SECRETELE

Vanzarii prin Demonstratie

Cum sa Atragi, sa Convingi si sa Vinzi ca un Maestru




@/ Cuvant de Multumire

Inainte de orice pagina, simt nevoia s& spun multumesc. Pentru c&
nicio poveste scrisa, nicio lectie invatata si nicio victorie obtinuta in
vanzare — sau in viatd — nu se construieste de unul singur.

Multumesc din suflet sotiei mele, Lily, care mi-a fost alaturi in
fiecare zi — in soare, in ploaie, in piete si in momentele in care
poate nici eu nu mai credeam in mine. Fara sprijinul ei, cartea asta
nu s-ar fi scris vreodata.

Multumesc mentorului meu, Julien Thijs (Mustache) — omul care
m-a invatat ca vanzarea nu inseamna doar sa vorbesti, ci sa
construiesti spectacol, sa inspiri incredere si sa lasi oamenii cu
zambetul pe buze.

Le multumesc, de asemenea, celor care m-au inspirat, m-au
sustinut si au avut incredere in aceasta calatorie:

e Lorand Soares Szas — pentru viziune si pentru curajul de a
ridica standardele in educatia de business;

« Viorica Robina — pentru incurajare, pentru cuvintele potrivite
la momentul potrivit;

« Coroi Sergiu si Adrian Apircioae — pentru exemplele de
perseverenta si profesionalism;

e Si, nuin ultimul rand, echipei mele de vanzari mobile, celor
care, zi de zi, duc demonstratia mai departe in fata
oamenilor si transforma teoria in practica, visul in realitate.

Aceasta carte este si a voastra. Fara voi, lectiile din ea ar fi ramas

doar experiente traite. Asa, le-am transformat impreuna in principii
clare, in povesti cu sens si in tehnici testate pe care orice vanzator
le poate aplica.

Va multumesc!
Aceasta carte va este dedicata.



Secretele Vanzarii prin Demonstratie

Cum sa Atragi, sa Convingi si sa Vinzi prin Demonstratie

"Oamenii nu cred ceea ce le spui. Rareori cred ceea ce le ardti. Ei
cred adesea ceea ce le spun prietenii lor. Dar intotdeauna cred ceea
ce isi spun ei ingisi dupa ce vad cu ochii lor."- Seth Godin, expert in
marketing

INTRODUCERE

Secretele vanzarii prin demonstratie — Cum atragi, convingi si
vinzi fara sa convingi

Magia demonstratiei — cand produsul vinde singur

Era o dimineata racoroasa de primavara intr-un targ auto
aglomerat. Un vanzator isi aranja standul cu minutiozitatea unui
actor Tnainte de spectacol. In fata lui: 0 s&ptdmana plina de
demonstratii si, spera el, vanzari pe masura. Scena era pregatita:
covoare murdare, o camionetd plina cu solutii de curatat si un plan
simplu — sa arate, nu sa povesteasca.

Nici nu apucase bine sa inceapa ca un barbat I-a intrerupt, zambind
ironic:

— Cu ce-ai murdarit covoarele astea, ma?

— Ulei de motor uzat, crema de ghete si nisip. Exact ce ai si tu pe
covoarele din masina dupd o iarna grea, i-a radspuns calm
vanzatorul.



Privirea sceptica a barbatului a fost urmata de un oftat si un gest
de lehamite. A plecat. Asa reactioneaza cei mai multi oameni cand
vad pentru prima data o demonstratie.

Dar vanzatorul nu s-a clintit. Stia ce urmeaza.

Céateva minute mai tarziu, acelasi client s-a intors. Nu era singur —
adusese cinci barbati, toti cu fetele acelea dure, de oameni care
vazusera destule la viata lor si nu mai credeau in povesti.

Unul dintre ei a luat un bidon cu ulei uzat din camioneta si l-a
varsat direct pe covorul de demonstratie.
— Hai, ma! Curata-l acum, daca esti tare! Sa vedem ce stii.

Liniste. Oamenii se strangeau, isi tineau rasuflarea. in aer plutea
asteptarea unui esec.

Vanzatorul simtea cum ii bate inima in piept ca un ciocan. Nu mai
era doar o vanzare. Era examenul suprem: ori reusea, ori pleca de
acolo umilit... poate chiar fara marfa si, cine stie, fara dinti.

Cu miscatri sigure, a turnat doua capace de solutie intr-un lighean si
a adaugat o cana de apa rece. A amestecat. In cateva secunde,
spuma s-a transformat intr-o crema densa, alba.

— Trebuie activata bine... Spuma face toata treaba, nu eu... a
murmurat mai mult pentru el.

A scufundat peria in spuma si a atins pata neagra de ulei. O data.
De doua ori. Timpul parca se oprise.

Si apoi s-a intdmplat magia.
Uleiul a inceput sa dispara sub ochii tuturor, ca si cum n-ar fi fost
vreodata acolo. Covorul si-a recdpatat culoarea, iar multimea a

murmurat, apoi a exclamat uimita.

Barbatul care venise sa-l provoace s-a uitat lung la covor, apoi l-a
privit in ochi pe vanzator:



— Cate sticle sunt intr-un carton?
— Doisprezece, a venit raspunsul calm.
— D&-mi trei cartoane!

A scos banii si a plecat. Instantaneu, ceilalti au dat buzna la marfa.
Nu mai voiau o sticld — cumpdrau cu cartoanele. In mai putin de
doua ore, camioneta era goala. Sapte zile de marfa vandute in
doua ceasuri.

Aceasta este, in esentd, puterea demonstratiei. Cand omul vede cu
ochii lui, nu mai are nevoie de vorbe, de argumente sau de reduceri.
Produsul devine convingétor prin el insusi.

De ce functioneaza demonstratia?

Am invéatat in peste treizeci de ani de demonstratii ca oricat de bun
ar fi un vanzator, oricat de seducatoare povestea pe care o spune,
nimic nu se compara cu momentul in care produsul isi face singur
spectacolul. Cand pata dispare, cand suprafata straluceste, cand
diferenta se vede cu ochiul liber — atunci se inchide vanzarea.

Clientii sunt sceptici prin natura lor. Te asculta cu jumatate de
ureche si in mintea lor isi spun:,0 s& vad eu dacd merge...” Dar
demonstratia spulbera zidul &sta de neincredere. li prinde, fi
captiveaza si le arata pe pielea lor ce poate produsul tau.

Am vazut aceasta transformare de zeci de mii de ori: de la priviri
goale sau ironice la ochi mari de uimire, de la brate incrucisate la
portofele scoase.

Si stii ce e cel mai frumos? Ca dupa ce le-ai aratat, nu mai trebuie
sa le vinzi tu. Produsul vinde singur.

Demonstratia in era digitala
Unii ar spune ca demonstratia e o arta a trecutului. Ca azi avem

reclame pe Facebook, TikTok, YouTube si bannere digitale. Dar
adevarul e simplu: principiul ramane acelasi, indiferent de canal.



Oamenii au nevoie sa vada. Sa simta. Sa fie martori la
transformare.

Fie ca esti intr-un targ, pe o sceng, in magazin sau in fata camerei
de filmat, demonstratia este cea care vinde. Restul sunt doar
vorbe.

Ce vei invata in aceasta carte

In paginile ce urmeaza, vei invita pas cu pas cum sé creezi astfel
de momente memorabile. Cum sa transformi un simplu privitor in
client si un client intr-un fan loial al produsului tau.

Pentru c4, in final, demonstratia nu e doar o metoda de vénzare.
Este spectacol. Este arta. lar cei care o stapanesc cu adevarat
devin maestri in vanzari.




CAPITOLUL 1 - PUTEREA DEMONSTRATIEI IN VANZARE
Cum transformi scepticismul in incredere si privitorii in clienti

Scepticismul este reactia naturala a oricarui om in fata unei oferte.
Fie ca e pe strada, la un targ sau scrolland pe telefon, instinctul il
face sa se indoiascé. ,Sund prea frumos sd fie adevarat.” In mintea
lui se activeaza acea voce interioara care i-a salvat banii de atatea
ori: ,Nu pune botul. E doar marketing.”

Si atunci, ce sansa mai are un vanzator in fata unei astfel de
bariere?

R&spunsul sta in demonstratie.

Este singurul moment in care clientul renunta la neincredere pentru
cé vede cu ochii lui c& ceea ce spui chiar se intdmpl4. in acel
moment nu mai conteaza reclama, vorbele sau promisiunile.
Conteaza doar ce se petrece sub ochii lui — o transformare real3,
dovada pe care o astepta.

Am invéatat in toti anii de demonstratii ca nimic nu invinge ochiul
uman. Poti sa vorbesti despre un produs ore intregi, sa-i descrii
ingredientele, tehnologia sau calitatea. Dar in secunda in care pui
produsul la treaba si omul vede schimbarea, tot discursul se
reduce la o singura reactie:

.Vreau si eu.”

La demonstratie, clientul nu mai asculta doar ce-i spui. Simte
emotia momentului, vede reactia celor din jur, percepe realitatea a
ceea ce se intdmpla. lar psihologic, in acel punct se declanseaza
trei mecanisme fundamentale care fac din demonstratie una dintre
cele mai puternice tehnici de vanzare:



1. Efectul de validare vizuala

Cand vezi ceva cu ochii tai, devine imposibil sa negi. Oricat ai fi de
sceptic, ceea ce vezi creeazd o fisura in bariera indoielii. Mintea isi
spune: ,Poate... functioneaza totusi...”

2. Efectul emotional

Nu vindem rational, oricat ne-am minti. Oamenii cumpara din
emotie siisi justifica apoi alegerea prin logica.

Cand vezi cum o pata dispare, cum imposibilul devine posibil, se
naste in tine o emotie pe care nu o poti controla: uimire, entuziasm,
curiozitate. In acea clipd, clientul nu mai cantareste pretul. Se vede
deja avand acel rezultat.

3. Efectul de turma

cand unul cumpdra, urmeaza altii. intr-o demonstratie reusit,
primul care scoate banii declanseaza un lant de reactii. Ceilalti nu
mai stau sa judece. Se aliniaza instinctiv: ,Daca dsta cumpara, clar
functioneaza.”

Mi s-a intdmplat de zeci de ori sa incep demonstratia in fata unor
oameni incruntati, inchisi in ei, convingi ca asista la o pacéleala. Si
am vazut cum, minut dupa minut, gheata aceea se topea. Am
invatat sa nu ma tem de taceri, sa nu ma sperii de privirile reci.
Stiam ca totul se schimba in clipa in care produsul isi face treaba.

De fiecare data cand spuma se aseza perfect pe pata, cand peria
scotea la iveala culoarea curata a covorului, simteam in aer
schimbarea. in acea clipa, oamenii nu mai vedeau un vanzator.
Vedeau solutia la o problema pe care o carau cu ei de ani de zile.

Si atunci incepeau sa cumpere. Nu o sticld, nu doua — cu
cartoanele. Pentru ca demonstratia nu vinde un produs. Vinde o
emotie si o solutie.



Dar in online? Functioneaza la fel?

De zeci de ori am primit intrebarea asta: ,Dar in online? Nu e alta
poveste?”

Nu, nu este. Omul e tot om. Are aceleasi frici, aceleasi nevoi,
aceleasi declansatoare. Doar ca in loc sa fie in fata ta, este dincolo
de un ecran.

Dar daca reusesti sa faci demonstratia sa transmita acea emotie —
chiar si printr-un video — reactia este aceeasi.

Un exemplu clar il vedem azi pe TikTok si Instagram Reels.
Videourile cu ,Before & After” fac milioane de vizualizari si aduna
mii de comenzi. De ce? Pentru ca in cateva secunde, omul vede
schimbarea, simte emotia si vrea sa traiasca si el acea
transformare.

Psihologia vanzarii nu s-a schimbat

De la pietele de acum o suta de ani la TikTok-ul de azi, psihologia
vanzarii e aceeasi.

Oamenii vor sa vada cu ochii lor, sa simta ca nu sunt pacaliti, sa
traiasca momentul acela de ,Wow, chiar functioneaza!”.

Restul sunt doar vehicule: unii striga in piat4, altii apaséa ,Go Live".
Dar sufletul vanzarii ramane acelasi: emotia traita in fata
transformarii.

Céand intelegi asta, intelegi totul despre meseria noastra. Nu
vindem sticle, perii sau solutii.

Vindem emotia de a vedea problema rezolvata in fata ochilor.
Vindem sentimentul ca omul are control, ca de data asta stie sigur:
functioneaza.



Si cand pleaca acasa cu produsul, nu pleaca pentru ca ai fost tu un

orator mai bun.
Pleaca pentru ca i-ai aratat ce nimeni altcineva nu i-a aratat

vreodata: ca se poate.

,A vedea inseamnd a crede. O demonstratie bund valoreaza céat o
mie de cuvinte - si adesea, cat o mie de vanzari."
- Brian Tracy, expert in vanzari



CAPITOLUL 2 - Maestrul demonstratiei
Cum sa vinzi fara sa convingi, doar aratand
Diferenta dintre un simplu vanzator si un artist al demonstratiei

Dupéa mii de ore de teren, am invatat un adevar pe care putini il
inteleg cu adevarat: nu toti cei care vand sunt vanzatori.
Majoritatea doar spera. Spera ca norocul va da peste ei. Spera ca
un client se va opri, va intreba, va cumpara.

Dar in vanzari, norocul nu se cerseste. Norocul se provoaca.

Doar cei care stiu sa-si construiasca momentul, acea clipa de
magie in care clientul uita sa mai respire, doar aceia devin
adevarati maestri.

Un maestru al demonstratiei nu vinde. Joaca. Creeaza spectacolul.
Isi alege terenul ca un regizor. Stie exact unde va aseza produsul,
unde se va strange multimea, unde se va naste mirarea.

L-am vazut pe unul dintre cei mai buni intr-un cdmin studentesc, la
o demonstratie aparent banala. Avea in mana un produs simplu: un
praf pentru scos pete. Nimic spectaculos la prima vedere.

Dar in cateva secunde, omul a creat magie.

Nu a vorbit despre compozitie, ingrediente sau tehnologie. A scos
0 camasa alba, impecabilg, si, sub privirile tuturor, a turnat pe ea
tinctura de iod.

Pata s-a intins, maronie, rusinoasa pe albul perfect.

Si a tacut.

Pentru cateva secunde, in camera s-a lasat o liniste deplina.

Oamenii il priveau socati. Cum sa murdaresti o camasa alba, in
fata tuturor, cu bun3 stiinta?



Doar un maestru isi permite un astfel de gest.

Apoi, fara graba, a luat un pahar cu apa curata. A dizolvat praful in
el, a inmuiat un burete si s-a apropiat de camasa. Toti urmareau
fiecare miscare.

O tamponare. lodul a inceput s& dispara. incé una. Pata se topea
sub ochii lor.

in cateva clipe, camasa era din nou alb3, imaculata.

In aer s-a simtit acel ,Wow" colectiv, murmurul care iti spune c&
vanzarea s-a inchis inainte ca cineva sa intrebe cat costa.

