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SINGURA ABILITATE DE AFACERI CARE
VA GARANTEAZA UN SALARIU EXCELENT,
INDIFERENT CU CE VA OCUPATI

Existd un mod de a vd asigura un salariu mai mare si mai stabil, indiferent de tipul de job pe care il aveti in
prezent. Trebuie sd aveti o abilitate. Care anume este aceasta?

Raspunsul s-ar putea sa va surprinda: abilitatea de care aveti nevoie este aceea de a vinde. Aici nu intra
doar abilitatea de a vinde produse sau servicii, i si abilitatea de a vinde o idee.

Daca suntetiin masurd sa influentati alte persoane, atunci aceastd abilitate vd va firdsplatita de nenumarate
ori. Indiferent de jobul dvs. de bazd.

Daca observdm definitia acestei abilitati, este clar ca persoanele cu cel mai mare succes in domeniul lor
sunt, in acelasi timp, niste vanzdtori excelenti, incepand de la Napoleon, Picasso si pana la Gheorghe Hagi.
Acelasi lucru este valabil si pentru oamenii de afaceri care se bucura de un foarte mare succes. Unul
dintre cei mai bogati oameni din lume, Bill Gates, a descoperit ca cea mai valoroasa abilitate a sa

este de a transmite propriul entuziasm celor din jur.

Haideti sa definim vanzarea din perspectiva lui Bill: capacitatea de transmitere a unei convingeri in
legdturd cu ceva ce ne face fericiti, ceva ce inseamna enorm de mult pentru noi si ceva in care credem.
Tn ciuda prejudecatilor in legatura cu abilitatile de vanzare, adevarata capacitate de a influenta alte
persoane subintelege mai multa emaptie decat agresivitate, mai multa ascultare decat vorbire, mai
multa atentie decat presiune.

Daca aveti abilitati de vanzare, veti sti sa vd prezentati, veti sti sd motivati persoana care va ascultd, veti
sti sa cereti si sa obtineti ceea ce vreti, veti sti cum sd faceti fata plangerilor si respingerii initiale, vet;i

sti sa transmiteti si altor persoane entuziasmul pe care il avetiin legdturd cu o anumitd idee sau propunere.
Indiferent

de domeniul in care lucrati, aceastd abilitate este extrem de valoroasd!

Cum poate aceasta abilitate sa 1l ajute pe orice profesionist, indiferent daca se
ocupa de finante, dezvoltarea produselor, organizare, tehnologie, marketing...

Un expertin finante trebuie sd isi convinga colegii cu privire la cat de profitabile sunt anumite investitii sau
la cat de necesar este un control al costurilor. In acest mod, va putea sa puna in aplicare, fara obstacole,

planul financiar pe care si l-a propus.

Un inginer sau un programator trebuie sa isi motiveze directorul sa inceapa productia unui nou model de
dispozitiv sau program, conform schemei propuse. In acest fel, efortul depus va fi raspldtit, iar beneficiile
se vor reflecta atat asupra salariului, cat si asupra propriei satisfactii.



Un manager trebuie sa fie sustinut de colegi cu privire la aplicarea unui nou mod de organizare, fiindca in
acest fel, compania va deveni mai eficientd, iar el va fi felicitat pentru cresterea profitabilitatii echipelor pe
care le conduce.

Un expert in marketing trebuie sa isi convinga colegii sa porneasca o anumita campanie, care poate nu
este pe placul tuturor, insd este profitabilda. Astfel, va reusi sa obtind bugetul necesar pentru inceperea
campaniei. Bineinteles, un vanzator trebuie sd stie s& motiveze un potential cumpdrator, trebuie sa i
recomande un produs sau un serviciu care sa-i fie intr-adevar util, dar in privinta caruia acesta ezitd sd ia
o decizie finala.

Indiferent de pozitie, abilitatea de a vinde va asigura un castig mai mare, o autoritate si o pozitie mai buna
la locul de munca, dar si mai multa satisfactie si bucurie fatd de activitatea pe care o desfasurati.

Va spunem toate acestea, fiindcd nu este suficient sd aveti o idee sau o propunere excelentd, un sfat
profitabil sau practic. Nu este suficient sa aveti cel mai calitativ produs. De cate ori nu vi s-a intamplat sa
fiti martorii situatiei 1i care cineva care stie sa foloseasca cuvintele cu foarte multd madiestrie avanseaza
mai repede decat cei care sunt intr-adevar sarguinciosi, inteligenti si buniin ceea ce fac? De cate ori nu ati
vdzut un produs prost care se cumpadra mai bine numai datorita faptului ca are o publicitate mai agresiva?

