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Introducere v

In vanzarile B2B, decizia nu tine doar de logica. Tine de atentie, emotie si perceptie.
Poti avea o oferta buna, daca nu intelegi cum ia clientul decizia, pierzi controlul
conversatiei.

Tocmai de aceea acest e-book iti prezinta cele 10 legi ale vanzarilor psihologice.
Le poti folosi pentru a ghida atentia clientului, a reduce rezistenta la influentare si a
transforma decizia intr-un pas firesc.

Vei invata sa:

* Reduci rezistenta prin oglindirea emotiilor
« Conduci conversatia prin intrebari

- Directionezi atentia spre probleme reale

« Transmiti autoritate fara sa o declari

* Legi oferta de identitatea clientului
 Construiesti acord pas cu pas

» Faci decizia sa para o concluzie naturala
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1. Legea atentiei dirijate

Principii
- Incepe intalnirea cu o intrebare care directioneaza

atentia spre problema, nu spre produs.

+ Foloseste priming-ul pentru a seta cadrul mental »Mintea urmeaza directia atentiel. In vanzari,

(in NLP se numeste pre-suasion). controlul atentiei este controlul conversatiei."

« Creeaza ,ancore” verbale si contextuale care
ghideaza perceptia.

Protocol de aplicare

01 02 03

Deschidere strategicé Ancore verbale Recapitulare activa

Incepe conversatia cu o intrebare Foloseste cuvinte-cheie repetate Sumarizeaza ce a spus clientul,
care muta atentia pe problema, nu (,,|mpact", ,cost", ,,efect") pentru accentuand elementele esentiale
pe produs. Forteaza clientul sa se a mentine atentia in zona dorita care sustin decizia de cumparare.
concentreze pe consecinte. sia construi presiune cognitiva. Astfel stie ca i-ai inteles cerintele.
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O Exemple de intrebari de deschidere:

,Care este impactul financiar al problemei X in ultimele 6 luni?” Atentia se muta automat pe costuri.
,Care este impactul intarzierilor asupra costurilor operationale?” Clientul incepe sa vorbeasca despre pierderi.

| Regula: ,,Vanzatorul performant dirijeaza tot timpul atentia clientului.”




2. Legea autoritatii silentioase

Protocol de aplicare

01

Deschide cu o postura neutra

Adopta o pozitie centrata, cu
miscari minime. Corpul tau
transmite incredere/control.

03

Lasa pauze in discutie

Foloseste pauze intentionate de
2-3 secunde. Tacerea strategica
creste perceptia de putere.

02

Adopta un ritm verbal lent

Vorbeste cu ritm deliberat lent.
Vorbirea incetinita semnaleaza
siguranta de sine.

04

Mentine contact vizual stabil

Mentine privirea ferma dar fara
intensitate excesiva. Aceasta
transmite incredere autentica.

»Influenta reala este nonverbala. VALORIA
Autoritatea nu se declara, se transmite."

-

O Exemple:

Intr-o negociere tensionata, in loc s& raspunzi imediat, faci o pauza de
2-3 secunde. Apoi dai raspunsurl.

Clientul percepe control si incredere — iti creste autoritatea.
In momentul in care clientul ridica tonul si incearca sa domine discutia,
iti indrepti calm spatele, incetinesti respiratia si iti fixezi privirea asupra

lui fara graba.

Clientul simte schimbarea de energie — percepe stabilitate si control —
autoritatea ta creste instant.

| Regula: ,,Cine se grabeste pierde puterea.”




3. Legea oglindirii strategice \*f
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Principiu Protocol de aplicare
Oglindirea posturala, gestuala sau verbala si validarea emotiilor h
creeaza siguranta psihologica. Clientul trece din modul defensiv Pasul 1 — Onglindire verbala
Tn modul colaborativ.
Repeta ultimele cuvinte ale clientului
»Etichetarea emotiilor si oglindirea sunt procesele care J
reduc rezistenta la influentare si cresc cooperarea.”
Pasul 2 — Etichetare emotionala
a N _ _
Eticheteaza/numeste emotia observata in conversatie
) Exemplu:
<
Clientul: ,Ne e teama ca implementarea noii linii va dura prea mult." a .
Pasul 3 — Intrebare deschisa
Tu: ,,Tn’geleg ca la acest moment pare ca implementarea va dura prea
mult. Observ ca timpul este factorul cel mai important. Care ar fi pentru Confirma intelegerea printr-o intrebare deschisa
voi un termen ideal de punere in functiune?, )
| Regula: ,,Oamenii se relaxeazad cand se simt intelesi." Clientul simte ca il intelegi — scade rezistenta la influentare.