Acesta este momentul pe care il cauta orice demonstrator. Si doar
maestrul stie cum sa-| creeze. Nu prin vorbe, nu prin reduceri, nu
prin promisiuni. Ci prin emotie, prin spectacol, prin acel sentiment
pe care il iei cu tine si vrei s&-1 povestesti mai departe.

Aceasta este diferenta dintre un vanzator pasiv, care iti recita
informatii seci, si un maestru care iti scrie in minte o poveste pe
care n-o vei uita niciodata.

Maestrul stie sa joace cu frica publicului, cu scepticismul, cu

curiozitatea. Stie ca, in clipa in care a murdarit cdmasa in fata
tuturor, si-a asumat un risc. Dar stie si ca acel risc este sursa

puterii lui.

Am invatat pe pielea mea ca oamenii nu cumpara produse.
Cumpara momente. Cumpara senzatii. Cumpara acea fractiune de
secunda in care isi spun: ,Vreau sa pot face si eu asta.”

Si am inteles ca nu exista provocare mai mare decét sa stai in fata
unei multimi si sa le spui: ,Priviti. N-o sa va spun ce poate produsul
meu. O sa va arat.”

Acolo, in acele clipe, vanzarea devine spectacol. lar tu, ca
demonstrator, nu mai esti un simplu vanzator. Esti regizor, actor si
scenarist in acelasi timp.



Siin clipa in care clientul vede magia, in clipa in care murdaria
dispare sau pata se evapora, contractul e deja semnat.

Nu pe hartie.

Ci in mintea si in inima celui care asista.

Si exact acolo se céstiga bataliile in vanzare. Nu la pret. Nu la
stand. Ci in mintea omului, in acel moment de neuitat cand isi
spune, aproape fara voie:

»Asta functioneaza. Si o vreau acum.”

Demonstratia in era digitala — acelasi spectacol, alta scena

Daca ar fi sa transpunem aceasta demonstratie in lumea de azi,
unde crezi ca ar functiona la fel de puternic?

Pe TikTok. Pe Instagram Reels. in video-uri scurte care explodeaza
in online.

Un clip de 15 secunde in care cineva aratd un truc de curatenie sau
un produs ,miraculos” aduna milioane de vizualizari si mii de
comenzi in cateva ore. Pentru ca principiul ramane neschimbat:

Omul vede transformarea.
Simte emotia momentului.
Si vrea sa traiasca si el acea experienta.

Demonstratia nu e doar despre a vinde. Este despre a crea un
spectacol pe care clientul nu doar ca il urmareste, ci simte nevoia
sa il traiasca.



"Oamenii cumpara rareori un produs sau un serviciu. Ei cumpara
modul in care ii face sa se simta."

- Dale Carnegie, autorul cartii How to Win Friends and Influence
People




CAPITOLUL 3 - CE FACE O DEMONSTRATIE CONVINGATOARE?

Cum construiesti momentul de impact, gestionezi emotiile si
livrezi magia exact cand trebuie

O demonstratie slaba e ca o poveste prost spusa: oamenii o uita
inainte sa se termine. Dar o demonstratie convingatoare rdmane in
mintea si in sufletul privitorului. Nu pentru ca arata un produs, ci
pentru ca provoaca o emotie. Starneste reactii, schimba expresii,
transforma scepticismul in incredere si curiozitatea in dorinta.

De-a lungul anilor, am inteles ca nu produsul in sine vinde, ci felul in
care il faci sa prinda viata in ochii celor care te privesc. O
demonstratie convingatoare nu lasa nimic la voia intamplarii. Ea
are cateva elemente esentiale — acele detalii care fac diferenta
intre o prezentare uitata si o vanzare care se inchide singura.

Primul element: credibilitatea. Daca omul din fata ta simte, chiar si
o clipg, ca nu esti un profesionist, interesul dispare instantaneu. N-
ai voie sa pari nesigur, sa te balbai sau sa trimiti semnalul ca nici tu
nu crezi in ce vinzi.

In vanzare, tu esti primul lucru care se vinde. Imaginea ta, prezenta
ta, felul in care intri in scena — toate vorbesc inaintea produsului. O
invatatura grea, pe care am primit-o intr-o dimineata tarzie, dupa o
noapte pierduta. M-am dus sa vand neingrijit, in tricou transpirat si
cu fata obosita. In capul meu, ,ma scoate talentul”. Talentul n-a
vandut nimic. Oamenii ma priveau ca pe un intrus, isi trageau copiii
mai aproape si treceau mai departe.

Atunci am inteles ca prima vanzare este increderea. Si increderea
incepe din camasa curata, pantofii ingrijiti si privirea ridicata.

Cand apari in fata oamenilor, trebuie sa arati ca esti expertul. Nu te
rogi de nimeni, nu cersesti atentie. Esti acolo pentru ca ai ceva
valoros de aratat. lar standul tau devine scena pe care scrii



povestea. Un stand curat, ordonat, luminat corect — toate acestea
sunt parte din demonstratie.

La mine, de fiecare data, miroase a curat, nu a piata. Lumina cade
pe produs, nu pe mine. Totul e aranjat ca intr-un laborator — sa
transmita din prima: ,aici gasesti ceva bun si sigur pentru tine”.

Al doilea element esential: relevanta. Nu vinzi ce face produsul, ci
ce face pentru omul din fata ta. in mintea lui, totul se reduce la o
intrebare simpla: ,Ce am eu de céstigat?” Daca demonstrezi pe
ceva fara legatura cu problema lui, l-ai pierdut.

Adevaratul maestru simte publicul si alege exemple care vorbesc
direct in sufletul celui care priveste. Apoi livreaza dovezi concrete.
Astazi, nimeni nu mai cumpara promisiuni. Dar cand vezi cu ochii
tai o pata care dispare sau o suprafata care isi recapata
stralucirea, mintea cedeaza si dorinta se aprinde.

Ai doar céateva secunde sa opresti omul. Eu incep mereu cu ceva
care zguduie:

,Ce urmeaza sa vedeti nu e magie. E realitate.”

Sitorn iod pe o cdmasa alba. Se lasa linistea. Oamenii se opresc.
Dar nu ma opresc aici.

,Hei, vina tu si murdareste materialul. Fii parte din demonstratie.”

Cand omul devine parte din spectacol, bariera cade. Nu mai e
public, e complicele meu.

Apoi vine lectia pe care am invatat-o cu greu: pretul vine cand
decid eu.

imi amintesc un moment intr-un targ. Zece oameni in fata mea. La
un moment dat, unul se apropie si spune:

,Hai, boss, zi cat e, ca daca nu, plec.”



Mi-a fost teama sa nu-| pierd. M-am grabit sa-i spun pretul. Exact
cum m-am temut, omul a plecat. lar odata cu el, s-a risipit si restul
multimii.

A fost o lectie pe care n-am s-o uit niciodata: nu clientul conduce
demonstratia. Eu decid momentul in care vorbim despre pret.
Pentru ca vanzarea nu e despre pret, ci despre valoare.

Mai presus de orice, o demonstratie buna creeaza o conexiune
emotionala. Nu cu toti, cd nu vinzi la toata lumea, ci cu aceia care
inteleg ce faci si raman acolo, cu ochii mari si cu sufletul deschis.

In timp, am invé&tat sa apreciez oamenii care au rdbdare s& mé
asculte. Cine pleaca, oricum nu cumpara. Dar cine ramane, acela
respectd munca mea si are sanse reale sa obtina rezultate cu ceiii
vand.

De aici vine si puterea suspansului in demonstratie. Nu oferi totul
de la inceput. Construiesti momentul, exact ca un magician care
pregateste publicul pentru trucul final. i lasi s& isi puna intrebari,
sa isi doreasca sa vada mai mult. Si abia cand tensiunea e la
maxim, atunci livrezi magia.

Un amator arata repede ce poate produsul. Un profesionist isi lasa
publicul sa isi tina respiratia.

Am invatat sa folosesc tacerea in avantajul meu. Sa ma opresc
exact inainte de a scoate spuma sau de a atinge pata. Sa las aerul
sa vibreze de curiozitate. Si abia atunci, cand toti sunt acolo, sa
dau lovitura.

Acolo se produce magia. Nu mai devreme. Nu mai tarziu. Exact
cand trebuie.

Si acela e momentul in care omul nu mai intreaba ,Cat costa?” Ci
spune direct: ,D&-mi si mie!”

Mai exista un detaliu pe care prea putini il inteleg: timing-ul. Poti
avea cel mai bun produs, cea mai buna demonstratie, dar daca nu



simti momentul, ai pierdut. Daca dai pretul prea repede, ai pierdut.
Daca tragi prea mult de timp, ai pierdut.

Arta este sa simti momentul exact cand emotia e la apogeu si
atunci sa inchizi vanzarea.

Apoi, mai exista ceva care topeste scepticismul: umorul. Oamenii
nu cumpara de la roboti. Cumpara de la oameni.

Cand oamenii rad, scuturile coboara. Uita de griji, uita de
scepticism si incep sa te vada ca pe un om, nu ca pe un vanzator
venit sa le ia banii. Si acolo se creeaza conexiunea reala.

Eu folosesc umorul ca pe o arma secreta. Dupa ce le arat cum
functioneaza produsul, le spun:

»Produsul meu este 100% ecologic, nu ataca pielea, nu este toxic
nici pentru copii, nici pentru animale. Si ca sa va arat céat de sigur e,
il folosesc chiar pe fata... sau il bag in gura uneori.”

Oamenii sunt deja cu ochii pe mine, curiosi, poate putin sceptici.
Dar imediat vine gluma:

,Dar... mai bine va spun ce sa nu faceti cu el! Din proprie
experienta... Am incercat o singura data sa ma spél pe cap cu el
si.. va garantez ca nu functioneaza!”

Si in timp ce spun asta, duc mana la chelie si zambesc larg. in clipa
aceea, publicul izbucneste in rés. Se destinde. Bratele incrucisate
dispar. In locul scepticismului apare complicitatea.

Stiu atunci, din toti porii, cd e momentul sa spun pretul. Si o fac
fara teama, pentru ca vanzarea deja s-a inchis in mintea lor.

De aici inainte, tot ce mai fac este sa incasez banii, pentru ca
decizia s-a luat cu zambetul pe buze.

Gluma nu e intdmplatoare. Este o ancora emotionala. Oamenii isi
vor aminti de chelia mea si vor zambi de fiecare data céand vor



folosi produsul. Si vor spune altora: ,Stii ce-a zis ala? Ca nu merge
sa te speli pe cap cu el! Uite cum arata!” Si vor rade din nou.

Asta e o forma de vanzare care nu se mai terminda. Pentru ca
atunci cand reusesti sa lasi o amprenta emotionalg, clientul devine
cel mai bun agent al tau.

La final, totul se leaga intr-o concluzie simpla: o demonstratie
convingatoare nu inseamna sa arati cum functioneaza un produs.
Inseamné s creezi o experientd pe care omul sa o tina minte.

Cénd pleaca de la tine, clientul nu isi aminteste pretul sau
ingredientele. Isi aminteste ca a vazut ceva ce |-a facut sa spuna:

»Asta functioneaza. Si eu vreau sa am asta.”

Si acolo este toatd magia vanzarilor prin demonstratie.



»Oamenii iti vor uita vorbele, iti vor uita faptele, dar nu vor uita
niciodatd cum i-ai facut sa se simta.”
— Maya Angelou




CAPITOLUL 4 - STRUCTURA UNEI DEMONSTRATII PERFECTE

Cum iti construiesti demonstratia ca pe un spectacol care se incheie
cu o vanzare sigura?

O demonstratie poate parea, pentru un privitor neavizat, o
improvizatie sau o succesiune de gesturi si vorbe venite natural.
Dar in spatele fiecarei demonstratii care se termina cu vanzare sta
o structura clarg, bine definita. Un demonstrator adevarat o
cunoaste si o aplicd instinctiv.

Pentru mine, demonstratia perfecta e o piesa de teatru in sase
acte. Fiecare conteaza, pentru ca impreuna construiesc acel
moment unic in care omul din fata ta nu mai are nevoie de
explicatii. Vede, simte si decide sa cumpere.

Actul 1 - Intrarea in scena

Demonstratia incepe inainte ca demonstratorul sa spuna primul
cuvant. Ea incepe din clipa in care privirea clientului cade pe stand,
pe afise, pe pozitia corpului celui care vinde. Fara sa si dea seama,
clientul decide intr-o fractiune de secunda daca merita sa asculte
sau sa mearga mai departe. Cine ramane devine publicul tau. Cine
pleaca era deja pierdut.

De aceea, primul act este intrarea in scena. Te prezinti ca un actor
la spectacol: sigur pe tine, imbracat impecabil, cu privirea sus,
zambet sincer si control total.

Un demonstrator profesionist controleaza prima replica. Acel
carlig verbal care opreste omul in loc.

Functioneazd excelent intrebarile directe:
e "Buna ziua! Cine e responsabil cu curatenia la
dumneavoastra acasa?"

"Dumneavoastra ati sunat la firma care curata fara efort?"

Ton cald, ritm potrivit. Primele secunde sunt despre incredere.



Actul 2 - Setarea problemei

Ai castigat atentia. Urmeaza momentul sensibil — omul trebuie sa
recunoasca problema.

Nu vorbesc despre produs, ci despre disconfortul zilnic, despre
frustrarea ascunsa. Fac omul sa se vada in povestea mea:

"Stiti care e cea mai urata pata? Nu aia din casa... aia pe care o
vezi in fiecare dimineata cand urci in masing, pe scaun, si nu mai
poti face nimic..."

Cand omul ofteaza si spune: "Exact asa e...", stiu ca I-am prins.

Actul 3 - Ridicarea asteptarilor

Aici se face diferenta intre un incepator si un maestru.

Nu sar la solutie. Amplific tensiunea, ridic miza:

"Stiti ce e interesant? Toti cei care au stat aici, inaintea
dumneavoastrj, au zis la fel: 'Nu iese pata asta!'. Si totusi... au

plecat cu gura cascata si cu produsul intr-o mana."

Le ating méandria: "Stiu ca vreti sa vedeti, pentru ca toti vrem sa
vedem ce nu credem."

Actul 4 - Demonstratia vizuala
Acum nu mai e cale de intoarcere.

Atmosfera devine incarcata de tensiune. Covoarele, scaunul,
fotoliul — toate murdarite profesional, joaca rolul de victime.

Fara graba, scot produsul si dau replica care rupe tensiunea:



"Doua capace... si-acum ingredientul magic: o cana de apa rece...
ca doar stim cu totii: apa, berea si soacra sunt mai bune reci!"

Rasete. Relaxare.
Peria atinge pata.
Rosul revine, albastrul prinde viata. Publicul nu mai respira.
Ating materialul. Oamenii se apropie sa verifice cu degetul.

Cénd vad si simt ca e real, stiu ca i-am céastigat.

Actul 5 — Rasucirea si umorul

Nu ma grédbesc. Livrez partea de siguranta a produsului, apoi
gluma care sparge tot:

"Produsul @sta nu e toxic, pot sa-l pun pe fata... sau pe limba!"
Fac pauza. Privesc oamenii in ochi.

"Dar, hai sa va spun la ce nu e bun... Am incercat sa ma spal pe cap
cu el... sin-a mers.”

