ca si cand viata ta depinde de fiecare tranzactie, in
fiecare moment al fiecdrei zile. Si daca trebuie sa 1i
spui cuiva ca vrei cu adevarat sa inchei afaceri cu el,
atunci probabil ca nu transmiti indeajuns ,,foamea”
ta de clienti/contracte.
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Exercitiu

Arata-ti ,foamea” de clienti/contracte.

Da un exemplu de situatie in care ai facut
afaceri cu cineva care s-a comportat ca si cand
nu are nevoie de tine si spune cum te-a facut
asta sa te simti.

Da doua exemple de momente in care cineva s-a
dat peste cap ca sa incheie o afacere cu tine.
1.

Scrie trei exemple de modalitati prin care poti
demonstra ca esti infometat si dornic sa faci orice
pentru a incheia o afacere cu un potential client.
1.

Transforma-ti ,foamea” de clienti intr-o afacere /
intr-un contract incheiat.
Viziteaza www.grantcardone.com/resources
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CAPITOLUL 12

EXTINDE PROFILUL
ACCEPTABIL AL CLIENTULUI
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Majoritatea oamenilor cu care lucrez au un set
de reguli scrise sau mentale care determina cu ce
clientiisi doresc sa lucreze si cu care nu. Cu toate ca
poate nici nu esti constient de astfel de parametri,
el pot avea un impact negativ pentru tine atunci
cand lucrurile se inrautatesc. O economie aflata
in criza sau o perioada nefasta pentru afacere iti
cer sa renunti la orice restrictii pe care le-ai putea
avea despre clientii ,ideali” sau preferabili. Acesta
nu este momentul in care sa fii selectiv cu criteriile
tale; probabil ca va trebui sa iti incalci unele dintre
regulile anterioare care 1i privesc pe cei cu care
faci afaceri.

De exemplu, sa spunem ca, de obicei, ai doar
clienti din Fortune 500. Poate ca vei vrea sa iei in
considerare si proiecte de la firme mai mici, din
moment ce e nevoie sa adopti un plan de actiune
potrivit pentru a te asigura ca avansezi si cuceresti
atunci cand vremurile sunt grele. Ce ai facut ieri
poate ca a functionat ieri, dar probabil ca nu va
mai fi relevant astazi sau maine, asa ca fii dispus
sa iti deschizi baza de clienti ca sd anulezi orice
retragere de pe lista normald de clienti. Daca
profilul tau standard de clienti s-a restrans sau
clientii si-au redus bugetele, vei fi fortat sa te uiti
reorientezi catre alte afaceri si activitati.
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Atunci cand conditiile economice se schimba,
toate considerentele si actiunile tale trecute
trebuie sa se schimbe odatd cu ele. Acum cateva
zile, am condus timp de sase ore ca sa pot tine o
prezentare in fata a opt oameni - ceva ce ar fi fost
imposibil sa fac acum un an. Daca a meritat sau
nu, ramane de vazut, dar atunci cand situatia se
inrautateste, imi relaxez repede toate restrictiile
anterioare. Trebuie sa ajung in fata mai multor
clienti si stiu ca trebuie sa fac tot ce pot ca sa aman
reducerile.

Acum este momentul sa fii pregatit sa-ti schimbi
deciziile anterioare pentru a-ti putea atinge scopul
de a avansa si de a cuceri. Nu e momentul sa tii cu
dintii de orice credinta din trecut care te va tine pe
loc si te va impiedica sa mergi inainte.

Sa spunem, de exemplu, ca ai o firma de
contabilitate care a lucrat pana acum doar cu
rapoarte anuale majore. Acum probabil ca va trebui
sd iei in considerare si faptul ca va trebui sa faci
rapoarte mai mici, trimestriale - fara contractul
anual standard pe care il incheiai de regula - pentru
a putea genera un venit de care ai absoluta nevoie.
Poate iti vei extinde profilul de clienti si vei accepta
sa lucrezi si cu firme mai mici. Asta nu inseamna
ca iti arunci pe fereastra standardele si ca lucrezi
pentru oricine te contacteaza; pur si simplu iti
ajustezi criteriile de selectie a clientelei pe durata
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acestei acalmii temporare, pentru a deservi o gama
mai larga de prospecti si de proiecte.

Cat de departe ar trebui sa mergi cu treaba asta?
Depinde de tine. Daca, de exemplu, onorariul tau
minim per proiect este de 1000 de dolari, in mod
normal, poate ar trebui sa accepti si proiecte de
500 de dolari, dar probabil ca nu ar trebui sa iei
sarcini de 50 de dolari. Cand te gandesti la asta,
probabil cd sunt oricum o multime de lucruri
pe care le faci pe gratis in fiecare zi. In vreme ce
prezentarea initiala pe care o faci cuiva inainte de
a incheia o afacere cu persoana respectiva te costa
bani pe tine, pentru ea este, de obicei, gratuita, iar
tu poti sa nici nu inchei vreun contract. Eu raman
intotdeauna deschis la a crea relatii noi pentru
a putea sa stabilesc contacte noi care sa devina,
intr-o buna zi, clienti regulati.

Asa ca fii realist pe timp de criza crizacriza
economicasi constient de faptul ca va trebui sa
faci ajustari in modul in care gandesti, in ceea
ce priveste oamenii cu care faci afaceri si in felul
in care iti conduci afacerea. Poate cd nici nu esti
constient de unele lucruri care te tin pe loc - asa ca
ai mult de sipat. Intreabi-te de ce nu faci afaceri in
anumite regiuni sau cu anumiti clienti ori grupuri
de clienti. Incepe s cauti piete noi pe care sa intri
si clienti noi si foloseste-ti energia si resursele
pentru a stabili ce ai de facut ca sa 1i castigi. Poate
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ca vei descoperi unele considerente sau conventii
pentru care nu ar trebui sa abordezi acele sectoare
sau poate ca pur si simplu nu ai avut timpul sa o
faci pana acum.

Uitd de ziua de ieri si concentreazi-ti toata
atentia pe ce ai de facut pentru a crea un nou
viitor. Reevaluarea listei de potentiali clienti ar
trebui sa fie ceva ce faci intotdeauna, dar este cu
atat mai important sa o faci acum. Aminteste-ti
sa iti arat continuu interesul vizavi de noi clienti
si nu uita cad nimanui nu 1i place aroganta. Ai
nevoie de clienti, de relatii, de un flux al afacerii,
de actiuni, de relatii noi si de afaceri noi. Trebuie
sa te adaptezi la orice oportunitate pierduta si la
orice regres al veniturilor cauzat de crizd. Aceste
noi considerente - si dorinta ta de a lucra cu o
gama mai larga de oameni - pot sa te faca sa te
deschizi in fata unor oportunitati pe care nici nu ti
le-ai imaginat pana acum, sa te faca sa iti extinzi
baza de clienti si sd iti gaseasca afaceri si clienti pe
care pand acum nu i-ai vazut, i-ai refuzat sau nu
i-ai luat in considerare in vremuri mai bune.
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Exercitiu
Extinde profilul acceptabil al clientului

De ce ai vrea ca pe timp de criza sa mai relaxezi
restrictiile impuse celor cu care faci afaceri?

Scrie o lista de clienti cu care ai preferat sa nu
lucrezi din cauza unor conventii cunoscute sau
necunoscute.

Fa o lista de clientii cu care ai fi dispus sa lucrezi
acum pentru a face si acest pas.




NU UITA:
OAMENILOR LE PLACE
SA CUMPERE Sl SA FACA
AFACERI CU CEl PE CARE
1l CUNOSC SI PE CARE
1l PLAC.
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CAPITOLUL 13

CAMPANII EFICIENTE DE
MARKETING
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Unul dintre primele lucruri pe care le face o
companie sau un individ crizdpe timp de criza
economica este sa isi reduca bugetul de marketing
si publicitate. Mare greseala. Acum este momentul
sd iti faci un nume pe piatd printr-un plan de
marketing bine pus la punct din punct de vedere
al costului si care le permite oamenilor sa te
cunoasca, sa stie cine esti, ce faci si ce ai de oferit.
In ciuda impulsului de a economisi bani, acum nu
este momentul sa te retragi. Lasa-ti concurentii sa
contracteze pana in punctul in care nu mai exista,
iar tu urmareste-ti telul si asuma-ti riscul aferent,
iar, daca e sa cazi, macar sa cazi cu stil.

Acum mai mult ca oricand e important sa fii in
mintea clientilor tai - si a potentialilor tai clienti.
Chiar daca aceastd actiune de a te extinde si a
cuceri este complet contraintuitiva in fata tuturor
vestilor proaste, trebuie sa iti faci reclama tie si
afacerii tale in mod eficient si agresiv daca vrei
sa supravietuiesti, sa prosperi si sa obtii cotele de
piata ale concurentilor tai.

In mod evident, vrei si aplici aceasti tactici
in mod inteligent si sa eviti sa cheltuiesti bani pe
strategii care nu functioneaza. Atunci cand lucrurile
incep sa incetineasca, extinde perioada de timp pe
care o aloci campaniilor de marketing si prospectarii
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pietei. De obicei, 0 sa reusesti sa obtii cel mai bun
pret pentru publicitatea traditionald si pentru
campaniile de marketing crizelor economicepe timp
de criza, din moment ce ceilalti isi fac mai putina
publicitate. In plus fati de abordarile traditionale,
cerceteaza si aplica modalitati creative de a-ti face
firma mai cunoscuta in cercurile si comunitatile in
care vinzi. De exemplu, daca de obicei aloci 10% din
timpul si energia ta pentru marketing si prospectare
atunci cand lucrurile stau bine si esti ocupat, poate
ca ar trebui sa maresti cota asta la 50% atunci cand
lucrurile merg prost.

Dupa cum am discutat si mai devreme, o perioada
de acalmie intr-o afacere impune ca tu sa depui mai
mult efort pentru a atrage clienti, sa faci follow-up
la lead-urile (poste catre potentiali cumparatori/
clienti), s& ramai in contact cu clientii si sa-ti
extinzi baza de putere. Poti obtine aceste lucruri
prin metode traditionale de marketing, dar poti si
recurge la anumite activitati care nu te costa mai
nimic: apeluri telefonice, vizite personale, posta,
e-mailuri, brosuri, retele de socializare pe internet,
activitdti derulate prin bisericd/actiuni ale bisericii
de care apartii, newslettere, seminare, sedinte de
informare, newslettere cu ,,vesti bune”, videoclipuri
de instruire, implicare in comunitate, articole in
reviste, acceptarea unei pozitii guvernamentale,
discursuri tinute in cluburi profesionale din bransa,
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antrenarea echipei de fotbal a copilului tai - si asa
mai departe. Multe, daca nu toate din aceste metode
sunt destul de originale, atrag multa bunavointa din
partea comunitatii, te fac mai cunoscut si nu costa
nimic in afara de timpul si energia ta!

Cea de-adoua parte a acestei abordari impune ca,
orice ai face, sa te tii de lucrul respectiv. Actioneaza
in mod constant si agresiv zi de zi, in fiecare
saptamana, in fiecare luna si in fiecare an. Trebuie
sa te angajezi la un program de marketing pe tot
parcursul anului - nu doar atunci cand ai nevoie sa
vinzi - pentru ca orice alta initiativa sa functioneze.
Fie ca este vorba de publicitate traditionala sau
de alte strategii de marketing mai inovatoare
mentionate mai sus, asigura-te ca te tii de ele, pentru
ca orice publicitate are nevoie de timp pentru a
produce efecte. Atunci cand planific o campanie
de marketing sau de relatii publice, intotdeauna
calculez cat m-ar costa programul respectiv intr-un
an, nu doar intr-o sdptdmana sau intr-o luna. Cu
toate ca aceasta tehnici asigura un flux constant de
contacte de afaceri noi pe viitor, nu e garantat ca va
oferi rezultate imediate. Promovarea pe care o faci
astazi va pune in miscare un ciclu de vanzare care
va rezulta in afaceri noi atunci cand vei avea nevoie
de ele, peste sase luni.

Este la fel de important ca acest tip de campanie
sa iti imbunatateasca reputatia pe care o ai in
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comunitate sau in cercurile in care e nevoie de
produsele tale. In plus, faptul ci esti acolo si faci
ceva pentru afacerea ta - in loc sa stai degeaba la
birou si sa astepti ca lucrurile sa se imbunatateasca
- 1ti va oferi mai multa incredere in tine.

Tipurile de marketing care functioneaza cel mai
bine in timpul unei crize economice - si, de fapt,
in timpul oricarui tip de economie, din moment
ce sunt cele mai eficiente - sunt o combinatie de
marketing direct orientat catre rezultate (panouri
publicitare cu raspuns direct, brosuri publicitare,
e-mailuri automate, oferte speciale) si tehnici de
publicitate ieftine sau fara niciun fel de cost care
sd 1ti asigure vizibilitatea (comunicate de presa,
articole, discursuri, brosuri, seminarii, newslettere,
interviurilaradiosi TV). De exemplu, compania mea
ofera seminarii gratuite. Tin cel putin 25 astfel de
seminarii pe an pentrualeface cunostinta oamenilor
cu compania mea, cu ideile, produsele si serviciile
mele, pentru a continua sa imi extind posibilitatile
viitoare. Da, ma costa timp si energie, dar daca nu
fac lucrurile astea, risc viitorul companiei. Nu te
gandi la marketing doar in termeni de cheltuit bani
pentru ca multe lucruri pot fi ficute fara niciun fel
de buget, doar folosindu-te de energia pe care o ai.
De exemplu, pe parcursul unei singure saptamani
am tinut 15 interviuri la radio, m-am intalnit cu
un grup de oameni de afaceri care se aflau la trei
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ore distanta de biroul meu, am avut doua intalniri
gratuite post-seminar, am livrat 50 de carti, cu note
personale, pentru oameni de afaceri din toata tara
si am scris si trimis e-mailuri newsletter-video catre
contactele din toata baza mea de date.

Abordeaza fiecare aspect al platformei tale de
marketing cu actiune si energie masive. In dictionar,
masiv este definit ca ,mare prin comparatie cu ce
este normal.” Definitia mea personalad este ,acea
cantitate de actiune care va crea noi probleme
pentru tine si pentru compania ta.”

Da, ai citit bine. Vrei sa creezi noi probleme.
Majoritatea oamenilor evita in mod categoric
aceasta abordare; de fapt, oamenii incearca, de
obicei, sa evite toate problemele, ajungand sa se
loveasca de aceleasi situatii vechi si plictisitoare in
care s-au aflat ani de zile. Oamenii nu avanseaza
si nu cuceresc pentru nu actioneaza destul si nu
isi continua actiunile cu actiuni si mai masive. Ei
sfarsesc prin a avea aceleasi probleme anoste si
familiare, in loc sa aiba probleme aventuroase si
pozitive. Masiv este vital pentru a face eforturile
tale de marketing sa fie eficiente.

Nu incerca niciodata sa inlocuiesti eforturile de
marketing mentionate mai devreme, in care trebuie
sd depui mult mai mult efort, cu publicitatea
traditionala platita. Si nu presupune niciodata ca
doar pentru ca nu detii o companie nu trebuie sa iti
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faci tie insuti publicitate. Scopul este de a avansa si
de a cuceri, nu doar de a fi prin preajma atunci cand
economia este benefica. Creste-ti responsabilitatea
de a-ti schimba conditia facandu-ti tie mai multa
publicitate, independent de companie.

Unul dintre motivele pentru care oamenii devin
atat de nesiguri atunci cand rata de somaj creste in
timpul unei perioade de crizacriza economica este
acela ca devin mai constienti de faptul ca sunt expusi
riscului. Trebuie sa inveti sa iti faci marketing in
mod agresiv si eficient sau afacerea ta va avea de
suferit - chiar si in timpul unor conditii economice
favorabile. O conceptie gresita printre oamenii de
vanzari si angajatii de astazi este aceea ca firma este
cea care trebuie sa faca reclama si marketing, iar
cei care lucreaza acolo trebuie doar sa isi incaseze
salariile. Acest mod de gandire 1i face pe indivizi
sa fie mai dependenti de companie si astfel devin
mult mai afectati de orice se intampla cu afacerea
respectiva. Acest gen de persoana devine, intr-un
final, un sclav, fara niciun fel de control asupra
propriei economii. Indivizii ar trebui sa fie tratati
si sa se comporte ca o afacere in interiorul unei
afaceri, cu intentia de a-si crea propriile economii
care functioneaza datorita propriei productii.

Indiferent de pozitia pe care o ai, trebuie sa iti
faci reclama in mod eficient tie, ca individ, pentru a
te face mai valoros in fata companiei in care lucrezi,
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a clientilor sai si a pietei. Vrei sa fii invulnerabil
atunci cand lucrurile merg prost. Atunci cand piata
se contracta, la fel se intampla si cu locurile de
munca, iar cei care par a fi cel mai putin valorosi
pentru afacere sunt cei care pleacd primii. Chiar si
angajatii buni si loiali isi pierd locurile de munca
in vremuri grele - si nu din cauza ca nu au facut
o treabd buna sau nu au fost loiali organizatiei. De
obicei, asta se intampla din cauza ca nu au facut o
treaba suficient de buna in a se arata ca fiind prea
valorosi pentru a fi dati afard. Asa ca asigura-te
ca te prezinti ca fiind un membru de neinlocuit al
companiei tale. Creste-ti valoarea in fata companiei
si a clientilor sai si in fata pietei si nu vei pierde
niciodata un loc de munca, indiferent cat de grave
devin problemele economice.

Categoric, intentia mea nu este sa jignesc pe
cineva prin acest subiect sensibil. Cu toate acestea,
atunci cand aud pe cineva ci si-a pierdut locul de
munca dupa 20 de ani de lucrat intr-o companie
care nu a dat faliment, ei bine, acea persoana
trebuie sa realizeze cd cineva a luat decizia de a
o concedia pe ea si nu pe altcineva. In timpul in
care am lucrat la primul meu loc de muncd dupa
facultate, cei din management au incercat si ma
concedieze de cel putin sase ori pentru ca - dupa
cum au spus intr-un mod extrem de elocvent

»,Grant este dificil de gestionat si cauzeaza
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probleme.” Totusi, de fiecare data, cei din esalonul
de management superior au anulat decizia celor din
echipa de middle management pentru ca faceam o
treaba foarte buna in a le face reclama si a vinde
produsele companiei. Conducerea nu dorea sa riste
sa piarda toate relatiile pe care le creasem sau toate
afacerile pe care le generasem. La un moment dat,
conducerea l-a concediat, in schimb, pe managerul
meu pentru ci firma ma percepea ca fiind mult mai
valoros decat el. Uitandu-ma in urma, sunt de acord
ca eram aproape in mod inutil greu de gestionat la
momentul respectiv, dar nivelul meu de productie
era atat de ridicat comparativ cu al altora, incat
ma facea aproape invincibil. (Am addugat aproape
acolo doar ca sa simulez modestia). Nimic nu 1iti
va oferi mai multa protectie decat capacitatea de
a genera profit - ceva ce poate fi realizat doar prin
actiuni masive, prin marketing eficient, prin a fi cu
un pas inainte in intimpinarea nevoilor clientilor si
prin a-ti face treaba pe care trebuie sa o faci!

In afara cazului in care tu sau familia ta detineti
afacerea (si, uneori, chiar si cand familia ta detine
afacerea), singura modalitate prin care o sa iti
asiguri propriul succes este sa fii mai productiv
decat toti ceilalti. Viitorul carierei tale nu ar trebui
niciodata lasat in mainile unui manager, al unei
companii sau al economiei; el trebuie sa depinda
intotdeauna de capacitatea ta de a intra pe piata, de
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a te promova in mod eficient, de a-ti stabili si cultiva
relatiile, de a le aduce la cunostintda oamenilor
cine esti si ce faci si de a transforma contactele in
contracte. Fa asta si nu vei ramane niciodata fara un
loc de munca sau fara bani. Vei avansa si vei cuceri
in consecintd. Aminteste-ti: marketingul eficient
inseamna mai mult decat sa dai bani pe publicitate.
Este despre a investi energia necesara pentru a te
face cunoscut si valoros pe piata.
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Exercitiu
Campanii eficiente de marketing

De ce e o greseala sa iti faci mai putina publicitate
si sa derulezi mai putine campanii de marketing in
timpul crizelor economice?

Cum ti se aplicd tie, indiferent de pozitie,
marketingul si publicitatea?

Care sunt metodele traditionale de a-ti face
publicitate tie si companiei tale?

Care sunt abordarile mai creative si mai putin
traditionale de a-ti face publicitate si care necesita
mai multa energie decat bani?

Invata noi moduri prin care sa iti faci reclama.
Viziteaza www.grantcardone.com/resources
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Atunci cand iti conduci afacerea la o viteza
uimitoare, ratezi oportunitati pentru produsele
tale, oportunitati care devin incredibil de evidente
crizape timp de crizd economicd. Atunci cand
bugetele se micsoreaza, unele companii si/sau
unii indivizi nu mai au banii necesari pentru a-si
permite produsele tale, asa cum sunt ele ambalate/
prezentate - sau compania lor este prea mica pentru
a justifica achizitionarea unor astfel de produse.
Este la fel de probabil si ca, desi isi permit sa-ti
achizitioneze produsele, isteria care se creeaza in
jurul crizelor economice i-a facut sa se teama sa isi
cheltuiasca banii. Din moment ce acum sunt mult
mai selectivi cu achizitiile, e mai putin probabil sa
iti accepte oferta dacd nu e reambalata pentru a se
potrivi noilor parametri financiari.