4. Legea frictiunii minime
Principii

-+ Creierul economiseste energie si evita deciziile complexe.
« Fiecare interactiune trebuie sa se simta ca un castig, nu ca o negociere.

»Oamenii aleg optiunea cu cel mai mic consum cognitiv."

Protocol de aplicare

« Simplifica la maximum 2 optiuni
Explica Tn termeni operationali simpli
Elimina complet jargonul tehnic
Foloseste structura "daca-atunci”

O Exemplu:

»ount posibile doua variante: implementare rapida in 30 de zile sau implementare
extinsa in 60 de zile cu personalizare. Care se potriveste mai bine obiectivelor voastre?"

| Regula: ”"Daca trebuie sa gandeasca prea mult, nu cumpara.”




5. Legea declansatorilor emotionali
Principii

Vrei sa faci clientul sa ia decizia? ldentifica emotia dominanta si leaga solutia de amplificarea sau eliminarea
acelei emotii, dupa cum este cazul. Si tine minte: in memoria de lunga durata intra numai informatie+emotie.

»Deciziile sunt emotionale, actiunile sunt logice."

Protocol de aplicare

Conecteaza solutia la emotii fundamentale pentru a depasi rezistenta.

VALORIA

- Siguranta — reducerea riscului p
Control — predlc?tlbllltate .c.rescuta 7 Exemple:
« Status — avantaj competitiv
* Usurare — eliminarea problemei Jmagineaza-ti cum ar aréta trimestrul urmétor

fara grija intarzierilor recurente. Ce ai putea

Regula: prioritiza in schimb?,

“Vanzarea fara conectare emotionala 5 _ _ By
produce obiectii si/sau justificari." ,Cum ar arata pentru tine o solutie care i
elimina complet grija X?”




6. Legea asimetriei informationale \*f
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Principii

+ Foloseste intrebari deschise, dar directionate. ,»Cine pune intrebdrile conduce discutia."
« Creeaza ,goluri informationale” pe care clientul sa simta nevoia de a le umple.

« Foloseste taceri intentionate pentru a obtine detalii suplimentare.

4 N

Protocol de aplicare L) Exemple:

m Intrebari deschise Goluri informationale ,Ai mentionat ca procesul actual e ineficient.
Formulari directionate care Creeaza spatii pe care clientul Care parte va consuma cel mai mult timp?,
invita la adaugarea de detalii simte nevoia instinctiva sa le g _ _ _
si releva prioritatile reale. umple cu informatii valoroase. [TACERE 3 secunde] — Clle-ntul simte nevoia

sa completeze si iti ofera mai multe informatii.

m Ascultare activa m Taceri intentionate Regula:

Pventru a permlte procesarea Pau;e care genereaza ,Nu rispunde imediat. intreabd inainte.”
raspunsurilor pentru presiune cognitiva si aduc la

identificarea nevoilor ascunse suprafata detalii suplimentare

si a punctelor de presiune. esentiale.




/. Legea consecventel identitare

Principii

« Oamenii iau decizii in acord cu imaginea lor despre sine. De aceea

este bine sa legi achizitia de identitatea profesionala a clientului.

« Foloseste formulari de tipul: ,Liderii din industrie aleg solutii care...”
Astfel creezi presiune sociala pozitiva.

Tipologii si abordari

Liderul

Leaga decizia de viziune si impact.
Spune-i: ,Liderii din industrie aleg solutii
care transforma aceste procese."

Inovatorul

Subliniaza avantajul competitiv.
Spune-i: ,Cei mai avansati in domeniu
adopta aceasta abordare."

Protectorul

Accentueaza siguranta echipei.

Spune-i: ,Manageri responsabili aleg
aceasta solutie pt. siguranta operationala."

Protocol de aplicare

Identifica identitatea

Este lider, inovator sau protector al
echipei?

02

Leaga decizia de identitate

Conecteaza solutia cu valorile
sale profesionale.