Duc mana la chelie.
Rasete generale. Zidurile cad.

Publicul e al meu.



Actul 6 - Gongul sau lovitura de ciocan

Acum vine vanzarea. Dar nu o fac brusc.

"Cred ca v-ati pierdut rdbdarea... bine, bine, dar cat costa?"
Fac pauza. Apoi schimb tonul:

"Produsele de calitate sunt scumpe, un Mercedes este mai scump
decat un Fiat. Pe Amazon, acest flacon se vinde cu 50 euro.

Dar stati asa, nu scoateti banii, astazi, aici, am autorizatia sa dau la
5 persoane.... Nu pot face cadou la toata lumea de aceea, primele 5
persoane care sunt mai rapide pot obtine acest produs cu doar 10
euro bucata.”

Lovesc masa sau bat din palme.

Se formeaza coada. Dar nu vand la toti.

Opreste-te la 0 doamna, refuz-o elegant. Creeaza pofta.

Reiei demonstratia. Pentru urmatorii 5.

Aceasta e arta si puterea demonstratiei.



"Spune-mi si voi uita. Aratd-mi si imi amintesc. Implicd-ma si voi
invata."
— Benjamin Franklin




Capitolul 5 — Gestionarea Obiectiilor in Vanzare
Cum transformi ,NU"-ul intr-o vanzare sigura

Oricat de bun ai fi, oricat de spectaculoasa ar fi demonstratia ta, un
lucru e sigur: obiectiile vor veni. intotdeauna. Si aici nu e o
problem& — dimpotriva. Un vanzator adevarat stie ca obiectia nu e
refuzul, ci semnul ca omul e interesat. Ca mintea lui deja lucreaza.
Ca se vede folosind produsul, dar ceva il tine pe loc.

Am invatat in ani de comert ca oamenii nu spun ,NU" pentru ca nu
vor. Ci pentru ca se tem. Pentru ca le e greu sa ia decizia. Pentru ca
in capul lor apar aceleasi ganduri mereu:

— ,E scump.”

— ,Nu cred ca merge si la mine.”
— ,Mai am acasa o sticla.”

— ,Ma mai gandesc.”

Si daca nu esti pregatit, daca nu stii sa citesti din priviri cand se
pregateste obiectia, o pierzi. Dar daca stii sa o iei in brate, sé o
anticipezi si sa o transformi in vanzare... atunci ai castigat.

Tin minte si acum o dimineata, in piata, cand un barbat m-a
intrerupt in timp ce curatam covorul:
— ,Hai, boss, zi pretul direct. Ca daca e scump, plec.”

Zambeam in sinea mea. Pentru ca stiam ca asta nu e o intrebare. E
un strigat de ,convinge-ma”. Asa ca nu m-am grabit sa-i dau
pretul. Am ridicat privirea, I-am privit in ochi si i-am zis:

— ,Scump? Depinde cu ce compari. Daca vrei sa ma compari cu ce
ai acasa in dulap... pot sa-ti spun direct: DA, e scump. Dar dacd ma
compari cu ce poate sa-ti faca produsul asta, o sa vezi ca e cel mai
ieftin lucru pe care l-ai cumparat azi.”

A tacut. L-am vazut cum inghite in sec si da din cap. A cumparat.
Pentru ca i-am mutat atentia de la pret la valoare. De la suma din
buzunar la ce primeste in schimb.



Si de-a lungul anilor am invatat cateva tehnici care nu dau gres
niciodata cand vine vorba de gestionarea obiectiilor:

1. Nu contrazice niciodata. Confirma, apoi redirectioneaza.
Cénd omul iti spune ,E scump”, nu-i spui ,Nu e adevarat”. li spui: —
JAveti dreptate, pretul pare mare. Dar stiti ce e cu adevarat scump?

Sa tot schimbati produse care nu functioneaza.”

Cénd faci asta, omul nu se mai simte atacat. Se simte inteles. Si
abia atunci e gata sa te asculte.

2. Pune intrebari care il obliga sa se vada deja folosind produsul
— ,Dumneavoastrd cate mochete aveti acasa? Cate camasi bagati
la spalat pe saptamana?” In clipa in care raspunde, mintea lui face
legatura: ,Aha... deci chiar mi-ar trebui.”

3. Scoate in fata costul ascuns al alternativei

— ,Sigur, puteti sa va duceti la spalatorie. 50 de lei pe o curatare...
faceti un calcul, in 3 covoare ati scos banii de pe produsul meu.”

4. Fii pregatit pentru obiectia clasica: ,Mai am acasa ceva similar”
Raspunsul meu e mereu relaxat, cu un zambet: — ,Si eu am acasa
3 feluri de sare, dar cand gatesc, folosesc doar una... Asa e sicu
solutia asta. Poate mai aveti, dar asta o sa fie cel pe care il veti
folosi.”

5. Joaca pe sinceritate — oamenii simt autenticitatea

— ,Stiti ce? Nici nu vreau sa va conving. Vreau doar sa vedeti cu
ochii dumneavoastra. Restul decideti singuri.”

De cele mai multe ori, cand le spui asta, se relaxeaza si exact
atunci decid sa cumpere.



Dintre toate obiectiile, cel mai mult imi place una: ,La mine n-a
mers.”

Nu pentru cd ma provoaca — ci pentru ca stiu ca, daca gestionez
bine acel moment, transform totul intr-un spectacol care nu doar
ca aduce vanzare, dar imi intareste reputatia in fata tuturor.

Tin minte perfect o astfel de zi, cdnd la standul meu vine o doamna
incruntata, direct, fara ocolisuri:
— ,La mine nu a functionat produsul.”

Ma uit la ea si zdmbesc calm, fara sa intru in defensiva. Stiu exact
ce am de facut.

— ,in regul3, haideti sa vedem... Cat ati platit pentru produs?”

— ,10 euro”, zice ea, cu un ton aproape sfidator.

Si exact aici fac ce foarte putini vanzatori ar avea curajul sa faca.
Nu o contrazic, nu ma apar. O las sa céastige... ca sa o aduc apoi
exact unde vreau:

— ,Bun. in primul rand, va returnez cei 10 euro. Chiar acum. Si nici
macar nu trebuie sa-mi aduceti produsul inapoi sau sa-mi
demonstrati ci I-ati cumparat. Am o memorie vizuala buna. imi
amintesc de dumneavoastra. Ati cumparat saptamana trecuta, si
tin minte ca... tot timpul demonstratiei vorbeati cu vecina de
bloc.”

Lumea deja incepe séa se stranga in jur. Curiozitatea creste. Vor sa
vada ce urmeaza. Doamna, putin jenata, da din cap.

— ,Acum, ca v-am rambursat, va rog sa asistati la demonstratie,
cap-coada. Si, la final, sa-mi spuneti sincer daca ati facut exact ce
fac eu acum. E corect?”

— ,Da...”, zice eaincet.

Siincepe spectacolul. Toata lumea e ochi si urechi. Tensiunea
creste.

— ,Bun. Luam ligheanul, punem doua capace de produs si o cana
de apa.”



Femeia sare:
— ,Pai eu am pus 5 litri de apa si o cana de produs...”

Audienta murmurg, isi da seama ca deja avem de-a face cu un
clasic ,gresit reteta”. Dar merg mai departe, calm:

— ,Aici e prima problema. Daca diluati prea mult, normal ca nu
functioneaza. Regula e simpla — concentratia corecta. Si mai
departe... amestecati bine. Pana cand nu mai ramane deloc apa,
doar spuma.”

Femeia continua, de-acum aproape rusinata:
— ,La mine nu a facut spuma deloc...”

— ,Pentru ca nu ati respectat pasii. Mai departe... luam spuma,
folosim PERIA... si curatam pe suprafete mici.”

— ,Pai eu am folosit un burete...", sopteste ea.

Ridic privirea, ma uit in jur si explic tuturor, didactic:

— ,Buretele impinge toata mizeria inapoi in covor. Cu peria, scoti
la suprafata. Asta e diferenta intre a parea curat si a fi curat. Si
dupa ce se usuca, in jumatate de ora, o aspirati usor.”

Se lasa liniste. Audienta e fascinata. Au inteles cu totii lectia.
Si atunci se intdmpla minunea: femeia se apropie, scoate banii din
geanta si mi-i da inapoi.

— ,Aveti dreptate... am gresit. imi cer scuze. As vrea sa mai
cumpar o sticla.”



Si fix in momentul ala se declanseaza avalansa de vanzari.
Oamenii se inghesuie la stand, fiecare vrea sa fie urmatorul. Sa nu
piardd momentul. Sa nu rateze produsul ,care functioneazd” —
demonstrat in fata lor, live, cu un client nemultumit intors in
cumparator.

Nu exista obiectie mai puternica decét sa ai un client nemultumit in
fata standului... si sa il transformi intr-un client care cumpara din
nou.

Pentru c& atunci nu doar c3 ai inchis o vanzare.

Aiinchis o sala intreaga

Cea mai grea si cea mai periculoasa obiectie este cea legata de
incredere. CaAnd omul din fata ta nu mai discuta pret, nu mai
intreaba ce face produsul... ci te priveste in ochi si iti spune direct:

— ,Da, smechere, dar eu cred ca tu aici ai alta solutie, alta decat
ce ne vinzi noua in sticla.”

Imi plac momentele astea. Pentru c& stiu ca aici se face diferenta
dintre vanzatorii de ocazie si cei care stapanesc meseria. Aici ai
doud variante: te enervezi si pierzi... sau zdmbesti si transformi
momentul in cel mai puternic instrument de vanzare.

Ma uit la el, zambesc larg si spun tare, ca s& auda toata lumea din
jur:

— ,E corect sa ganditi asa. Si tocmai de-asta o sa facem altfel:
cumparati acum un flacon, din ce am aici pe scaun... si va fac
demonstratia doar cu sticla dumneavoastra. $i daca NU
functioneaza, aici, acum, in fata tuturor... va dau banii inapoi
DUBLU. Si toti de aici vor fi martori.”



Liniste. Pentru o clipd, se opreste totul in piata. Trecatorii se intorc,
curiosi. Cei care stateau la distanta se apropie. Nu vezi des un
vanzator care pariaza dublu, in fata tuturor.

Omul se incordeaza, dar curiozitatea invinge. Scoate banii,
cumpara flaconul si imi intinde sticla. Lumea se aduna. In aer
pluteste senzatia de ,hai sa vedem daca se tine de cuvant”.

Desfac sigiliul, torn doua capace din sticla lui in lighean. Fac totul
lent, vizibil, ca la teatru. Toti ochii sunt pe mine. Pun cana de ap3,
amestec pana se ridica spuma.

Siincep demonstratia. Exact ca mai devreme, dar acum cu o
presiune uriasa — si tocmai asta imi place.

Si se intampla fix ce stiu ca se va intampla: pata dispare sub ochii
lor, culoarea se ridica la suprafata, iar fata omului se schimba. Nu
mai are ce sa spuna. A vazut cu ochii lui.

Se lasa o secunda de tacere... apoi aud aplauze. Lumea astepta
momentul dsta. Acel ,BOOM” care sa le confirme ca nu au in fata
un simplu vanzator, ci pe cineva care crede in produsul lui cu toata
fiinta.

Si fix atunci se declanseaza valul de cumparare. Trei-patru oameni
se inghesuie in fata cu banii in ména:

— ,Da-mi si mie un flacon!”

— ,Vreau doua, ca la mine acasa...!"

Siin cateva minute, standul se goleste. Pentru ca nu exista
vanzare mai puternica decat sa iti asumi in fata publicului c3,
daca gresesti, pierzi dublu.

Si cand nu gresesti... castigi dublu. Sau triplu.



Asta e puterea suprema in gestionarea obiectiilor:

Sa iei cea mai grea acuzatie posibila — ,Ne vinzi altceva” — si s-0
transformi in cea mai puternicd demonstratie.

Oamenii pleaca acasa nu doar cu produsul, ci cu povestea traita pe
viu:

»~Am vazut cu ochii mei. Si a mers.”

Obiectia e un semn ca omul e pe marginea deciziei.

Tu, ca vanzator, nu trebuie sa-1 impingi. Trebuie s&-l iei de mana si
sa-l treci in partea cealalta.

Si cel mai important: nu te enerva, nu te supara, nu intra in
conflict. Cine se cearta cu clientul a pierdut vanzarea, dar si
respectul.

De fiecare data cand o obiectie apare, eu zdmbesc. Pentru ca stiu
ca sunt la un pas de inchidere.

Si daca reusesc sa transform acel ,NU" in ,Hai, da-mi si mie una”,
stiu c& am céstigat nu doar vanzarea, ci si increderea.



,Fiecare vanzare are cinci obstacole de baza: nicio nevoie, niciun
ban, nicio grab3, nicio dorint4, nicio incredere.”
— Zig Ziglar




CAPITOLUL 6 - ARTA DE A TRANSFORMA CLIENTUL INTR-UN
FAN PE VIATA

Cum construiesti loialitatea si transformi vdnzarea de azi intr-un
client care te recomanda mereu ?

Véanzarea adevarata nu se termina cand clientul scoate banii.
Greseala pe care o fac 90% dintre cei care vand — fie in piat3, fie
online — e sa creada ca odata incheiata demonstratia si luat banul,
totul s-a terminat.

Pentru mine, abia atunci incepe ce conteaza cu adevarat: sa
transform omul care a cumparat intr-un fan pe viata. Sa plece
acasd, sa foloseasca produsul, sa zdmbeascd multumit si sa
spuna:

,Pe omul asta trebuie sa-I caut data viitoare. Si o sa-l recomand si
vecinului.”

Secretul? Nu vand doar un produs. Vand o experienta. Vand o
poveste.

imi amintesc un client dintr-un targ de provincie. Om simplu, cu
maini muncite. A cumparat o sticld si mi-a spus scurt: — ,Daca
merge... mai vin.”

Trei s&ptamani mai tarziu, intr-o alta piata, la 30 km distanta. Nici
nu apuc sa incep demonstratia, ca-l vad venind cu doi barbati dupa
el:

— ,Asta e, bad! V& spun, a mers! Am scos o pata de ulei din
salopeta, veche de doi ani. Cumpar iar.”

In secunda aceea, ceilalti au scos banii fard s& mai ceara
demonstratia. Nimic nu e mai puternic decat recomandarea
sincera a unui om care a trait pe pielea lui ceea ce promiti.



Cum construiesti loialitatea pe termen lung?

1. Da mai mult decat promiti. Cand omul a platit, surprinde-l.
Spune-i un truc in plus, o utilizare la care nu s-a gandit:

— ,Stiati ca merge si pe incaltdminte alba? Sau céa scoate
mirosurile din saltele?”

Cand descopera singur ca produsul face mai mult, in mintea lui
devii omul care ofera valoare.

2. Fii memorabil — spune ceva ce nimeni nu spune
La final, privesc clientul in ochi:

— ,Tineti minte: daca nu face ce v-am promis, ma gasiti aici. Si va
dau banii inapoi dublu.”

Nimeni nu m-a cautat vreodatad pentru rambursare. Dar am castigat
ceva mult mai valoros: inca un fan.

