
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cum creezi, pastrezi si amplifici reputatia de expert ? 

Curs practic de Adrian Soare 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 



1. Castiga Increderea Pietei Articuleaza exact care sunt sperantele clientilor.  
Simte problemele lor. Asociaza-te cu ele. 
Identifica foarte bine cu ce se confrunta ei zi de zi 
Exprima problema mai bine si mai direct decat oricine 

2. Creaza o personalitate Care sunt caracteristicile care te  fac mai uman si mai 
familiar in ochii si mintile clientilor. 
 

3. Viziunea  ta De ce faci ceea ce faci?? 
Care este scopul tau? 
Care este lucrul la care ceilalti pot si vor sa participe alaturi 
de tine? 

4. Mitul Creatiei Povestea despre inceputurile tale si de ce ai inceput. Cum 
s-a creat brandul. Care au fost greselile pe care le-ai facut 
pana acum. Cum ti-ai creat pozitia?...etc 

5. Comportamentele previzibile Lucurile unice pe care tu le faci face si la care piata se 
asteapta sa le faci. 
Ritualuri si traditii cu care piata sa se obisnuiasca si sa le 
asocieze cu tine. 
Alte comportamente la care piata se asteapta de la tine 
Asta ajuta ca piata “sa simta” sau sa creada ca te cunosc. 

6. Creeaza un pol 
Ex: impotriva ceva. Sau pentru ceva. 

Puncte de vedere puternice cu care unii vor fi puternic de 
acord in timp ce altii vor fi total impotriva.. Lucruri care 
separa piata in believers si non-believers. 
Strong point of view !!! 
Lanseaza ....”a customer crusade” 

7. Frazeologie si termeni argotici Dezvolta un limbaj care sa te diferentieze de ceilalti din 
piata si care sa te reprezinte doar pe tine.. Ex Metropotam. 
Ex Zen habits. Ex. Garyvee 

8. Canale de comunicatie Dezvolta un canal de comunicatie diferit de cele obisnuite 
si prin care piata se asteapta sa auda informatii de la tine. 

9. Creeaza o comunitate care sa te 
idolatrizeze 

Oamenii nu mai sunt atenti la publicitatea clasica si se 
indreapta din ce in ce mai mult catre retelele sociale si 
comunitati pentru a se informa. 
Ex. Comunitatea Apple, Comunitatea Digg, Reddit, etc 
Creeaza o comunitate in care fiecare membru sa se simta 
un VIP 
Elemente care ajuta clientii sa se simta speciali, unici, parte 
a unui grup ales. 

10.Creeaza Clienti - portavoce Metode prin care sa iti faci clientii sa vorbeasca despre tine 
si sa-ti aduca alti clienti 
Tehnici de motivare ale actualilor clienti 

11. Asociaza imaginea ta cu 
persoane recunoscute 

Gaseste companii sau personalitati – mentori cu care sa-ti 
asociezi imaginea si de la care sa te inspiri. 

 
 
 
 
 

 
 
 



1. Sa castigi increderea pietei este extrem de important. Oamenii asculta de 

experti. Oamenii cumpara de la experti. Aici Tu poti sa fii deja cunoscut ca un expert, 
insa vrem sa largim aria de cunoscatori .  

   Intrebari la care trebuie sa raspunzi : 
 

a. Care sunt cele mai mari probleme ale industriei in care activezi? 
Care sunt frustrarile unui client? 
Care sunt problemele cu care se confrunta un client? 

   
b. Pune problemele acestea in ordine cronologica,. Ce probleme apar prima 

oara pentru un client, ce intrebari, ce nevoi? Scopul final este sa avem “o 
lista de probleme” Pe care sa le rezolvam. 

 
c. Ia fiecare problema si incearca sa o descrii in 3 moduri diferite. Este 

extrem de important pentru mai tarziu sa vezi o problema din unghiuri 
diferite. 

 

2. Creeaza  o personalitate :  
 

Trebuie sa creezi un caracter pe care piata sa il recunoasca usor, sa il placa si in care sa aiba 
incredere.  Trebuie sa impartasesti cu publicul aspecte din personalitatea si din viata ta, cu 
care ei sa se poata identifica. (Faptul ca iti place sa citesti, sau sa joci fotbal, sau sa mergi cu 
vaporul) Cu cat oamenii stiu mai multe despre tine cu atat au impresia ca te cunosc mai bine 
si increderea in tine creste. Impreuna cu afacerea pe care o patronezi. 
 