Acest lucru este valabil mai ales in zilele noastre. In urma cu 25 de ani existau doar 4 modele diferite de
pantofi de sport. Astdzi, avem ocazia si alegem intre peste 300 de modele. In urma cu 25 de ani existau
doar cateva feluri de lapte. Astazi, se produc peste 30. De asemenea, astdzi, un manager are ocazia sa
CUNOsCa pand la cinci ori mai multe persoane decat era cazul in urma cu doud decenii. O persoana obisnuita,
din mediul urban, este asaltata cu peste 3000 de mesaje publicitare, iar anual vede mai multe anunturi
publicitare decat obisnuia sa vada o persoand obisnuitd de acum 50 de ani, in decursul intregii sale vieti.

Nu Tn ultimul rnd, nevoia de a lucra In echipd este mai esentiald ca oricand. In urma cu doudzedi de an,
managerii de succes Tsi dedicau doar 5% din timpul lor pentru a relationa cu al{i cameni. Astazi, managerii isi
dedica aproape de zece ori mai mult timp in acest scop.

Care este rezultatul acestor tendinte? Capacitatea de a atrage atentia si de a transmite cu succes o idee
despre care credeti ca va avea un impact enorm asupra rezultatelor profesionale pe care le puteti obtine.
In primul rand, capacitatea de transmitere a propriei convingeri este capacitatea de a convinge o altd
persoana cu privire la beneficiile pe care le va avea, dacd accepta propunerea dvs.

De aceea, Incepeti prin a va gandi la beneficiile pe care le vor obtine ceilalti atunci cand accepta produsul
sau serviciul dvs., respectiv propunerea sau ideea dvs. Ganditi-va ce probleme vor solutiona. Cum anume
va contribui la succesul lor. Daca le va permite sa lucreze mai usor, mai simplu, mai repede, mai influent,
mai ieftin, cu mai multd satisfactie.

Cum stim care sunt beneficiile? S3 luam exemplul unui creion din lemn. Caracteristica unui creion din
lemn este ca putem obtine un text scris care se poate sterge. Beneficiul este acela ca daca gresim ceea ce
am scris, putem sd corectam foarte usor. O alta caracteristicd este aceea ca un creion din lemn, cu timpul,
pe masura ce scriem cu el, se micsoreazd. Beneficiul este cd intotdeauna putem vedea cat ne-a mai ramas
de scris cu creionul. Incd o caracteristics este faptul ca un astfel de creion este ieftin. Beneficiul consts in
faptul ca nu este sfarsitul lumii daca il pierdem.



Raspuneti la urmatoarea intrebare: ,Ce am eu de castigat?” si veti face primul pas
in a-i convinge pe ceilalti

Caracteristica propunerii de acceptare a unei proceduri pe care un manager o ofera colegilor sdi este
aceea ca 0 anumitd procedurd trebuie sa functioneze intr-un mod predefinit, cu un anumit numar de
pasi. Beneficiul colegilor poate consta in faptul cd dupa aplicarea procedurii respective, ei vor economisi
lunar 40 de ore de munca administrativa plictisitoare, iar acest timp nou-descoperit il vor putea investi in
alte sarcini care sa-i inspire mai mult. De asemenea, se vor simti probabil mai productivi, mai bucurosi,
mai multumiti si mai putin obositi. Un lucru si mai bun este o mare probabilitate cd vor obtine mai usor
rezultate bune si astfel isi vor mari oportunitatea de obtinere a unor bonusuri sau a unui salariu mai mare.