3. Lasa oamenii sa plece cu povestea ta in buzunar
Oamenii nu povestesc despre produs. Povestesc emotia.
Povestesc gluma. Povestesc momentul memorabil — cum ai bagat
spuma in gura si ai rés de tine.
Cand povestea circula, vin si altii.

4. Colecteaza victorii in fata multimii
Cénd un client se intoarce si spune tare:
— ,B3, la mine a mers!”

Nu mai ai nevoie de nicio demonstratie. Publicul cumpara pe loc.

Am trait zeci de momente cand omul revenea si nu venea singur:



— ,Asta e fratele / vecinul / colegul meu. I-am zis ca merge si l-am
adus.”

Atunci schimb jocul in avantajul meu:

— ,Nu, hai sa facem altfel. Haideti dumneavoastra sa faceti
demonstratia, sa le aratati prietenilor cum functioneaza!”

Se rade, simpatia creste, legatura se consolideaza. Vanzarea se
face singura.

Altii striga din mers:

— ,Merge, dom ‘le! Mi-a curatat tot!”
Nu ratez momentul. Raspund tare:
— ,Multumesc! Ce ati curatat?”

Oamenii incep sa povesteasca. Eu adaug in gluma:

— ,Merge si pe canapele, pe scari, pe hainele copiilor... Ati
incercat?”

Se lumineaza la fata si promit ca revin. Si chiar revin, aducand inca
doi-trei dupa ei.

Ultima gluma, mereu cu zambetul pe buze:

— ,Aveti grija, nu imprumutati solutia la nimeni... ca nu v-o mai
aduce inapoi! Mai bine aduceti omul aici... sa-si cumpere.”

Se rade, lumea se destinde. Nu mai vand un produs. Vand
apartenenta la o poveste.

Cel mai frumos moment e incarcat de sens cand omul spune:

— ,M-am intors la tine.”



Atunci stiu ca n-am facut doar o vanzare. Am céstigat un fan. O
poveste care merge mai departe fara mine.

Adevarata vanzare e cand clientul revine cu prieteni dupa el

De aceea nu alerg dupa o simpla vanzare. Eu alerg dupa loialitate.

Dupa omul care ma cauta la targ, la demonstratie sau online. Daca
reusesti asta, ai iesit din categoria vanzatorilor obisnuiti si ai intrat

intre cei care isi construiesc brandul personal.

Oamenii uita standuri. Uita preturi. Dar NU uita niciodata cine le-a
facut o promisiune si s-a tinut de ea.

Si asta e lectia pe care am invatat-o din zeci de ani de teren:

0 vanzare nu e un final. E un inceput.

Clientul care zambeste, intinde ména si spune ,ma intorc”
valoreaza mai mult decat orice incasare. Pentru ca nu mai pleaca
doar cu un produs. Pleaca cu o poveste. Cu o amintire. Cu tine in
minte.

Si daca ai facut treaba bine, revine. Cu prieteni, rude, vecini. Pentru

ca increderea adevaratd nu se cumpara. Se construieste. Se
castiga. Se merita.

STUDIU DE CAZ MODERN - E-Commerce si Loialitate:
Povestea Glossier
Un exemplu excelent din zilele noastre vine din industria de beauty

— Glossier, un brand de cosmetice nascut direct online (DTC -
direct to consumer).



La inceput, Glossier vindea produse simple — creme, balsamuiri,
fond de ten. Nimic spectaculos la prima vedere. Dar strategia lor
nu a fost sa convinga femeile sa cumpere... ci sa le faca sa
vorbeasca despre ele.

Cum au facut asta?

1. Dupa fiecare comanda, trimiteau clientilor sfaturi extra
despre cum sa foloseasca produsul in moduri la care nici nu
se gandeau. De exemplu:

— ,Acest balsam merge perfect si ca primer pentru pleoape”
— ,Foloseste-l si pentru cuticule sau ca iluminator pe
pometi”

2. Incurajau fanii sa posteze poze si povesti pe Instagram sau
TikTok, sa@ spuna sincer ce rezultat au obtinut, ce problema
au rezolvat, ce au simtit.

3. Au creat o comunitate in jurul produsului, unde fetele
reveneau nu doar sd cumpere, ci s impartaseasca ce-au
patit si cum au folosit crema sau rujul ,altfel decat scrie pe
etichetad”.

4. Cea mai tare miscare? Clientele isi aduceau prietenele:

— ,Uite ce mi-a facut tenul astal! Hai sa-ti arat, comandam
impreuna!”

Rezultatul? Glossier a crescut rapid, iar azi 80% din vanzari vin din
recomandarile clientelor — exact ceea ce inseamna sa transformi
cumparatorul intr-un fan pe viata.

Ce putem invata de aici?

- Loialitatea nu se castiga la finalul vanzarii, ci dupa;

- Clientul fericit devine cel mai bun agent de vanzari — pentru ca
povesteste;

- O mica surpriza utila sau un sfat in plus face diferenta siil face
pe client sa simta ca a primit mai mult decat a platit.

Exact cain teren, la demonstratie: omul nu se intoarce pentru ca ai
vorbit frumos, ci pentru ca produsul I-a surprins placut, iar
povestea lui a devenit recomandare pentru altii.



»,O0amenii nu cumpara produse sau servicii. Cumpara relatii, povesti
si magie.”

— Seth Godin, expert international in marketing




CAPITOLUL 7 - CUM iTI TRANSFORMI DEMONSTRATIA INTR-UN
SPECTACOL CARE ADUNA MULTIMEA

Piata e plina de oameni care striga. Care urla preturi. Care se agita.
Dar céti dintre ei reusesc sa opreasca lumea in loc?

Sa adune multimea, sa creeze un cerc strans in jurul lor, sa faca
oamenii sa stea pe loc, s uite de timp si sa vrea sa vadd mai mult?

Asta e lectia. Demonstratia nu e doar vanzare. E spectacol. E
show. E arta.

Arta ,Antrepajului” — Cum aduni, incalzesti si domini multimea

Ce nu stie omul de rdnd — si stie doar vanzatorul cu experientd — e
ca demonstratia nu incepe cand torni solutia in lighean.

Tncepe cu multimea. Cu felul in care o aduni, o incalzesti, o faci sa
fiarba la foc mic pana cand explodeaza in vanzare.

Batranii demonstratori francezi numesc aceasta tehnica ,antrepaj”.
Cu céat ai mai multi in jur, cu atat vinzi mai usor, pentru ca efectul
de turma e mai puternic decat orice argument.

Pasul 1: Cuvantul magic — GRATIS

Nu incepi cu produsul sau promisiunea. Incepi cu un cuvant care
intoarce capete de la 10 metri:

— ,GRATIS, doamnelor si domnilor! Avem CADOURI pentru toata
lumea!”

Nu conteazi ce dai. Conteaza ca dai. Psihologia reciprocitatii
incepe sa lucreze instant.

Eu pregatesc mostre mici, exact cat sa le starnesc curiozitatea, dar
nu solutia completa. Le las dorinta sa vada finalul.



Pasul 2: Alianta cu brandurile mari
Scot din buzunar L'Oréal sau Head & Shoulders:

— ,Pentru ca folositi produse bune, va dau si eu un cadou de la
L'Oréal.

Stiti de ce? Pentru ca si produsul meu are ingrediente la fel de
bune.”

Mintea face legatura: ,E pe bune.” Si oamenii raman.

Pasul 3: Efectul de masa — Oamenii aduc oameni

Cand am primii 3-4 spectatori, nu vand inca. Incep s& mé joc cu ei:
— ,Stati aproape, nu plecati! Ca o sa va para rau!”

Cei din jur se opresc: ,Ce face asta acolo?”

Se aduna singuri. Aici intra in actiune forta multimii.

Pasul 4: Controlul suspansului

Nu spun pretul imediat. Repet calculat:

— ,0 sé va spun cét costa, dar nu acum. Mai intai sa vedeti ce
poate!”

Stiu ca multi sunt acolo doar pentru spectacol, dar imi sunt utili. Ei
atrag altii.

Finalul e mereu la fel: cineva cumpara. Si cand unul cumpara, al
doilea vine instant:

— ,Da-mi si mie!”



Secretul: Nu vinde imediat. Aduné. incélzeste. Joaca-te cu
multimea.

Psihologia multimii lucreaza pentru tine.
Spectacolul vizual si emotia colectiva
Intrarea in scena conteaza. Nu strig preturi. Provoc:

— ,Doamnelor si domnilor, aici vedeti imposibilul devenind posibil.
O sa va para rau daca ratati ce urmeaza!”

Lumea incetineste. Se strange. Torn ulei, iod si apoi astept.
Asteptarea creste suspansul. Spuma vine, gluma se leaga:

— ,Doua capace de solutie si cana de apa rece... ca stiticum e...
apa, berea si soacra sunt mai bune reci!”

Résete. Multimea devine parte din show. Rasul deschide sufletele.
Unde intra rasul, intra vanzarea.

Momentul magic: cand spuma atinge pata si mizeria dispare. Se
face liniste.

Oamenii ridica telefoanele. Se imping sa vada mai bine.
Si atunci stiu: nu mai vand un produs. Vand un moment.
Bonus: Repeta pentru efect viral

De multe ori repet demonstratia. Nu pentru ca trebuie, ci pentru ca
multimea cere:

|"

— ,Mai fa o data

Fiecare repetare aduce alti oameni. Fiecare gluméa smulge un alt
zdmbet. Fiecare pereche de ochi care priveste e o vanzare sigura.



Concluzie:
Cand oamenii vin deja cu banii in mana si auzi:

— ,Da@-mi si mie una, I-am vazut pe vecin cum a scos pata si vreau
sieu!”

Stii ca ai fost artist. Ai fost magician.

N-ai vandut. Ai condus o orchestra.

STUDIU DE CAZ REAL - Cum o demonstratie intentionat filmata in
piatd a devenit virala si a generat vanzari masive

Un exemplu perfect care arata puterea unui spectacol bine pregatit
vine din Belgia, dintr-o piata agroalimentara.

Un véanzator de solutii de curatare si-a pregatit special
demonstratia: a murdarit covorul cu ulei ars, a rds impreuna cu
publicul, a spus gluma pregétita cu ,apa, berea si soacra sunt mai
bune reci” si a transformat toata scena intr-un spectacol autentic,
menit sa atraga atentia.

Ce a fost diferit?

Chiar vanzatorul a planificat si realizat filmarea momentului,
postand clipul direct pe pagina oficiala de Facebook a produsului,
cu o descriere simpla si atractiva:

,Cel mai tare produs de curatare din piata. N-ai cum sa pleci fara
sa cumperi!”

Cu toate ca era pregatit si astepta un rezultat bun, amploarea
reactiei I-a luat total prin surprindere. in mai putin de o s&ptamana,
filmarea a adunat peste 5 milioane de vizualizari, devenind virala si
generand un val neasteptat de comenzi.



- Comentariile curgeau fara oprire, oamenii intreband cum pot
comanda rapid;

- Altii confirmau ca solutia este extraordinara si chiar functioneazs;

- In weekend-ul imediat urmétor, vanzatorul si-a epuizat marfa in
doar cateva ore;

- Comenzile online au explodat din toata tara, provocéand o
avalansa neasteptata.

Desi era pregatit pentru succes, amploarea fenomenului |-a prins
complet nepregatit logistic:

« Nu avea nicio automatizare a comenzilor;
o Nu avea suficiente cutii pentru expediere;
« Nu avea etichete suficiente pentru ambalaje.

Ins3, in fata acestui val de cereri, vanzatorul a improvizat rapid,
gasind solutii ingenioase de ambalare si livrare, si a reusit sa faca
fata provocarii.

- Ce lectii putem invata din acest caz?

- Un spectacol bine planificat poate depasi toate asteptarile;

- Un moment autentic, chiar si pregétit strategic, poate deveni viral;

- Emotia si povestea bine spusa sunt mai eficiente decét orice
reclama traditionala.

Exact asta trebuie s& inteleaga orice vanzator modern: scena ta
astazi e intreaga lume digitala. O singura filmare bine facuta si
plasata strategic poate transforma afacerea ta intr-un fenomen
viral, generand vanzari care iti pot depdasi toate asteptarile.



,0 inchidere de vanzare nu inseamnad sé fortezi clientul. inseamnd

sd controlezi momentul in care simte ca NU isi permite s& plece fara
produs.”

— Brian Tracy, expert in vanzari si persuasiune




Capitolul 8 — Psihologia inchiderii Perfecte: Cum inchei vanzarea
fara sa pari ca vinzi

Dupa ani de teren, am invatat ca adevarata vanzare nu se inchide
cu gura, ci cu tacerea. Cu zambetul. Cu increderea aia pe care o
emani cand stii ca omul din fata ta deja a decis sa cumpere, chiar
inainte sa i spui cat costa.

Cei slabi in vanzari isi pierd tot castigul in clipa in care se grabesc
sa spuna pretul, cu frica in glas, ca nu cumva sa piarda omul.

Cei buni stiu cad momentul in care spui pretul trebuie sa fie o
lovitura de ciocan, un gong — si nu vine niciodatad pana cand
publicul nu e pregatit sa il aplaude.

Primul pas in inchidere — Nu cere. Anunta.

Daca ajungi sa spui ,Vreti sa cumparati?”, ai pierdut. Ai pus clientul
pe ganduri. L-ai obligat s& se gandeasca. Si omul, cand se
gandeste... poate zice ,Nu”.

Dar daca spui simplu, direct, cu siguranta: — ,Acum urmeaza sa
iau doar 5 comenzi. Atat pot da azi.” Nu mai pare o cerere. Pare un
fapt. Pare o reguld. lar omul se grabeste sa se inscrie ca sa nu
piarda.

Al doilea pas - Creeaza URGENTA fara sa spui ,repede”

Un vanzator prost urla ,grabiti-va!”, dar un profesionist creeaza o
presiune eleganta si credibil, care tine lumea in priza si justifica
actiunea.

Eu fac asa:

— ,Sunt autorizat sa servesc doar 5 persoane la fiecare
demonstratie. Nu pentru ca n-as vrea sa dau la toti... ci pentru ca
asta e regulamentul firmei. Eu sunt platit la zi. Patronul meu ma
penalizeaza daca incalc regula. Si nu pot risca sa pierd din
salariu.”



Tac o clipa. Apoi, privindu-i pe toti in ochi, adaug:
— ,Asa ca... doar 5 persoane... cei mai rapizi. Ei primesc flaconul
ASTAZI, la pretul asta special. Restul... nu pot face nimic.”

Lumea murmura, intelege ca nu e o pacaleala. Si mai ales, intelege
ca se joaca pe bune.

Si ce obtin de fapt?

- Ca nu par disperat sa vand.

- Ca pot relua demonstratia oricand, fara sa par mincinos.

- C& audienta simte ca, daca nu prinde acum, poate va prinde data
viitoare — dar doar daca sta aproape.

in inchidere, conteazé ceea ce creezi in mintea omului, nu ce spui.
Eu nu zic niciodata ,grabiti-val”. Dar spun: — ,Mai am pe scaun
doar 5 flacoane. Restul e rezervat.” Deodata, nu mai e despre pret.
E despre cine prinde. Despre cine are sansa sa fie in cei 5.