Foloseste confirmari sociale

,Directorii de IT cu care am lucrat
au ales solutii care..."

4
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‘ ,Oamenii iau decizii in acord cu imaginea lor de sine."

-

L) Exemple:

,Majoritatea directorilor operationali cu care
lucram aleg varianta X pentru ca ofera cel
mai mare control asupra proceselor.”

,Am observat ca sunteti o persoana care
pune pret pe predictibilitate. Solutia noastra
ofera cel mai mare control asupra tuturor
proceselor.”

Regula: ,,Decizia de cumparare este
intotdeauna legata de identitatea
profesionala a clientului.”

~




8. Legea controlului cadrelor de referinta \‘/
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Principiul
Nu vinzi produsul, vinzi cadrul n care produsul devine singura alegere. »Cine stabileste cadrul de referinta, stabileste realitatea."
Tipuri de cadre de referinta
@j Cadrul de urgenta BN Cadrul de oportunitate

Subliniaza costul crescut al inactiunii si oportunitatile Evidentiaza avantajul competitiv si pozitionarea superioara

pierdute zilnic. Timpul lucreaza impotriva clientului. fata de concurenta prin adoptie rapida.
@@ Cadrul de inevitabilitate (7 Cadrul de reciprocitate

Pozitioneaza solutia ca raspuns la trenduri de piata Demonstreaza valoarea oferita inainte de solicitarea

imposibil de ignorat si la schimbari structurale. investitiei, creand obligatie psihologica pozitiva.
4 N\

) Exemplu: ,,Nu vorbim doar despre o solutie software, ci despre reducerea riscului operational cu 30%. In acest cadru,
investitia devine o masura de protectie, nu un cost. Corect?”

Regula: ,,Nu vinzi produsul. Vinzi cadrul in care produsul devine singura alegere logica.”




9. Legea micro-angajamentelor \’f
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Principii
Fiecare ,da" mic faciliteaza urmatorul ,da" si reduce rezistenta psihologica, in mod progresiv.

 Cere acorduri mici, usor de oferit.
« Foloseste intrebari de confirmare: ,Am inteles bine pana aici?”
« Creezi un lant de ,da”-uri care duce natural la decizia finala.

Protocol de aplicare

Cere acorduri minime Obtine confirmari pe sectiuni
Cere confirmari usoare: ,Are sens Obtine validare pe fiecare
pana aici?" sau ,Sunteti de acord segment al prezentarii Tnainte
Cu aceasta prioritate?" de a avansa mai departe.

Construieste serii de ,,da"-uri Fa ca decizia sa fie naturala
Construieste o serie de micro-acorduri Leaga concluzia finala de toate
care creeaza momentum psihologic acordurile anterioare, ca pe o

pozitiv. consecinta logica inevitabila.

Exemplu: ,Daca suntem de acord ca problema costa X si ca solutia noastra elimina
costul acesta, urmatorul pas logic este sa programam implementarea. Corect?"

Regula: “Influenta eficienta se construieste prin pasi mici, consecutivi,
care creeaza acord si directie comuna"
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10. Legea inevitabilitatii decizionale \*f
Principiu
 Solutia nu este nimic altceva decat un raspuns direct la propriile afirmatii ale clientului.

« Limbajul este de tipul: ,Avand in vedere ce ai spus, urmatorul pas logic este..."
- Clientul simte ca el a ajuns la concluzie: zero rezistenta, zero presiune externa perceputa.

Protocol de aplicare

Recapitulare Concluzie
Enumera problemele identificate de client folosind Formuleaza decizia ca pe o consecinta logica
propriile lui cuvinte, nu termenii tai. inevitabila a discutiei anterioare.
B 2 3)
Conectare

Leaga fiecare problema mentionata de un element
specific al solutiei tale.

Vs

0 Exemplu:

,Ai spus ca intarzierile, lipsa vizibilitatii si costurile suplimentare sunt principalele blocaje. Solutia noastra adreseaza exact
aceste trei puncte. Avand in vedere toate acestea, implementarea in februarie este pasul firesc. Ce zici?”

| Regula: ,,Decizia clientului este ca apa care curge pe fagasul construit, in timp real, de vadnzator.”




Concluzii importante *\/

VALORIA

01 02 03

* .
Influenta etica creste Cine pune intrebarile Numai emotia deschide
sansele de vanzare. conduce discutia. drumul deciziel.

