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Introducere

În vânzările B2B, decizia nu ține doar de logică. Ține de atenție, emoție și percepție.

Poți avea o ofertă bună, dacă nu înțelegi cum ia clientul decizia, pierzi controlul

conversației.

Tocmai de aceea acest e-book îți prezintă cele 10 legi ale vânzărilor psihologice. 

Le poți folosi pentru a ghida atenția clientului, a reduce rezistența la influențare și a 

transforma decizia într-un pas firesc.

Vei învăța să:

• Reduci rezistența prin oglindirea emoțiilor

• Conduci conversația prin întrebări

• Direcționezi atenția spre probleme reale

• Transmiți autoritate fără să o declari

• Legi oferta de identitatea clientului

• Construiești acord pas cu pas

• Faci decizia să pară o concluzie naturală



1. Legea atenției dirijate

Principii

• Începe întâlnirea cu o întrebare care direcționează
atenția spre problemă, nu spre produs.

• Folosește priming-ul pentru a seta cadrul mental 
(în NLP se numește pre-suasion).

• Creează „ancore” verbale și contextuale care 
ghidează percepția.

Protocol de aplicare

Exemple de întrebări de deschidere: 

„Care este impactul financiar al problemei X în ultimele 6 luni?” Atenția se mută automat pe costuri.

„Care este impactul întârzierilor asupra costurilor operaționale?” Clientul începe să vorbească despre pierderi.

Regulă: „Vânzătorul performant dirijează tot timpul atenția clientului.”

„Mintea urmează direcția atenției. În vânzări, 

controlul atenției este controlul conversației."

01

Deschidere strategică

Începe conversația cu o întrebare 
care mută atenția pe problemă, nu 
pe produs. Forțează clientul să se 
concentreze pe consecințe.

02

Ancore verbale

Folosește cuvinte-cheie repetate 
(„impact", „cost", „efect") pentru
a menține atenția în zona dorită
și a construi presiune cognitivă.

03

Recapitulare activă

Sumarizează ce a spus clientul, 
accentuând elementele esențiale 
care susțin decizia de cumpărare.
Astfel știe că i-ai înțeles cerințele.



2. Legea autorității silențioase

01

Deschide cu o postură neutră

Adoptă o poziție centrată, cu 

mișcări minime. Corpul tău 

transmite încredere/control.

02

Adoptă un ritm verbal lent

Vorbește cu ritm deliberat lent. 

Vorbirea încetinită semnalează 

siguranță de sine. 

04

Menține contact vizual stabil

Menține privirea fermă dar fără

intensitate excesivă. Aceasta 

transmite încredere autentică.

03

Lasă pauze în discuție

Folosește pauze intenționate de 

2-3 secunde. Tăcerea strategică 

crește percepția de putere.

„Influența reală este nonverbală. 

Autoritatea nu se declară, se transmite."
Protocol de aplicare

Exemple: 

Într-o negociere tensionată, în loc să răspunzi imediat, faci o pauză de 

2-3 secunde. Apoi dai răspunsurl. 

Clientul percepe control și încredere → îți crește autoritatea.

În momentul în care clientul ridică tonul și încearcă să domine discuția, 

îți îndrepți calm spatele, încetinești respirația și îți fixezi privirea asupra

lui fără grabă. 

Clientul simte schimbarea de energie → percepe stabilitate și control → 

autoritatea ta crește instant.

Regulă: „Cine se grăbește pierde puterea.”



3. Legea oglindirii strategice

Principiu

Clientul simte că îl înțelegi → scade rezistența la influențare.

Exemplu:

Clientul: „Ne e teamă că implementarea noii linii va dura prea mult."

Tu: „Înțeleg că la acest moment pare că implementarea va dura prea 

mult. Observ că timpul este factorul cel mai important. Care ar fi pentru

voi un termen ideal de punere în funcțiune?„

Regulă: „Oamenii se relaxează când se simt înțeleși."