Existd doua lucruri in care oamenii nu au
incredere si care sunt exagerate in timpul crizelor
financiare: (1) abilitatea de a lua decizii corecte; si
(2) abilitatea de a crea mai multi bani. Cu toate ca nu
te poti ocupa de fiecare frica si nesiguranta pe care
o are cumparatorul tau, poate ca merita, totusi, sa
gasesti modalitati de a-ti ambala produsele atunci
cand lucrurile se inrautatesc. Acest lucru iti permite
sa ai grija de clienti mai mici si de bugete reduse si
sa iti cresti valoarea ofertei.
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Spre exemplu, atunci cand competitorii mei
incep sa intre pe teritoriul meu sau atunci cand
are loc o scadere in piata, imi evaluez imediat
linia de produse ca sa descopar moduri prin care
le pot reambala si ma pot replia la schimbarea din
mentalitatea si din bugetele oamenilor. In ciuda
noilor limite pe care le au resursele clientilor mei,
vreau sa exprim clar faptul ca ar avea sens pentru
ei s continue sa faca afaceri cu mine. Avanseaza
si cucereste; nu te retrage si nu ceda. Giaseste
modalitdti creative de a te adapta la schimbarile
din piata. De exemplu, as putea sa vand un produs
de 500 de dolari in cate zece produse de 50 de
dolari sau sd ,reambalez’planul de platd in trei
rate de 170 de dolari fiecare. Atunci cand ti-ai luat
angajamentul sa le arati oamenilor produsele tale,
sd iti mentii baza de clienti, sd progresezi si sa 1i
mentii pe oameni conectati cu ceea ce faci, vei gasi
solutii inovatoare. Doar continua sa creezi, mergi
inainte si fii atent la tot felul de solutii ce pot sa
apara. Concurentii tai isi vor pierde cota de piata
in favoarea ta daca tu vei fi mereu mai inteligent
decat ei.

Un alt exemplu: compania mea are o scoala
in Orlando, unde clientii isi pot trimite echipele
de management pentru patru zile de training.
Atunci cand ma gandesc la cum as putea reambala
produsele, ma gandesc la clientii care ar putea
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fi reticenti vizavi de costul biletelor de avion si al
cazarii la hotel. Asa ca inainte chiar ca ei sa poata
verbaliza aceasta grija, ma gandesc la moduri prin
care as putea sa gestionez astfel de posibile obiectii.
In acest caz, ne-am promovat scoala ca fiind parte
din seminariile pe care le tinem si alte produse.
Doar am crescut putin pretul seminariilor si am
inclus costurile scolii, ale biletelor de avion si ale
cazarilor. Aminteste-ti, in vremuri rele, nu este
adevarat ca oamenii investesc doar in cele mai
ieftine produse, ci ca sunt mult mai atenti la solutiile
in care investesc. Aceastd modalitate de defalcare
sau reambalare le-a facut cunoscuta scoala noastra
unor oameni care poate nici nu ar fi participat altfel.
Aceia care participa se intorc, apoi, la companiile
lor si ne recomanda programul si altora din aceeasi
organizatie, iar noi inregistram o crestere a afacerii
atunci cand altii isi plang in pumni.

Apoi, am incercat sa ne ddm seama cum sa ne
prezentam produsul intr-un mod care rezolva toate
problemele legate de cost din mintea clientului
si care sa le ofere solutii mai bune si valoare mai
mare. Suntem constienti de faptul ca in perioadele
de crizdcrizd economicd oamenii sunt mult mai
selectivi in felul in care isi investesc resursele in
noua realitate economica. Aceasta dorinta de a ne
adresa bugetelor actuale ale clientilor ne-a facut
sa construim un produs tehnologic de training de
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vanzare virtuala nemaivazut pana acum si care
poate fi gasit pe www.virtualsalestraining.com.
Acest nou instrument de lucru, virtual, nascut
din angajamentul creativ de a rezolva problemele
bugetare ale cumparatorilor le permite clientilor
noi si celor pe care ii avem deja sa ma contacteze 24
de ore pe zi, 7 zile pe saptamana. Cu doar un click,
pot sa tin sedinte de vanzari pentru companii, pot
sa ofer training complet pentru organizatii intregi,
certificari si testari complete, raspundere totala
managementului si sa fiu, literalmente, un antrenor
personal pentru fiecare om de vanzari si manager
din orice organizatie, oricat de mare ar fi ea. Si pot
face asta fara ca nimeni sa cheltuiasca vreun ban
pe transport si hoteluri si, cel mai important, fara
sd rateze vreo oportunitate de vanzare. Programul
nostru virtual a explodat pe piatd inca din momentul
in care l-am introdus si a avut rezultate incredibile.
Nu doar ca ne-am reactivat clientii deja existenti cu
o oferta complet noud, dar am si obtinut noi clienti
pe care nu reusiseram sa 1i atragem pana atunci.
Cu toate ca acest program nu ne inlocuieste sub
nicio forma scoala sau actiunile derulate fata in
fata, totusi aduce ceva in plus produselor noastre
de baza si chiar aduce oameni noi in scolile si
seminariile noastre. Singurul lucru de care are
nevoie clientul pentru a profita de aceasta initiativa
este un computer. Clientii isi pot invata angajatii

181



GRANT CARDONE

cum sa gestioneze orice situatie de vanzare si pot
avea acces imediat, oricand doresc, la sfaturile
expertilor cu privire la cresterea productiei.
Companii intregi de vanzari intrd online pentru
a ne folosi tehnologia Quick Close, ceea ce imi
permite mie sa 1i insotesc in procesul de incheiere a
unei afaceri chiar in momentul in care se intampla
tranzactia. Utilizatorul identificd o problema sau o
situatie, iar eu apar pe calculatorul lui si 1i dau un
sfat despre cum as aborda eu o situatie similara. O
sesiune virtuala de training ,live” - fara sa fie nevoie
de un bilet de avion!

Dificultatea pe care o are clientul de a gasi
traininguri la un pret redus ne-a fortat sa cautam
solutii noi si sd credm o linie de produse complet
noua! Aceasta actiune a reambalarii ne-a permis sa
cream un produs revolutionar, unul care nu doar ca
ne-a extins afacerea, dar care schimba, literalmente,
felul in care oamenii tin cursuri, motiveaza si
isi imbunatdtesc performantele in vanzari. Fara
dificultatea impusa de criza economica, poate ca
ne-am fi culcat pe-o ureche si nu ne-am fi imaginat
niciodata ca am putea concepe un astfel de
produs. Aminteste-ti, reambalarea folosita pentru
a rezolva o problema existentd nu doar ca ne-a
multumitmultumit clientii pe care deja ii aveam;
ne-a permis sa atragem clienti complet noi si a re-
energizat compania intr-o perioada in care energia
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inseamna totul!

S& spunem, spre exemplu, ca tu vinzi publicitate
sica ai un client care nu isi mai permite, momentan,
sd 1ti dea 5.000 de dolari ca sa 1i creezi un pachet
de publicitate prin corespondenta. Cu toate astea,
isi poate permite sa te plateasca cu 500 de dolari
pentru a revizui un pachet pe care il creeaza el.
Sau poate ca esti consultantul unui client care nu
mai poate justifica faptul ca te plateste cu 100 de
dolari pentru o ora din timpul tau. Poti propune o
oferta alternativa care 1i permite clientului tau sa
aiba acces la teleconferinte si/sau videoconferinte.
Poate ca acum este momentul sa 1i pui pe angajatii
clientului tau sa lucrezelanewslettere pentru clientii
tai. Poate ca este momentul sa scrii prima ta carte,
cea pe care vrei sa o scrii de ani de zile. Chiar daca
nu ajunge in librarii, poate le-o poti oferi clientilor
tai si le poti arata ca inca faci afaceri si te extinzi.
Daca clientii tai nu cheltuie bani pe tine din cauza
restrictiilor financiare, ,reambalarea” (un soi de
reinventare a produsului oferit) care le ofera solutii
noi 1i va mentine conectati la tine, va re-energiza
angajatii si iti va da noi motive sa ramai in contact
cu el, iar atunci cand vii cu solutia corecta, asta va
aduce dupa sine mult ravnitul profit.

Liber-profesionistii, consultantii si alti oameni
care ofera servicii isi pot remodela expertiza si
serviciile intr-o multime de noi formate: consultatii
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pe ora si/sau la telefon, revizuiri de specialitate,
newslettere, rapoarte speciale, brosuri, casete
audio, manuale de instruire, carti, seminarii,
bloguri, articole cu sfaturi etc. Producatorii si alti
vanzatori de produse pot oferi modele compacte,
versiuni economice si fara figuri, discounturi
speciale, planuri de plata si comenzi minime mai
mici. De exemplu, gigantul General Motors a
introdus recent o polita de returnare dupa 60 de
zile, cu banii inapoi, garantat - ceva ce compania
nici nu a luat in considerare pana acum. Scopul este
de a elimina din mintea clientului decizia bazata
pe teama sau pierdere si a incuraja mai multe
achizitii. Aceia dintre voi care ati vazut cum scad
vanzarile principalului vostru produs poate ca ati
vrea sa va concentrati pe administrarea produselor
deja vandute. Vanzarile de administrare cresc, de
obicei, atunci cand vanzarile in sine scad in timpul
perioadelor de crizacriza economica, din moment
ce oamenii se gandesc ca este mai sigur din punct
de vedere financiar sa repare sau si imbunatiteasca
ceea ce au deja, decat sa inlocuiasca.

Aceste produse sau servicii alternative si
reinventate poate ca nu vor oferi solutii complete
ca ofertele precedente. Nu ar trebui sa vezi asta ca
pe un compromis, ci mai degraba ca pe un mod de a
continua sa ai grija de clientii tai. Din nou, aroganta
nu isi are locul in perioadele de criza; piata e in
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schimbare, iar tu trebuie sa te schimbi odata cu
ea. Daca nu reusesti sa oferi o versiune adaptata
a produsului tau, asta poate la fel de bine egala cu
o posibila pierdere in fata unui competitor care e
dispus sa faca acea adaptare. Daca tu nu oferi ceva,
altcineva probabil cd o sd o facd, moment in care
vei fi compromis totul din cauza ca ai refuzat sa fii
flexibil in fata fluctuatiilor economice.

O alta optiune este sa gasesti clienti noi si mai
mici care ar putea fi interesati de produsele tale
reinventate, iar asta este o solutie mult mai buna
decat sa pierzi afacerea cu totul. Atunci cand
companiile mari nu plaseaza comenzi mari la
preturi mari, faptul ca oferi alternativele unui
segment din piatd mai putin influent si mai axat
pe economii poate sa iti aduca multi dolari in plus,
poate sa iti mentinad veniturile atat de necesare si
te pot mentine in atentia segmentului tau tinta
de clienti. A reinventa un produs nu inseamna
intotdeauna vanzari mai mici. De fapt, unul dintre
produsele noastre si-a dublat venitul brut pentru
ca l-am ,reambalat’intr-un mod care includea
serviciul la un cost foarte mic pentru noi. Cu toate
acestea, i-a dublat valoarea adaugata si eficienta cu
care se vinde, intr-o perioada in care concurentii
nostri intrau la apa.

Odata ce ai reinventat produsul/serviciul, ai
sanse sa descoperi linii de produse complet noi de
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care sa te entuziasmezi si poate chiar vei gasi si o
poveste noua pe care sa le-o spui clientilor. Acest
entuziasm este vital pentru a avansa in orice climat
economic, in special in perioade de criza. Fa-ti timp
sa iti reinventezi produsele sau serviciile in moduri
creative. Te asigur ca asta va scoate la iveala noi
produse, solutii si oportunitati la care nu te-ai fi
gandit altfel.
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Exercitiu
Vino cu o noua prezentare a serviciilor pe care
le oferi pentru a-ti creste profitul

Care sunt cele doud lucruri in care oamenii nu au
incredere si care sunt exagerate in perioadele de
crizacriza economica?

1.

Care sunt cele doud situatii in care se pot afla
clientii si care pot fi solutionate prin reinventarea
produselor?

1.

Care sunt cele cinci modalitati de a-ti reambala
produsele sau serviciile?

AN oL




DIFERENTA DINTRE UN
CONTACT Sl UN CONTRACT
ESTE RELATIA, IAR DACA
NU MENTII CONTACTUL,
ATUNCI NU VEI CREA
NICIODATA RELATIA NECESARA
PENTRU A TRANSFORMA
CONTACTUL IN CONTRACT.
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CAPITOLUL 15

PROGRAMUL INTENS CARE
TE AJUTA SA AVANSEZI
SI SA CUCERESTI
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A
In perioadele mai slabe (din punct de vedere
al activitatii desfasurate) este vital sa te tii de
un program foarte strict - ceva ce eu numesc
program intens - pentru a-t{i pastra concentrarea
si productivitatea atat in ceea ce te priveste pe tine,
cat si compania ta. Este destul de usor sa te doboare
stirile negative si sa descoperi ca nu faci mare lucru
in afara sa fii ingrijorat, speriat si neproductiv. Dar
atunci cand lucrurile incep sa mearga prost, trebuie
sa fii s mai disciplinat, structurat si constructiv cu
timpul pe care il ai. Orice productie, rezultat, efort
sau actiune pe care le faci in mod normal in niste
cantitati suficiente sunt mai bune decat sa nu fii
productiv deloc - si acestea iti vor aduce rezultate.
Nu te gandi la economie doar din perspectiva
banilor, ci din perspectiva tuturor elementelor
care o compun: bunuri, servicii, donatii, clienti,
resurse, echipamente, activitate, contacte si
orice eforturi care se depun in faza de productie.
Cuvantul productie vine de la cuvantul a produce,
care inseamna a cauza existenta a ceva, a face sa
se intample sau a determina ceva. Mai inseamna
si a compune, a crea sau a da nastere prin eforturi
intelectuale sau fizice. Daca vrei sa determini
existenta a ceva, trebuie sa combini timpul cu
actiunile care produc economia pe care ti-o doresti.
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Respecta urmatoarea formulad simpla:

Timp x Actiuni = Masura Progresului
Masura in care avansezi este limitatd doar de
perioada de timp si de actiunile investite. In vreme
ce multi - dacd nu cumva majoritatea - dintre
oameni refuza cu vehementa sa petreaca timpul cu
activitati care nu vor produce rezultate imediate,
eu, personal, prefer sa fiu productiv si sa nu fiu
platit decat sa nu fiu productiv si sa nu fiu platit. Cu
alte cuvinte, prefer sa fac ceva gratis decat sa nu fac
nimic. Cutoate cd multi ar putea sd nu fiede acord cu
aceasta perspectiva, pot sa te asigur ca, mai devreme
sau mai tarziu, persoana productiva va fi platita
intr-un fel sau altul, in vreme ce oamenii ineficienti
nu vor fi platiti deloc. Altfel spus: persoana care
da cu bata de bunavoie are o sansa mai mare sa
aibd succes decdt persoana care refuza din start
sd faca asta. Orice eforturi - chiar si cele executate
prost - iti vor sustine progresul catre avans si
cucerire, mai ales daca le faci regulat si le urmezi
cu actiuni suplimentare. Este important mai ales
in perioadele de crizicriza economica sa iti asumi
un angajament disciplinat de a-ti folosi timpul si
energia. Majoritatea oamenilor nu au destul din
componenta de ,avans” in rutina lor zilnica. Daca
vrei sa mergi inainte, ai multe de facut si trebuie sa
le faci in mod consecvent.

Sa-ti intre bine in cap ideea ca orice actiune este mai
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buna decat nicio actiune, iar cu cat actionezi mai
mult, cu atat mai de succes va deveni compania ta.
Apoi, umple-ti calendarul cu eforturi de productie.
Ar trebui sa 1ti cresti activitatea macar pana in
punctul in care s-a contractat economia (tine minte
ca aceastda formula nu se aplica si invers). Timpul
chiar inseamna bani aici, iar felul in care iti utilizezi
banii astdzi va determina cat de multi bani vei avea
maine. Trebuie sd iei intotdeauna in considerare
termenul lung; nu exista scurtaturi.

Pare cd sunt multi care nu sunt dispusi sa isi
consume energia fara o asigurare clara (de obiceli,
imediata sau pe termen scurt) a rezultatului. O
atitudine de acest gen nu iti garanteaza decat
regresul. {i mai vad pe unii cam pun conditii legate
de ceea ce sunt dispusi sa faca sau 1i aud pe altii cum
spun: ,,Sub nicio forma nu voi lucra mai mult decat
am facut-o pana acum” sau ,sub nicio forma nu voi
munci pentru atat de putini bani.” Renunta imediat
la astfel de idei. Fii dispus sa faci tot ce trebuie,
indiferent de cat de mult efort trebuie sa depui sau
de cat de nesemnificativ pare a fi rezultatul. Daca ar
trebui sa imi iau un al doilea job si sa intorc burgeri
pe gratar ca sda imi intretin familia, as intoarce
burgeri pe gratar. Daca trebuie sa spal masini ca sa
am grija de familia mea, o sa spal masini. Scapa de
aroganta, de vechile tale credinte si de orice limitari
despre ce esti dispus sa faci si incepe sa produci

192



DACA NU ESTI PRIMUL, ESTI ULTIMUL

pentru tine.

Unul dintre cele mai dificile lucruri de facut in
timpul crizelor economice este sa iti mentii starea
mentala si perspectiva pozitive si sa te concentrezi
pe a-ti petrece timpul in mod intelept. Gandirea
pesimista, atitudinea negativa si tendinta de a te
agata de vechile idei pot actiona ca un cancer care
iti distruge orice sansa la un viitor mai bun. Atunci
cand lucrurile stau cel mai prost este cu atat mai
stringent sa profiti de fiecare moment pe care il ai
si sa fii constient de lucrurile pozitive. Gandeste-te
la fraza pe care am folosit-o mai devreme: , Timpul
inseamna bani.” In timpul crizelor economice,
afacerile incetinesc, asa cd ar trebui sa ai mai mult
timp. Daca afacerea a scazut cu 20%, atunci tu ai
20% mai mult timp! De fapt, timpul se contracta
in timpul crizelor economice, asa ca intrebarea e ce
vei face tu cu mai mult timp. Felul in care alegi sa
iti programezi acest timp ,,in plus” determina cat de
bine vei iesi din furtuna, comparativ cu ceilalti. Toti
au, practic, acelasi timp la dispozitie, dar cei mai
intreprinzatori profita la maxim de el.

Vital pentru a te concentra pe solutii este sa
incepi fiecare zi cu un program disciplinat care
sa te tina ocupat cu actiuni demne de a fi facute.
Chiar daca nu e neaparatd nevoie ca elementele
de pe lista ta sa aiba legatura cu afacerea, trebuie,
totusi, ca fiecare dintre ele sa aiba un soi de
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productivitate intrinsecd. Aceste elemente ar putea
si chiar ar trebui sa includa dezvoltarea spirituala,
personala si fizica; imbunatatirea relatiilor cu
familia, prietenii si colegii; voluntariatul; sesiuni
de training, educatia; si asa mai departe. Iti poti
face timpul liber mai eficient daca incepi fiecare zi
cu exercitii fizice si timp dedicat studiului. Deseori,
spun urmatorul lucru la seminariile mele: ,,Cu cat
product mai mult, cu atat mai mult poti produce!”
Intensificarea eforturilor in practic toate aspectele
vietii tale va duce la performante crescute in niste
zone aparent lipsite de legatura intre ele. Dar fara
un plan sau un angajament de a-ti folosi timpul intr-
un mod mai productiv, nu vei fi capabil sd generezi
destul cu timpul pe care 1l ai la dispozitie.

Atunci cand lucrurile mergeau bine in compania
ta, probabil te plangeai cd nu ai destul timp pentru
exercitii fizice, pentru studiu sau pentru a te implica
in treburi ale comunitatii. Ei bine, acum ai timp in
plus. Chiar in timp ce scriu asta, imi amintesc de
momente din viata mea cand lucrurile nu mergeau
deloc bine, iar eu ma tineam de un program
disciplinat ca sa incetez cu vaicareala. Mi-am
crescut nivelul de productivitate din zona mea de
expertiza pentru a reusi sa creez acel momentum de
care aveam nevoie ca sa ies din groapa pe care mi-o
sapasem singur. De fiecare datd cand am o perioada
cu nivel scazut de productivitate - ,panica”, cum ar
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numi-o unii - imi umplu si mai mult programul
si devin mult mai strict vizavi de cum imi petrec
timpul.