Tipuri de personalitati : 
 

a. Tupeist, plin de incredere, mare om de afaceri: 
i. Workahoolic, perseverent, mereu gata de un nou deal...etc 

b. Masinistul, omul din spatele scenei. 
i. Calculat, misterios, lucreaza in umbra 
ii. Toti stiu ca acest personaj e puternic(sau bogat sau destept, dar 

nu stiu cum a ajuns sa fie asa) 
c. Aventurierul 

i. Cel caruia ii place sa descopere, curios, impulsiv,  
ii. Extrovertit, pasionat, plin de energie 

iii. Introvertit, calm, perseverent 
d. Self-made man.  

i. Cel care vorbeste din experienta  
e. Tipul amuzant 
f. Tipul avocat ( care vorbeste pentru cineva intotdeauna) 
g. Tipul Vizionar (...etc) 
h. Tipul intelectual ( vede totul doar rational si logic) 

 
 
 
 



3. Viziunea Ta.  

 Odata ce ti-ai stabilit clar care sunt trasaturile de personalitate care te apropie de clienti si ii 
face sa aiba mai multa incredere in tine, si dupa ce ai conturat clar care sunt problemele cu 
care ei se confrunta e momentul sa le impartasesti viziunea ta.   
 
Task : descrie ce ai vrea sa schimbi in industria ta, care este viziunea ta pentru anii viitori, 
care sunt lucrurile la care ei au dreptul sa se astepte? 
 

4. Povestea Creatiei.  “Words are how we think, stories are how we link” 

Cel mai rapid mod prin care te poti apropia de clienti este povestind ceva autentic din viata 
si experienta ta care sa rezoneze in ei. Oamenii au nevoie sa stie care este povestea ta. Cum 
ai inceput cariera in domeniul asta, care sunt esecurile si succesele pe care le-ai 
experimentat pana acum, care au fost asteptarile si frustrarile tale pe masura ce te 
concentrai tot mai mult pe activitatea pe care o faci acum. Povesteste cu pasiune si cu 
onestitate si vei fi surprins de nivelul de empatie pe care il vei provoca.  
 
Task : o data pe saptamana scrie un post sau povesteste cum ti-ai inceput cariera si peste 
ce obstacole ai trecut. 
 

5. Comportamente predictibile.  
Atunci cand devii un expert oamenii simt ca te cunosc. O parte din a cunoaste pe cineva 
presupune sa anticipezi anumite comportamente pe care le va avea in diferite situatii.  De 
aceea majoritatea expertilor au anumite “ritualuri” doar ale lor cu care se identifica si cu 
care clientii ii asociaza . UN exemplu este  Mircea Badea cu “ciunpalaci” si “Traim in 
Romania si asta ne ocupa tot timpul” sau Dickens care obisnuia in cartile sale sa atribuie 
fiecarui personaj un anumit tic verbal distinct la inceputul unei propozitii incat iti dadeai 
seama instantaneu cine vorbeste.  
 
Ideea principala a acestor ritualuri este sa dezvolti o serie de comportamente care sa se 
repete si care sa solidifice impresia oamenilor ca te cunosc. Pentru ca daca oamenii cred ca 
te cunosc, cumpara de la tine.  
 
Exemplu : Gary Vaynerchuck foloseste o serie de comportamente pe care cand a lansat 
showul de la winelibrary nu le avea.  Printre ele se numara : 

- Introducerea foarte energica si entuziasta  
- Inainte de a mirosi vinul spune : let’s take a SNIFFY SNIFF 
- Foloseste aceeasi galeata de aluminiu cu emblema de la JETS pe ea 
- Incheie de fiecare data cu : You ...and a little bit of me, are changing the Wine 

World. 
Task : Care sunt lucrurile pe care le faci in mod repetat si care oamenii le asociaza de 
obicei doar cu tine? 
 
 

6. Creeaza un pol.  
O parte importanta din atasamentul fata de un lucru inseamna detasarea fata de altul. 
Liderii de succes fac foarte des acest lucru public : AU UN PUNCT DE VEDERE PUTERNIC. 



Oamenii ii urmeaza pe cei care cred cu tarie in convingerile lor.  
 
In marketing acest punct este esential. Pentru a atrage clientii este esential sa fii diferit si 
categoric in ceea ce iubesti si urasti, ceea ce sustii si ceea ce dezaprobi. Atunci cand acest 
lucru este facut corect poate atrage ca un magnet deopotriva adepti (lovers) cat si inamici 
(haters) si pana la urma : ATENTIE. 
 
Task : Gandeste-te la tine ca la un reformator. Care sunt lucrurile care te deranjeaza cel 
mai mult in aceasta industrie?  Ce i-ai sfatui pe clientii neexperimentati sa aleaga? Ce 
practici ai denunta si ai infiera in industria aceasta? 
 

7. Dezvolta propria ta frazeologie . 
Expertii sunt autoritatile in domeniile lor de activitate. Prin urmare ei impun standarde, ei 
ofera solutiile, ei creeaza termeni. 
 