Si atunci, in 30 de secunde, lumea se calca in picioare.

Al treilea pas — Transfera responsabilitatea deciziei

in clipa in care omul vrea, dar inc ezita, eu nu insist. Spun calm: —
~Dumneavoastra stiti daca vi-l permiteti sau nu. Eu stiu doar ca
face ce v-am aratat.” Si tac. Nu mai zic nimic. li las spatiu.

Ce face omul atunci? Se uita in jur, vede ca altul scoate banii si isi
spune in minte: ,Daca asta cumpara, inseamna ca merita.”

Al patrulea pas — Nu da niciodata discount. Da sentimentul ca
pierd ocazia

Nu cobor pretul. Dar spun: — ,Cine prinde azi, ia cu 10€. Daca
plecati, maine o gasiti cu 50€, ca pe Amazon.” Si atunci nu mai e
negociere. E acum sau niciodata.



Al cincilea pas — Cand lovesti cu pretul, loveste puternic

Cand simt ca e momentul, schimb tonul, ridic vocea, fac zgomot,
bat din palme si anunt: — ,BUM! Pentru primii 5 — doar 10 euro
flaconul!”

In secunda aia, lumea nu mai gandeste. Se misca. Se impinge.
Vrea.
Nu mai e logica. E pura reactie.

Finalul perfect — Da-i sansa sa revina, dar nu la acelasi pret... ci la
urmatoarea demonstratie

La final, nu inchei cu un refuz sec. Ci cu o noua oportunitate,
controlata de mine, care imi mentine publicul cald si aproape.

Daca vine cineva prea tarziu, ii spun clar, cu un zambet:

— ,imi pare rau, nu ati fost destul de rapid... Regula e regula. Dar
ramaneti aici... in cateva minute fac din nou o demonstratie.
Dureaza doar 4 minute... si atunci sigur o sa prindeti si
dumneavoastra.”

Publicul tresare. Stie ca mai are o sansa. Nu pleaca. Siin secunda
aia, mentin multimea la foc mic, pregatita pentru inca un val de
vanzare.

Si ce obtin?

- Control total asupra multimii.

- Continuitate in vanzare.

- Zero suspiciuni de minciuna sau ,gogoasa”.

- Oamenii inteleg ca exista reguli si ca eu doar le respect.



Asta e, de fapt, marea lectie: o inchidere de vanzare reusita nu
inseamna s fortezi clientul. Inseamné sa controlezi perfect
momentul, sa dai impresia ca tu nu ai nevoie de vanzare, ci ca ei
au nevoie sa prinda oferta.

Am invatat sa construiesc fiecare final de demonstratie in asa fel
incat oamenii sa simta doua lucruri esentiale:

- Valoarea produsului e mai mare decat banii pe care urmeaza sa-i
dea.

- Daca nu se misca ACUM, pierd ocazia.

Si atunci, vanzarea curge natural. Fara sa cer. Fara sd ma rog. Doar
anunt ce urmeaza si le las lor decizia:

— ,Acum servesc 5 persoane. Nu pot mai mult, asta e
regulamentul. Daca vreti, bine. Daca nu, eu oricum sunt platit.
Doar ca pretul e dublu pe internet.”

Tac. Ma uit la ei. Si exact in linistea aia... incepe vanzarea.
Pentru ca atunci cand controlezi inchiderea, clientul nu mai simte
ca i vinzi. Simte ca el decide.

Concluzie: inchiderea perfecta nu se roaga. Se impune.
O inchidere buna e ca o usa care se tranteste in spatele celui care

a apucat sa intre. lar cei care raman pe afara... data viitoare vor fi
primii la usa.



+Nu inchizi vanzarea cand vorbesti. O inchizi cand taci, iar clientul
decide singur ca nu poate pleca fara produs.”
— Grant Cardone, expert international in vanzari si persuasiune




Capitolul 9 — Arta Gestionarii Retururilor si Reclamatiilor

In meseria noastra, toata lumea iti spune cum s vinzi. Putini i
spun ce faci dupa. Ce faci cand, la o saptamana dupa ce ai inchis
vanzarea, omul vine inapoi incruntat, nemultumit si iti spune direct:
— ,La mine n-a mers.”

Pentru multi, momentul &sta e un cosmar. Pentru mine? E o
oportunitate uriasa. Pentru ca, daca stii sa joci cartea asta bine, nu
doar ca iti pastrezi clientul — iti faci reclama pe loc.

Primul pas — Nu te sperii. Zambesti. il lagi sa se descarce.

Am invéatat pe teren c§, in 90% din cazuri, clientul nemultumit nu
vine sa iti ceara banii. Vine sa se descarce. Sa iti spunéd ca e
frustrat. Daca il intrerupi, daca il contrazici, |-ai pierdut.

Eu fac exact invers: zambesc, ascult si il las sa spuna TOT.

in acel moment, nu produsul e problema.

Problema e cum se simte el in raport cu tine.

Daca tu reactionezi defensiv, omul intelege un singur lucru:

,Asta stie ca m-a pacalit.”

Si de aici se rupe orice relatie. Nici nu mai conteaza ce spui sau ce
faci — in capul lui, esti vinovat.

Ce trebuie sa faci? Sa-| opresti din cursa spre conflict, aratandu-i
fix opusul a ceea ce se asteapta: calm, zambet si deschidere
totala.



Apoi ii spun calm, dar raspicat, sa auda toata lumea: — ,Va
multumesc ca ati venit sa imi spuneti. Stiti ceva? Ca sa fie
lucrurile corecte, va dau banii inapoi, aici, acum. Nici nu trebuie sa
imi aduceti produsul. Eu am o regula simpla: daca omul nu e
multumit, eu pierd, nu el.”

Lumea din jur se opreste. Se uita. In clipa aia nu mai sunt doar un
vanzator. Devine clar pentru toti ca sunt om de cuvant.

Mecanismul psihologic declansat:

- In clipa aia, ii spulberi mecanismul de atac.

- Nu mai are in fata un inamic, ci un aliat.

-Ti creezi senzatia de control si putere, pentru ca te vede dispus s&
il asculti.

Mai mult, daca il lasi sa vorbeasca fara sa-l intrerupi, se intdmpla
ceva foarte interesant din punct de vedere psihologic:

- Omul se descarca.

- Odata ce si-a spus tot of-ul, tensiunea scade.

- Mintea lui devine din nou capabila sa auda logica si explicatii.
De ce e vital sa nu grabesti acest pas?

Pentru ca niciun client nervos nu asculta rationamente. Emotia e

la conducere. Doar dupa ce il lasi sa se consume, ai sansa sa
reconstruiesti rationalul.

Greseala mortala pe care o fac 90% dintre vanzatori:
Se apara sau, si mai rau, ataca: — ,N-are cum sa nu functioneze. Ce
ati facut gresit?” — ,Sigur nu |-ati folosit corect.”

Rezultatul? Tensiune dubla, conflict deschis, pierdere definitiva a
clientului.



Pasul doi - Verific metoda clientului, nu produsul

Dupa ce i-am dat banii, abia atunci pun intrebarea esentiala: —
»~Acum, daca tot sunteti aici, pot sa va rog ceva? Sa imi aratati
exact cum ati folosit produsul? Sa vedem daca nu cumva acolo e
greseala.”

Si, in 9 cazuri din 10, ce descopar?

- A diluat gresit.

- A folosit buretele, nu peria.

- A uitat sa amestece bine.

- A pus 5 litri de apa si o capéacel de produs.

Exact ca in exemplul din piata pe care I-am trait de zeci de ori.

Si atunci refac demonstratia, dar nu oricum — o fac pe larg, cu
publicul adunat. Pentru ca clientul nemultumit e prada perfecta
pentru o vanzare uriasa.

Pasul trei — Transform reclamatia in dovada sociala

Aici incepe arta fina a vanzatorului profesionist. Multi se opresc
dupa ce au rezolvat reclamatia si dau banii inapoi. Gata, scapéa de
problema.

Dar un maestru al demonstratiei stie ca tocmai a primit cel mai
valoros cadou: o scena publica in care poate transforma o situatie
negativa intr-o dovada de forta si incredere.

Psihologia momentului:

Oamenii din jurul tau urmaresc cu sufletul la gura cum gestionezi
conflictul. Nu pentru ca le pasa de clientul nemultumit, ci pentru ca
se imagineaza pe ei in locul lui.

- Daca tu pierzi, publicul va pleca.
- Daca tu céstigi elegant, publicul va cumpara.



in mintea multimii:
— ,Dacaii da banii inapoi fara sa cracneasca si demonstreaza ca
functioneaza... atunci e pe bune!”

Cum transformi momentul in spectacol public:

Nu rezolvi in liniste, intr-un colt. {ti ridici vocea si implici toti cei din
jur: — ,Doamnelor si domnilor, avem aici o doamna care spune ca
la ea n-a mers. Perfect! Ne uitam impreuna. Si daca am gresit eu,
platesc. Daca produsul merge, decideti voi daca merita.”

Oamenii se strang mai aproape. S-a creat suspansul.
Ai toata scena sub control.

Refaci demonstratia, explici pe larg unde a fost greseala (diluat
gresit, frecat cu buretele, neactivata spuma).
Si exact sub ochii lor... pata dispare.

Mecanism psihologic declansat:

- Omul simte ca a invatat ceva.

- Publicul isi spune: ,Asta e pe bune, frate... Se vede clar.”

- Toata lumea realizeaza ca ai demnitate, caracter si incredere in
produsul tau.

Secretul: Cand clientul isi da singur seama unde a gresit, multimea
isi confirma:
»Deci nu produsul e problema. Omul asta stie ce face.”

Si de aici... vine explozia.



- Intoarce clientul in tabara ta si declanseaza vanzarea

Inchei mereu asa, cu zdmbet larg: — ,Ce spuneti? Vi mai dau banii
sau mai vreti un flacon?”

Siin 9 din 10 cazuri, clientul rupe zdmbetul, se relaxeaza si zice: —
»Da-mi inca unul... ai dreptate.”

Ce face publicul in acel moment?
Se inghesuie: — ,Da-mi si mie!” — ,Bai, daca pana si reclamatia s-
a transformat in vanzare, eu nu mai stau pe ganduri!”

Rezultatul

- Ai vandut.
- Ai castigat incredere.
- Ai construit reputatie.

Ai transformat un moment de criza in cel mai bun spot publicitar
— LIVE.

Cand termin demonstratia si arat in fata tuturor ca problema n-a
fost produsul, ci folosirea gresita, apare momentul magic:

- Clientul se simte inteles.

- Publicul vede ca am dreptate.

- Toata lumea simte ca produsul functioneaza.

Si atunci, de cele mai multe ori, clientul face ceva incredibil:

Cere sa cumpere din nou.
Ba mai mult, in fata tuturor isi cere scuze sau recunoaste: — ,Asta
n-am facut eu acasa... Recunosc.”

Si valul de vanzare se declanseaza. Pentru ca oamenii nu cumpara
doar produsul. Cumpara siguranta ca, si daca gresesc, au pe
cineva care le tine spatele.



Pasul 4 - Fii omul care pierde bani azi ca sa castige maine

Am o regula simpla: daca pierd un flacon, castig zece.
De asta, cand cineva vine la mine sa ceara banii, nu ma codesc.

Nu pun intrebari. Platesc si zambesc.

Pentru ca stiu c&, din momentul &@la, omul pleaca si spune tuturor:
— ,Ala nu m-a pacalit. Mi-a dat banii inapoi fara sa cracneasca.”

Si stii ce face asta in mintea celorlalti?
Le da curaj sa cumpere. Le da incredere. Pentru ca nimeni nu mai
da azi banii inapoi fara scandal.

Aici e marea diferenta intre un vanzator de duzina si un
profesionist care intelege jocul pe termen lung.

Unul care traieste dintr-o vanzare iti va spune mereu:
— ,Dom’le, nu dau banii inapoi. Eu ti-am aratat, ai vazut ce face.”

Un véanzator profesionist stie ca valoarea reala nu e in flaconul
vandut azi, ci in toata piata care te priveste si vorbeste despre tine
maine.

Psihologia momentului:

Cand tu alegi sa pierzi bani — vizibil, public — faci cel mai mare
pariu posibil in fata oamenilor:

»~Am atata incredere in mine si in produs, incat imi permit sa
pierd.”

Mecanism declansat:
- Publicul raméane socat.
- Multi se uita unii la altii si spun: ,Asta e serios. Asta nu



pacaleste.”

- In mintea lor se naste dovada suprema de incredere:
»Daca a fost in stare sa piarda bani ca sa nu piarda clientul...
inseamna ca merita.”

Cum joc eu cartea asta in teren:

Céand am o astfel de situatie, nu ma uit la 10 euro ca la o pierdere.
Ma uit la ce construiesc:

li spun calm, ap&sat, s& auda toti: — ,Eu nu ma incurc pentru 10
euro. O sa va dau banii inapoi chiar daca ati consumat tot
flaconul. Pentru mine, mai important e sa ramaneti cu increderea
ca aici nu vin sa pacalesc oameni.”

Si dupa ce fac asta, nu tac. intorc momentul in avantaj: — ,Si stiti
ce? Daca greseala e la mine, platesc. Dar daca e la metoda...
haideti sa vedem impreuna, sa invatam toti.”

Mecanism psihologic ascuns:

in momentul &sta, toti cei care privesc inteleg ca nu mai e o simpla
vanzare. E caracterul tau la mijloc.

Si ce cumpérd oamenii cel mai greu in ziua de azi? increderea.

Céand vad ca esti dispus sa pierzi pentru ca iti pasa, deja au decis:
»Cumpar. Daca e ceva, ma intorc. Omul asta nu fuge.”

Concluzia pasului — Castigul vine intotdeauna dupa curajul de a
pierde

Am facut-o de zeci de ori in piata. Si de fiecare data, banii pierduti
pe loc s-au intors inzecit.



De ce? Pentru ca nimeni nu pleaca acasa sa spuna ,Am dat banii
pe un flacon bun”.

Dar toti spun ,Am vazut un vanzator care a dat banii inapoi fara sa
clipeasca... Acolo e de cumparat!”

Concluzia generala - In vanzari, puterea ta nu se vede cand totul
merge bine, ci exact in criza unui retur

Am invatat pe teren ca cel mai greu si cel mai frumos moment din
meseria asta nu e cand omul vine sa cumpere. Aia stie oricine sa o
faca.

Momentul care te defineste ca vanzator adevarat e cand omul
vine sa-ti spuna ca nu e multumit.

Pentru c& atunci toti ochii sunt pe tine. Publicul priveste, isi tine
respiratia si asteapta sa vada:
»E tepar sau e OM?”

- Daca dai inapoi, te-ai pierdut.

- Daca ataci, ai pierdut.

- Dar daca zambesti, asculti, platesti si conduci elegant situatia
pana cand totul se intoarce in favoarea ta... atunci ai castigat mai
mult decat o vanzare. Ai castigat o piata intreaga.

Ce ramane in mintea oamenilor dupa o astfel de scena?