Pasul 1 – Onglindire verbală

Repetă ultimele cuvinte ale clientului

Pasul 2 – Etichetare emoțională

Etichetează/numește emoția observată în conversație

Pasul 3 – Întrebare deschisă

Confirmă înțelegerea printr-o întrebare deschisă

Oglindirea posturală, gestuală sau verbală și validarea emoțiilor

creează siguranță psihologică. Clientul trece din modul defensiv

în modul colaborativ.

Protocol de aplicare

„Etichetarea emoțiilor și oglindirea sunt procesele care 

reduc rezistența la influențare și cresc cooperarea."



• Creierul economisește energie și evită deciziile complexe.

• Fiecare interacțiune trebuie să se simtă ca un câștig, nu ca o negociere.

Exemplu:

„Sunt posibile două variante: implementare rapidă în 30 de zile sau implementare 

extinsă în 60 de zile cu personalizare. Care se potrivește mai bine obiectivelor voastre?"

• Simplifică la maximum 2 opțiuni

• Explică în termeni operaționali simpli

• Elimină complet jargonul tehnic

• Folosește structura ”dacă-atunci”

Regulă: ”Dacă trebuie să gândească prea mult, nu cumpără."

4. Legea fricțiunii minime

„Oamenii aleg opțiunea cu cel mai mic consum cognitiv."

Principii

Protocol de aplicare



Vrei să faci clientul să ia decizia? Identifică emoția dominantă și leagă soluția de amplificarea sau eliminarea 

acelei emoții, după cum este cazul. Și ține minte: în memoria de lungă durată intră numai informație+emoție.

Exemple:

„Imaginează-ți cum ar arăta trimestrul următor 

fără grija întârzierilor recurente. Ce ai putea 

prioritiza în schimb?„

„Cum ar arăta pentru tine o soluție care îți 

elimină complet grija X?”

Conectează soluția la emoții fundamentale pentru a depăși rezistența.

• Siguranță — reducerea riscului

• Control — predictibilitate crescută

• Status — avantaj competitiv

• Ușurare — eliminarea problemei

Regulă:

”Vânzarea fără conectare emoțională 
produce obiecții și/sau justificări."

5. Legea declanșatorilor emoționali

Principii

„Deciziile sunt emoționale, acțiunile sunt logice."

Protocol de aplicare



Întrebări deschise

Formulări direcționate care 

invită la adăugarea de detalii

și relevă prioritățile reale.

Goluri informaționale

Creează spații pe care clientul 

simte nevoia instinctivă să le 

umple cu informații valoroase.

Tăceri intenționate

Pauze care generează 

presiune cognitivă și aduc la 

suprafață detalii suplimentare 

esențiale.

Ascultare activă

Pentru a permite procesarea

răspunsurilor pentru 

identificarea nevoilor ascunse 

și a punctelor de presiune.

Exemple:

„Ai menționat că procesul actual e ineficient. 

Care parte vă consumă cel mai mult timp?„

[TĂCERE 3 secunde] — Clientul simte nevoia

să completeze și îți oferă mai multe informații.

Regulă: 

„Nu răspunde imediat. Întreabă înainte.”

Legea 6
6. Legea asimetriei informaționale

Principii

• Folosește întrebări deschise, dar direcționate.

• Creează „goluri informaționale” pe care clientul să simtă nevoia de a le umple.

• Folosește tăceri intenționate pentru a obține detalii suplimentare.

„Cine pune întrebările conduce discuția."

Protocol de aplicare

0201

03 04



• Oamenii iau decizii în acord cu imaginea lor despre sine. De aceea 

este bine să legi achiziția de identitatea profesională a clientului.

• Folosește formulări de tipul: „Liderii din industrie aleg soluții care…”

Astfel creezi presiune socială pozitivă.

01

Identifică identitatea

Este lider, inovator sau protector al 

echipei?