Primul lucru pe care il stabilesc in legatura cu
programul pe care mi-l fac este ora la care ma ducla
culcare si ora la care ma trezesc. Daca nu controlezi
la ce ora te culci, nu vei fi niciodata in stare sa
controlezi la ce ora te trezesti. Cu toate ca toti avem
alarme care ne trezesc dimineata, de obicei ducem
lipsa de un angajament clar vizavi de ora la care
ne culcam. Dar daca o stabilesti, atunci asta te va
ajuta sa te trezesti mai odihnit, mai concentrat si
mai pregatit sa muncesti. Somnul devine o parte
esentiala a programului meu de munca; imi ofera
odihna si energia de care am nevoie pentru a
profita la maxim de orele in care sunt treaz. Odata
ce iti stabilesti ferm ora de trezire si de culcare,
iti poti organiza ziua si cabaliza eforturile cétre
productivitate, ceea ce te va face sa te simti bine
cu tine, iti va creste nivelul de intelegere, iti va
imbunatati atitudinea si iti va crea oportunitati
pentru venituri noi.

Aceste activitati pot include contactarea directa
a clientilor si a potentialilor clienti; poti sa trimiti
scrisori si materiale promotionale; sa te ocupi de
marketing, planificare si evaluare pentru clientii
tai; sa iti reambalezi produsele; sa iti programezi
vizitele personale; sa dai telefoane; sa faci curat
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prin acte; sa evaluezi calitatea serviciilor; sa iti
pui la punct prezentarile; sa faci exercitii fizice;
sa investesti timp in studiu; sa scrii o carte; sa
mananci sanatos; sa iti refaci site-ul; si orice altceva
iti mai poti imagina. Ia-ti un angajament vizavi
de un program strict si include acele activitati
care iti fac placere tie, ca persoana, care te fac sa
mergi inainte si care vizeaza identificarea unor noi
oportunitati. Acest ultim element este important;
altfel, poti sa te trezesti ca faci doar lucruri cu care
te simti confortabil, dar care, probabil, nu-ti vor
aduce venituri. De exemplu, majoritatea oamenilor
iau pranzul in fiecare zi din siptimani. In acea
ora, nu ai timp sa iti organizezi documentele sau
sa planifici o campanie de marketing, dar poate fi
momentul perfect sa iti scoti clientul la masa.

Apoi, da-ti seama cat la suta din programul tau
te aduce in fata oamenilor care fie iti pot achizitiona
produsele ori serviciile sau care i pot activa pe altii
care sunt dispusi sa faca asta. Personal, vreau sa
ma aflu in fata prospectilor mai mult de jumatate
din timp. Poate ca va trebui sa iti refaci programul
pentru a atinge cota dorita. Nu planifica doar timp
in care ai ,ceva” de facut; ramai ocupat cu lucrurile
care te ajuta sa avansezi si sa cuceresti.

Odatd ce baza ta de putere este echilibrata,
monitorizeaz-o si fii sarguincios facand asta! Acesta
se va dovedi a fi un exercitiu distractiv de a-ti
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controla timpul. De exemplu, daca ti-ai stabilit ora
de pranz dela121la13:00, atunci spune-le tuturor ca
ai o zi extrem de plina si ca trebuie sa pleci neaparat
la ora 13:00. Apoi, ocupa-te direct de urmatoarea
activitate de pe agendd; daca ai o sedinta de
marketing programata la ora 14:15, atunci spune-le
colegilor tai exact cat timp ai la dispozitie pentru
acea sedinta si tine-te de ora respectiva. O sa iti lasi
si tie, si altora impresia ca esti ocupat si, pentru ca
iti impui limite de timp pentru fiecare sedinta, vei
descoperi ca faci mai multe lucruri in mai putin
timp.

Acum este momentul sa faci mai mult, cand
ceilalti fac mai putin. Extinde-te atunci cand ceilalti
se restrang. Cucereste atunci cand ceilalti se retrag
si capituleaza. Sunt sute de lucruri pe care le-ai
neglijat de-a lungul anilor si pe care acum ai timp
sa le faci. Nu dormi toata ziua, te uiti la televizor,
te plangi, iei mese lungi, barfesti, citesti ziare, te
ingrijorezi sau pierzi timpul din cauza ca esti lenes.
Nu, aceste comportamente sunt, pur si simplu,
rezultatul unei lipse de angajament fata de un
program intens. Atunci cand ai alte locuri in care
trebuie sa fii si nu mai ai timp sa faci toate lucrurile
astea, pur si simplu nu le mai faci.

Fa sa fie clar pentru toata lumea ca ai ,lucruri
de fiacut si oameni de vizitat”. Adopta aceasta
mantra ca sa poti ramane Iinaintea celorlalti,
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eliberat de barajul negativitatii, asigurandu-
ti, astfel, extinderea economiei tale prospere si
luminoase. Misca-te rapid - la naiba, chiar fugi -
de la o activitate la alta. Creste-ti frecventa, viteza,
vibratia si activitatile. Caldtoreste ca si cand trebuie
sa fii undeva important si sa faci ceva important, iar
ambele lucruri iti vor aduce beneficii. Foloseste-te
de aceastd oportunitate pentru a obtine controlul si
pentru a profita la maxim de timpul tau. Foloseste-1
pentru a face toate lucrurile care te vor face sa fii
mai valoros in fata ta si a altora.

Exista atat de multe lucruri pe care sa le pui pe
lista ta intensa si care te vor face sa avansezi. Ia-ti un
job nou, deprinde o nouad abilitate, imbunatateste-
le cumva pe cele pe care deja le ai, deschide o
afacere de acasa, implica-te intr-o activitate de
marketing direct, ajuta la rezolvarea problemelor
de pe piata sau alatura-te unui grup de oameni
cu interese comune. Poti sa inveti o limba noua
sau mai multe despre internet, sa citesti o carte in
fiecare saptamana, sa asculti programe audio, sa
ajuti comunitatea, sa candidezi pentru vreo functie,
sd ajuti la biserica - posibilitatile sunt nesfarsite.

Majoritatea oamenilor folosesc timpul pe post de
scuza pentru a nu face lucrurile despre care stiu ca
o0 sa 1i ajute si spun ca pur si simplu nu au timp. Dar
realitatea este ca multi dintre acesti oameni refuza
sa puna pe lista lucruri care merita facute. Din nou,
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cu totii avem la fel de mult timp. Trateaza-1 pe al
tau ca fiind foarte pretios. Asigura-te ca profiti de
fiece moment din zi si iti promit ca te vei simti mai
bine cu tine si ca vor incepe sa ti se intample numai
lucruri bune.

Daca actionezi in acest fel in timpul unei perioade
slabe, vei avea elanul necesar atunci cand lucrurile
incep sd se imbunatateascd, pentru ca vei fi stapanit
disciplina, aptitudinile, educatia, conexiunile
si puterea pe care altii nu le-au stapanit. Cand
oamenii se intreaba: ,,De ce se misca asa de repede?”
raspunsul meu este: ,Asa merg eu de obicei”. Cand
intreaba: ,Care e graba? Relaxeaza-te”, inspira-i si
spune-le: ,,Cu cat fac mai mult, cu atat pot face mai
mult, si cu cat pot face mai mult, cu atat rezolv mai
multe lucruri!” Atunci cand iti spun: ,Ia o pauza
si bucura-te de viatda”, spune-le: ,Nu pot sd iau o
pauza. Trebuie sa creez o economie pentru a-i oferi
un viitor familiei mele.” Fii atent la oamenii care
par cd se opun dorintei tale de a obtine mai mult,
pentru ca sunt periculosi si pentru ei, si pentru
ceilalti.

Pe langa a-ti crea un nou program intens, fa o
lista cu toate actiunile inutile in care esti implicat
in prezent. Aceasta actiune este atat de importanta,
incat as fi putut scrie un intreg capitol doar despre
asta. Scrie toate lucrurile care nu pot contribui
in niciun fel la productia viitoare sau care nu pot
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imbunatati felul in care te simti fata de tine.

Odata ce ai lista de activitati inutile, decide-te
unde anume in program ar intra. Nu sugerez sa
scapi de ele, dar macar limiteaza timpul pe care il
petreci faicandu-le. Recunosc ca si eu ma mai joc,
cateodata, pe Xbox. Cu toate ca sunt constient ca
nu contribuie in niciun fel la productivitate, totusi
imi place sa ma joc. Nu l-am scos complet din
program, dar m-am restrictionat intr-atat, incat sa
nu intervini peste timpul de productie. In acest fel,
am, totusi, timp sa ma joc.

Acum, incepe prin a-ti crea un nou program.
Scrie la ce ora vei merge la culcare in seara asta
si la ce ora te vei trezi maine de dimineata. Iata
cateva trucuri pentru cei dintre voi carora le place
sa doarma: dezactiveaza butonul de amanare
a alarmei si tine draperiile trase in camera in
care dormi, in asa fel incat atunci cand va rasari
soarele sa iti fie mai dificil sa dormi in continuare.
Odata ce ti-ai stabilit orele de culcare si de trezire,
programeazd restul zilei. Urmatoarele lucruri pe
care trebuie sa le adaugi sunt micul dejun, pranzul
si cina, asa ca incepi cu asta. Acum, continua prin
a umple restul zilei cu acele lucruri pe care vrei sa
le indeplinesti. Tine minte: majoritatea oamenilor
fac mai putine lucruri decat ar vrea sa faca - nu
din cauza ca sunt lenesi, ci din cauza ca nu au un
program. De exemplu, primul lucru pe care il fac
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atunci cand ma trezesc este sa imi scriu scopurile
vietii. Fac asta din nou inainte sd ma bag in pat, asa
ca am trecut aceste doua actiuni pe lista mea. Dupa
ce Imi scriu obiectivele, fac exercitii fizice timp de
20-30 de minute, urmate de un mic dejun sanatos.

Stabileste si restul programului, ocupand fiecare
moment din zi cu cate un eveniment sau cu o actiune
planificata. Atunci cand sunt intrebat: Jti duci
viata exact asa cum scrie in program?” raspunsul
meu este: ,Fireste ca nu.” Dar in fiecare zi reusesc
sa ma uit la ce sunt dedicat, cu adevarat, sa realizez.
As vrea mai degraba sa am un program plin si sa ma
intreb cum o sa fac tot ce mi-am planificat, decat
sa nu am niciun program si sa devin apatic pentru
ca nu am nimic de facut. Indiferent de economie,
imi dedic fiecare zi ficand ceva care ma mentine in
miscare pe piatd. Cu cat am mai multe lucruri in
program, cu atat am mai multe sanse sd fac ceva
productiv. Cu cat fac mai multe lucruri, cu atat ma
simt mai bine - si cu cat ma simt mai bine, cu atat
fac mai multe lucruri. Cu cat te simti mai bine cu
tine si cu cat incepi sa faci mai multe in fiecare zi,
cu atat vei descoperi ca esti mai recompensat de
piatd pentru activitatile care nu au nimic de-a face
cu locul tau de munca.
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lata un exemplu de program zilnic recent:

6:00 - Ma trezesc, beau apa cu lamaie, imi scriu
obiectivele.

6:15 - 7:00 - Exercitii fizice, ascult un material de
training, inot si fac un dus.

7:00 - Iau micul dejun cu familia.

7:20 - 8:00 - Conduc pana la birou, fac o vizita
personala unui client. Folosesc tot timpul de
condus ca sa ascult materiale de training.

8:00 - 8:15 - Sedinta cu grupul.

8:16 - 9:00 - Scriu articolul saptamanal pentru
Huffington Post si Business News.

9:00 - 10:00 - Sedintd pentru planificarea
strategiei site-ului web, promovare si marketing.
10:00 - 11:50 - Apeluri catre clienti, urmate de
e-mailuri.

12:00 - 14:00 - Pranzul cu un client VIP.

14:00 - 15:00 - Scriu la carte / pentru sedintele de
dezvoltare produse.

15:00 - 16:30 - Fac o noud prezentare PowerPoint
pentru ultimul seminar.

16:30 - 17:00 - Client personal - vizita neasteptata
pe drumul spre casa.

17:15 - 18:30 - Timp liber - joc si familie.

18:30 - 19:00 - Continui sa scriu la noua carte /
ma documentez pentru o emisiune radio noua
despre economie.

20:00 - 22:00 - Ma uit la un film impreuna cu
familia (evit stirile).

22:00 - Dus, imi scriu obiectivele, petrec timp cu
sotia mea, ma bag la somn.




Exercitiu
Programul intens care te ajuta sa avansezi si sa
cuceresti

Care sunt cele doua lucruri pe care ti le poate
aduce un program strict si disciplinat?
1.

2.

De ce este orice lucru pe care il faci mai bun decat
sa nu faci nimic?

Ce lucruri ai neglijat pana acum sa faci?

Care sunt actiunile inutile pe care le faci in fiecare
zi?

Care sunt primele doua lucruri cdrora ar trebui sa
te dedici atunci cand iti faci un program?

1.

2.

Fa-ti chiar acum un program pentru restul zilei si
restul saptamanii si tine-te de el cat de mult poti.
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Dupé cum am discutat in capitolul anterior,
atitudinea ta va determina cat de mult si de eficient
vei actiona. Este intotdeauna o provocare sa ramai
pozitiv- maiales in timpul crizelor economice. La fel
se intampla si in cazul tau, al clientilor tai si al celor
cu care concurezi. Persoana care poate mentine o
perspectiva pozitiva atunci cand lucrurile merg
prost va avea un avantaj semnificativ si mai multe
sanse sa avanseze Si sa cucereasca.

De obicei, cea mai periculoasi componenta
a unei incetiniri economice nu este realitatea
factorilor economici; este cat de mult gandirea
distructiva se infiltreaza in piata si cat de mult poate
afecta indivizii care sprijina si imprastie o astfel de
gandire. In vreme ce atitudinile negative nu apar
niciodata pe rapoartele de profit si pierdere, ele au
intotdeauna ceva de-a face cu linia de jos.

Cel mai bine in astfel de vremuri este sa eviti
negativitatea si lipsa de speranta, de incredere
si directie si depresia - cu orice pret. Toti acesti
factori vor incepe sa se manifeste in actiunile si
in rezultatele tale. Prospectii si clientii vor simti
imediat orice urma de pesimism din partea ta si iti
vor interpreta actiunile ca si cand ar fi facute din
disperare sau ingrijorare. Iar asta probabil ca i va
face sa raspunda ofertelor tale cu teama, ceea ce nu
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e niciodata bine pentru tine.

Nenumarate chestionare au demonstrat ca
negativitatea poate contribui la o stare generala
proasta a sanatatii, la accidente si la niveluri
scazute ale productivitatii. Asociatia Medicala
Americana chiar considera ca 90% din boli sunt
psihosomatice sau cauzate de creier. Daca tu crezi
ca te vei imbolnavi, atunci ai sanse mai mari sa te
imbolndvesti. Daca tu crezi ca o sa ai un accident
de masina, ai face bine sa suni la service - pentru ca
va trebui, in curand, sa iti repari masina. Daca nu
crezi ca ai ce sd faci in perioade de crizd, vei sprijini
aceasta credintd prin a face, efectiv, mai putin.
Aceasta profetie care se indeplineste iti arata, de
fapt, care este puterea mintii si a atitudinii tale.

Un barbat pe nume Sangeeta Iyer a efectuat un
studiu care a validat aceasta teorie si a scris despre
ea Intr-un articol numit ,A vindeca inseamna a
crede: Efectul Placebo”. Iata un citat din articol:

Placebo reprezintd orice tratament lipsit
de actiune specificd asupra simptomelor sau
bolilor pacientului si care, cumva, poate cauza
un efect asupra pacientului. Un placebo poate

fi o ,pastila de zahar”; sau o terapie/operatie

falsi care poate fi chiar eficientd. In ultimii

ani, efectul placebo devine la fel de puternic
precum medicatia.

Credintele si sperantele unei persoane vizavi de
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un tratament, combinate cu sugestibilitatea sa, par
sa aiba un efect biochimic semnificativ. Rezultate
pozitive din placebo se observa la pacientii tratati
de o varietate de afectiuni, inclusiv depresie.

In acest moment, un cititor mai cinic ar putea
intreba: ,,Grant, adica imi spui ca ar trebui sa cred ca
lucrurile merg bine atunci cand ele, de fapt, nu merg
bine - si apoi totul o sd se transforme intr-un mod
pozitiv?” Raspunsul este da, as sugera ca vei avea o
sansa mai buna de a avea succes daca te pacalesti sa
crezi cd lucrurile chiar se vor imbunatati - si cd tu ai
un cuvant de spus in acest proces.

Realitatea reprezinta un element interesant in
procesul decizional pentru ca pare sa se schimbe
radical in functie de persoana cu care discuti despre
asta. Intreaba trei oameni diferiti cum se simt in
legatura cu vremea de azi (hai sa spunem ca sunt
30 de grade si e insorit) si probabil vei obtine trei
raspunsuri diferite: (1) e extraordinar! Ador vara;
(2) e oribil. Transpir in costum; si (3) nu conteaza
atat de mult pentru mine. Toate trei raspunsurile
sunt adevarate pentru fiecare individ care il
exprima si fiecare raspuns va influenta modul in
care va decurge ziua pentru persoana respectiva.
Asa ca e doar o chestiune de cum vezi tu situatia
- si, ocazional, de cum te convingi cd poti schimba
rezultatul.

Intr-un moment sau altul al carierei tale, vei
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experimenta un ciclu de afaceri in care lucrurile
incetinesc. Clientii tai aud aceleasi stiri negative pe
care le auzi si tu, iar vestile proaste nu alimenteaza
niciodata rezultatele pozitive. Ei nu vor mai
multd negativitate; pot obtine asta de acasd, de
la televizor. Nu vor sa vada asta pe fata ta sau in
actiunile, raspunsurile si atitudinea ta. Comporta-
te In mod competent, exprima numai succes si fii
pozitiv si optimist, indiferent de ce se intampla in
jurul tau. Potentialii clienti vor fi mult mai atrasi -
sau macar intrigati - de oamenii pozitivi. Prezentam
emisiunea mea saptamanald la radio in Los Angeles
sivorbeam despre importanta faptului de a fi pozitiv
ca sa obtii un loc de muncd atunci cand ratele
de somaj cresc. Un ascultator a trimis un mesaj
postului de radio si a spus: ,Tipul asta, Cardone,
e enervant”. Am raspuns: ,Tipul care considera
ca sunt enervant probabil cd ma admirda si ma
iubeste, iar asta e modalitatea lui de a o spune.” Nu
incercam sa fiu arogant, ci incercam sa fiu pozitiv.
O tipa cu care voiam sa fiu cu ani in urma mi-a
spus acelasi lucru - si tocmai ce mi-a nascut primul
copil! Pur si simplu, nu a putut sa reziste atitudinii
mele pozitive, faptului ca luam mereu legatura cu
ea, faptului ca nu sunt dispus sa accept un raspuns
negativ si angajamentului de a-i oferi atentie - chiar
si dupa ce m-a catalogat ca fiind enervant.

Am trecut prin cateva recesiuni serioase ca

209



GRANT CARDONE

membru activ al lumii afacerilor si, mai devreme
sau mai tarziu, toate se termina. Niciuna nu o sa
dureze o vesnicie, iar felul in care te gestionezi tu
pe tine in acea perioada are mai mult de-a face cu
situatia ta actuala si viitoare decat are de-a face cu
economia insasi. Atitudinea ta ii afecteaza pe toti
cei din jurul tau - pe cei de acasa, de la munca si
de oriunde dintre acestea doua. Vreau ca sotia mea,
fiica mea, cei patru caini, angajatii, colegii, clientii
si prietenii sa ma vada drept cineva care insufla
altora speranta si o atitudine pozitiva, in special
atunci cand vremurile sunt provocatoare.

As sugera ca toti cei care citesc aceste randuri
sa adopte imediat un tip de program care se
concentreaza pe gandirea pozitiva si care ofera
solutii constructive. Atitudinea pozitiva de care ai
nevoie pentru a avea succes in afaceri nu se afla la
CNN, CNBC, FOX, MSNBC, ABC, NBC, CBS sau
la orice alt canal de la radio sau prin cablu sau in
orice ziar printat in Statele Unite ale Americii. De
fapt, mass-media care depinde de stirile negative
pentru venituri incepe sa se ingrijoreze din cauza
ca pierd spectatori din cauza negativitatii pe care
o regurgiteaza in proportii fenomenale. Cu toate
ca ei nu par ca o sa renunte prea curand la aceasta
activitate - pana la urma, ei vand comoditatea -
probabil ca vor exagera stirile in ceea ce ei numesc
stiri la un alt nivel de soc si haos. Dupa cum spune
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prietenul meu si geniul publicitatii prin posta, John
Hamlin, ,tot ce am nevoie sa stiu despre stiri obtin
din rubrica meteo.”