- Nu produsul.

- Nu demonstratia.

- Ci faptul ca tu esti OMUL care isi asuma, care respecta si care da
inapoi banii cu zambetul pe buze, daca e cazul.



Si de-aici incepe magia. Pentru ca omul care a venit sa iti ceara
banii inapoi, pleaca cel mai mare ambasador al tau.
Si cei care au asistat la scena... devin clientii tai pe viata.

Asta e arta reala a vanzarii demonstrative:

Nu sa vinzi produsul. Ci sa vinzi increderea.
Sa stii ca, orice-ar fi, lumea se va intoarce la tine pentru ca esti
cinstit.

Siin ziua in care intelegi asta... nu te mai temi niciodata de un retur.
Pentru c3 stii ca fiecare reclamatie e o oportunitate de vanzare
mai mare.



,Un client multumit iti aduce zece altii. Un client nemultumit,
gestionat prost, iti poate distruge tot business-ul.”
— Jeffrey Gitomer, autor ,The Sales Bible”




Capitolul 10 — Cum iti construiesti brand personal si reputatie in
vanzarea demonstrativa

Pentru c&, in meseria asta, la final, nu conteaza doar ce vinzi.
Conteazd cine esti in ochii oamenilor.

Si cel mai valoros activ al unui demonstrator de succes nu e
solutia din flacon. E numele lui in piata. E reputatia. E brandul
personal.

— in piata, oamenii nu cumpara doar produsul. Cumpara omul.

Tin minte cum, dupd ani buni de mers prin targuri, piete si
festivaluri, au inceput sa apara oameni care nici nu mai intrebau ce
vand. Nici macar nu se uitau la demonstratie. Se apropiau zambind
si spuneau:

— ,Pe tine te stiu. La tine vin sa cumpar. Pentru ca stiu ca nu
pacalesti.”

Atunci am inteles adevarul pe care putini il prind la timp:
- Dincolo de demonstratii, glume si tehnica, asta e comoara unui
vanzator adevarat — increderea castigata in ani de zile.

- Sa construiesti in mintea oamenilor imaginea de ,omul de
incredere” — cel la care vii sa cumperi orice, indiferent de produs.



Psihologia brandului personal in vanzare:

Oamenii nu isi amintesc mereu ce ai vandut. Dar nu uita cum i-ai
facut sa se simta.

+ Daca s-au simtit respectati,
¢ daca auras cu tine,

¢ daca au plecat cu o poveste — se vor intoarce.

Am avut clienti care mi-au spus clar: — ,Am luat produsul de la altii,
dar nu a functionat. La tine, ce spui se potriveste. Vin la tine.”

De ce? Pentru ca am cladit, in fiecare demonstratie:

v Respect — nu mint, nu fortez vanzarea;

v Valoare — invat oamenii ceva nou;

v Carisma — oamenii pleaca zambind;

v Asumare - stiu ca pot veni inapoi, pentru ca rdspund.

Cum iti construiesti reputatia de om serios, pas cu pas:

1. Fii acelasi peste tot

Indiferent unde vinzi — piatg, targ, festival sau online — pastreaza-ti
stilul, umorul si regulile.

Oamenii simt instant cand esti fals sau cand joci un rol.

2. Nu pacali pentru o vanzare in plus

O vénzare pe minciuna iti stricad ani de munca.
O vénzare pierduta pe corectitudine iti aduce inapoi zece.



3. Fa oamenii sa plece cu o poveste, nu doar cu produsul

Gluma cu chelia, momentul in care dai banii inapoi in fata tuturor,
zambetul sincer — astea sunt povesti care merg mai departe din
gura in gura.

4. Devina ,Maestrul demonstratiei”

Nu te pozitiona ca un vanzator oarecare.

Fii expertul, omul care invata lumea ceva nou la fiecare
demonstratie.

Asta te scoate din multime. Asta transforma clientul in fan.

Studiu de caz real — Puterea brandului personal in teren

Tin minte o zi in piata. Eram in alt oras, la peste 100 km distanta de
zona mea. Nici nu apucasem sa montez standul, ca apare un
barbat direct la mine:

— ,Te stiu de la targul din Bruxelles. Am venit special dupa tine. Nici
nu ma intereseaza ce vinzi azi. Da-mi doud flacoane. La tine stiu ca
merge.”

Omul facuse drumul special pentru mine. Pentru ca nu mai
cumpara produsul. Cumpara omul. Stia ca daca eu sunt acolo, ce
vand are valoare.

Siin secunda aia am inteles cel mai important lucru:

- Cand iti construiesti numele, nu mai ai competitie in jur.
- Pentru ca oamenii nu mai cauta produsul — te cauta pe tine.



Concluzie - Brandul personal iti aduce clienti, nu doar vanzari

in ziua in care ai oameni care vin dupa tine din alt oras, care iti
aduc prieteni si rude, care spun clar: — ,Nu cumpar de la altcineva,
doar de la tine”, inseamna ca ai reusit.

- Pentru ca atunci, nu mai vinzi un produs. Vinzi incredere. Vinzi
cine esti tu.

Siintr-o lume in care toti striga ,ieftin, ieftin”,
doar cel care vinde incredere e cel care rdméane pe piata si
construieste pe termen lung.

+Pune-ti o intrebare simpla: daca maine dispar toate produsele pe
care le vinzi, oamenii te mai cauta pe tine? Daca raspunsul e DA... ai
un brand.”



,Un brand personal puternic inseamna sa fii prima optiune in mintea
oamenilor, chiar si atunci cdnd nu ai cel mai ieftin produs.”
— Gary Vaynerchuk, expert in branding si social media




Capitolul 11 — Cum iti scalezi vanzarile:
De la demonstratia pe strada la vdnzarea online, TV si social media

Dupa ani de teren — in praf, ploaie, caniculda — vine un moment
firesc in cariera oricarui demonstrator: sa inteleaga ca vanzarea nu
se termina la marginea standului.

Daca ti-ai slefuit demonstratia pana la nivel de spectacol,
urmatorul pas e sa o duci acolo unde milioane de ochi o pot vedea:
online, pe TV, in social media.

Dar am invatat o lectie clara, pe care o dau mai departe:

Psihologia vanzarii ramane aceeasi.
Oamenii sunt oameni, indiferent ca te privesc din piata, de pe
telefon sau de pe canapea.

- Primul pas in scalare — Pastreaza structura de spectacol,
adapteaza mediul

Cea mai mare greseala a celor care trec online? Cred ca acolo
trebuie doar sa ,vorbeasca” sau sa ,arate produsul”. Gresit.

Demonstratia trebuie sa ramana spectacol. Chiar si online.
¢ Cand pornesti camera, construiesti ca in piata:

o Introducere puternica — carlig vizual + verbal

« Ridicare de tensiune — promisiunea: ,Stati pana la final,
vedeti imposibilul”

+ Momentul de magie — transformarea vizuala

« Gongul — oferta limitata, exact ca in piata



Vorba omoara. Imaginea vinde.

- Cum transformi camera in ,piata” ta digitala:

1. Constructie vizuala clara — fundal curat, lumina bung,
imagine care vinde.

2. Deschidere cu soc vizual — torni ulei pe covor alb, stropesti
camasa cu vin rosu.

3. Cadre apropiate — zoom pe detaliu, sa se vada cum dispare
pata.

4. Minimul de vorbe la inceput — lasi imaginea sa faca treaba.

Exact ca in piata: faci oamenii sa se opreasca, dar aici ii opresti din
scroll.

- Adaptarea la Social Media — Regula de aur: Nu vinzi, ci captezi.

Pe Facebook, TikTok, Instagram nu inchizi vanzarea.

Vinzi emotie, spectacol si curiozitate. Vanzarea vine dupa.

« Oamenii cauta distractie, mirare, ,ceva ce n-au mai vazut”.
o Fiecare clip devine trailerul tau:

. Impact vizual in primele 3 secunde

. Scena construita pentru ,share”:
— ,Bai, ai vazut cum a scos asta pata in 20 de secunde?”

Aici nu mai vinzi flaconul. Vinzi viralul. Si de aici incepe
valul.



TV-ul — Scena cea mare. Vinzi la mas3, nu la individ.

Publicul e altul: relaxat, dar mai sceptic.
Vrea spectacol, dar si dovada clara.

Ce functioneazala TV:

o Cadre largi, demonstratii vizuale puternice

o Mai mult storytelling — dar personal, nu tehnic

e Testimoniale LIVE

o Garantie clara:
— ,Aveti 30 de zile sa returnati produsul daca nu sunteti
multumiti.”

La TV, nu pretul mic vinde, ci increderea in demonstratie si in
garantie.

Scalarea reala — Mecanismul complet de vanzare multipla
Secretul e sa conectezi mediile intr-un flux:
o Filmeaza cele mai bune demonstratii din piata
o Posteaza-le pe TikTok, Facebook, YouTube Shorts
« Redirectioneaza traficul catre TV Shopping, site, magazin
online

Psihologia repetitiei:

Omul te vede in piata, te urmareste pe telefon, te gaseste pe TV.
Repetitia naste incredere. Increderea produce comanda.



Studiu de caz real si relevant — Puterea Social Media in scalare

in 2019, o demonstratie banala filmata cu telefonul, intr-o piata din
Belgia — un vanzator curata o pata de ulei de pe un covor rosu — a
fost urcata pe Facebook.

In mai putin de o saptamana, filmarea a strans 5 milioane de
vizualizari si peste 12.000 de comenzi din toata Europa.

De ce? Pentru ca:

e Vizualul a fost WOW

e Clipul a fost scurt si captivant

o Emotia vizuala a vandut, nu cuvintele

« Proba sociala ( oamenii care se ingrdmadeau sa cumpere)

Morala: Cand spectacolul e bun, internetul face ce n-a facut
niciodata piata — iti aduce vanzari dincolo de oras, de targ, de
continent.

Concluzie - Scalarea inseamna sa intelegi un lucru simplu:

- Emotia vinde.
- Spectacolul vizual e cheia.
- Momentul WOW decide comanda.

Indiferent ca esti in strada, in telefon sau la televizor — daca stii sa
creezi spectacolul, vanzarea vine natural.

- Cine stie sa vanda in piata, poate vinde oriunde.
- Cine stie sa creeze emotie, poate vinde oricui.



»Brandurile care stiu sa spuna povesti vizuale in social media vand in
secunde ce altiivandin luni.”
— Neil Patel, expert in marketing digital




Capitolul 12 - Cum construiesti oferte si pachete irezistibile care
declanseaza achizitia

Orice vanzator bun stie ca spectacolul atrage, dar oferta bine
gandita inchide vanzarea.

Nu e suficient sa-l faci pe om sa spuna: ,Wow, ce tare e produsul!”.
Trebuie sa-1 impingi natural si elegant sa spuna:

Jl vreau acum! La pretul asta, e pacat sa nu-l iau.”

Aici intervine arta pachetului irezistibil — acea constructie care nu
lasa loc de gandire, ci provoaca actiunea pe loc.

- Psihologia pachetului — De ce functioneaza mai bine decat
produsul singur?

Cand vinzi un singur produs, creierul clientului se intreaba simplu:
»Am nevoie de el sau nu?”

- Dar cand vinzi un pachet bine structurat, mintea schimba
intrebarea:
»Cat pierd daca NU profit acum?”

Asta trebuie sa faci:
Sa muti clientul din ratiune in emotia pierderii.

- Odata ce simte ca primeste mai mult decét plateste si ca pierde
ocazia daca nu actioneaza, cumpararea devine reflex.



Cum construiesti pachetul castigator — Principii esentiale
1. Ofera mai mult decat se asteapta — dar nu gratuit

Exemplu din teren: — ,Pretul e 50€, dar azi... pentru primii 5... luati 3
flacoane cu 30€. Plus un bonus surpriza.”

Psihologia: omul se simte castigator, dar percepe valoare, nu
pomana. Valoarea creste, respectul ramane.

2. Construieste pachetul in jurul durerilor clientului, nu al
produsului

Exemplu aplicat: — ,Avem Pachetul pentru Familie — curata toata
casa, masina si hainele. Covoare, canapele, saltele, plus doua
rezerve pentru haine. La pret de 3 produse.”

Omul isi vizualizeaza solutia in viata lui. Nu mai cumpara un
flacon. Cumpara REZOLVAREA.

3. Regula 3-5-7 — Pachetele care vand singure

- Prea putine optiuni = omul pleaca
- Prea multe = omul se blocheaza

Schema care functioneaza:

o 3flacoane — pentru testare

o 5 flacoane + 1 cadou — pentru familie

o 7 flacoane + 2 bonusuri — pentru cei care ,nu rateaza
ocaziile”



Rezultatul previzibil:

80% aleg pachetul din mijloc — perfect echilibrat intre ,nu vreau sa
par zgércit” si ,nu vreau s dau prea mult”.

4. Anunta pretul mare inainte de reducere — Creezi senzatia de
Jafacere”

Tehnica folosita in piata, online si pe TV:

— ,Valoarea reala e 99€. Dar astazi, doar aici, pentru primii 5, il dau
cu 30€."

~n

Psihologia clara: Clientul simte ca ,furd” produsul. Ca prinde ceva
ce altii nu mai prind.

Gluma de final — Legea lui Murphy in vanzare:

O spun mereu cu zambetul pe buze: — ,Stiti cum e... Cel care zice
‘ma mai gandesc’ nu mai prinde oferta. Asa ca... daca o vreti, acum
e momentul.”

Rasul relaxeaza. Dar in spate las in aer tensiunea deciziei.



Caz real — Cum au crescut vanzarile in e-commerce folosind
JPachetul”

Brand belgian de solutii de curatenie ecologice — 2023
Au testat un landing page cu doua variante:

o Varianta 1: vandut flaconul simplu — rata de conversie 2.1%
o Varianta 2: pachet 3-5-7 + cadou perie profesionala — rata
de conversie 7.8%

Crestere de 3,5 ori doar prin introducerea pachetelor.
Fiecare pachet vindea emotie: ,Familia ta merita sa traiasca
curat”.

Concluzia:

O ofertd buna nu inseamna pret mic.
- Valoarea perceputa mare

- Urgenta clara

- Emotia ca omul prinde o ocazie rara

in ziua in care vinzi pachete, nu produse...
Ai trecut la nivelul superior in vanzare — vinzi experienta, nu doar
flaconul.

Si cel mai frumos? Oamenii nu mai intreaba ,Céat costa?”, ci:
»Mai aveti?”



»0amenii nu cumpara produse. Cumpara oferte. Si cel care stie sa
construiasca pachete castiga piata.”

— Dan Kennedy, expert international in copywriting si vanzari
directe
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Capitolul 13 — Cum mentii clientul aproape dupa vanzare si cum
transformi fiecare client intr-un ambasador

Adevarata vanzare incepe abia dupa ce omul a platit. Ce faci de
aici incolo iti construieste sau iti strica reputatia.

in vanzare, adevarata putere nu e s vinzi o data, ci s&-| faci pe
client sa se intoarca. Sa vorbeasca despre tine. Sa te recomande.
Sa iti aduca alti clienti.

Si asta nu se intdmpla la intamplare. Asta se construieste
inteligent.