Cu alte cuvinte, beneficiul reprezinta o anumitd motivatie pentru a accepta ideea, pentru a cumpadra un
produs sau un serviciu. Cand ne dam seama ce poate obtine o altd persoanad sau ce probleme poate
solutiona cu ajutorul propunerii noastre, primul mod de a convinge persoana este de a-i atrage atentia.
Vom reusi sa facem acest lucru dacad 1i vom spune ce anume va avea de castigat.

lata un fapt legat de publicitate care va poate interesa. Conform cercetdrilor, s-a constat ca titlul are o
pondere de 80% din intregul anunt, fiindca daca titlul nu este bun, acesta nu va atrage atentia cititorilor
Si, prin urmare, nici restul anuntului nu va fi citit. Care credeti ca sunt ideile pe care le comunicd cele mai
profitabile anunturi? latd cateva exemple:

Cum sa obtineti publicitate gratuita

Cum sa va faceti prieteni printre oameni influenti

Cum sa va imbunatati memoria

Cum sa va Imbunatatiti nivelul de trai fara schimbarea locului de munca

Cum sa va simtiti bine intr-o camera placuta, cu multa liniste - chiar si'in zilele toride de vara
Platiti prea mult pentru asigurarea auto? Aflati cum sa economisiti sute de euro

Modul facil de a va schimba locul de munca

7 simptome de sandtate pe care nu trebuie sd le ignorati

Sfaturi pentru un par nu tocmai perfect

latd un mic exercitiu pentru dvs. In cadrul domeniului n care lucrati, pe baza ideilor pe care vreti s3 le
transmiteti altor persoane, ganditi-va la beneficiile pe care le vor obtine aceste persoane daca vor fi de
acord cu propunerile dvs.

Apoi, comunicati-le. De exemplu, un director financiar ii poate spune directorului general: ,Am o idee
pe care eu o consider foarte interesanta. Conform evaludrii pe care am efectuat-o, cred cd micsorarea
costurilor fixe cu aproximativ 7% ne poate ajuta. Acest lucru ne va aduce lunar un profit mai mare cu circa
doua milioane si doud sute de mii de lei".

Sau, directorul de productie le poate spune angajatilor sai: ,Am dezvoltat un nou mod de producti care va

accelera productia cu 10%. Dacd reusim sd implementam acest nou mod si sa obtinem rezultate bune in
urmatoarele 60 de zile, toti angajatii vor primi un bonus echivalent cu un salariu lunar.”

Influenta nu inseamna sa stii sa vorbesti, ci sa stii sa asculti!



O alta tehnica de prezentare convingatoare este adresarea intrebdrilor potrivite. Atunci cand aveti intrebdri bine
formulate si inteligente, veti ldsa o impresie mult mai puternicd decat orice alta fraza pe care o puteti enunta.

De ce? Fiindca punand intrebari, dvs. descoperiti ce vrea, ce crede sau ce asteaptd cealalta parte. Punand
intrebdri, aratati ca sunteti interesati sa auziti opinia celeilalte persoane care se afla in fata dvs. Cu alte
cuvinte, dati dovads ¢ sunteti predispusi s& ascultati ceea ce are de spus. Intrebarile va ajutd s& intelegeti
persoana Si sa creati o legatura mai puternicd bazatd pe loialitate, decat sa explicati ce si cum trebuie
procedat, fard dorinta de a afla care este opinia interlocutorului.

Mai jos vd enumeram cateva modele de intrebari pe care le puteti utiliza:

+  Ce credeti despre...?

+  (Care este opinia dvs. in legatura cu...?

+ (e altceva ati mai incercat sa faceti?

+ Unde se afla momentan cea mai mare provocare?

+ Unde credeti ca exista un mediu propice pentru dezvoltare?

+  Credeti ca ar fi mai bine sa se procedeze diferit in legdtura cu...?
+  Ce exerientd aveti in legaturd cu...?

+  Ce considerati important in legdtura cu...?

+  Ce ati prefera sa se intample daca incepem sa...?

+ Sunteti deschisi la o propunere mai diferita?

Daca aveti o intrebare bund pentru persoana cu care colaborati, cu sigurantd veti primi un rdspuns. Si mai
bine, veti primi un rdspuns bine conceput. Prin aceasta, deschideti usa unei comunicari directe, extrem
de utile daca vreti sa aveti o relatie bazata pe loialitate si daca vreti sd transmiteti propria dvs. convingere
pentru ca aceasta sd fie si realizata.

Cel mai simplu mod de a obtine ceea de doriti

Atreia tehnica este simpld, dar foarte putini sunt cei care o aplica. Regizorul de film, Woody Allen, a spus:
,50% din succes se afld in prezentare.” Cu alte cuvinte, majoritatea persoanelor nici macar nu incearca sa
Isi prezinte ideea, produsul sau serviciul.