Dacad esti cu adevarat dedicat avansarii si
cuceririi, atunci iti sugerez sa inlocuiesti programele
de la televizor, radio si rubricile din ziare si sa iti
indrepti atentia catre cele pozitive si orientate
catre solutii. De exemplu, am creat un program
numit Regulile Succesului care constd in 13 pasi
simpli conceputi pentru a fi executati in tot atatea
zile si care iti va imbunatati imediat atitudinea si
iti va reseta concentrarea pe solutii exact care sa
iti garanteze succesul. Pentru a-ti crea cu adevarat
propria economie, trebuie sd investesti fiecare
picaturd de energie in solutie, nu in problema. Asta
nu inseamna ca eu nu ma uit deloc la televizor.
Doar ca imi aleg programe care limiteaza timpul
pe care il petrec vizionand reportaje despre tot
felul de crize, programe precum Planet Earth, The
Food Network, meciuri de fotbal sau filme pe care
mi le aleg singur. Simt ca acest tip de programe imi
permite sa ma educ si sa ma distrez fara sa ma simt
trist de cate ori ma uit la televizor.

Oamenii care abandoneaza atitudinile pozitive
nici macar nu sunt constienti de revenirea pietei
atunci cand se intampld, din cauza lipsei de
perspectiva pe care au abordat-o si din cauza eticii
slabe de munca pe care si-au transformat-o in
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obicei. Eu, unul, nu am intalnit pe nimeni care sa nu
creadad in importanta atitudinii in ceea ce priveste
contributia sa asupra productivitatii si a viitorului.
Mai mult de 95 la sutd dintre toti participantii la
seminariile mele si din oamenii cu care se consulta
compania mea considera ca nu fac destule ca
sa se educe sa fie mai pozitivi si sa mentina acea
pozitivitate.

Totusi, lucrurile nu sunt atat de simple precum a
instrui pe cineva ,sa fie, pur si simplu, pozitiv” - in
special intr-o cultura plina de miliarde de transmisii
negative regulate. Unele carti chiar sugereaza ca
doar daca te gandesti la ceea ce iti doresti va ,atrage”
lucrurile respective in viata ta. Cu toate ca asta suna
extraordinar si cu toate ca eu cred, intr-o oarecare
masura, ca e asa, aceasta teorie nu ia in considerare
toate celelalte ganduri, din afara constiintei tale, pe
care le vei atrage. Sa-i spui cuiva care se afla intr-
un mediu extrem de negativ sa fie pozitiv e ca si
cand i-ai spune cuiva care inoatd in ocean sa aiba
grija sa nu se ude. Prietenii tai, colegii, membrii
familiei si altii din jurul tau contribuie, fara sa vrea,
dar contribuie in mod categoric la negativitatea din
viata ta. Trebuie sa contrezi astfel de atitudini cu
date care iti vor schimba atentia catre perspective
mai orientate catre solutii. Altfel, esti sortit sa
platesti pretul sub forma unei afaceri care merge
din ce in ce mai prost. Foloseste programul meu

212



DACA NU ESTI PRIMUL, ESTI ULTIMUL

cu Regulile Succesului in fiecare zi si iti promit ca
in 13 zile viata ta se va schimba radical. Diferenta
poate sa fie atat de accentuatd, incat oamenii te
vor intreba ce faci diferit! Umple-ti ziua cu un
program disciplinat si redu timpul pe care il petreci
in fata televizorului pentru a viziona programe pre-
inregistrate, fara stiri.

Fa in fiecare zi ceva pozitiv care te face sa te simti
bine. Fa-o cat mai devreme in fiecare dimineata,
in timpul zilei si apoi seara. Poate fi orice, de la
exercitii fizice sau plimbari matinale, pand la a
spune ceva dragut unui coleg in timpul zilei, a lua
masa cu familia si a avea o conversatie linistita
seara. Inregistreazi-ti scopurile la inceputul si la
finalul fiecarei zile; asta iti va oferi doua oportunitati
de a fi atent la unde te indrepti. Lucrul pe care te
concentrezi este cel cu care vei sfarsi. Gandeste
slab si vei fi slab. Gandeste-te la solutii si vei gasi o
gramada! Daca iti petreci mai mult timp gandindu-
te la strategiile care te fac sa avansezi si sa cuceresti,
vel avansa si vei cuceri.

lata cateva trucuri pentru a ramane pozitiv:

1. Scrie jemes pozitive in locuri in care le poti
vedea la munca. Combate negativitatea prin mesaje,
imagini si notite pozitive.

2. Intra in programul meu Regulile Succesului
timp de 13 zile. Acest program de opt ore este folosit
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pe o perioada de 13 zile si te va ajuta sa iti modifici
gandirea si actiunile.

3. Fa exercitii fizice in fiecare zi.

4. Incepe si citesti cirti pozitive. Tncearcd sa
termini unul pana la trei capitole pe zi.

5. Scrie-ti scopurile si visele pentru viitor in
fiecare zi, la timpul prezent, ca si cand scopul deja
a fost atins. De exemplu, ,Detin un elicopter” sau
,Venitul meu este 7

6. Creeaza si dedica-te unul program disciplinat
sinu te abate de la el.

7. Fa o intelegere cu prietenii, familia si colegii
sa scapati de negativitate si faceti chiar un joc din
asta. Agatd un semn acasa la birou pe care scrie
»Negativitatea nu e permisa in acest loc!”

8. Gandeste-te sa scapi de toate toxinele,
chimicalele si alte elemente care iti contamineaza
corpul. Toti stocam chimicale si toxine din mediul
inconjurator care pot cauza negativitatea, depresia,
frica, nesiguranta, lenea si anxietatea. Aceste toxine
- acumulate in celulele corpului tdu - din cauza
unei nutritii precare, a lichidelor pe care le bei, a
chimicalelor din mediul inconjurator, a pesticidelor,
medicamentelor, drogurilor si alcoolului - iti pot
inrautati starea de spirit, concentrarea si nivelul de
energie. Eu am trecut printr-un proces de purificare,
iar rezultatele au fost uimitoare; am inceput sa am
imediat mai multa energie si ganduri mai clare.
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9. Inlocuieste gindirea negativi cu gandirea
pozitivd. Aminteste-ti cd o problema majora in
timpul tuturor acestor discutii despre recesiune
este ca odatd ce oamenii cred cd urmeaza sa
fie o recesiune, incep sa simta, sa vada si sa
experimenteze acele lucruri care se intampla intr-o
recesiune. Apoi, ei incep sa se exprime in moduri
negative fata de prospectii lor si sa vada doar ceea
ce cred. Aminteste-ti ca indiferent ce vezi, auzi sau
citesti, in final tu iei decizia in raport cu ceea ce
gandesti.

Credintele negativeiti afecteaza rapid perspectiva
si felul in care te simti fata de viitorii prospecti ai
afacerii tale. Trebuie sa te lupti cu negativitatea de
pe piata inlocuind-o cu gandirea ta pozitiva. Doar
adresand anumite intrebari iti poti schimba atentia
de la lucrurile pozitive la cele negative. Daca te
intrebi ce e in neregula cu economia subliniaza,
deseori, chiar asta - ce este in neregula. Dar daca
schimbi intrebarea doar putin si te intrebi, in
schimb, ce poti face tu ca sa vinzi ceva astazi, asta
iti muta imediat atentia de la probleme pe solutii.

Un mod prin care poti iesi dintr-o stare de
disperare este de a creste urgenta si necesitatea. De
exemplu, daca viata ta ar fi depins de a vinde ceva
azi, ai fi vandut ceva azi - indiferent de economie. Ia
exemplu de la copii; ei continua si se concentreze
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pe ceea ce isi doresc, in ciuda oricarei ,recesiuni”,
datorita faptului ca ei sunt mai atenti la rezultat
decat la problema. Copiii vor incerca sa vanda ca si
cand vietile lor ar depinde de asta - de obicei, pana
incheie ,afacerea”.

Este esential sd ai cea mai sustinutd structura
de credinte posibila pentru a putea avea succes in
orice piata si este absolut vital sd ai asa ceva pentru
a vinde pe o piata dura. Daca adopti un sistem de
credinte bazat pe victorie nu inseamna ca esti in
negare. Doar inseamna ca profiti la maxim de orice
oportunitate cu ajutorul unei atitudini pozitive.

Exista intotdeauna oportunitati de a prospera,
indiferent de natura economicd a timpurilor.
Istoria are nenumarate exemple de afaceri care au
ajuns sa aiba un succes urias in perioade financiare
dificile. Ray Kroc a cumparat McDonald’s in timpul
recesiunii din 1953 si a construit cel mai mare lant
de restaurante fast food de pe planeta. Walt Disney
a intrat in faliment de mai multe ori inainte sa
dezvolte cea mai mare companie de divertisment
din lume - una care a supravietuit Marii Crize
Economice si a trecut peste sapte recesiuni. F.W.
Woolworth Company - acum cunoscuta drept Foot
Locker - a fost fondatd cu un imprumut de 300
de dolari pe timpul Marii Crize Economice care a
durat 23 de ani. Harland Sanders, un copil care a
renuntat la scoala si a fugit de acasa, si-a vandut
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reteta de pui fript Kentucky dupa noua ani de
incercari - in timpul a doua recesiuni si in timp ce
trdia din ajutorul social la varsta de 65 de ani.

Chiar si in timpul celor mai negre perioade
economice, nu vrei sa ramai cu ochii inchisi. Fii
alert, observa si cauta orice problema, pentru
ca fiecare problema inseamna, in acelasi timp, o
oportunitate. In orice perioad - darin special in cele
de criza - oamenii vor sa lucreze cu cei mai pozitivi
si profesionisti oameni de pe piatd. Competitorii
care se lupta cu negativitatea inseamna mai multe
vanzari pentru tine - asta daca tu ramai pozitiv.

Inscrie-te la programul ,strategia saptimanii”
de pe www.grantcardone.com. Iti vom trimite
strategii gratuite cu sfaturi despre cum sa ramai
pozitiv, sa te extinzi, sa cresti vanzarile si multe
altele. De asemenea, ofer multiple programe de
vanzari pe CD si in format video, chiar si programe
de training virtual care iti sunt disponibile 24 de
ore pe zi, daca ai acces la un computer. Acestea
iti oferd exercitii care te invata cum sa folosesti o
abordare pozitiva si orientata catre solutii pentru
a-ti maximiza fiecare oportunitate care iti iese in
cale. Aceste programe au ajutat mii de oameni sa
obtina controlul asupra atitudinilor lor, sa profite
la maxim de fiecare oportunitate si sa isi gestioneze
mediile inconjuratoare.

Nimic - nici produsul, nici serviciul, nici
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compania ta - nu este mai valoros decat abilitatea
de a mentine si livra o atitudine pozitiva. Aceasta
iti influenteaza fiecare zona din viata ta - sanatatea
fizica, starea mentala sibunastarea financiara. E mai
probabil ca banii si succesul sa vina la cei care sunt
capabili sa mentina o atitudine pozitiva, orientata
catre solutii si optimista. Fii efectul placebo pentru
tine Insuti si pentru cei din jurul tau - si asigura-te
ca e un efect pozitiv.
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Exercitiu
O atitudine care te ajuta sa avansezi si sa
cuceresti

Care este cel mai important lucru pe care trebuie sa
il eviti in timpul perioadelor de criza economica?

Ce li se va intampla acelora care nu mentin o
atitudine pozitiva atunci cand piata va incepe sa
creasca din nou?

Ce poti face ca sa ramai pozitiv in fiecare zi?

Scrie doud exemple de oameni care au dovedit ca
succesul este posibil chiar si in vremuri dificile si
ce admiri la acesti oameni.




PREFER SA IAU EU
O DECIZIE PROASTA
DE INVESTITIE DECAT SA
11 DAU CUIVA BANII MEI
S| SA IA PERSOANA
RESPECTIVA O DECIZIE
PROASTA PENTRU MINE.
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CAPITOLUL 17

PLANUL TAU FINANCIAR
DE LIBERTATE
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Cu toate ci multi spun, in mod eronat, ca
»dragostea de bani este radacina tuturor relelor”, eu
cred ca ar fi mai corect spus ca lipsa cunostintelor
despre bani este cauza problemelor lor financiare.
Atat de multi dintre noi detinem informatii false
despre bani, finante, bugete, datorii si venituri,
incat nu e deloc de mirare ca majoritatea oamenilor
nu acumuleazd prea multd avere. Dacad intelegi
gresit banii, cat de eficient poti sa fii in a-i obtine
sau pastra? Executarile silite, falimentele, datoriile
scapate de sub control si guvernul care nu este in
stare sa isi regleze conturile, toate acestea indica
o cultura care fie duce lipsa de informatii, fie are
informatii incorecte despre bani. Sincer, cred ca e o
combinatie intre cele doua.

Am obtinut o diploma in contabilitate la facultate
pentru ca am crezut ca o sa ma descurc mai bine
in lumea afacerilor daca inteleg banii, finantele si
contabilitatea. Dar dupa cinci ani de facultate, cu
diploma in mand, nu am reusit sa fac rost de un loc
de munca, nu stiam cum sa generez venituri sau
cum sa contabilizez actele unei firme, imi lipsea
orice intelegere practica a banilor sau finantelor - si
datoram guvernului peste 70.000 de dolari. Cred
ca asa se intampla in cazul multor oameni - fie ca au
o diploma sau nu. Oamenii tind sa creada ca, daca
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se duc la facultate, vor obtine toate informatiile de
care vor avea nevoie, dar adevarul este ca, deseori,
acest lucru nu se intampla.

Multe dintre bancile falimentare din aceasta
tara sunt conduse de indivizi care au mers la unele
dintre cele mai prestigioase si bine vazute facultati
economice de pe planetd. Dar tot pare ca duc
lipsa de cunostintele necesare despre cum sa isi
mentind propriile afaceri pe linia de plutire, viabile
si solvabile. Chiar si oamenii care considera ca
stiu destul de multe despre bani par putin confuzi
- si nu trebuie sa cauti prea mult ca sa 1i gasesti.
Oamenii se intreaba in ce sa investeasca. Daca isi
doresc datorii. Daca o casa este un activ sau un
pasiv. Care este diferenta dintre un buget si un plan
financiar? Sunt toate creditele rele? Daca ar trebui
sd investeasca in actiuni, obligatiuni sau fonduri
mutuale. Dacd banii lor sunt in siguranta in banci.
Ce este un cont individual de pensie, un plan Keogh
sau 401(k).

Cunosc oameni care n-ar cumpara nimic daca nu
e la reduceri si care sunt, totusi, faliti pentru ca nu
inteleg cum sa produci venituri. Isi petrec toati viata
gandind ca banii sunt putini, cand, in realitate, banii
sunt doar niste foi trase la imprimanta de oameni.
Mai cunosc si oameni care stiu cum sa produca
bani, dar nu invata niciodata sa ii gestioneze cum
trebuie, asa ca sfarsesc prin a nu avea niciodata.
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In vreme ce multi dintre noi considerim ci banii
nu sunt singurul element al fericirii, stim ca sunt
o necesitate pentru a mentine o viata confortabila.
Oamenii care se duc la munca in fiecare zi si castiga
doar cat sd poata sa isi plateasca facturile trebuie sa
se intrebe de ce nu sunt motivati. Nu poti fi hotarat
sa ai succes daca nu ai nicio idee despre ce sa faci cu
recompensele eforturilor tale. Pentru a supravietui
si prospera in timpul unei recesiuni, este extrem de
important macar sa intelegi fundamentele atunci
cand vine vorba despre bani - inclusiv terminologia
- pentru a elimina confuzia. De exemplu, care este
diferenta dintre venit si flux de numerar, datorii
~bune” si rele sau active si pasive? Gradul in care
intelegi cuvintele reprezinta limita in care poti
intelege subiectul despre care vorbesti. (Din acest
motiv am addaugat un glosar la finalul acestei carti
- pentru ca tu sa te poti uita dupa cuvintele noi si
sa intelegi mai bine terminologia financiara si de
afaceri.)

Ti cunosc pe unii dintre cei mai inteligenti oameni
de pe planeta asta care au sfarsit prin a fi faliti
pentru ca erau experti in domeniul lor, dar nu stiau
cum sa isi gestioneze, investeasca si inmulteasca
banii pe care 1i aveau. Le lipsea o intelegere chiar
asupra averii pe care se luptasera atat de mult sa o
obtina.

Ia-ti cateva carti despre bani si invata tot ce poti
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despre subiect. Oamenii care au bani in banca si care
isi cresc investitiile sunt niste oameni de vanzari
mult mai buni decat oamenii de afaceri. Ei au mai
multa incredere in ei si par mult mai profesionisti
pentru cd si-au pus banii sd munceasca pentru
ei, nu invers. Intelegerea terminologiei folosite
in domeniul planificarii financiare, al banilor,
finantelor, economiilor si datoriilor nu te va face
sa te simti doar in siguranta din punct de vedere
financiar. Ci este si primul pas spre a-ti creste
motivatia de a-ti atinge scopurile.

Un plan financiar difera de un buget si reprezinta
punctul fundamental de intrare care te ajuta sa iti
creezi averea. Serveste drept harta care te ajuta sa iti
creezi finantele si sa iti gestionezi corect veniturile.
Primul pas pe care trebuie sa il faci aici este sa
iti determini bugetul sau cati bani cheltuiesti in
prezent. Daca nu ai deja asta stabilit, atunci incepe
acum, facand o lista cu toate lucrurile pe care ai
cheltuit bani in ultimele trei luni. Te va ajuta sa iti
verifici carnetul de cecuri sau extrasele bancare.
Apoi, stabileste cati bani trebuie sa incaseziin fiecare
lund ca sd creezi solvabilitatea si sa iti permita sa
indeplinesti tot ce vrei. Solvabilitatea este definita
ca abilitatea unei entitati de a-si plati datoriile cu
banii de care dispune sau abilitatea unei corporatii
sau a unui individ de a-si indeplini cheltuielile
fixe pe termen lung si de a-si realiza extinderea si
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cresterea pe termen lung. Cu alte cuvinte, cu cat
este mai bund solvabilitatea unei companii sau a
unui individ, cu atat se descurca mai bine din punct
de vedere financiar. O companie sau un individ care
se afla in insolventa nu mai poate functiona.

Solvabilitatea este un concept diferit de
profitabilitate, care se refera la abilitatea de a face
profit. Afacerile pot fi profitabile fara sa fie solvabile
(de exemplu, atunci cand se extind foarte repede);
sau pot fi solvente atunci cand pierd bani (de
exemplu, cand intra in fluxul viitor de numerar, cum
ar fi cand se vand conturile de creante). O afacere
este falimentara atunci cand este neprofitabila si
insolventa.

Aici este punctul in care majoritatea oamenilor
esueaza in planificarea financiara: nu isi creeaza
niciodati un plan care si 1i faci solvabili. Isi petrec
cea mai mare parte a timpului pe portionarea
bugetului: plata masinii, creditele ipotecare,
cardurile de credit, facturile la curent electric /
gaze, alte utilitati, asigurari, hrana, restaurante,
divertisment, facturi medicale si dentare etc. Si
scapd, pur si simplu, din vedere problemele mai
importante precum nevoile viitoare, economiile,
autodezvoltarea, conturile de educatie ale copiilor,
fondurile de vacante, fondurile de renovare a casei
si economiile pentru pensionare. Raman doar cu
un buget; nu isi creeaza niciodata un plan financiar;

226



DACA NU ESTI PRIMUL, ESTI ULTIMUL

isi petrec viata platindu-i pe altii si nu le mai ajung
banii sd se finanteze pe ei insisi.

Un adevarat plan financiar ar trebui sa expuna
clar scopurile tale financiare. Ar trebui sa sublinieze
exact in ce fel vei crea un surplus de bani, ce sa faci
cu surplusul si cum sa gestionezi si sa investesti
banii. Un plan sugereaza faptul cd faci ceva ca
sa fact lucrurile sa se intample; nu este despre o
evaluare istorica a ceea ce ai facut deja (un buget).
Planificare inseamna metoda prin care obtii un
rezultat, strategia prin care poti ramane viabil si
solvabil ca familie sau ca afacere. Un buget este o
lista delucruri pe careiti cheltuiesti banii. Sa pastrezi
cupoane, sd economisesti bani, sa tai din cheltuieli
si tot ce are de-a face cu controlarea cheltuielilor,
toate sunt parte dintr-un buget, in vreme ce un plan
financiar se concentreaza pe crearea avertii.

Unul dintre motivele pentru care oamenii nu par
ca au niciodata bani este ca isi concentreaza prea
mult atentia pe buget, si nu pe planificare. Trebuie
sa iti pui urmatoarele intrebari: De cati bani avem
nevoie cu adevarat ca sa putem sa supravietuim?
De cati bani avem nevoie ca sd ne finantam
planurile de pensionare, vacantele, educatia
copiilor, economiile, investitiile etc.? Cine are banii
necesari pentru a finanta astfel de activitati? Cat
de multd munca va trebui sa depun pentru a crea
atatia bani? O planificare financiara reprezinta
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extinderea perspectivei, nu constrangerea ei (asta
este bugetul). Iti arati cum iti vei atinge scopurile,
cum iti vei indeplini visele si cum poti avea viitorul
pe care ti-l doresti; este motivatia pentru care te
duci la munca.