02

Leagă decizia de identitate

Conectează soluția cu valorile 

sale profesionale.

03

Folosește confirmări sociale

„Directorii de IT cu care am lucrat 

au ales soluții care..."

Liderul

Leagă decizia de viziune și impact. 

Spune-i: „Liderii din industrie aleg soluții 

care transformă aceste procese."

Inovatorul

Subliniază avantajul competitiv. 

Spune-i: „Cei mai avansați în domeniu

adoptă această abordare."

Protectorul

Accentuează siguranța echipei. 

Spune-i: „Manageri responsabili aleg

această soluție pt. siguranța operațională."

7. Legea consecvenței identitare

Principii

„Oamenii iau decizii în acord cu imaginea lor de sine."

Protocol de aplicareTipologii și abordări

A.

B.

C.

Exemple:

„Majoritatea directorilor operaționali cu care 

lucrăm aleg varianta X pentru că oferă cel

mai mare control asupra proceselor.”

„Am observat că sunteți o persoană care 

pune preț pe predictibilitate. Soluția noastră

oferă cel mai mare control asupra tuturor 

proceselor.”

Regulă: „Decizia de cumpărare este

întotdeauna legată de identitatea

profesională a clientului.”



Nu vinzi produsul, vinzi cadrul în care produsul devine singura alegere.

Cadrul de urgență

Subliniază costul crescut al inacțiunii și oportunitățile 

pierdute zilnic. Timpul lucrează împotriva clientului.

Cadrul de oportunitate

Evidențiază avantajul competitiv și poziționarea superioară 

față de concurență prin adopție rapidă.

Cadrul de inevitabilitate

Poziționează soluția ca răspuns la trenduri de piață 

imposibil de ignorat și la schimbări structurale.

Cadrul de reciprocitate

Demonstrează valoarea oferită înainte de solicitarea 

investiției, creând obligație psihologică pozitivă.

Exemplu: „„Nu vorbim doar despre o soluție software, ci despre reducerea riscului operațional cu 30%. În acest cadru, 

investiția devine o măsură de protecție, nu un cost. Corect?”

Regulă: „Nu vinzi produsul. Vinzi cadrul în care produsul devine singura alegere logică.”

8. Legea controlului cadrelor de referință

Principiul

Tipuri de cadre de referință

„Cine stabilește cadrul de referință, stabilește realitatea."



Fiecare „da" mic facilitează următorul „da" și reduce rezistența psihologică, în mod progresiv.

• Cere acorduri mici, ușor de oferit.

• Folosește întrebări de confirmare: „Am înțeles bine până aici?”

• Creezi un lanț de „da”-uri care duce natural la decizia finală.

1 Cere acorduri minime

Cere confirmări ușoare: „Are sens 

până aici?" sau „Sunteți de acord

cu această prioritate?"

2 Obține confirmări pe secțiuni

Obține validare pe fiecare 

segment al prezentării înainte

de a avansa mai departe.

3 Construiește serii de „da"-uri

Construiește o serie de micro-acorduri 

care creează momentum psihologic 

pozitiv.

4 Fă ca decizia să fie naturală

Leagă concluzia finală de toate 

acordurile anterioare, ca pe o 

consecință logică inevitabilă.

Regulă: ”Influența eficientă se construiește prin pași mici, consecutivi, 

care creează acord și direcție comună"

Legea 9

Exemplu: „Dacă suntem de acord că problema costă X și că soluția noastră elimină

costul acesta, următorul pas logic este să programăm implementarea. Corect?"

9. Legea micro-angajamentelor

Principii

Protocol de aplicare



• Soluția nu este nimic altceva decât un răspuns direct la propriile afirmații ale clientului. 

• Limbajul este de tipul: „Având în vedere ce ai spus, următorul pas logic este..."

• Clientul simte că el a ajuns la concluzie: zero rezistență, zero presiune externă percepută.