04 05

* —.—

Oamenii 1au decizii in acord Decizia corecta trebuie
cu imaginea lor de sine. sa para un pas firesc.



Integrare si aplicare practica \*f
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Legile vanzarilor psihologice functioneaza. Nu ca tehnici izolate, ci ca practici exersate in fiecare conversatie.
Directionezi atentia de la primele secunde. Pui intrebari care deschid subconstientul clientului. Ti oglindesti emotiile pentru a reduce

rezistenta. Simplifici apoi optiunile pentru claritate. Creezi cadrele de referinta care-i dau perceptia valorii. Construiesti micro-angajamente.
Legi solutia de identitatea profesionala a clientului. La final, decizia apare ca rezultat logic al propriilor sale afirmatii.

Aplica aceste legi constant si vei vedea ca discutiile devin controlate de tine, iar vanzarile cresc in mod etic si sustenabil.

. 5.l

Wzl [ BT j [ Y [RISREa
5 "g.‘ * 5 2t ) $: RS -&}' T .
b . ot 4 'l - S > g
. JS P R I o s (i g & T
. 1 ) 4 N y
Lt N - © VRl '.\’l&'hxtéﬂﬂ’ Do A s
y 5 " o0 e e ——— . ~ :
v J ‘& ] ,~.‘ i ¥ il S ;—f‘, - e |
2 b Iy v N : 2 /d .
- g -y \ VNS - + Py ¢ - . = )
oy ! ! - v . .
| ’ A ~ - = 3 = -
" : - ! = 3 4
i - —e 8 == ¥ )
4 = s > &
‘ t! ‘ b i Gl < v YXE
q- - e g
e . ; S g PR i P e X Y .
: . K B A e AN
Sy 4 - [ g 4 4 S - - o7 Sy v
3 . S e i Z e - . ’ 3
N \ y - ' O L 1 . R o 3 ?
- 3 X -
. y : = ‘
4 ¥ £
- -
-

5 1
| -.‘ - . . -4
'l 13 ;




Antreneaza-ti abilitatile de
vanzare psihologica cu Valoria

Trainingurile Valoria dedicate vanzarilor
psihologice combina psihologia aplicata,
structura calra si practica intensiva.

Participantii invata cum sa sa directioneze
atentia clientului si sa puna intrebari care sa
reduca rezistenta fara presiune. Astfel inteleg
cum se formeaza decizia si cum sa faca
vanzarea un proces controlat.

Abordarea Valoria este interactiva si
pragmatica: fiecare concept este ilustrat
prin exemple concrete, jocuri de rol si
studii de caz relevante.

Participantii invata sa observe nuante in
comportamentul clientului, sa reactioneze
constient, sa construiasca acordul pas cu
pas. Astfel reusesc mai repede sa lege solutia
de identitatea profesionala a interlocutorului.

Feedbackul arata rezultate clare.
Participantii isi cresc rata de conversie.
Negociaza cu mai multa siguranta. Isi
consolideaza pozitia in relatia cu clientii.

Trainingurile Valoria aduc claritate,
influenta etica si control in conversatiile
comerciale. Vezi detalii pe valoria.ro.



http://www.valoria.ro/

Ganduri de final

Folosind legile vanzarilor psihologice, intelegi ca decizia clientului
nu apare spontan. Se construieste prin atentie, emotie si structurarea
dialogului. Capacitatea de a recunoaste aceste mecanisme devine

0 competenta critica in vanzarile B2B.

Indiferent daca esti la inceput in vanzari sau conduci echipe comerciale,
ai nevoie sa intelegi cum se formeaza influenta pentru a nu pierde
controlul conversatiei si al negocierii.

Este un proces de practica constanta. Simplul fapt ca stii aceste legi
nu iti garanteaza succesul. Aplicarea lor constienta iti permite sa alegi

strategia potrivita in loc sa reactionezi instinctiv.
Cand intelegi cum clientul isi formeaza decizia, eviti pozitionari gresite . E
si discutii sterile. Nu vorbim despre manipulare, ci despre claritate,
structura si capacitatea de a crea decizii aliniate cu interesele ambelor . = T
E— A— —
—— -
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Afla mai multe despre noi pe www.valoria.ro