In vremuri grele, clientii tii vor avea atentia
concentrata pe aceleasi zone ca toata lumea si vor
fi, desigur, mult mai reticenti sa faca achizitii. Din
moment ce si ei se concentreaza pe bugetele lor,
tu trebuie sa te pricepi mai bine sa-i ,deblochezi”,
aratandu-le felul in care produsele si serviciile tale
1i va ajuta sa se extinda. Gradul in care tu intelegide
cati bani ai, de fapt, nevoie pentru a-ti crea viitorul
pe care ti-1 doresti va determina cat de mult succes
0 sa ai in a vinde in ciuda acestor obiectii. Cu cat
esti mai dedicat sa creezi o planificare financiara,
cu atat mai bine te poti concentra pe cantitatea de
bani de care ai nevoie pentru a te finanta si pe tine
(nu doar pe creditorii tai) - ceva ce va duce, in mod
inevitabil, la succesul tdu in piata.

Asadar, ia-ti timpul necesar pentru a determina
de cati bani ai, cu adevarat, nevoie, precum si de
a stabili toate potentialele surse disponibile tie:
baza ta de putere, clientii din trecut, oamenii
carora le-ai vandut cu succes - practic, oricine
care poate contribui la planificarea ta financiara.
Nu uita ca si in perioade de crizacriza economica
exista oameni care au bani si care 1i vor cheltui.
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In fond, nu sunt mai putini bani pe Pimant; este
doar mai putina planificare, motivatie, curaj,
actiune si monitorizare. Odata ce iti stabilesti un
plan financiar, iti vei consuma restul de energie
pentru a gasi oamenii care au nevoie de produsele
si serviciile tale - oameni care vor iti finanta planul
financiar si te vor ajuta sa avansezi si sa cuceresti.
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Exercitiu
Planul tau financiar de libertate

Care este diferenta majora dintre o planificare
financiara si un buget?

Carui lucru i ofera planificarea financiara punctul
fundamental de intrare?

De ce persoana care are o planificare financiara
este un om de vanzari mai bun decat persoana
care nu are asa ceva?

Da patru exemple de motive pentru care poti fi
sigur ca nu existd mai putini bani pe planeta.
1.

2.
3.
4




CEA MAI MARE PROVOCARE
CU CARE SE CONFRUNTA
OAMENII IN ZIUA DE AZI

ESTE CHIAR TENDINTA LOR
DE A COMPARA SITUATIA
PREZENTA CU CEA DE
DINAINTE $I DE A-SI DORI
SA SE INTOARCA LA CE
A FOST INAINTE.
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CAPITOLUL 18

CEA MAI IMPORTANTA
ABILITATE DE CARE Al
NEVOIE PENTRU A
AVANSA S| A CUCERI
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Aptitudinile tale de vanzare, comunicare,
negociere si perfectare a vanzarii sunt esentiale
pentru reusita ta si pentru a avansa si cuceri. Nu
poti obtine cote de piata daca nu iti vinzi ideile,
produsele si serviciile. Fiecare profesie necesita un
set de abilitati. Un tamplar are nevoie de ciocan,
cuie si lemn si - in masura in care isi cunoaste
meseria - va fi cautat in piata. Un fermier are nevoie
de un tractor, de seminte, camioane, ingrasamant,
apa, combustibil etc. Un boxer are nevoie sa stie sa
loveasca bine, sa pareze, sa aiba o aparare buna,
anduranta, ca sa reziste 12 runde, joc de glezne si
un plan de lupta. Un bucatar are nevoie de ustensile
potrivite, retete, condimente, mancare, frigidere,
cuptoare, plite si incalzitoare.

Atunci cand lucrurile merg prost, tu si compania
ta aveti nevoie - mai mult decat orice altceva -
de abilitati organizationale, manageriale si de
planificare, precum si de abilitatea de a va vinde
produsele si serviciile. Poti sa esuezi ca manager,
dar daca ai reusit sa vinzi destul de multe produse
si sa iti controlezi in mod inteligent banii, poti,
in continuare, sa ai succes. Poti sa planifici si sa
organizezi pana mai ai putin si ramai fara aer, dar
daca nu iti poti vinde produsele, ce conteaza cat de
organizat esti?
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Majoritatea dintre noi nu au o coada de oameni
care si le astepte cu nerdbdare produsele; noi
trebuie sa generam interesul, sa ne vindem
produsele si sa perfectam afacerile. Seva fiecarei
companii este venitul, iar venitul este generat de
vanzari. Prin urmare, cele mai necesare bunuri
ale fiecarei organizatii - ele insele pot determina
succesul (sau lipsa de succes) al organizatiei - sunt
abilitatile de vanzare ale angajatilor sai.

Dezvoltarea aptitudinilor de vanzare implica
motivatie, comunicare, increderea in propriul
produs, o atitudine excelenta, competente de
prezentare a produsului, abilitatea de a negocia
si de a Inchide afacerea, followup si crearea unor
oportunitati noi si calificate. Vanzarea este pentru
o organizatie ce sunt hrana, apa si oxigenul pentru
corp. Oamenii de afaceri afiseazd uneori dispret
vizavi de ideea de a fi catalogat drept om de vanzari,
ceea ce este o eroare fatala. Acest dispret este
rezultatul faptului ca nu si-au facut nicicand timp
sa invete mecanismele si arta de a vinde. Multi
oameni au fost in stare sa evite vanzarile datorita
cererii mari fatda de produsul lor sau datorita
unei perioade in care oamenii isi cheltuiau, fara
prea multe intrebari, banii. Dar vine un moment
in cariera oricui in care fie va trebui sa invete sa
vanda, fie va trebui si renunte la orice speranta
de a deveni primul. Chiar si cei care se considera
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vanzatori profesionisti invata, deseori, doar cateva
lucruri de baza despre domeniul lor si nu isi
perfectioneaza niciodata uneltele de care dispun.
Nu vorbesc despre vanzarea ca activitate, ci despre
modul fundamental prin care poti domina si prin
care te poti asigura ca ai ajuns la cel mai inalt nivel
de pe piata.

Multi oameni de vanzari deprind doar cateva
aptitudini fundamentale in primele 9o de zile -
apoi isi petrec restul carierei operand cu aceste
cunostinte initiale, de baza. Daca un boxer ar aborda
asa problema, nu ar putea niciodata sa ajunga
sa se lupte pe bani, indiferent de abilitatile sale
naturale. In ciuda mitului, nimeni nu s-a ,niscut
vanzator”. Eu sunt un expert in vanzari, dar crede-
ma ca nu m-am nascut vanzator. M-am nascut un
bebelus, la fel ca toti ceilalti, si am si pozele care sa
dovedeasca asta. Nimeni din toti cei pe care i-am
cunoscut nu au abilitati intrinseci de perfectare a
unui contract, a unei afaceri - acestea se dezvolta.
In vreme ce unii oameni au abilitatea naturald de
a construi relatii care sa 1i ajute in aceasta meserie
a vanzarilor, ei tot nu vor deveni experti ai acestei
arte de a produce venituri daca nu isi dezvolta si
un set de aptitudini. Multi vanzatori devin destul
de buni incat sd se auto-intituleze profesionisti,
dar evita sa isi petreaca timpul in asa fel incat sa
devina experti - iar asta e o greseald majora. Chiar
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si profesionistii isi pot petrece intreaga cariera
distrugand oportunitati si apoi ajungand acasa si
plangandu-se despre cat de greu e sa vinzi. Iar asta
se intampla in vremuri bune! Atunci cand economia
incepe sa o ia in jos, plangerile devin mai profunde,
durerea se intensifica si multi oameni de vanzari
devin doar statistici - si doar dupa ce e prea tarziu
isi doresc sa fi fost mai pregatiti.

O situatie economica precard inseamnd, de
obicei, prea mult timp si prea putine vanzari.
Aceia care inteleg cu adevarat ca vanzarea este
o stiinta si o tehnologie - si care isi petrec timpul
pentru a-si dezvolta si perfectiona intregul set de
aptitudini - sunt cei care vor ajunge sa aiba succes.
Vanzatorii de acest calibru sunt cei care beneficiaza
de pe urma unei piete aflate in criza; pe masura ce
concurentii lor esueaza si renunta, vor ramane mai
multe afaceri pentru ei. Cei mediocri, slabi sau cei
care doar urmeaza ordine nu vor obtine niciodata
rezultate constante din vanzari. Afacerile sfarsesc
in mainile profesionistilor sau ale celor care sunt
dispusi sa isi ofere gratuit produsele si serviciile,
si este evident ca acestia din urma nu vor ramane
prea mult prin preajmi. Intotdeauna, vanzitorii
mediocri se vor lovi de provocari si probleme in
perioadele de crizacriza economica.

Asa ca trezeste-te si da-ti seama ca nu poti
supravietui si prospera daca nu inveti cum sa te vinzi
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pe tine si cum sa iti vinzi produsele, serviciile, ideile
si visele. Acest lucru este valabil pentru oricine,
indiferent de pozitia pe care o ocupa. Vanzarea nu
este o slujba; este ceva ce trebuie sa faci pentru ca
lucrurile sa se intample.

Acum este momentul sa te hotarasti, sa inveti,
sa te pregatesti si sa-ti imbunatatesti abilitatile de
vanzare. {ti sugerez si faci asta indiferent de pozitia
pe care o ai intr-o organizatie. Oameni care pot
genera si ajuta la generarea vanzarilor si veniturilor
sunt cei care nu vor ramane niciodata fara loc de
munca, fara bani sau fara oportunitati. Trebuie sa
iti iei angajamentul de a intelege cum functioneaza
vanzarea ca tehnologie, ca sistem si ca arta si sa iti
dedici timpul si energia pentru a deveni un expert,
pentru a ajunge in top, nu doar ca slujba.

Profita de orice oportunitate si moment liber pe
care le ai pentru a invata arta vanzarii. Foloseste
timpul pe care il petreci pe drum spre si de la munca
pentru a asculta materiale care te invata cum sa
generezi venituri pentru tine si pentru compania ta.
Suna la biroul meu si lasa-ne sa iti aratam cum sa
iti transformi masina sau computerul intr-o scoala
dedicata invatarii despre inchiderea afacerilor.
Ne putem conecta la calculatorul tau si putem sa
iti oferim videoclipuri care sa te motiveze, sa iti
ofere solutii, coaching si traininguri, non-stop. Te
asigur ci o si fie o revelatie pentru tine. Incepe si
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iti concentrezi atentia pe cum sa iti cresti afacerea,
folosind obiectiile ca modalitate de a inchide mai
mult afaceri, negocierile ca strategii care iti vor
dubla volumul de vanzari nete si invatand cum sa
iti lasi concurentii in urma. Nu exista un alt set de
aptitudini mai important decat acesta care sa iti
asigure avansarea si cucerirea.

Acceseaza www.virtualsalestraining.com pentru
a afla mai multe.

Aminteste-ti ca dupa perioade lungi de
prosperitate, afacerile se obisnuiescsd preiacomenzi
si tind sd uite de vanzari. Fiecare vulnerabilitate pe
care o ai in aceste abilitati extrem de necesare - si
chiar in procesul de vanzare al companiei - este
usor de trecut cu vederea in timpul perioadelor de
expansiune economici. Intotdeauna se va atinge
un anumit nivel de succes datorita usurintei cu care
oamenii cheltuie si investesc. Ins# in perioadele de
crizacriza economica, fiecare lacuna este amplificata
si rezulta in oportunitati si in venituri vitale
pierdute. De la mijlocul anilor 1980, companiile,
industrii intregi si societatile bazate pe vanzari au
inceput sa depinda de marketingul in masa pentru
a produce trafic si vanzari. Dar in timpul crizelor
economice, bugetele de publicitate nu sunt eficiente
din punctul de vedere al costurilor, asa ca ne
intoarcem la o perioada cu mai putine oportunitati.
Si ai face bine sa profiti din plin de fiecare dintre
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ele, pentru ca ai nevoie de venituri. Acum este
momentul in care este absolut vital sd inveti (sau
poate sa inveti din nou) tot ce trebuie sa stii despre
cum sa iti creezi oportunitatile de vanzare, cum
sa determini motivatiile prospectilor tai, cum sa
obtii contracte, prezentari, negocieri si perfectari
de afaceri. Perioadele de incetinire economica sunt
cele in care trebuie sa te antrenezi, nu sa te plangi.
Timp de 25 de ani, am fost un student al vanzarii.
Amincercat sa invat tot ce am putut despre vanzarea
ca tehnologie si ca artd, nu doar ca pozitie. Datorita
acestei dedicari, am sfarsit prinaavea o cariera inloc
de un loc de munca - si te asigur ca este o diferenta
uriasd intre cele doud. Cu ajutorul cercetarilor
personale, mi-am dat seama cd sunt foarte putine
lucruri unice si diferite, scrise in ultimii 50 de ani
despre vanzari. Prin urmare, am inventat Vanzarea
Asistata de Informatie (Information-Assisted
SellingTM). Exista multe progrese tehnologice in
domeniul vanzarilor pe care le-am validat pe piata
si pe care le-am demonstrat ca fiind mai eficiente
decat multe strategii invechite. Aceste imbunatatiri
au fost folosite pentru a revolutiona industrii
intregi, pentru a revitaliza mii de afaceri si pentru
a energiza sute de mii de persoane fizice. Nu exista
nicio industrie de pe aceasta planeta care sa nu se
schimbe intr-un fel sau altul, iar cele care nu se
schimba, pur si simplu inceteaza sa mai existe. Am
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spart codul vanzarilor in secolul XXI prin crearea
unor noi modalitati de a gestiona oamenii pentru
a vinde produsele - indiferent de ce se intampla in
economie. Aceste progrese nu doar ca au amplificat
rezultatele vanzarilor; au crescut si satisfactia
clientilor, au micsorat ciclul de vanzare si au
imbunatatit retentia de angajati. Am fost contactat
personal de mii de oameni care au crezut, dupa
o cariera intreagd in vanzdri, dupa ce au mers la
seminarii si au citit carti, ca le stiu pe toate - dar
care au fost uimiti de aceste noi descoperiri. Cartile
mele, programele mele audio si video, scolile si
seminariile te vor transforma intr-un maestru al
artei vanzarii - indiferent de economie, competitie
sau de ce tip de personalitate ai.

Vincent Van Gogh - unul dintre cei mai mari
artisti care au trait vreodata - si-a vandut o singura
lucrare din sutele de picturi pe care le-a realizat
in timpul vietii sale. Acesta a fost un individ care
a produs una dintre cele mai impresionante forme
de arta din ultimii 2.000 de ani, dar, din cauza
inabilitatii sau lipsei sale de dorinta de a vinde,
geniul lui nu a generat niciun venit mult timp dupa
moartea sa. Acest lucru vine sa-ti arate ca indiferent
cat de grozav este produsul tau, nu vei beneficia
financiar de pe urma lui daca nu il poti vinde.

Din cauza competitiei exacerbate care a venit
in urma Epocii Informatiei, cumparatorul din
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secolul XXI este mult mai avizat, mult mai educat,
mai selectiv si mai rezistent la abordarile de moda
veche. Combina toate astea cu o economie aflata in
criza si cu competitorii cu cele mai mici preturi care
»vand din teama”, iar misiunea pe care o ai sa iti
faci produsele si ideile sa avanseze in piata devine
si mai grea.

Dupa cum am mentionat mai devreme, mi-am
inceput cariera in vanzari in 1983, intr-o perioada
de maxima crizacriza economica. Lucram intr-o
industrie extrem de competitiva si vindeam produse
care nu erau, in cea mai mare parte a timpului, ceva
ce trebuia, neaparat, sa ai. Majoritatea indivizilor
sau companiilor fie nu isi puteau permite produsele
mele, fie aveau motive bune pentru care sa amane
achizitionarea lor. Dar datorita faptului cd m-am
antrenat zilnic - chiar in mod fanatic, as putea spune
- pentru a-mi imbunatati aptitudinile, am vandut
mai mult decat toti angajatii din departamentul de
vanzari. In doar un an de zile, am ajuns in primii
1% din industria in care lucram. De ce? Nu pentru
ca m-am nascut om de vanzari, ci pentru ca m-am
pregatit zilnic pentru cum sa profit la maxim
de orice ocazie care mi s-a ivit. Trainingurile de
vanzari sau cum imi place mie sa le spun, eficienta
vanzarilor, nu costa bani; te conecteaza cu banii de
care ai nevoie in aceste vremuri grele pentru a putea
avansa si cuceri. Nu iti poti permite acum sa pierzi
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oportunitati; trebuie sa fii in forma maxima pentru
a profita de fiecare zi si de fiecare oportunitate si de
a reusi sa inchizi fiecare afacere pe care o ai.

Multi oameni isi fac griji cum sa iti cheltuiasca
banii. Totusi, ar avea mai mult de castigat daca s-ar
concentra pe cum sa isi imbunatateasca aptitudinile
pentru a castiga mai multi bani si pentru a profita
de fiecare oportunitate. Cei mai de succes oameni pe
care i-am intalnit se concentreaza pe cum sa profite
de orice ocazie pe care o au ca sa produca bani.
Avanseaza si cucereste; nu te retrage si economisi.
Vei pierde mai multi bani pe oportunitati pierdute
decat vei cheltui intr-o viata intreaga. Singurele
modalitati prin care vei avansa sunt sa investesti in
educatia ta, sd inveti cum sd comunici si sd negociezi
si sa inchei afaceri.

Aminteste-ti de regula lui nu. De fiecare data in
viata ta cand spui nu la ceva, se intampla din cauza
ca nu ai cunoasterea necesara. Daca nu ai bani, este
ceva ce nu stii despre bani. Daca nu ai prospecti, este
ceva ce nu stii despre prospectare. Daca descoperi
ca nu reusesti sa inchei afaceri, inseamna ca e ceva
ce nu stii despre incheiere.

Masura in care stii cum sa vinzi include abilitatea
pe care o ai de a comunica eficient, de a obtine
contracte, de a gestiona obiectii, de a te face placut,
de a genera oportunitati, de a oferi demonstratii
excelente despre produsele tale, de a negocia si de
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a sti cum sa perfectezi o tranzactie. E o naivitate sa
crezi ca poti invata pe cineva care nu stie sa vanda,
sa comunice, sa negocieze si sa incheie afaceri. De
ce ar urma o persoana prospectii, atunci cand acea
persoana nu stie ce sa faca cu ei?

Daca nu mi-ai citit cartea Vinde ca sd
supravietuiesti  (www.selltosurvive.com), ia-o
imediat. Tti va imbunititi aptitudinile de om de
vanzari si iti va evidentia importanta pe care o au
vanzarile pentru viitorul tau si pentru supravietuirea
ta, indiferent de economie sau de titlul academic
pe care il ai. Niciun vis, nicio idee, niciun produs
si niciun serviciu - indiferent de cat de bune sunt
- nu vor reusi pe piata daca nu e cineva care sa le
vanda. Viitorul tau, bunastarea ta financiara si chiar
siguranta locului tau de munca sunt determinate de
abilitatea ta de a crea oportunitati pentru compania
ta si de a aduce venituri cu ajutorul vanzarii. Cei
care nu pot genera oportunitati sau aduce venituri
directe companiei in timpul perioadelor de criza
financiara vor fi primii care isi vor pierde slujbele.
Oamenii cei mai protejati si cei de care e cea mai
multa nevoie pe piata muncii sunt cei care pot vinde
si care pot produce bani.

In ciuda tuturor lucrurilor pe care le-ai invitat
pana acum, toatd lumea vinde intr-un moment sau
altul. Chiar si vedetele de cinema cele mai cunoscute
si care se afla la apogeul carierei lor trebuie sa ajute
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la vanzarea filmelor in care joaca; daca nimeni nu
cumpara bilete, studiourile nu vor mai face filme
cu ele. Presedintele Statelor Unite vinde pe drumul
sau spre Casa Alba si, odata ce a ajuns acolo, trebuie
sa continue sa vanda pentru a-si putea implementa
programele si a fi reales.

Facultatile cu profil economic afirma ca motivul
numarul unu pentru care companiile si indivizii
esueaza este ca sunt subfinantati; cu alte cuvinte,
nu au bani. Eu nu cred ca e adevarat. Oamenii si
organizatiile esueaza pentru ca nu reusesc sa isi
vanda, in mod eficient, produsele si serviciile in
cantitati destul de mari - si la preturi destul de mari
- Incat sa ramana viabili.

Asa cd orice loc de munca si orice pozitie ai
avea, te rog sa inveti tot ce poti despre aceasta arta
pierduta. Este singurul mod prin care poti avansa si
cuceri si prin care nu ai cum sa fii oprit in drumul
tau de ceva atat de trivial cum este starea economiei.
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Exercitiu
Cea mai importanta abilitate de care ai nevoie
pentru a avansa si a cuceri

Care este cea mai importanta abilitate a ta si de
ce?

Care sunt cele sapte aptitudini ale unui om de
vanzari?
1.




Care este singurul lucru care costad bani?

Care este singurul motiv pentru care indivizii si
afacerile esueaza? (citatul complet)

Devino un maestru al vanzarilor
Viziteaza www.grantcardone.com/resources.