Psihologia fidelizarii — Ce gandeste clientul dupa ce pleaca de la
tine?

in momentul in care a plétit si a plecat cu produsul, in mintea lui se
deruleaza doua intrebari esentiale:

»,Am facut o afacere buna?”
»0 sa functioneze si la mine acasa, exact cum mi-a aratat?”
- Daca reusesti sa controlezi raspunsurile la aceste doua intrebari,

clientul tau nu doar ca se va intoarce — va deveni ambasadorul
tau.

Pasul 1 — Nu il lasi sa plece cu produsul. il lasi sa plece cu o
poveste.

Oamenii uita ce ai spus. Uita demonstratia. Dar nu uita cum i-ai
facut sa se simta.

De aceea, cand inchei vanzarea, trebuie sa livrezi o ultima replica,
o gluma, o garantie emotionala care sa le ramana in cap.



Exemplu personal, care mi-a adus mereu clienti inapoi: — ,Aveti
grija sa nu imprumutati la vecin! Asta nu vi-l mai aduc inapoi. Mai
bine il trimiteti pe el la mine.”

- Rasete, buna dispozitie, conexiune umana reala.
Si, mai important, le-ai dat un pretext sa vorbeasca despre tine.

Pasul 2 - invata-l sa recomande, fara sa ceara

Cea mai puternica recomandare vine atunci cand nu o ceri, dar o
provoci.

Cum faci asta? Simplu. La final, le spui: — ,Sa stiti ca la
urmatoarea demonstratie, daca veniti cu un prieten, pentru ca ati
cumparat deja, o sa am un cadou pregatit.”

- Ce face asta? Activeaza mecanismul social. Omul incepe sa se
gandeasca deja pe cine sa aduca.

Mai mult, simte ca e parte dintr-un cerc inchis — cei care stiu, care
au trecut prin experienta si au acces la ceva in plus.

Pasul 3 - Foloseste follow-up-ul in stilul vanzatorului
demonstrativ, nu in stil ,call center”

Niciodata nu suni clientul sa-l intrebi ,,Mai vreti ceva?”.
- Il suni sau ii trimiti mesaj ca saii dai o informatie utila.

Exemplu:

— ,Buna ziua, va mai aduceti aminte de mine? Am o veste buna —
am descoperit ca produsul merge perfect si pe pantofi sport albi.
Face minuni. Daca va intereseaza, va pot arata la urmatoarea
demonstratie.”

- Psihologie: Clientul simte ca il respecti, ca il tratezi ca pe un
partener, nu ca pe un simplu client.



Pasul 4 — Ofera mereu un avantaj celui care revine

O regula de aur pe care am invatat-o pe teren:
- Clientii care se intorc merita sa fie tratati ca VIP-uri.

Eu le spun mereu: — ,Pe cine am servit o data, la a doua vizita
primeste de la mine ceva in plus. Pentru ca apreciez oamenii care
se intorc.”

- Efect? Nu doar ca revin. Vin cu altii dupa ei.
Pentru ca oamenii vor sa para ,cei care stiu” in fata prietenilor.

Pasul 5 — Transforma reclamatiile in cele mai bune recomandari

Céand cineva a avut o problema si tu ai rezolvat-o rapid, omul nu
uitd. Ba mai mult, exact acei clienti devin cei mai vocali sustinatori
ai tai: — ,Ala e om. Mi-a dat banii inapoi fara sa clipeasca.”

- 0 astfel de recomandare valoreaza cat 100 de fluturasi
publicitari.

Studiu de caz: Cresterea vanzarilor prin Influencer Marketing

in cadrul campaniei, magazinul a colaborat cu cinci creatori de
continut activi pe platforme precum Instagram si TikTok. Acestia
au distribuit continut variat, inclusiv story-uri, reels si postari de tip
carusel, evidentiind produsele oferite. Rezultatele au fost
remarcabile: peste 124.000 de vizualizari ale reels-urilor pe
Instagram, 52.000 de redéri pe TikTok si o crestere cu 300% a
traficului organic pe site-ul magazinului.



Strategii eficiente pentru fidelizarea clientilor si transformarea lor
in ambasadori

1. Colaborarea cu influenceri relevanti: Alegerea unor creatori
de continut care rezoneaza cu valorile brandului si au un
public similar cu piata tinta poate amplifica mesajul si
creste increderea in produsele oferite.

2. Oferirea de coduri de reducere personalizate: Prin
intermediul influencerilor, magazinul a distribuit coduri de
reducere, stimuland achizitiile si oferind clientilor un
sentiment de exclusivitate.

3. Crearea de continut autentic si valoros: Postarile si
videoclipurile care prezinta utilizarea reala a produselor
ajuta la construirea unei conexiuni emotionale cu publicul si
la consolidarea increderii.

4. Monitorizarea si raspunsul activ la feedback: Interactiunea
cu clientii in sectiunile de comentarii si abordarea prompta a
intrebarilor sau preocuparilor acestora demonstreaza
angajamentul fata de satisfactia clientului.

Transformarea clientilor in ambasadori ai brandului necesita o
strategie bine pusa la punct, care sa includa colaborari autentice,
oferte personalizate si o comunicare deschisa. Studiul de caz al
magazinului de bijuterii evidentiaza importanta adaptarii la noile
tendinte de marketing si valorificarea influentei sociale pentru a
construi relatii durabile cu clientii.



Concluzia:

Cei mai valorosi clienti nu sunt cei care cumpara o data.

Sunt cei care se intorc.

Si mai ales cei care te recomanda pentru ca le-ai vandut mai mult
decat un produs — le-ai vandut o experienta, o poveste si
increderea ca sunt respectati.

- Cand ai inteles asta, stii ca nu mai vinzi doar in piata.
Vinzi in mintea si in inima oamenilor. Si acolo ramai.

in ziua in care nu mai alergi dupa clienti, ci clientii alearga dupa
tine... inseamna ca ai inteles vanzarea adevarata.

Nu mai vinzi un produs. Vinzi incredere. Si oamenii o duc mai
departe in locul tau.



»Cea mai puternica forma de marketing este cea pe care nu o
platesti, ci o meriti.”

— Robert Cialdini, autorul cartii , Influenta. Stiinta si practica
persuasiunii”




Capitolul 14 - Tehnici avansate de storytelling in vanzare:

Cum creezi povesti care vand fard s& mai fie nevoie de reduceri?

La un moment dat in meseria asta, intelegi ca produsele seamana
intre ele. Ce face diferenta nu e lichidul din flacon, ci povestea pe
care o spui despre el.

Si mai ales povestea in care clientul se regaseste.

Am ajuns in punctul in care nu mai reduc preturi ca sa vand.
Reducerile sunt pentru cei care n-au altceva de oferit. Eu prefer sa
construiesc in jurul produsului o poveste atat de puternica incat
omul sa cumpere pentru ca vrea sa faca parte din ea.

Psihologia din spate — De ce functioneaza storytelling-ul mai bine
decat orice reducere

Oamenii nu cumpara rational. Ei cumpara emotie, apartenenta,
validare.

Cand spui o poveste bine construita, creezi in mintea clientului o
imagine in care el deja se vede castigator.

Nu mai gandeste: — ,Oare merita banii?” Ci isi spune: — ,Vreau sa
traiesc si eu momentul &sta.”

Tehnica 1 — Creeaza un personaj in care sa se regaseasca

in loc s& vorbesti despre produs, vorbesti despre un om care a avut
o problema si a rezolvat-o cu exact produsul tau.

Exemplu: — ,Aveam un client, mecanic de meserie. Vine la mine in
piata, plin de ulei pe salopeta. N-a crezut nicio clipa ca il pot ajuta.



Doua minute mai tarziu, isi da jos salopeta si imi spune: Bai, daca
imi scoti asta, iti cumpar marfa cu tot cu camioneta.”

-Omul care te asculta se pune pe el in locul mecanicului.
Povestea devine a lui.

Tehnica 2 - Foloseste detalii concrete, dar lasa loc imaginatiei

Nu spui doar ,am curatat o pata”. Spui: — ,,Aveam un covor rosu,
cu fir gros, patat cu vin de doua zile. Stiti cum e vinul ala cand se
usuca... se face negru. Ei bine, am pus produsul, am numarat in
gand pana la 10 si... pata a iesit singura. Omul s-a uitat la mine ca
la un magician.”

- Cand oferi detalii vizuale, omul vede scena. lar mintea umana
retine imagini, nu date tehnice.

Tehnica 3 — Pune intrebari care obliga la imaginatie

in loc s& spui ce face produsul, intreaba: — ,V-ati imaginat
vreodata cum ar fi sa scoateti pata de ulei de pe camasa fara sa o
frecati? Sa dispara sub ochii vostri, cum dispare vopseaua de pe o
tabla ruginita?”

- intrebarea activeaza imaginatia. Omul nu mai gandeste ,oare
merge?”, ci ,Cum ar fi sa mearga la mine?”



Tehnica 4 - Foloseste povesti cu final neasteptat

O poveste buna in vanzare nu e previzibila. E ca un banc bun — il tii
pe om in tensiune si la final il lasi cu gura cascata.

Exemplu real pe care il folosesc adesea: — ,0data, un tip a pariat
cu mine in piata: daca scoti pata asta, iti platesc dublu. Daca nu,
iti dau cu flaconul in cap. Doua minute mai tarziu, a scos 100 de
euro, a luat 10 flacoane si mi-a zis: Da-mi tot ce ai. Nici nu mai am
nevoie sa ma mai convingi.”

- Asa ramai in mintea oamenilor. Nu ca vanzator. Ca povestitor.

Tehnica 5 — Leaga produsul de o valoare mai mare decat el

Vanzatorii mediocri vand curatenie.
Vanzatorii buni vand timp, respect, familie, mandrie.

Eu nu spun doar: — ,Curata petele.”

Spun: — ,Stiti ce vand eu aici? Vand timpul pe care il pierdeti
frecand la pete. Vand respectul pe care il castigati cand sotia va
vede ca scoateti pata de pe saltea. Vand linistea ca nu mai traiti
cu frica ‘Daca nu iese?’.”

- Asta e storytelling adevarat.
Nu vinzi ce se vede. Vinzi ce simte clientul.

Studiu de caz — Cum a vandut BlendJet milioane de blendere prin
storytelling pe social media

Un exemplu perfect de brand care a transformat produsul intr-o
poveste virala este BlendJet — blenderul portabil care a cucerit
retelele sociale cu milioane de unitati vandute.



in loc s& vanda tehnic - ,cel mai puternic motor” sau ,lame din
inox” — au construit o poveste in jurul stilului de viata:

« ,Imagineaza-ti diminetile in care iti faci smoothie-ul direct in
parc, pe plaja sau la birou, fara sa ai nevoie de priza.”

o Au aratat in video-uri scurte o tanara pe plaja, deschizand
blenderul si savurand un smoothie fresh, in timp ce prietenii
o privesc invidios.

o Au creat personajul clientului: omul activ, sanatos, modern,
care are control asupra timpului si alegerilor lui.

o Finalul fiecarui clip era o provocare: ,Tu unde ce blender ai
folosit azi?”

Rezultat: Povestea nu era despre produs. Era despre libertatea de
a trai oriunde, oricand, avand BlendJet alaturi.

Si au reusit sd vanda in doar 2 ani peste 1 milion de bucati, fara sa
concureze pe pret, ci pe emotie si aspiratie.

Concluzia:

Cand inveti sa construiesti astfel de povesti in jurul produsului tau,
nu mai ai nevoie sa scazi pretul.
Oamenii cumpara pentru ca vor sa traiasca povestea ta.

- Vanzatorii de rand vand flacoane.
- Vanzatorii de top vand emoatii, imagini si vise traite pe viu.

Si atunci, pretul nu mai conteaza.
Conteaza sa fii acolo, in momentul in care omul e gata sa devina
parte din povestea ta.



»0Oameniiisi vor uita argumentele logice. Dar nu vor uita niciodata
cum j-ai ficut sa se simta. In vanzari, povestile sunt cele care
deschid portofelele.”

— Donald Miller, autorul cartii ,,Building a StoryBrand”




Capitolul 15 — Cum iti creezi sistemul de vanzare care
functioneaza si fara tine

Daca ai ajuns pana aici, inseamna ca stii deja sa vinzi. Stii sa faci
spectacol, sa creezi povesti, sa inchizi vanzarea elegant.

Dar vine un moment in care trebuie s te intrebi:

»Ce fac mai departe? Vreau sa vand toata viata din piata sau vreau
sa imi construiesc un sistem care vinde si cand eu nu sunt
acolo?”

- Asta e trecerea de la meseria de vanzator |a arta de a construi un
sistem de vanzare.

Psihologia deciziei — De ce e greu sa faci pasul catre sistem?

Pentru c3, in adancul sufletului, multi vanzatori de top cred ca
nimeni nu poate vinde ca ei. Si au dreptate.
Dar gresesc céand cred ca trebuie sa faca totul singuri.

Un sistem de vanzare nu inseamnd sa gasesti alti ,tine”. Inseamna
sa construiesti o reteta care functioneaza indiferent cine o aplica.

Pasul 1 — Noteaza fiecare etapa din demonstratia ta.
Standardizeaza spectacolul.

Daca maine vrei sa lasi pe altcineva in locul tau, ai nevoie de un
script clar: - Cum intra in scena

- Care e prima gluma

- Cand arata demonstratia vizuala

- Ce spune inainte de pret

- Cum face inchiderea

Practic, scrii scenariul tau de spectacol, pas cu pas. Ca la teatru.



- Asta nu inseamna ca inlocuitorul tau va fi la fel de carismatic, dar
va urma structura.
Si 80% din efect va fi acolo. lar asta iti permite sa scalezi.

Pasul 2 - Construieste echipe, nu angajati

Un véanzator bun invata alti vanzatori nu doar sa repete, ci sa simta:
- De ce zici gluma acolo

- De ce taci inainte de pret

- Cum simti cand publicul e gata sa cumuleze oferta

Alege oameni care vor sa invete si construieste o echipé care iti
respecta metoda.

La final, echipa nu te copiaza — te multiplica.

Pasul 3 - inregistreaza-ti demonstratiile cele mai bune. Fa din ele
training video

De ce? Pentru ca un video bine facut:
- Iti pastreaza stilul viu
- Poate fi revazut de zeci de ori

- Devine material de formare si pentru noii recruti

- Asta inseamnd sa construiesti un activ care lucreaza pentru tine.



Pasul 4 - invata sa iti automatizezi partile repetitive
Odata ce sistemul e clar, poti s& muti o parte din el online:

- S& ai campanii care trimit clientii direct la demonstratiile live
- Sa ai comenzi online cu oferte ca in piata
- Sa generezi lead-uri pe Facebook sau TikTok

Scopul: Tu sa nu mai alergi dupa oameni. Oamenii sa te caute pe
tine sau pe echipa ta.

De ce functioneaza sistemul? Pentru ca vanzarea nu mai depinde
de tine, ci de structura

- Spectacolul e acelasi
- Povestea e aceeasi
- Emotia se creeaza la fel

Si asta iti da libertatea pe care n-ai avut-o niciodata céat timp ai fost
legat de standul tau.