1

Recapitulare

Enumeră problemele identificate de client folosind
propriile lui cuvinte, nu termenii tăi.

2

Conectare

Leagă fiecare problemă menționată de un element 
specific al soluției tale.

3

Concluzie

Formulează decizia ca pe o consecință logică 
inevitabilă a discuției anterioare.

10. Legea inevitabilității decizionale

Principiu

Protocol de aplicare

Exemplu: 

„Ai spus că întârzierile, lipsa vizibilității și costurile suplimentare sunt principalele blocaje. Soluția noastră adresează exact 

aceste trei puncte. Având în vedere toate acestea, implementarea în februarie este pasul firesc. Ce zici?”

Regulă: „Decizia clientului este ca apa care curge pe făgașul construit, în timp real, de vânzător.”



01

Influența etică crește 

șansele de vânzare.

02

Cine pune întrebările 

conduce discuția.

03

04 05

Numai emoția deschide 

drumul deciziei.

Oamenii iau decizii în acord 

cu imaginea lor de sine.
Decizia corectă trebuie 
să pară un pas firesc.

Concluzii importante



Integrare și aplicare practică

Legile vânzărilor psihologice funcționează. Nu ca tehnici izolate, ci ca practici exersate în fiecare conversație.

Direcționezi atenția de la primele secunde. Pui întrebări care deschid subconștientul clientului. Îi oglindești emoțiile pentru a reduce 

rezistența. Simplifici apoi opțiunile pentru claritate. Creezi cadrele de referință care-i dau percepția valorii. Construiești micro-angajamente.

Legi soluția de identitatea profesională a clientului. La final, decizia apare ca rezultat logic al propriilor sale afirmații.

Aplică aceste legi constant și vei vedea că discuțiile devin controlate de tine, iar vânzările cresc în mod etic și sustenabil.



Antrenează-ți abilitățile de 

vânzare psihologică cu Valoria

Trainingurile Valoria dedicate vânzărilor

psihologice combină psihologia aplicată, 

structura calră și practică intensivă.

Participanții învață cum să să direcționeze

atenția clientului și să pună întrebări care să

reducă rezistența fără presiune. Astfel înțeleg

cum se formează decizia și cum să facă 

vânzarea un proces controlat.

Abordarea Valoria este interactivă și

pragmatică: fiecare concept este ilustrat

prin exemple concrete, jocuri de rol și

studii de caz relevante.

Participanții învață să observe nuanțe în 

comportamentul clientului, să reacționeze 

conștient, să construiască acordul pas cu 

pas. Astfel reușesc mai repede să lege soluția 

de identitatea profesională a interlocutorului. 

Feedbackul arată rezultate clare. 

Participanții își cresc rata de conversie. 

Negociază cu mai multă siguranță. Își

consolidează poziția în relația cu clienții.

Trainingurile Valoria aduc claritate, 

influență etică și control în conversațiile 

comerciale. Vezi detalii pe valoria.ro.

http://www.valoria.ro/


Gânduri de final

Folosind legile vânzărilor psihologice, înțelegi că decizia clientului 

nu apare spontan. Se construiește prin atenție, emoție și structurarea 

dialogului. Capacitatea de a recunoaște aceste mecanisme devine 

o competență critică în vânzările B2B.

Indiferent dacă ești la început în vânzări sau conduci echipe comerciale, 

ai nevoie să înțelegi cum se formează influența pentru a nu pierde 

controlul conversației și al negocierii.

Este un proces de practică constantă. Simplul fapt că știi aceste legi 

nu îți garantează succesul. Aplicarea lor conștientă îți permite să alegi 

strategia potrivită în loc să reacționezi instinctiv.

Când înțelegi cum clientul își formează decizia, eviți poziționări greșite 

și discuții sterile. Nu vorbim despre manipulare, ci despre claritate, 

structură și capacitatea de a crea decizii aliniate cu interesele ambelor 

părți.

Află mai multe despre noi pe www.valoria.ro