O MODALITATE PERFECTA
DE A TE ASIGURA CA
NU AJUNGI NICIODATA
PE PRIMUL LOC ESTE
SA TE COMPARI CU ALTII
CARE NU AU NICIO
INTENTIE SA FIE,
VREODATA,
PRIMILI.
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M-am folosit de ultimele 18 capitole ca sa explic
ce tactici sunt necesare pentru a avansa si cuceri
intr-o economie aflata in criza. Ce vreau acum sa
fac este sa te conving sa intreprinzi aceste actiuni
ca si cand viata ta ar depinde in totalitate de ele.
Vreau sa intri intr-un mod de functionare in care
sa dai deoparte toata educatia ta sociala si sa
dezvolti tendinta si chiar preferinta de a fi complet
nerezonabil in ceea ce priveste aceste actiuni. Cei
care vor avea succes pe piatd, in special in perioade
de crizdcriza economicd, sunt cei care incalca
regulile, cei care fac zgomot si cei care vor sa atraga
atentia - cei nerezonabili. Ei sunt cei ,de neatins”
care vor face constant lucrurile in asa fel incat sa
se delimiteze de economie in sine. Cei care raman
sensibili devin victime ale schimbarilor economice
siale concurentilor, in vreme ce cei care se comporta
in moduri irationale se vor extinde, vor cuceri si vor
atrage cote de piata.

Contrar spuselor lui Frank Sinatra din melodia
sa ,My Way”, majoritatea oamenilor vor avea multe
regrete in viata - nu doar cateva. Ma astept ca un
numar destul de mare de indivizi se vor uita in urma
si isi vor dori sa fi facut mai mult - nu mai putin - si
sa 1si urmeze visele cu mai multa energie, tenacitate
si cu un nivel nerezonabil de efort. Mai cred si ca

249



GRANT CARDONE

majoritatea isi vor dori sa fi ,tintit catre stele”, sa
fi riscat mult mai mult decat au facut-o si sa se
expuna cu adevarat. Asa ca de ce sa astepti pana la
finalul vietii ca si iti doresti lucrurile astea? Incepe
acum si abordeaza fiecare zi ca si cand viitorul tau
depinde de cautarea succesului la un nivel aproape
nebunesc.

Cand spun nerezonabil aici ma refer la exagerat,
la a opera fara logica sau ratiunea normala care
are tendinta de a constrange oamenii. Nu vreau sa
raspund in acelasi fel in care ar face-o altii; vreau
doar sa rezolv treaba. A te comporta in acest mod
inseamna a continua sa mergi inainte fara sa iti
modifici sau judeci comportamentul bazat pe felul
in care se comporta toti ceilalti, in loc sa fie bazat pe
ce ai tu nevoie sa faci ca sa indeplinesti sarcina pe
care ti-ai stabilit-o.

Social inseamna ,marcat de sau adoptat in
prezenta companiei placute a prietenilor sau
asociatilor cuiva”. O norma este definita ca ,un
principiu de actiune corecta care leaga membrii
unui grup si serveste la a ghida, controla sau
regla un comportament adecvat si acceptabil”.
Combinate, cele doua dau norma sociala - unul
dintre motivele principale pentru care oamenii aleg
sa nu faca actiunile necesare pentru a avea viata pe
care si-o doresc. E chiar pacat sa vezi atat de multi
oameni care fac doar ceea ce este necesar pentru a

250



DACA NU ESTI PRIMUL, ESTI ULTIMUL

supravietui atunci cand au spatele lipit de zid. Am
cunoscut mii de oameni extrem de plini de succes,
si niciunul dintre ei nu a sustinut ca succesul a venit
usor pentru ei. Cu totii impartasesc scopul comun
de a-si transforma visele si dorintele in realitate,
iar multi dintre ei nu si-au cunoscut propriul
geniu pana cand nu au realizat ca indeplinirea
acelor vise impune ca ei sa se comporte in moduri
nerezonabile. Acest scop pare sa le alimenteze
dorinta de a fi irationali, si chiar sa sparga barierele
si normele sociale, uneori. Gandeste-te la asta:
dacd Parintii Fondatori ai Statelor Unite s-ar fi
conformat normelor sociale ale Angliei, ar fi sfarsit
la inchisoare, in loc sa construiasca o tara noua.

Oamenii nerezonabili sunt deseori criticati
pentru ca sunt atat de dornici sa conteste barierele
sociale. Dar cei care isi asuma actiunile pe care
le fac si fac lucrurile sd se intample - in ciuda
negativitatii, ridiculizarii si fricii pe care le indura -
isi vor pierde, intr-un final, eticheta de paria si vor
fi, in schimb, admirati. Acesti oameni sunt bucurosi
sa isi creeze propriile reguli ca sa isi construiasca
viata, afacerea, industria si economia pe care si le
doresc. Oricine a contribuit la niveluri exceptionale
s-a comportat, intr-un anumit moment al vietii
sale, In mod irational - si a fost ridiculizat, ba chiar
condamnat pentru asta.

De exemplu, unde ar fi crestinismul fara
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invataturile, povestile si exemplele pe care ni le-a
lasat in urma viata lui Iisus Hristos? A fost dispus sa
fie ridiculizat si chiar sa isi paraseasca tara pentru
a-i face pe ceilalti sa il asculte. Si cum ar fi fost daca
Parintii Fondatori nu ar fi luptat impotriva puterilor
Angliei? Cum ar fi fost daca Dr. Martin Luther King
Jr. ar fi decis sa se supuna regulilor din zilele lui si
nu s-ar fi facut niciodata auzit? Sau, mai recent -
si, cumva, la o0 scara mai mica - cum ar fi fost daca
Howard Schultz ar fi urmat sfatul socrului sau si
si-ar fi abandonat visul de a construi Starbucks? In
fond si la urma urmei, oamenii nu cereau cafenele
la fiecare colt de strada. Cum ar fi fost daca Bill
Gates si-ar fi ascultat tatal si ar fi ramas sa studieze
la Harvard? Poate ca nu ar fi pus bazele Microsoft
sinu ar fi devenit unul dintre cei mai bogati oameni
din lume. Cum ar fi fost daca Maica Teresa nu si-ar
fi dedicat toata viata cauzei in care credea? Nu ar fi
salvat nenumarate vieti si nici nu ar fi avut impactul
pe care l-a avut in lume. Unde ar fi lumea acum
daca fratii Wright nu ar fi continuat, in moduri
nebunesti si nerezonabile, sa isi urmeze visul de
a zbura? Cum ar fi fost daca Barack Obama i-ar fi
ascultat pe toti cei care i-au spus ca e ,,imposibil” ce
vrea sa faca? Nu ar fi devenit primul presedinte de
culoare al Statelor Unite ale Americii.

As putea continua la nesfarsit sa insir exemple
de oameni care au refuzat sa renunte si sa urmeze
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conventiile sociale pentru a-si indeplini visele.
Economia pe care o ai este limitata doar de
cantitatea de actiuni nerezonabile pe care le faci
pentruaocrea. Inperioadede crizicrizi economics,
trebuie sa refuzi sa fii de acord cu orice norme
sociale care te trag in urma. Desigur, vrei sa eviti
orice care te iti va cauza probleme sau care 1i va rani
pe altii. Dar in afara de acele scenarii, gandeste-te la
reguli pe care le urmezi orbeste - si ce s-ar schimba
dacd nu ai mai face-o. Cei care sunt capabili sa
foloseascad abilitatea aproape copildreasca de a nu fi
de acord cu ceilalti, de a inota impotriva curentului
si de a se comporta ilogic sunt cei carora succesul
le este asigurat, indiferent de conditiile economice.
Te incurajez (1) sa nu fii de acord cu masele; si (2)
sa exagerezi cu actiunile pe care le intreprinzi. Cu
siguranta nu va fi simplu. Va trebui sd renunti la tot
ce consideri acum ca este adecvat sau acceptabil.
Aceste reactii sunt, pur si simplu, indicii ca esti pe
drumul cel bun.

Majoritatea oamenilor isi petrec vieta primind
prea putina atentie si fara ca nimeni sa 1i observe.
Sa-ti creezi viata pe care ti-o doresti impune s le
atragi atentia celorlalti. Vrei ca oamenii sa vorbeasca
despre tine pentru ca, altfel, nimeni nu va sti nimic
despre tine, despre produsele sau serviciile tale,
iar singura problema pe care o vei intampina daca
esti nerezonabil va fi invidia celorlalti si libertatea
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financiara. Daca nu iesi in evidenta, probabil ca nu
vei supravietui perioadelor de crizacriza economica
serioasa.

Arata-mi pe cineva care a facut ceva exceptional
si 1ti voi arata o persoana exceptionala - un caz in
care regulile nu se aplica. Pentru a face ceva iesit din
comun, trebuie neaparat sa te comporti asa. Acum
este momentul sa atragi atentia, sa faci ceva in plus,
sa iesi din multime, sa faci ceea ce altii refuza sa
facd si sa fii nerezonabil in ceea ce priveste gandirea
si actiunile tale.

invatd cum sa ai o atitudine ,nerezonabila”.
Viziteaza www.grantcardone.com/resources
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Exercitiu
Atitudinea nerezonabila

Care sunt cele patru tipuri de oameni care vor
avea succes in piata?

1.
2.
3.
4.
Care sunt cele patru lucruri de care nu ar trebui sa
te preocupi in aceste momente?

1.

2.
3.
4.

Da trei exemple de oameni care au actionat
irational pentru a crea ceva.

1.
2.
3.
Scrie doua lucruri pe care le-ai regreta daca viata
ta s-ar sfarsi astazi.

1.

2.

Care sunt cele trei moduri in care poti incepe si
actionezi intr-o maniera mai ,nebuneasca”?

1.

2.

3.




NU FITI
SPECTATORI!
SPECTATORII
PLATESC,
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CONCLUZIE

Cum sa-ti asiguri pozitia pe piata

Simt ca este treaba mea sa te motivez acum sa
implementezi si sa executi aceste actiuni. Hai sa fim
seriosi: economia cea mare si rea nu se va ingriji
sd iti ofere mai multe oportunitdti si mai multe
afaceri fara ca tu sa faci niste pasi initiali seriosi.
Cel mai probabil, economia nici nu stie ca existi;
pana in acest moment, ai operat doar ca o parte
mica a economiei si probabil cd nici macar nu te-
ai gandit sa o creezi pe a ta. Guvernul nu o sa te
salveze si in mod categoric nu o sa te ajute pe tine
sau afacerea ta sa avansati si sa cuceriti. (De fapt,
daca ti-ar propune Guvernul asa ceva, cel mai bine
ar fi, probabil, sa refuzi). ,,Zeii banilor” nu iti vor
garanta solvabilitatea sau libertatea financiara,
indiferent cat de mult te rogi la ei. Economia este
in starea in care este; poti fi parte din ea si obtine ce
mai ramane dupa ce miliarde de alti oameni isi iau
partea lor sau poti sa-ti creezi propria economie si
sa incetezi sa mai fii o victima.

Faptul ca ti-ai facut timp sa iei cartea asta si sa
o citesti sugereaza ca tu chiar iti doresti altceva.
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Pentru asta, te aprob si te felicit. Bravo tie ca ai luat
aceasta carte. Te aplaud pentru ca ai citit-o si te
aplaud si mai tare pentru ca ai terminat-o. Acum,
daca vrei ca si lumea sa iti ofere aplauze la scena
deschisa, pune lectiile din carte in aplicare.

In mod interesant, una dintre cele mai eficiente
modalitati de a perfectiona aceste discipline este sa
1i ajuti pe altii sd obtina succesul si sd implementeze,
ei insisi, aceste actiuni. Atunci cand oamenii cu
scopuri si motivatii asemanatoare se strang laolalta,
tind sa invete mai repede si devin parte a unui sistem
de sprijin unii pentru ceilalti. Asadar, aduna un
grup de oameni care gandesc la fel ca tine, un grup
de oameni ,,nerezonabili” si extrem de motivati care
refuza sa traiasca dupa normele sociale ale celor
mediocri. Petrece-ti timpul cu cei care cer de la ei
sa fie primii pe piata si care isi doresc sa avanseze
si sa cucereasca la fel de mult ca tine. Formeaza
un grup de studiu care sa citeasca aceasta carte
si care sa faca exercitiile alaturi de tine. Daca esti
proprietarul unei companii, spune-le angajatilor tai
sa citeasca aceasta carte ca o echipa. Apoi, ajutati-va
unul pe altul sa aplicati aceste strategii si sa va tineti
de ele si trageti-va la raspundere daca nu va tineti
de ele. Parcurgeti cate un capitol pe saptamana in
sedinte de studiu si de discutii si urmati programul
audio. Fa-ti timp sa cauti cuvintele in glosar si
studiaza pe bune fiecare definitie. Daca 1i inveti
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pe altii si daca esti parte dintr-un grup, asta te va
ajuta mult ca informatiile din acest material sa se
sedimenteze. Iti va creste nevoia de a perfectiona
ceea ce ai invatat si de a dovedi pe piata faptul ca
functioneaza. De asemenea, te va conecta automat
cu oameni care gandesc la fel ca tine si care vor sa
isi imbunatateasca viitorul si iti va creste baza de
putere.

Ceva 1mi spune ca nu ai cumparat aceasta carte
pentru ca esti confortabil sau multumit de locul
in care te afli. Probabil cd vrei sa iti schimbi sau
imbunatatesti pozitia actuala; asta va necesita sa
actionezi in feluri care te vor scoate din zona de
confort. Nu o sa-ti vina la indemana la inceput sa
executi aceste tehnici, din cauza ca faci ceva nou.
Daca nu esti macar putin inconfortabil, atunci cel
mai probabil faci ceva ce ai mai facut si inainte, nu
actionezi in feluri care te vor face sa cresti. Exista
discipline pe care trebuie sa le urmezi pentru a
putea fi primul, iar acestea necesita ca tu sa ai o
mentalitate noua despre cum sa iti construiesti
afacerea si cum sa iti creezi propria economie.
Disconfortul pe care il vei experimenta acum iti
poate garanta faptul ca vei fi mult mai confortabil
in viitor.

Asadar, sper cd vei alege sd fii inconfortabil
- macar pentru o perioada. Iesi afara si sparge
normele sociale ale educatiei pe care ai primit-o,
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ale familiei si ale mass-mediei. Tine-te de fiecare
actiune, pana cand iti intra atat de mult in obicei,
incat nu o vei mai percepe ca pe ceva exceptional.
Fiecare actiune in parte iti da aduce rezultate
extraordinare; toate actiunile la un loc iti vor aduce
rezultate fenomenale.

Chiar sper ca vei fi ridiculizat, judecat si ironizat
pentru ca, daca esti dispus sa mergi pana acolo, vei
atinge fiecare scop financiar si personal pe care ti
l-ai propus. Economia in criza nu este o perioada
y-normala”, asa ca inceteaza sa te mai ingrijorezi
ca nu e normal ce se intampla. Atunci cand criza
va inceta - si iti promit ca, la un moment dat, o va
face - vei fi dezvoltat un set de abilitati ca nimeni
altcineva, o mentalitate superioara celor cu care
concurezi, un avantaj urias in piata si, sa speram,
o economie proprie care nu depinde de surse
exterioare. Acesta nu este un sprint, ci un maraton
de a-ti forma obiceiuri noi si de a stapani o disciplina
care va deveni, pentru tine, un mod de viata.

Iti sugerez si devii fanaticul fiecirei actiuni si si
le folosesti in moduri complet nerezonabile. Nu iti
pune problema logicii; actioneaza ca si cand viata
ta depinde de asta - pentru ca asa si este. Viata
ta financiara si personald, increderea in tine si
viziunea de ansamblu, toate depind de rezultatele
pe care le obtii pe piata. Economia nu controleaza
oamenii; noi o formam si o controlam. Situatia
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ta financiara este suma actiunilor pe care le faci
in fiecare zi. Am sperante mari pentru tine si te
incurajez sa iei informatiile din aceasta carte si sa
le folosesti pentru a te asigura ca actiunile tale - si
nu piata - sunt cele care iti determina viitorul tau
financiar, al familiei si al companiei tale.

Fii revoltator in gandire, nerabdator in executie
si nerezonabil in actiuni si doar asa vei avansa si
cuceri.
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Postfata

Indiferent daca esti abia la inceput, daca ai facut
afaceri o perioada sau daca esti un veteran in lumea
afacerilor, speranta mea este ca aceasta carte te va
inspira sa faci niste schimbari. Schimbarea necesita
actiune, nu doar idei. Transforma materialul din
aceasta carte 1n rutina ta zilnica si vei ajunge la un
nou nivel de succes.

Fie ca esti in mijlocul unei oportunitati uriase sau
ca esti in mijlocul unei crize economice, tehnologiile
si actiunile pe care le-ai descoperit aici fie te vor
ajuta sa avansezi in acel val pe care esti, fie iti vor
permite sa avansezi si sa cuceresti in vreme ce altii
devin victime. Indiferent de conditiile negative in
care te regasesti, actiunile corecte - realizate in mod
constant - te vor ajuta pe drumul tau.

Nu vreau sa fii unul dintre acei oameni care
doar ,se descurca”, vesnic tematori si nesiguri cu
privire la piata si la economie. Vreau sa fii deasupra
celorlalti si independent de ceea ce se intampla in
jurul tau. Aceasta carte ar trebui folosita ca un ghid
de referinta fata de care tu si organizatia ta masurati
ce faceti in fiecare si in fiecare luna pentru a deveni
mai mari, mai buni, mai rapizi si mai puternici.
Fie ca scopul tau este sa asiguri un viitor pentru
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tine si pentru familia ta sau ca vrei sa domini si sa
cuceresti cote de piata de la concurentii tdi, aceasta
carte iti va arata cum sa faci asta.

Nu subestima aceste instrumente de luru doar din
cauza ca par evidente sau simple. Cele mai eficiente
instrumente de lucru sunt, de obicei, asa. Si nu citi
cartea asta doar o singura dati; tu te vei schimba
odata cu experienta capatata si, drept urmare, vei
identifica noi modalitati prin care sa folosesti acest
material de fiecare data cand il citesti.

In vreme ce restul lumii e preocupat de probleme,
treaba ta este sa iti ocupi fiecare gand si actiune
cu solutiile care iti vor permite sa avansezi. Sunt
extrem de interesat de succesul pe care il vei obtine
in urma acestor informatii si astept cu placere
mesajele si e-mailurile tale. De asemenea, vreau
s stiu si ce dificultati intAmpini. Daca ai intrebari
sau provocari pe masura ce executi oricare dintre
actiunile despre care ti-am vorbit sau daca nu stii
cum sa procedezi, te rog contacteaza biroul meu la
numarul de telefon 1-800-368-5771 sau trimite-mi
un e-mail la gc@grantcardone.com.

Pregateste-te pentru o aventura extraordinara
in care vei avansa la niveluri extraordinare si vei
cuceri noi vise si teritorii! Fie ca actiunile pe care
le intreprinzi in fiecare zi sd fie un exemplu bun
pentru cei din jurul tdu. Permite-le celorlalti sa vada
ca orice este posibil atunci cand ai concentrarea
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necesara si informatia corecta - si atunci cand faci
actiunile pe care trebuie s le faci!

Fii surd la cei care fti spun ca nu poti!
Grant Cardone

Fii surd la cei care iti spun ca nu poti!

Fii surd la cei care iti spun ca e imposibil!

Fii surd atunci cand cineva incearca sa iti puna
limite!

Pentru ca aceia care depun eforturi pentru a te
limita si pentru a-ti sugera

canu iti poti indeplini visele sunt oameni periculosi.
Acesti oameni au renuntat la visele lor

si cauta sa te convingad si pe tine sa faci acelasi
lucru.

Nu ii lasa sa te induca in eroare atunci cand iti
spun

ca vor doar sa te ajute!

Nu ajutorul il ofera ei.

Ce cauta ei, de fapt, sa faca este sa te convinga sa
intri si tu in randurile sclavilor,

apaticilor si ale celor lipsiti de speranta.

Fii surd la toti!
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GLOSAR

Acesta nu este sub nicio forma un glosar complet si
am oferit, la fiecare cuvant, doar definitia folosita
in aceasta carte. Multe cuvinte au intelesuri
diferite, asa ca pentru o intelegere completa a
fiecarui cuvant, foloseste un dictionar. Capacitatea
ta de a intelege orice subiect este limitata doar de
intelegerea pe care tu ai fata de cuvintele continute
de acel subiect. Mai mult decat atat, actiunile tale
sunt limitate de intelegerea ta.