Exemplu real - Cum am transformat un incepator in cel mai bun
vanzator din echipa

Tin minte perfect ziua in care prietenul meu, un demonstrator vechi
si bun, vine la mine cu fiul lui de 24 de ani.

— ,Terog, ia-l cu tine cateva zile. Eu nu mai am rabdare. Parca nu
pricepe, vine dupa mine in piata de luni de zile si nu reuseste sa
prinda nimic...”

Recunosc, ma uitam la baiatul dsta si vedeam un amestec de jen3,
frustrare si o poftd de a demonstra. Dar tatal nu mai credea in el. 1l
purta in spate prin piete ca pe o umbra, fara sa-i dea niciodata
sansa reala sa incerce.

Am zis ,Bine, il iau cu mine”. Si am facut ce nimeni nu mai facuse
pentru el: i-am dat increderea pe care tatal lui nu i-o mai dadea.



La jumatatea pietei, I-am privit direct in ochi si I-am intrebat: —
~Stapanesti demonstratia?” — ,Cred ca da..." mi-a raspuns, cu
voce joasa. — ,Bun, atunci ramai aici. Eu plec.”

S-a uitat la mine speriat: — ,,Cum adica pleci? Ce fac eu?” — ,Te
descurci. Eu doar te observ de la distanta.”

Si m-am retras, m-am pus intr-un colt de unde il vedeam perfect. A
inceput stangaci, se vedea ca tremura in glas. Dar... ceva s-a
schimbat. Pe masura ce oamenii se opreau si ascultau, a inceput
sa prinda curaj.

Cuvintele au inceput sa curga, gesturile au devenit mai ferme, iar
demonstratia a inceput s& semene tot mai mult cu a unui vanzéator
profesionist.

Am mers la el dupa o ora si i-am spus: — ,,Acum ia microfonul. Fa-
te auzit.”

Si a facut. In ziua aia, a vandut singur 70% din ce vindeam eu de
obicei. Pentru un debut, era incredibil.

La final, i-am pus in palma toti banii incasati de el. S-a uitat la mine
si a zis: — ,Nu pot sa cred... Sunt ai mei?” — ,Sunt ai tai. Azi ai
muncit, azi ai castigat.”

Si ghici ce? De atunci au trecut trei ani. Nu s-a mai intors la umbra
tatalui lui. A ramas cu mine. Astazi e cel mai bun din echipa mea
de re-vanzatori. Uneori, 0 spun cu mandrie, ma intrece.

Morala povestii — Asta inseamna sa construiesti un sistem, nu
doar sa vinzi

- Sa ai curajul sa dai mai departe ce stii.
- Sa ai incredere in omul de 14nga tine, chiar si cand el n-are.
- Sa formezi nu doar un vanzator, ci un lider de maine.



Si atunci stii ca ai trecut la urmatorul nivel — ai devenit creator de
oameni, nu doar de vanzari.

Un vanzator bun poate face bani.
Un vanzator care isi construieste sistemul de vanzare poate
construi o afacere care ii aduce bani chiar si cand e in vacanta.

- Asta inseamna sa evoluezi.
- Asta inseamna sa nu mai vinzi doar tu... ci sa devii creatorul de
vanzatori.

Studiu de caz modern — De la demonstratie in piata la sistem
international de vanzare: ,The Pink Stuff”

Context real si relevant (anul 2023):

e The Pink Stuff — un simplu produs de curatare britanic,
vandut initial in piete si targuri locale.

« Au filmat demonstratii live in piatd exact cum descrii in
carte — curatau plitele arse, oalele vechi, peretii murdari.

« Auinregistrat totul si au inceput sa posteze pe Facebook si
TikTok. in cateva luni, videourile au adunat milioane de
vizualizari.

Ce au facut diferit?

« Au standardizat scenariul: aceeasi demonstratie, aceleasi
glume, acelasi final cu oferta ,LIMITED".

o Auformat o echipa de ,demonstratori” care faceau exact
acelasi show, in mai multe orase si online simultan.

o Azivand in supermarketuri, online si pe Amazon in peste 15
tari.

Lectia pentru tine:

,Nu talentul individual i-a facut mari, ci faptul ca au transformat
spectacolul in proces. Si au lasat sistemul sa vanda in locul lor.”



»Daca nu poti descrie ce faci ca pe un proces, inseamna ca nu stii ce
faci.”

— W. Edwards Deming, parintele managementului calitatii si al
sistemelor de scalare 1n afaceri




CONCLUZII GENERALE - Secretul Maestrului in Vanzarea
Demonstrativa

Dupa zeci de ani de teren, de praf, de ploaie, de soare si mii de
demonstratii facute in fata oamenilor, am inteles cel mai important
adevar din meseria asta:

Oamenii nu cumpara produsul.

Cumpara increderea. Cumpard emotia. Cumpard momentul trait
alaturi de tine, acolo, in mijlocul demonstratiei, cand simt ca au
asistat la ceva unic.

- Nu céastiga cel care are cel mai mic pret.
- Nu castiga nici cel care are cel mai bun produs.

Castiga cel care stie sa creeze spectacolul.
Cel care stie sa transforme o simpla demonstratie intr-o poveste
pe care oamenii o duc mai departe.

Ce ai construit alaturi de mine in aceasta carte:

- Ai invatat cum sa transformi scepticul in cumparator.

- Aiinteles ca obiectiile sunt cele mai bune oportunitati.

- Ai aflat cum sa aduni multimea, s& o tii in priza si sa o conduci
exact unde vrei tu.

- Ai descoperit cum sa inchizi vanzarea elegant, fara sa cersesti.

- Si cel mai valoros: ai inteles cum s& construiesti nu doar vanzari,
ci oameni care sa duca mai departe ce ai creat.

Pentru ca adevaratul Maestru in Vanzare nu e cel care inchide cele
mai multe vanzari intr-o zi.

E cel care creeaza un sistem. O echipa. O scoala de gandire.

E omul care intelege c3, la final, vanzarea nu e despre bani.

E despre caracter, respect si curajul de a-ti asuma fiecare cuvant
in fata oamenilor.



Acum ai in maini tot ce iti trebuie:

- Reteta spectacolului perfect
- Tehnici care transforma vanzarea intr-un act de magie

- Si mai ales, constientizarea ca meseria asta nu se termina in ziua
in care inchizi o vanzare.

Se termina abia atunci cand un om se intoarce la tine si iti spune:
'Pe tine te stiu. Tu nu pacélegsti. De la tine vreau sa cumpar.”

Tine minte:

Vanzarea demonstrativa nu e doar o meserie.
Este o arta. Este spectacol. Este viata traita in fata oamenilor.

Si daca o faci bine, cinstit si cu suflet, oamenii nu te vor uita
niciodata.
Vor veni dupa tine. Te vor cauta. Te vor recomanda.

Vrei sa devii Maestru in Arta Vanzarii Demonstrative?

Ai parcurs aceasta carte. Ai inteles puterea demonstratiei, a
povestii si a increderii.

Dar adevarata transformare incepe abia cand aplici tot ce ai
invatat.

Daca vrei mai mult...

- Sa iti perfectionezi demonstratia
- Sa inveti sa vinzi la fel de bine si online

- Sa iti construiesti un sistem de vanzare care functioneaza si fara
tine



Te invit la o0 sesiune GRATUITA de consultanta 1:1 cu mine —
dedicata celor care vor cu adevarat sa stapaneasca arta vanzarii
demonstrative.

Intra acum pe - www.bioprenor.ro si rezerva-ti locul.

Fara promisiuni. Fara teorii. Doar tehnici testate in teren — pe care
le poti aplica IMEDIAT in demonstratiile tale, fie in piata, fie online,
fielaTV.

Te astept sa lucram impreuna.
Pentru ca adevaratii profesionisti in vanzare se formeaza langa
alti profesionisti.

www.bioprenor.ro — Rezerva-ti sesiunea gratuita acum!

Ai inteles cu adevarat Arta Vanzarii Demonstrative?

Felicitari! Daca ai ajuns pana aici, inseamna ca ai parcurs toate
lectiile, povestile si tehnicile din aceasta carte.

Acum, iti propun un test simplu, dar puternic, care te va ajuta sa
vezi cat ai retinut si, mai ales, ce ai inteles cu adevarat din
Psihologia Vanzarii Demonstrative.

Raspunde sincer — testul nu este despre note, ci despre
claritatea pe care o ai acum.

La final, vei sti exact pe ce capitole sa mai revii pentru a-ti
consolida maiestria.


https://www.bioprenor.ro/
http://www.bioprenor.ro/

Testul Maestrului in Vanzare Demonstrativa
15 Intrebdri Esentiale

1. Care este cea mai puternica reactie pe care trebuie sa o
urmaresti cand un client ridica o obiectie?

A) Sa-l contrazici imediat

B) Sa te scuzi rapid

C) Sa zambesti, sa-1 asculti si sa-l lasi sa se descarce

2. Ce semnificatie are obiectia in vanzare, conform cartii?
A) E un refuz clar

B) E semnul interesului real al clientului

C) E pierdere de timp

3. in ce moment al demonstratiei anunti pretul?

A) Lainceput, sa stie omul din start

B) Imediat ce vezi primul zambet

C) Abia dupa ce ai creat maxim de valoare si emotie

4. Care este cel mai important ,ingredient” in constructia unui
pachet irezistibil?

A) Sa fie cat mai ieftin

B) Sa contina multe produse

C) Sa activeze senzatia de pierdere daca nu il cumpara acum

5. Care este regula esentiala in inchiderea perfecta?
A) intotdeauna s& ceri omului sa cumpere

B) Sa creezi urgenta eleganta si sa anunti, nu sa ceri
C) Sa oferi mereu un discount mare



na
1

6. Care este rolul ,efectului de turma
A) Doar sa faci galagie

B) Sa aduni masa critica pentru a declansa reactia de cumparare in
lant

C) Nu conteaza, fiecare cumpara singur

n demonstratia stradala?

7. De ce functioneaza storytelling-ul mai bine decat reducerea de
pret?

A) Pentru ca emotia vinde mai puternic decét logica

B) Pentru ca lumea nu stie sa calculeze

C) Pentru ca povestile sunt mai scurte

8. Ce faci cand un client vine nemultumit cu reclamatie?

A) 1l contrazici si i explici unde a gresit

B) il asculti, ii dai banii inapoi, apoi refaci demonstratia public
C) 1l trimiti la serviciul clienti

9. Ce se vinde de fapt in demonstratie, dincolo de produs?
A) Pretul cel mai mic

B) Spectacolul, emotia si increderea

C) Doar calitatea ingredientelor

10. Ce ai invatat ca e mai valoros decat vanzarea in sine?

A) Sa vinzi mai mult decét ceilalti

B) Sa construiesti loialitate si sa transformi clientii in ambasadori
C) Sa ai intotdeauna oferte mai bune decéat concurenta



11. Care este primul pas ca sa iti construiesti un sistem de
vanzare care functioneaza fara tine?

A) Sa inchiriezi un spatiu mai mare

B) Sa notezi si sa standardizezi fiecare etapa din demonstratia ta
C) Sa angajezi pe oricine gasesti disponibil

12. In social media, ce este mai important in primele 3 secunde
ale unui video demonstrativ?

A) Sa spui pretul

B) Sa creezi ,WOW-ul" vizual

C) Sa pui o muzica buna

13. Care este marele secret in gestionarea obiectiei ,La mine nu a
mers”?

A) Sa explici calm si public unde a gresit clientul, fara sa il umilesti
B) Saii dai alt flacon gratis

C) Sa ignori si sa mergi mai departe

14. Ce defineste un Maestru in Vanzare Demonstrativa, potrivit
concluziilor cartii?

A) Cel care inchide cele mai multe vanzari

B) Cel care face show-ul cel mai tare

C) Cel care creeaza un sistem, o echipa si o scoala de gandire in
vanzare

15. La final, care este adevarata valoare pe care o vinzi?
A) Produsul

B) increderea, respectul si emotia traita in fata ta

C) Cantitatea de solutie din flacon



Interpretare Raspunsuri Corecte:

1-C
2-B
3-C
4-C
5-B
6-B
7-A
8-B
9-B
10-B
11 -B
12-B
13-A
14-C
15-B

Scor Final si Recomandare:

12-15 puncte — Felicitari! Ai inteles esenta si esti pregatit sa
aplici in teren. Esti pe drumul cel bun spre Maestru.

8-11 puncte - Esti pe calea cea buna, dar mai ai nevoie sa
recitesti anumite capitole-cheie (gestionarea obiectiilor, inchiderea
vanzarii, storytelling).

Sub 8 puncte — Nu te opri aici! Reciteste cartea, mai ales
partea despre psihologia vanzarii si inchidere. Repeta exercitiile si
revino la test.

¢ Tine minte: Vanzarea demonstrativa nu e despre ce stii. E
despre ce aplici, zi de zi, in fata oamenilor.

Ne revedem pe teren!



Laurent Pas trdieste in Belgia si este unul dintre putinii
demonstratori care au transformat vanzarea prin spectacol intr-o
meserie de succes.

Dupa absolvirea Facultatii de Marketing si Conducerea Afacerilor
la Universitatea Catolica din Leuven, si-a inceput cariera la
Interbrew — celebra fabrica de bere, detindtoarea unor marci
precum Jupiler si Stella Artois.

Desi a ocupat un post de director, Laurent a realizat rapid ca poate
face mai mult decat sa fie angajat. A renuntat |a tot si a creat un
produs unic — solutia ecologica de curatare BioLeven, pe care o
fabrica si o vinde de peste 30 de ani in pietele si targurile din
Europa.

Cofondator in peste 15 firme si activ in prezent in 5 business-uri,
Laurent Pas imbina experienta de teren cu viziunea
antreprenoriala, demonstrand ca vanzarea prin spectacol poate
deveni o cariera profitabild si durabila.

Chiar daca a vandut si alte produse in demonstratie, BioLeven a
devenit semnatura sa, o formula inovatoare care a rezistat in timp
si a fost constant imbunéatatita. Pana in prezent, Laurent poate fi
intalnit in pietele si targurile din Belgia si Europa, captivand
publicul prin demonstratii care vand singure.

,Misiunea mea este sa te invat cum sa vinzi cu
incredere, cum sa transformi orice produs intr-un
spectacol care vinde si sa tréiesti bine din asta.”

Ce vei invata din aceasta carte:

Tehnici testate pentru a atrage si captiva publicul in cateva secunde;
Cum sa creezi momente WOW care declanseaza vanzarea instant;
Strategii de inchidere care transforma privitorii in clienti;

Cum iti construiesti propriul brand si iti cresti marja de profit;

Cum sa traiesti bine din vAnzare demonstrativa, indiferent de produs.

Aceasta carte este mai mult decat un ghid - este partenerul tau de incredere
daca vrei sa devii un maestru al vanzarii prin demonstratie si sa-ti construiesti o
cariera profitabila.

Intrd in lumea vanzarilor prin demon ie si invata cum sa faci din fiecare zi... o
zi de record in incasari!

B4 Pentru consultantd 1 la 1 cu Laurent Pas: www.bioprenor.ro
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