O parte importanta este crearea unei frazeologii proprii care sa arate “intelegerea” ta 
personala a industriei sau domeniului pe care il dezvolti.  
 
Iei o serie de cuvinte si le asociezi cu tine. Le folosesti atat de des incat oamenii care le aud 
se gandesc instantaneu la tine.  
 
Ca exemplu, pe blogul meu personal, www.succesdublu.ro am folosit foarte des expresia 
“succes dublu” la sfarsitul articolelor mele. Am fost surprins sa ma intalnesc cu oameni care 
la sfarsitul intalnirilor sa ma salute cu “Iti doresc succes dublu” sau sa faca asta intre ei, ca 
urmare a articolelor citite la mine. 
 
Task : gandeste-te pentru moment ca ai fi un pionier in domeniul vinului. Foarte putine 
lucruri ar fi stiute despre  clasificarea vinurilor, despre gust, despre mancare, despre 
vechime..etc. Cum le-ai reclasifica tu??? Cu ce termeni? Creeaza propriul tau sistem ! Ai 
putea sa gasesti noi cuvinte care sa descrie mai bine ceea ce este deja recunoscut in 
industria aceasta?  Gaseste-le si foloseste-le des. Gandeste-te la 3-4 cuvinte sau 
combinatii de cuvinte care sa devina doar ale tale. Trademarkul tau. 
 

8. Foloseste un canal nou de comunicatie . 
Task :  Gandeste-te la un nou canal de comunicatie cu clientii tai care in mod obisnuit nu se 
foloseste in industria aceasta. 
 

9. Creeaza o comunitate.  
Intr-o lume in care publicitatea clasica este suprasaturata si privita cu din ce in ce mai multa 
neincredere , clienti se indreapta catre comunitati pentru a se decide ce produse folosesc. 
Aceste retele sociale care se formeaza fie pe forumuri, bloguri, siteuri dedicate influenteaza 
din ce in ce mai multe persoane. Pentru ca ai mai multa incredere sa iti cumperi un telefon 
atunci cand 3 prieteni ti-l recomanda decat atunci cand vezi o reclama la TV.  De aceea 
crearea unei comunitati este vitala. Costurile sunt mult mai mici iar efectele mult mai mari.  
 

http://www.succesdublu.ro/


Publicitatea traditionala a ajuns un monolog, in timp ce comunitatile reprezinta o noua 
forma de dialog. Faptul ca oricine poate intra in legatura direct cu tine, expertul inseamna 
noua forma de influentare.  
Task : Imagineaza-ti clientul ideal. Cum arata cineva care adora produsele tale? Care 
cumpara de fiecare data de doua ori mai mult si isi aduce si prietenii? Gandeste-te ce esti 
in stare sa faci pentru un astfel de client.  Cum l-ai trata?  Daca stii ca acest client iti va 
aduce X profit anual, cat esti dispus sa cheltui ca sa il tii multumit? Gandeste-te la 
serviciile VIP pe care le poti oferi clientilor fideli. Ce beneficii pot primi de la tine? 
Comunica-le in fiecare post sau video pe care le vei face. 
 

10.Creeaza clienti – portavoce. 
Clienti de astazi isi bazeaza deciziile pe recomandarile prietenilor in care au incredere. 
Recomandarile au crescut extraordinar in importanta in ultimul deceniu de cand internetul a 
ajuns sa fie folosit la scara larga.  Cele mai noi studii facute pe comportamentele clientilor 
arata ca cel mai bun indicator pentru prezicerea vanzarilor pe care le vei avea este numarul 
de clienti – portavoce pe care ii ai. Clientii care povestesc despre tine prietenilor lor. Cei care 
te recomanda.  
 
Task : Gandeste-te la metode prin care sa ii ajuti nu numai pe clientii pe care ii ai acum, ci 
si pe prietenii si rudele lor. Gandeste-te la promotii, concursuri si oferte pe care le poti 
oferi celor care vin prima oara la tine adusi de clientii tai actuali.  Cum ii poti motiva pe 
clientii tai actuali sa spuna despre tine si altora? Fa o lista cu ideile acestea si foloseste-le 
in posturile si clipurile pe care le faci. 
 

11.Asociaza-ti imaginea cu persoane cunoscute. 
E uimitor cat de mult este influentata decizia oamenilor de catre persoanele publice, vedete, 
actori, etc. Foloseste-te de orice prilej pentru a face o poza cu persoane cunoscute, a primi 
un testimonial, a primi o recomandare din partea lor. Pune-le pe site cu fiecare ocazie.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
For your success, 
 
Adrian Soare 
www.succesdublu.ro 
adrian@succesdublu.ro  
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