401(k). Un cont de pensionare in care contribuie
atat angajatul, cat si angajatorul si din care taxele
sunt amanate pana in momentul retragerii banilor.
a avea grija. A acorda atentie pentru a imbunatati
ceva.

a bloca si a combate. Un termen folosit pentru a
exprima ca se fac pur si simplu lucrurile necesare
pentru a indeplini o sarcina (vine din terminologia
fotbalului american).

a la carte. Fiecare articol este tarifat separat, iar
decizia se ia in functie de fiecare articol in parte.
Utilizat in mod obisnuit in vanzare, pentru a
construi valoare.

a se da peste cap. A depasi asteptarile normale
pentru a crea un efect pozitiv, pentru a oferi servicii
suplimentare sau pentru a face impresie.
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absolut. Pozitiv, incontestabil sau total.
abundenta. (1) despre cantitate, atat de mult, incat
nu poti ramane niciodata fara. (2) prosperitate,
bogatie.

acomoda. (1) a ajunge la un acord, la armonie. (2)
a ajuta sau a servi.

acord (contract). (1) contract verbal sau scris,
executat si obligatoriu din punct de vedere juridic.
(2) limba sau instrumentul care stabileste acele
lucruri asupra carora s-a convenit.

actiune. (1) lucruri facute pentru a obtine rezultate.
(2) lucruri facute de obicei pe o perioada de timp,
pe etape sau cu posibilitatea repetarii.
activitaticlerice. Oformaorganizata, extracuriculara
de recreare intr-un lacas de cult.

adapta. A schimba sau a potrivi ceva (referitor la o
situatie noua), de obicei prin modificare.

aer. (1) caracterul general sau simtul oricarui
lucru; (2) consensul general sau sentimentul celor
prezenti.

afacere. Un aranjament facut pentru avantaje
reciproce.

ajutor social. Se refera, in principal, la un program
de asigurari sociale care ofera protectie sociala
sau protectie impotriva conditiilor recunoscute
social, inclusiv saracia, batranetea, handicapul,
somajul si altele.

alimenta. In acest context, folosit ca ,a stimula”
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ceva (alimenteaza factiunea).

Amway. O companie de vanzdri directe care
utilizeaza contractanti independenti pentru a-si
comercializa produsele, activitate cunoscuta si sub
denumirea de ,marketing pe mai multe niveluri”
(multilevel marketing) sau ,comercializare in
retea”, pentru a-si promova produsele. Amway a
fost fondata in 1959 de Jay Van Andel si Richard
DeVos. Cu sediul in Ada, Michigan, compania
si familia de companii au raportat o crestere a
vanzdrilor de 15%, ajungand la 8.4 miliarde de
dolari la data de 31 decembrie 2008, marcand
al saptelea an de crestere. Liniile sale de produse
includ mii de produse de curatenie si ingrijire.
antreu. Felul principal al unei mese in Statele Unite.
anual. O perioada de un an.

apatic. (1) atitudinea de abandonare sau de
retragere; (2) a avea sau a da semne de prea putine
emotii sau sentimente; fara chef.

apatie. Lipsa de interes sau de preocupare; mai
mult decat plictiseala.

aroganta. O atitudine de superioritate, manifestata
adesea prin presupuneri sau pretentii exagerate.
asertiv. Caracterizat de cutezanta sau incredere in
sine, care preia controlul si care este increzator in
directia care trebuie adoptata.

atentie. (1) lucrul pe care te concentrezi cel mai
mult; (2) consideratie a nevoilor si dorintelor altora.
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atributii. Sarcina data fie pentru a realiza ceva, fie
pentru a invata ceva.

auditie. Probd pentru a stabili capacitatea unui
artist de a primi un rol.

autentic. Lipsit de ipocrizie sau prefacatorie, sincer.
Automobile Heard. Fondata de Bill Heard care
opera cea mai mare franciza Chevrolet din lume —
a inchis toate operatiunile in 2009.

auxiliar. Suplimentar.

avantaj/activ. Un element de valoare detinut; o
calitate personald care este un beneficiu pentru
tine. (de exemplu, zambetul sau este un avantaj mai
mare decat activele sale).

avere. Abundenta posesiilor sau resurselor
materiale.

avertizare. Faptul de a da sfaturi sau a oferi
consiliere; actul de a atrage atentia cuiva sau de a
informa pe cineva.

bani suplimentari. Este vorba de banii care provin
dintr-o vanzare suplimentara.

bani. Ceva acceptat in general ca mijloc de schimb,
ca masura de valoare sau ca mijloc de plata, cum ar
fi o moneda.

Basil King. William Benjamin Basil King (1859
- 1928) a fost un preot nascut in Canada care a
devenit scriitor dupa ce s-a retras din cler.

bate. A lovi sau a conduce cu o forta care sugereaza
lovitura unui ciocan.
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bau-bau. (1) Ceva ce nu existd si care sperie
oamenii; (2) Un monstru legendar, asemanator
unei fantome.

baza de date. O colectie de obicei mare de date
organizata special pentru cautare si recuperare
rapida.

baza de putere. (1) Punctul de plecare al unei
actiuni sau intreprinderi unde lucrurile iti sunt
favorabile si in care ai un anumit grad de control,
autoritate sau influenta. (2) cercul tau de influenta:
prieteni, familie, rude si clienti actuali.

baza. Punctul de pornire.

Biblie. Cartea care cuprinde textele religioase
centrale ale iudaismului si crestinismului.
biochimic. Ceva ce are de-a face cu reactiile chimice
din organismele vii.

biologic. Studiul organismelor vii si al proceselor
vietii.

BlackBerry. Un dispozitiv portabil wireless
introdus in 1999 ca dispozitiv pager bidirectional.
In 2002 devine mai cunoscut sub numele de
telefon inteligent. BlackBerry permite accesul la
posta electronica, telefonie mobila, mesagerie text,
trimitere prin fax cu ajutorul Internetului, navigare
Web si alte servicii de informatii wireless, precum
si o interfata multi-touch.

blocat. Imposibil de a se schimba, fixat intr-o idee
sau intr-o credinta.

273



GRANT CARDONE

brosura. O circulara publicitara.

buget. In general, este o listd de cheltuieli si de
bani care intra. Scopul unui buget este acela de a
planifica economiile si cheltuielile.

butic. Un magazin variat care vinde articole ieftine,
de obicei cu un singur punct de pret pentru toate
articolele din magazin. Marfa tipica include produse
de curatenie, jucarii sau produse de cofetarie.
califica. A determina prin intrebari ce se potriveste
cel mai bine nevoilor unui client.

campanie de PR. O serie de operatiuni menite sa
atraga atentia si bundvointa unei persoane, firme
sau institutii.

campanie. O serie de actiuni conectate, menita sa
atraga un anumit rezultat.

campanii de marketing. O serie de operatiuni
conectate, destinate promovarii, vanzarii si
distribuirii unui produs sau serviciu.

cantitati. Cantitatea sau numarul a ceva — utilizat
adesea la plural.

capital. (1) Bunuri acumulate, in contrast cu
venitul; si valoarea bunurilor acumulate; (2)
bunuri acumulate destinate productiei altor bunuri
valoroase sau care aduc venituri.

castiga. (1) a deveni vrednic, indreptatit sau apt;
(2) a fi vrednic sau a obtine (castiga-ti afacerea).
Cele Zece Porunci. O lista de imperative religioase
si morale care, conform traditiei iudeo-crestine, au
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fost compuse de Dumnezeu si oferite lui Moise pe
muntele numit Muntele Sinai (exodul 19:23) sau
Horeb (Deutonomia 5:2) sub forma a doua tablete
de piatra.

cheltui. (1) A plati, de obicei, bani, in schimbul
bunurilor sau serviciilor; (2) A se folosi de o resursa,
cum ar fi timpul.

chestionar. (1) examinarea starii, situatiei, valorii
sau aprecieri (2) act de interogare (a unei persoane)
pentru colectarea datelor folosite la analiza unui
aspect al unui grup sau al unei zone.

ciclu (ciclu de vanzari). Un interval de timp in care
este completata o secventa de evenimente.

Circuit City. O companie aflatd in proprietatea
publica ce vindea produse electronice. A intrat in
faliment in 2009.

circumstanta. Factori esentiali si de mediu intr-o
situatie data.

colaps bancar. Lipsuri ale unei banci care o
determina sa se inchida.

compensare. Ceva care echilibreazd sau
compenseaza altceva (compenseaza incetinirea).
competenta. (1) capacitateadeautiliza cunostintele
de care dispui in mod eficient si usor in executie
sau performanta; (2) capacitatea de a invata sa faci
ceva competent; (3) capacitatea sau aptitudinile
dezvoltate.

competitiv. Care depune eforturi, constient sau
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inconstient, spre atingerea unui scop.

comunitate. Un corp de persoane care prezinta
interese comune.

conditionat. Adus sau pus intr-o stare specifica
printr-un numar exact de pasi sau etape.

contact. (subst.) O persoana care serveste drept
intermediar, mesager, conexiune sau sursa a unei
informatii speciale (contact de afaceri).

contacta. (verb) A deschide comunicarea cu cineva.
criza economica. O reducere legata de sau bazata
pe productie, distributie si consum de bunuri si
servicii.

criza. (1) Actiunea de a se micsora, de a se diminua;
(2) reducerea eforturilor si resurselor.
contraintuitiv. Contrar unei asteptari intuitive pe
care o poate avea cineva.

control. A exercita constrangeri sau a directiona
influenta asupra cuiva sau a ceva.

cota de piata. Procentul din piatd pentru un produs
sau serviciu detinut de o societate.

creativ. A avea calitatea de a crea ceva, mai degraba
decat a imita ceva.

Criza Petrolului. Criza petroliera din 1973 a inceput
pe 15 octombrie 1973, cand membrii Organizatiei
tarilor arabe exportatoare de petrol, sau OAPEC, au
proclamat un embargo asupra petrolului.

cuceri. A deveni expert in ceva prin depdsirea
obstacolelor.
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cultiva. A incuraja si promova dezvoltarea.
cultura. Un set de atitudini, valori si practici
impartasite de un grup, etnie, organizatie sau
institutie.

cumparare impusa. Reprezinta angajamentul
partilor afectate de a ,,cumpara” decizia; adica de a
accepta acordarea unui sprijin.

cunoastere. Certitudine castigatd prin experients,
studii sau intelegere a unei stiinte, arte sau tehnici.
Informatiile nu reprezinta cunoastere.

curaj. Actiunea care demonstreaza puterea mentala
sau morala necesara de a persevera si de a face fata
la pericol, frica sau dificultati.

CV. Un document care contine un rezumat sau o
lista a experientei si educatiei relevante in materie
de locuri de munca. (Nota: Nu te baza niciodata pe
un CV fard a-ti face timp sa te intalnesti cu persoana
pe care doresti sa o angajezi).

de acord. (1) a se indrepta in aceeasi directie cu
credintele altora; (2) a admite.

de baza. Ceva care este fundamental (sa ne
intoarcem la baza).

dubla miza. Termen din blackjack, in care iti dublezi
pariul anterior in speranta de a dubla castigurile
sau de a reduce pierderile.

de moda veche. Ceva din trecut, neactualizat.
Acest lucru nu inseamna ca este gresit, ci ca este
vorba de o modalitate mai veche de a gandi.
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de nefacut. Un cuvant inventat - lucruri pe care
vrei sa eviti sau pe care sa nu le faci.

de pe piedestal. Care nu da dovada de respect fata
de drepturile sau sentimentele altora.

de zece ori. Inmultit cu numérul 10.

deces. Incetarea existentei.

delira. A vorbi cu mult entuziasm, a vorbi in moduri
irationale, probabil din cauza ca societatea ii face
pe cei care sunt foarte entuziasti sa nu para ca sunt
in regula.

demografie.  Caracteristicile  statistice ale
populatiilor umane ca varsta sau venit, utilizate in
special pentru identificarea pietelor.

dependenta. Calitatea sau starea de a se baza pe
ceva sau de a avea o dependenta.

determina. A decide In mod concludent (a
determina motive).

detoxifiere. A elimina otravuri sau toxine nocive
din corp.

dezagreabil. Poate descrie o persoanda care
este capabila sa nu fie de acord cu norma sau cu
consideratiile sociale acceptabile.

deziluzie. Actiunea de a induce in eroare judecata
cuiva (am folosit cuvantul in contextul de a te
indeparta pe tine insuti de falsitate - in acest fel,
deziluzia e buna).

diferentia. A marca sau a ardta o diferenta, a
constitui o diferenta care distinge.
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diligenta. Caracterizat de eforturi constante,
intense si energice.

Dillard’s. Un lant important de magazine din
Statele Unite.

din gura in gura (despre recomandare). Generat
de la persoana la persoana si referitor la experienta
cu un produs/serviciu.

dincolo. (1) in partea cea mai departata, mai mult,
in plus; (2) in plus fata de ceea ce se asteapta.
disciplina. Formarea sau dezvoltarea prin
instruire si exercitii, in special in ceea ce priveste
autocontrolul.

disertatie. O lucrare extinsd, de obicei scrisa,
despre un subiect.

dispus. Inclinat si actioneze sau si rispunda.
economie blanda. O economie care nu are putere,
rezistenta si/sau rezistenta robuste.

economie. Structura sau conditiile care se refera
sau se bazeaza pe productia, distributia si consumul
de bunuri si servicii intr-o tara, zona sau perioada. O
tara, o companie si chiar un individ au o economie.
eficace. Producerea unui efect hotérat, decisiv sau
dorit.

elevat. Marcat de buna dispozitie, exultant.
eroare. Ceva care este incorect sau fals.

eroda. A cauza deteriorarea sau disparitia a ceva,
ca si cand acel ceva ar fi mancat sau consumat.
evolutie negativa. Un aspect negativ, scenariul cel
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mai pesimist.

exceptie. Un caz cdruia nu i se aplicd o regula.
experienta. (1)Observarea directa sau participarea
la evenimente ca baza a cunostintelor; (2)
cunoasterea prin observare directa sau participare.
exploatare. A utiliza ceva. (Adesea conotatia este
de te a folosi de ceva sau de cineva intr-un fel
inechitabil sau incorect).

expune. A prezenta pentru vizionare, pentru
afisare sau a afisa in exterior, in special prin semne
sau actiuni vizibile.

extinde. A creste gradul, numarul, volumul sau
domeniul de aplicare, a mari (vine din raspandire).
extindere. Actiunea de crestere a amplorii,
numarului, volumului sau domeniului de aplicare
a unui anumit obiect.

F. W. Woolworth. O companie de retail care era una
dintre magazinele de cartier originale americane
(denumite adesea Woolworth). Aceasta a devenit
unul dintre cele mai mari lanturi de comert cu
amanuntul din lume in cea mai mare parte a
secolului al XX-lea, dar concurenta sporita a dus la
declinul sdu incepand din anii 1980.

faliment. (1) o actiune in justitie pe care o persoana
sau o societate o va intreprinde pentru a-si rezolva
incapacitatea de a-si plati creditorii; (2) o persoana
sau o societate care intra in insolventa.

falit. (1) a ruina din punct de vedere financiar; (2) a
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ramane fara ceva, de obicei fara bani.

fanatic. (1) Marcat de entuziasm excesiv si adesea
intens; (2) devotament lipsit de critica.

fatis. In afari, neascuns, evident, opusul lui ascuns
sau secret.

filon, zacamant. Gasirea aurului acolo unde existd
urme care duc la sursa.

flamand (caracterizat de foame). (1) Dornic, avid
(flamand de afectiune); (2) prin extensie, puternic
motivat (ambitios).

flux. O succesiune constanta (ca urmare a unor
cuvinte sau evenimente); o alimentare reinnoita
sau constanta.

formare. Actiunea, procesul sau metoda prin care
un om se instruieste; aptitudinile, cunostintele
sau experienta dobandite de cineva care practica
exercitii.

Fortune 500. Top 500 companii din Statele Unite,
bazat pe veniturile brute.

furnizor. Entitate externa care furnizeazi bunuri
sau servicii relativ comune, in afara perioadei de
depozitare sau bunuri sau servicii standard, spre
deosebire de un contractant sau subcontractant
care adauga in mod obisnuit contributii specializate
la produsele livrabile. Numit si vanzator-.

garantie. O asigurare pentru indeplinirea unei
conditii.

Gates, Bill. Magnat, filantrop, autor si presedinte al
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Microsoft, compania software pe care a infiintat-o
cu Paul Allen. Este catalogat in mod constant ca fiind
unul dintre cei mai bogati oameni din lume si cel
mai bogat per ansamblu incepand cu martie 2009.
In cursul carierei sale la Microsoft, Gates a detinut
functiile de director general si arhitect principal
al software-ului, si ramane cel mai mare actionar
individual cu peste 8% din actiunile comune.
genera. A crea sau a fi cauza unei situatii, actiuni
sau stari de spirit.

gestionarea bazelor de date. Actul de desfasurare
sau supraveghere a unei colectii mari de date.
Google. O corporatie care obtine venituri din
publicitate legate de cdutarea pe internet, e-mail,
cartografiere online, productivitatea birourilor,
retele sociale si servicii de partajare a materialelor
video.

grad. Intensitatea relativa a ceva.

gramada. A se aduna intr-o multime restransa
pentru scopul de a insufla energie sau pentru a
planifica o anumita actiune.

haos. O stare de completa confuzie.

Herbalife. Fondata in 1980, o companie de
multilevel marketing, cunoscut si sub denumirea
de comercializare in retea, care vinde produse
de sldbire, nutritie si de ingrijire a pielii. A fost
subiectul multor controverse si procese.

Hotel Peninsula. Un operator de hoteluri de lux cu
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sediul in Hong Kong. Hotelul lor de referinta este
faimosul Peninsula din Hong Kong.

lisus Hristos. Iisus din Nazareth, fiul Mariei; sursa
religiei crestine.

implementare. A intinde, utiliza sau aranja in mod
deliberat.

impuls. Ceva relativ mic sau neinsemnat.

n plus. Mai mult decat este normal sau necesar.
Tncuraja. A oferi ajutor sau sustinere (incurajeaza-i
pe ceilalti sa faca afaceri cu tine).

instruire. Actiunea, practica sau profesia de a invata
(de exemplu, materiale video de instruire).
intensitate. Demonstrarea unui grad extrem de
putere, forta, energie, angajament sau sentiment.
investi. Implicarea, angajarea resurselor sau
angajarea intr-o anumita activitate sau studiu.
iPod. O marca de media-player portabil conceput si
comercializat de Apple.

irational. A nu fi guvernat de ratiune sau conform
acestuia; fara ratiune. Acest lucru se foloseste
in sensul bun (de exemplu, fii irational in nivelul
actiunilor pe care esti dispus sa le faci pentru a-ti
indeplini visele).

Kroc, Ray. (5 octombrie 1902 — 14 ianuarie 1984) a
preluat, in 1954, compania de mici dimensiuni (la
momentul respectiv) McDonald’s si a transformat-o
in cea mai de succes franciza fast food din lume.
langusta. Un crustaceu mic de apa dulce,
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asemanator unui homar. Reprezintd o mancare
faimoasa in Louisiana, iar daca vizitezi statul,
asigura-te ca o incerci. Sunt delicioase, dar foarte
complicat de mancat.

lenes. Care nu tinde spre activitate sau efort, care
nu e energic sau viguros, de obicei din cauza lipsei
de scop.

liber profesionist. O persoana care actioneaza
independent fara a fi afiliatd unei organizatii sau
unui angajator.

linie de produse. Grup de produse fabricate de o
intreprindere care sunt strans legate de cerintele de
utilizare, productie si comercializare.

lipsuri. A avea putin din ceva.

literatura de specialitate. Corpul de scrieri pe un
anumit subiect.

logic. (1) referitor la, implicAnd sau respectand
logica; (2) calificat in logica; (3) formal adeviarat
sau valid, analitic, deductiv.

Lombardi, Vince. ( 11 iunie 1913 — 3 septembrie
1970) Antrenorul principal al Green Bay Packers
din NFL din 1959 pana in 1967, castigand in cei
nouad ani cinci campionate.

majoreta. O persoana care sustine si incurajeaza o
echipd, o persoana si asa mai departe, pe masura
ce aceasta depune efort pentru a atinge un anumit
scop.

mantra. Un cuvant sau o fraza des repetata.
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marea criza economica. O incetinire globala a
cresterii economice care a inceput in majoritatea
locurilor in 1929 si s-a incheiat in momente
diferite in anii 1930 sau la inceputul anilor 40, in
diferite tari. A fost cea mai mare si mai importanta
depresiune economica din secolul al XX-lea si este
folosita in secolul al XXI-lea ca exemplu al gradului
in care economia mondiala poate cadea. Marea
depresiune a inceput in Statele Unite; istoricii
folosesc cel mai adesea data de 29 octombrie 1929
ca data de incepere a prabusirii bursei de valori, zi
cunoscuta sub numele de Martea Neagra.

marja ridicata. Un produs (sau serviciu) care are
profituri mai mari.

Mary Kay. O marca de cosmetice si produse pentru
ingrijirea pielii vanduta de Mary Kay, Inc. Mary
Kay World Headquarters se afla in Addison, Texas,
o suburbie din Dallas.

mediu. Circumstantele, obiectele sau conditiile de
care cineva este inconjurat.

meserie. O ocupatie sau o afacere care necesita
dexteritate manuala sau abilitati artistice.
minimiza. A face sa fie sau sa para mai putin.
misiune. Cautarea unui rezultat sau a unui obiect.
mit. O notiune nefondata sau falsa, ceva crezut de
multi, dar neadevarat.