In urma unor cercetdri, s-a descoperit c& peste 80% din contracte sunt incheiate abia dups a cincea
incercare, si cu toate acestea, 50% din vanzatori renunta dupa prima incercare, iar aici vorbim despre
vanzatori profesionisti. Imaginati-va doar cate idei bune raman nepuse in aplicare, cate succese raman
nerealizate, cate salarii excelente raman nepldatite, numai din cauza faptului ca nu a existat curajul de a
intreba sau de a cere ceva.

De aceea, un mod foarte simplu de a obtine ceea ce vreti este sd spuneti care sunt asteptdrile dvs.
Intrebat], ceretil Dac3 prima dat& vi se spune ,Nu”, a doua oard concepeti o altd metod& de abordare si
intrebati din nou. Intrebati din nou si din nou. Trebuie s& stiti ¢, pentru a avea succes, este suficient ca
ultima data sa auziti ,Da".

Un manager care a reusit sd mdreasca profitul companiei sale cu doua milioane de euro, mai mult decat
oricare alt manager, poate sda mearga la director si sa i spuna: ,Conform rezultatelor realizate in companie,
cred ca exista o baza buna pentru o marire de salariu. Nu trebuie sd acceptati aceastd mdrire pe loc, insd
as vrea sa discutam pe aceasta temd. Ce spuneti?”.
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Nu credeti c§ este usor? Insg, un numar foarte mic de persoane ar indrazni s faca asa ceva. Cere si {i se va dal
Pentru inceput aceasta este totul. Trebuie sa retineti ca nu este suficient sa fiti foarte buni in ceea ce faceti.
Majoritatea persoanelor cu care lucrati si cu care puteti lucra apreciaza abilitatile de comunicare convingatoare,
necesare pentru lucrul in echipa.

De unde sa incepeti? Este simplu. Exista diverse carti care va pot ajuta sa stapaniti abilitatile de vanzarea,
comunicare si negociere. Cand veti incepe sa cititi aceste carti, totul vi se va parea mult mai interesant. Pentru
Inceput, va propunem doud titluri excelente: ,The Sales Bible” de Jeffrey Gitomer si ,How to master the art of
selling” de Tom Hopkins.

Cum sa dobanditi abilitati de afaceri si cum sa obtineti o diploma care sa va asigure
joburi bine platite

Vreti sa obtinetiintr-un singur loc toate abilitatile de afaceri, incepand cu controlul adecvat al proceselor de lucru si
alfinantelor, continuand cu prezentdri de succes, vanzari, negociere si conducerea echipelor, pana la dezvoltarea
abilitatilor si a competentelor personale de leadership si antreprenoriat... si multe altele?

BusinessAcademy este 0 academie autorizata de catre Departamentul de Examindri Internationale al Universitati
Cambridge pentru a instrui cursantii conform unei programe avansate de abilitati in afaceri, care dureaza un an
de zile. Obiectivul nostru este simplu: vrem sa va ajutdm sa vd construiti o carierd profitabila.

In cadrul BusinessAcademy existd 12 departamente, si anume: Cambridge Business Program, Marketing
and Marketing Management, Sales and Sales Management, Management, Human Resource Management,
Entrepreneurship, Business Administration, Financial Management, Project Management, Public Relations,
International Business si Investment Management and Stock Exchange.

Cursurile se deruleazs in doud variante. In varianta traditionald, cursantii invata si sunt prezenti fizic in slile
de curs, iar in varianta Distance Learning se studiazd prin intermediul Internetului, de la distantd. Fiindcd
BusinessAcademy functioneaza conform autorizatiei oficiale a Departamentului de Examinari Internationale al
Universitatii Cambridge, ambele moduri de scolarizare indeplinesc standardele ridicate, impuse de primele cinci
universitdtii de top la nivel mondial. Pentru a afla totul despre scolarizarea la BusinessAcademy precum si despre
modurile in care va puteti construi o carierd In afaceri cat mai profitabild, dati clic pe urmdtorul link:
www.business-academy.com.
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PENTRU O CARIERA PROFITABILA IN AFACERI:
Prin autorizatia Departamentului de Examinari Internationale Cambridge, scolarizare de un
an de zile conform unei programe avansate pentru aptitudini in afaceri

Departamentului de Examinadri Internationale Cambridge

Acest document face parte din seria de rapoarte speciale BusinessAcademy. Pentru mai multe
resurse si informatii care va pot fi de folos in cariera dvs., vizitati www.business-academy.ro.
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Bd. Stefan cel Mare si Sfant, Nr. 73/1, National Business Center,
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