MLM (multi level marketing). Cunoscut si sub
denumirea de comercializare in retea, o strategie
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de marketing care recompenseaza promotorii de
societati care vand direct nu doar pentru vanzarile
de produse pe care le genereaza personal, ci si
pentru vanzarile altor intreprinderi pe care le-au
introdus in companie.

modificari. Rezultatul schimbarii sau al modificarii
pentru a face diferit, fara a se transforma in altceva.
momentum (elan, avant). Energia care este cauzata
de actiunile anterioare.

motiv. Ceva care determina o persoana sa actioneze,
sa reactioneze sau sa raspunda. Motivul pentru care
cineva poate lua masuri.

CRM (managementul relatiei cu clientii). Aplicatii
software care le permit companiilor sa gestioneze
fiecare aspect al relatiei cu un client. Scopul acestor
sisteme este de a ajuta in construirea unor relatii
durabile cu clientii - de a transforma satisfactia
clientilor in loialitate. Informatiile despre clienti
obtinute din vanzari, marketing, relatii cu clientii
si suport sunt captate si stocate intr-o baza de
date centralizatd. Sistemul poate asigura facilitati
de minare a datelor care sa sprijine oportunitatile
sistemelor demanagement. Poatefisiintegrat cualte
sisteme, precum contabilitate sau manufacturare,
1n cazul unui sistem mare, de mii de utilizatori.
naiv. Usor de pacdlit sau inselat.

nebun. Absurd, extrem, fara sa ia in considerare si
indiferent la faptele sau credintele altora.
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neclintit. Care nu ezita in alegerile pe care le
face, care nu are fluctuatii in opinie, loialitate sau
directie.

negare. Un mecanism de aparare psihologica in
care confruntarea cu o problema personald sau
cu realitatea este evitata prin negarea existentei
problemei respective sau a realitatii.

negativitate. (1) lipsit de calitati pozitive; in
special dezagreabil; (2) marcat de caracteristici de
ostilitate, retragere sau pesimism care impiedica
sau se opun unui tratament sau unei dezvoltari
constructive; (3) promovarea unei persoane sau a
unei cauze prin criticarea sau atacarea concurentei.
negocia. A se consulta cu altcineva, in speranta
de a ajunge la o rezolvare a unei probleme. (Nota:
Desi majoritatea cred ca negocierea inseamna
acceptarea unui pret mai mic, negocierea nu are
nimic de-a face cu actualizarea pretului produsului
sau serviciului tau).

neurochimie. Studiul structurii chimice si
activitatilor nervilor si ale altora asemenea.
newsletter (buletin informativ). O publicatie mica
sau mare continand stiri de interes, in principal
pentru un grup special.

norma. Un principiu considerat a fi o actiune
corectd, convenitd de membrii unui grup si care
serveste la orientarea, controlul sau reglementarea
unui comportament adecvat si acceptabil. (Doar
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pentru ca este norma nu inseamna ca este corecta.)
norme sociale. Un principiu de actiune obligatoriu
pentru membrii unui grup si care serveste
la orientarea, controlul sau reglementarea
corespunzatoare si a ceea ce este considerat
acceptabil.

NuSkin. O companie americana de vanzare directa
care vinde produse cosmetice, suplimente nutritive
si servicii tehnologice. A fost fondata de Nedra Dee
Roney si Blake M. Roney in 1984.

Obama, Barack. Nascut la 4 august 1961, Obama
este al 44-lea si era actualul presedinte al Statelor
Unite. Este primul cetatean afro-american care
detine functia. Obama a fost senator debutant al
Statelor Unite din partea statului Illinois.

obiectie. Este considerata a fi un motiv sau un
argument prezentat in opozitie, un sentiment
sau o expresie a dezaprobarii. (Nota: Majoritatea
obiectiilor sunt doar plangeri.)

obiectiv. Finalitatea catre care este canalizat
efortul.

ocupare. Faptul sau conditia de ocupa, umple un
spatiu.

oferta de valoare. Combinatie de bunuri si servicii
si conditii de pret si de plata oferite de o firma
clientilor sai.

oferta. (1) o propunere de examinare sau acceptare;
(2) propunere.
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oportunitate.Osituatiefavorabildacircumstantelor
care face ca o victorie sa fie iminenta, o sansa de
avansare sau de progres.

orb. (1) Care nu poate sa vada anumite obiecte sau
nu are cunostinta de anumite fapte care i-ar putea
servi drept indrumare sau i-ar putea influenta
alegerile. (2) Fara a avea cunostinta de anumite
informatii. (de exemplu, test in orb).

panica. A se afla in colaps sau in declin.

participa. A fi parte din; a fi implicat ca jucator, nu
ca spectator.

pasiv. Care exista sau se intampla fara a fi activ,
deschis sau direct; care nu participa activ.
percepe. A vedea sau a simti ceva.

perfectiona. A imbunatati, a rafina sau a face ceva
sd fie mai bun decat era.

piata. Un loc in care existd comert sau activitate
economica — ar putea fi o targ sau o intreaga
economie.

PIB (produsul intern brut). Una dintre masurile
privind venitul national si productia economiei
unei anumite tari. Reprezinta valoarea totala a
tuturor bunurilor si serviciilor finale produse
intr-o anumita economie — valoarea in moneda
nationald a tuturor bunurilor si serviciilor produse
in interiorul granitelor unei tari intr-un anumit
an. PIB-ul poate fi definit in trei moduri, toate
fiind identice din punct de vedere conceptual. In
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primul rand, este egal cu cheltuielile totale pentru
toate bunurile si serviciile finale produse in tara
intr-o perioada de timp stabilitd (de obicei un an
de 365 de zile). In al doilea rand, este egald cu
suma valorii adaugate in fiecare etapa de productie
(etapele intermediare) de catre toate industriile
dintr-o tara, plus impozitele, minus subventiile pe
produse, in perioada respectiva. In al treilea rand,
este egala cu suma venitului generat de productia
din tara in perioada respectiva — adica remunerarea
angajatilor, impozitele pe productie si importurile
minus subventiile si excedentul brut de exploatare
(sau profiturile).

planificare financiara. Un plan privind modul de
a ramane solvabil in ceea ce priveste veniturile si
cheltuielile.

publicitate prin posta. Materiale tipdrite (ca
circulare) pregatite pentru solicitari de afaceri sau
de contributii si trimise direct persoanelor fizice. In
mod normal, aceasta se refera la programe in care
o anumita oferta este trimisa intregii baze de date.

pozitiv. Un efect bun, favorabil, marcat de optimism.
PR (relatii publice). Activitatea de promovare in
vederea intelegerii de catre public a persoanei,
firmei sau institutiei si a intentiilor acesteia.

prima donna. O persoand vanitoasa sau
indisciplinata care functioneaza ca individ si nu
lucreaza de obicei bine cu echipa.
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primul trimestru. Primele trei luni dintr-un an
fiscal.

privat de. A nu avea suficient din necesitatile vietii.
probleme. Acele lucruri, oameni sau circumstante
care sunt surse de nedumerire, de suferinta,
de opozitie la o solutie. (Nota: Problemele sunt
oportunitati de imbunatatire a anumitor conditii.)
produce. A crea prin actiune, efort intelectual sau
fizic; a da rezultate sau un produs.

productie. Rezultatele totale ale eforturilor
individuale, ale intreprinderilor sau ale tarii.
produs. Ceva de valoare care este comercializat sau
vandut.

profit. Valoarea profiturilor rezultate din pretul la
care ceva este vandut pentru costuri mai mici ale
produsului respectiv.

profitabil. Eforturi care au ca rezultat un surplus
de rezultate pozitive care depasesc costul acestor
eforturi.

program. Calendarul pentru modul in care
activitatile si evenimentele sau timpul liber al unei
persoane sunt organizate si esalonate pe o perioada
alocata.

programare. Functionarea bazatd pe anumite
intrari sau convingeri, cum ar fi un robot sau un
computer; este realizata cu date pentru a produce
anumite raspunsuri. Oamenii pot fi, de asemenea,
programati.
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promovare. Actiunea de a aduce ceva in atentia
publicului. Poate fi facuta ,,din gura in gura”, prin
panouri publicitare, TV, radio, brosuri, posta
directa, publicatii, newslettere, YouTube, video,
retele de socializare si asa mai departe.

prospera. (1) succesul unei intreprinderi sau al unei
activitati; (2) castigarea sau obtinerea succesului
economic.

prospera. A creste intr-un mod viguros, a inflori,
a castiga in bogatie sau in proprietati, a progresa
citre sau a realiza un obiectiv, In ciuda sau datorita
circumstantelor.

protocol. Un mod de a face ceva sau un cod care
sugereaza o adeziune stricta sau o modalitate de a
face ceva.

psihologi. Cei care pretind ca studiaza mintea si
comportamentul. Experienta mea personala este ca
acesti oameni pur si simplu judeca si isi evalueaza
clientii si doar provoaca mai multa confuzie. Nu au
un plan de imbunatatire specific, au tendinta sa dea
vina pe mamica si pe taticul pentru tot ce este gresit
cu clientul, iar majoritatea dintre ei promoveaza
medicamente pentru clientii lor.

psihologic. Legat de minte sau de comportament.
psihosomatic. Simptome cauzate de creier.

pune in actiune. (1) a face ceva, a actiona. (2) ceva
facut cu intentia de a realiza ceva.

pus la pamant. Incapabil de a se misca sau de a se
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ridica.

raspundere. Persoana, evenimentul sau actiunea
care poate expune sau supune alte persoane unor
posibilitati, de obicei, adverse.

raspuns. Un replica la o forma de comunicare care
ar putea fi in multe forme, verbale, e-mail, posta,
chat; chiar lipsa unui raspuns ar putea fi considerat
un raspuns.

rata de somaj. Procentul din totalul fortei de
munca care sunt someri si care cauta un loc de
munca remunerat.

reactiv. (Nu in sensul bun.) Care se produce ca un
raspuns automat si lipsit de control la o situatie.
Are si sens pozitiv ca rezultat al unei actiuni rapide
sau ca raspuns la o anumita situatie.

reactiva. A activa din nou, a porni din nou.

realiza. (1) a reusi, a produce, prin efort. (2) a duce
la bun sfarsit. (3) a reusi sau a depdsi un obstacol.
reambalare. (1) A ambala din nou; (2) in mod
specific: A crea o forma mai eficientd sau mai
atragatoare.

recesiune prelungita. O perioada de crizacriza
economica care dureazd mai mult decat durata
medie a unei recesiuni, care este de aproximativ 18
luni.

recesiune. O tendinta descendentd, in special catre
declinul activitatii economice si a afacerilor.
Perioada de declin economic general, definita de
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obicei ca o scadere a PIB-ului timp de sase luni
(doua trimestre consecutive) sau mai mult. Marcata
de somaj ridicat, salarii stagnante si o scadere a
vanzarilor cu amanuntul; in general, recesiunea nu
dureaza mai mult de un an si este mult mai blanda
decat o depresiune.

recesiunea economica. O tendinta descendenta
a statisticilor, in special o scadere a activitatii
economice si de afaceri.

recomandare. O persoana care a fost data de catre
o altd persoana drept care poate arata interes in
produsul sau serviciul tau.

regrupa. A ambala o oferta de produse sau servicii
conexe pentru a crea mai multa valoare.

Regulile  Succesului. Programul educational
elaborat de Grant Cardone care prevede legile si
actiunile de baza necesare pentru a crea succesul si
care este livrat pe CD sau DVD.

relatie. Starea de fapt dintre cei care au legaturi in
permanenta.

renunta. (1) A inceta actiunile normale, anticipate
sau necesare; (2) a recunoaste infrangerea sau a se
da batut.

restrictii. Conditii care limiteaza sau limitari la ceea
ce poti face sau crede ca poti face.

restrictiona. (1) A mentine intre niste limite; (2) A
retine.

retele de socializare. Comunitdtile online de
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persoane care impartasesc interese si/sau activitati
sau care sunt interesate sa exploreze interesele si
activitatile altora. Majoritatea oamenilor pur si
simplu pierd timpul aici si nu folosesc puterea de
a creste relatiile pentru a-si imbunatati productia.
reticenta. (1) A simti sau a ardta aversiune, ezitare
sau refuz de a face ceva; (2) lipsa de dorinta de a
face ceva.

retragere din banca. Se intampld atunci cand
un numar mare de clienti ai bancilor isi retrag
depozitele in acelasi timp deoarece considera ca
banca este sau ar putea intra in insolventa.
revitaliza. A da viata sau vigoare unui lucru sau
unei activitati.

rezistenta. Capacitatea de a rezista la dificultiti sau
adversitati; in special capacitatea de a sustine un
efort sau o activitate stresanta prelungita. O forta
sau o conditie opusa care ia masuri pentru a opri
sau a preveni.

rezonabil. In conformitate cu ratiunea (o teorie
rezonabild), opusul extremei sau excesului. Sensul
in care acest cuvant este utilizat in carte este negativ.
ridiculiza. Implica o intentie, adesea rauvoitoare,
de a face pe cineva sa se simta prost.

Sanders, Harland. Cunoscut si sub numele de
colonelul Sanders, el a fost fondatorul Kentucky
Fried Chicken.

satisfactia clientilor. (termen din afaceri) O
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masurare a felului in care produsele si serviciile
oferite de o companie ating si depasesc asteptarile
clientilor. Este vazuta ca fiind un indicator
important al performantei afacerii si este parte din
cele patru perspective ale unui punctaj echilibrat.
Schultz, Howard. Nascut pe 19 iulie 1953,
Schultz este un antreprenor american cunoscut ca
presedinte si director executiv al Starbucks Coffee.
scop. Un motiv pentru a face ceva, un obiect sau
un scop care trebuie atins, o intentie. (Scopul este
esential pentru motivare.)

scurtatura. O metoda sau un mijloc de a face ceva
mai direct si mai rapid decat altceva si, adesea, nu
la fel de bine ca procedura obisnuita (nu este un
lucru bun).

sedinta/raport de informare. Furnizarea unor
instructiuni scurte si precise sau a unor informatii
esentiale.

selectiv. (1) actul de a fi restrictiv in alegeri; (2) act
discriminatoriu, foarte specific in activitate.
senzorial. Legat de senzatie sau de simturi.
serviciu public. O functie, aleasa sau numita, care
exercita functii pentru cei pe care ar trebui sa-i
serveasca.

serviciul. Actiunea de a servi este un act util sau
o munca utila care nu produce imediat o marfa
tangibila, ci aduce beneficii tuturor partilor
implicate intr-un fel.
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sfarsit. Descrie solutia finala.

sfera de influenta. Referitor la o persoand, la
domeniul in care, din cauza relatiei, autoritatii
sau reputatiei, are puterea de a actiona sau de a
produce efecte.

sfida. A confrunta printr-o rezistenta puternica; a
desconsidera

snob. (1) cineva care tinde sa riposteze, sa evite sau
sa-i ignore pe cei considerati ca fiind inferiori; (2)
cineva care are un aer ofensator de superioritate in
materie de cunoastere sau gust.

soc. O tulburare psihicd sau emotionala bruscd sau
violenta.

socializat. Se refera la procesul de invatare a culturii
si la modul de a trdi in ea (nu e un lucru bun, asa
cum este el folosit in contextul acestei carti).
societate. Un grup de oameni caracterizat prin
modele de relatii intre persoane care impartasesc o
cultura sau institutii si convingeri distincte.
solicita. A obtine prin solicitari de urgenta sau
rugaminti.

solutie. O actiune sau un proces de solutionare a
unei probleme; solutiile au intotdeauna ca rezultat
imbunatatirea conditiilor.

standarde. Ceva creat si stabilit de o autoritate ca
regula pentru masura unui lucru.

sti. (1) Aaveaintelegere despre; (2) aavea experienta
si increderea in ceva; (3) a fi constient de adevarul
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sau veridicitatea a ceva.

stil de viata. Modul tipic de viatd al unei persoane,
grup sau culturi.

strans (program strans). Caracterizat de fermitatea
sau de strictetea in control sau aplicare sau in
atentia la detalii.

succes. Rezultatul de a atinge scopul spre care te
indrepti, un rezultat favorabil sau dorit; obtinerea
bogatiei, favorii, distinctiei sau a rezultatului dorit.
suficient. Destul pentru a satisface nevoile unei
situatii sau ale unei incheieri propuse.

suma totala. Rezultatul total; totalitate.
suplimentar. A adauga, ceva in plus, o crestere.
supravietui. A ramane in viatd sau in existentd,
a trdi, a continua sa functioneze sau sa prospere.
(Majoritatea oamenilor considera ca supravietuirea
este doar la un moment dat, dar nu acesta este
sensul folosita aici.)

suprima. (1) A fi supus unei autoritati sau unei forte;
(2) a se indatora, a se limita la o actiune obisnuita;
(3) aimpiedica dezvoltarea sau cresterea.

Thomas Publishing Company. Thomas Publishing
Company, LLC, ofera cumparatorilor industriali si
specifici informatii actualizate despre produs.

timp liber. Timp stabilit pentru diversiuni sau
recreere.

tirada. A vorbi zgomotos, emotionat, a continua
sa vorbesti intr-un mod extrem de pasionat. (Vezi
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clipul meu ,You can’t handle the truth” de pe
YouTube pentru un exemplu excelent de tirada).
toxina. O substanta otravitoare care este un produs
specific al activitatilor metabolice ale unui organism
viu si este, de obicei, foarte instabila.

trage de timp. A opri, a amana, a devia sau a
intarzia.

tragere inapoi. Inversul cresterii, opusul extinderii.
trebuie. A nu avea de ales.

trimestru. O perioada de timp de trei luni.

uau. Folosit pentru a arata sentimente puternice de
placere sau surpriza sau ca un mod de a descrie un
serviciu exemplar.

uimitor. A starni admiratie prin afisare sociala
impresionanta.

unic. Fara egal, neegalat; caracteristic distinct sau
diferit de ceilalti cu care poate fi comparat.

ups. Folosit de obicei pentru a exprima o greseala,
o gafa sau o dezamagire.

urechi surde. Care nu vrea sa auda sau sa asculte;
care nu poate fi convins.

utiliza. A se folosi de.

valoare adaugata. Crearea unui avantaj competitiv
prin gruparea sau combinarea caracteristicilor
si beneficiilor ambalajului care au ca rezultat o
acceptare mai mare din partea clientilor.

valoare. Importanta sau meritul relative.

vanzare secundara. Aceasta este o vanzare
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efectuata dupa prima vanzare ca o completare la
prima achizitie. Nu trebuie sa confundati a doua
oara cand 1i vinzi cuiva.

vanzare. Contract care implicd transferul
proprietatii  (titlului) asupra unui bun sau
proprietati sau dreptul la un serviciu, in schimbul
unei sume de bani sau a unei valori.

vanzatori. Producatori, manufacturieri sau
vanzatori de produse sau servicii catre o companie.
venit. Castigul produs de o anumita sursa.
verbaliza. A exprima ceva in cuvinte.

vinde. (1) actiunea de a da valoare produsului sau
serviciului tau cu scopul de a determina pe cineva
sa 1ti accepte oferta; (2) un proces sistematic, pas cu
pas, de etape repetitive si masurabile, prin care un
vanzator isi leaga oferta de produs sau de serviciu.
In afaceri, ,nimic nu se intAmpli pani cand cineva
nu vinde ceva”.

vital. Despre, legat de sau care constituie un punct
de cotitura sau o rascruce extrem de importanta.
vizita neasteptata. O vizita facuta fara atentionare
prealabild. Se numeste ,neasteptata” pentru ca nu
s-a facut niciun anunt inainte.

Wachovia Bank. Cu sediul in Charlotte, Carolina de
Nord, este o companie care ofera servicii financiare
diversificate si care este detinuta integral de Wells
Fargo. Wachovia Corporation a fost achizitionata
de Wells Fargo pe 31 decembrie 2008 si a incetat sa
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fie mai fie o corporatie independenta la acea data.
Wal-Mart. O corporatie americana listatad la Bursa,
care administreaza un lant de magazine mari cu
reduceri. Este cea mai mare corporatie listata
la Bursa din lume dupa venituri, cel mai mare
angajator privat din lume si al treilea cel mai mare
angajator comercial sau de utilitati.

Washington  Mutual. Fostul proprietar al
Washington Mutual Bank (care era cea mai mare
asociatie de economii si credite din Statele Unite). La
25 septembrie 2008, Oficiul SUA de Supraveghere
a Economiilor (OTS) a preluat Washington Mutual
Bank si a introdus-o in administrarea juridica a
Societatii Federale de Garantare a Depozitelor.
World Trade Center. Complex din zona Manhattan
compus din sapte cladiri distruse in 2001.

Xbox. O consold de jocuri video produsa de
Microsoft Corporation. A fost prima consold de
jocuri a Microsoft si are o functionalitate care le
permite jucatorilor s concureze online, unii cu
altii.

zombi. Persoana despre care ai spune ca e mai mult
moarta decat vie, prin extensie persoana extrem de
obosita.
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CREEAZA O LISTA

CU OAMENII DIN VIATA TA:
TRECE-L PE FIECARE
LA O CATEGORIE:

1. TE SUSTIN
2. SUNT IMPOTRIVA TA

3. VOR SA FACI MAI PUTIN

4. NICIUNA DIN CELE DE MAI SUS
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