BOGDAN VAIDA | RAZVAN CURCUBATA | CALINIEPURE

JOCUL VANZARII

Tot ce stie un vanzator de TOP...
si ceva in plus

2019



Cuprins

In loc de cuvant inainte... despre SELLification 7
Introducere 9
LUrasc vanzatorii!” )

O lume fara vanzatori 11
Jocul Vanzarii 16
Calatoria 28
Capitolul 1. Salut! Sunt eu, produsul tau! 32
Regula #1: Cunoaste-ti produsul, cat mai bine! 37

[a te uita cate are! (Caracteristici) 42

Am o alternativa mai buna! (Avantaje) 44

Vinde visul, nu produsul! (Beneficii) 46
Beneficiul B2B (business to business) 49

Iesi din labirintul detaliilor inutile! 52

Regula #2: Prezinta produsul intr-un mod atractiv! 54
Provocari 58

Capitolul 2. Conteaza unde vindem, vindem unde conleaza, unde

conteaza... vindem. 62
,Bine ati venit la sediul nostru!” (La Biroul Tau) 04
Va invit la sediul nostru” 65
,Bine ati venit! Va servesc cu o cafea, o apa sau un ceai?” 69
,Bine v-am gasit! Ce mai faceti?” (La Biroul Clientului) 70
LPazitorii linistii” sefului 70
Primele cuvinte 72

Ce faci dupa buna ziua? 74
,La ce sunt atent? La tot!” 7
+Alo, buna ziua!” (La Telefon) 77
Ce faci imediat inainte de apelul telefonic? 81
Sparge gheata 83
Implica-1 prin intrebari! 86
Prezinta produsul ca propunere de cumparare 38

Jocul Vanzarii | Pagina 2



Raspunde intrebarilor
Incheie discutia telefonica
»Stiu un restaurant misto!” (La Restaurant)
Pozitionarea clientului la masa
»,60 de secunde sunt de ajuns!” (La Conferinta)
Primul elevator pitch
Provocari

Capitolul 3. Greu... greu... tol mai greu!
Cum functioneaza creierul clientului nostru?
Fu... Fu... Eu...

Dificil... foarte dificil... cel mai dificil...
Scepticul
Ultra-informatul
Pretentiosul
Certaretul
Razganditul
Vorbaretul
Provocari

Capitolul 4. Vinde-i mamei linistea, iar bebelusului juciria!
Vorbeste-le pe limba lor!
DISC-ografia comportamentelor

D - Dominantul
I - influentul
S - Stabilul
C - Constiinciosul
Ce tipologie esti TU?
Cum le vindem?
Cum vindem Dominantului?
Cum vindem Influentului?
Cum vindem Stabilului?
Cum vindem Constiinciosului?
Provocari

Jocul Vanzarii | Pagina 3

88
89
92
94
98

29
106



Capitolul 4,5. Vinde Butoiul Perceptiei
Butoaiele perceptiei
LArata bine!” (Vizualii)
,Suna bine propunerea tal” (Auditivii)
,Simt ca am facut o alegere huna!” (Kinestezicii)
Radarul perceptiei
Vorbeste-i pe limba lui!
Provocari

Capitolul 5. Tu stii ce vrea, de fapt, clientul tau?
De ce cumpara clientii?
Durere sau castig?
3 sfaturi: Asculta... Asculta... Asculta...
Afla-i nevoia din spatele nevoii!
Sistemul AIl de aflare a nevoii clientului
Avatarul clientului
Interviul
Intrebari
Nevoi B2B?
Atunci cand solutia devine problema
Provocari

Capitolul 6. ,,Scump doamna, scump!”
Obiectie... dar s-o stim si noi.
Obiectez... dar din ce cauza?
? (Da! Chiar este semnul intrebarii!)
Cum functioneaza?
Sigur ca da!
Sigur ca da, ce?!? intreb eu putin iritat.
Sigur ca citeste SD card.

170

172
174
180
183
185
185
189
193
197

200

Ma scuzi, doream sa intreb daca citeste carduri SD de 128

GB.
Aaa...

Pai citeste sau nu? Am nevoie pentru camera video.

Va spun imediat.

Jocul Vanzarii | Pagina 4

217

SO )
p—t —
3 =~

[8]
—
=]



Lasa... este in regulal
Modelul AIR de gestionare a obiectiilor
Investigheaza
Raspunde

Prima componenta - Ethos-ul (autoritatea)

A doua componenta - Emotia
A treia componenta - Logica
Demonstratia

~Locmai de aia”

Modalitati de raspuns la cele mai frecvente obiectii

Capitolul 7. Cred, vreau, pot si fac!

.lceberg, drept in fata!”

Convingeri limitative in actiune

Minte constienta... Minte subconstienta...
Cum functioneaza, de fapt, creierul nostru?
~Windows-ul si convingerile!”

De manifestatio mundi

Cred in produs, vand un produs!

Eu reprezint compania, compania ma reprezinta

Schimba-ti convingerile limitative!

Provocari

Capitolul 8. Clientul, papucii si oferta!

Despre transa, pe intelesul oricui
Cum oferteaza vanzatorii de TOP

I. Vanzatorii de TOP se armonizeaza perfect cu clientii lor
II. Vanzatorii de TOP identifica criteriile de cumparare
I11. Vanzatorii de TOP creeaza oferte de nerefuzat

,Doriti portie mare?” (Upsale)

5 pasi pentru Upselling de succes:
wDoriti si desert?” (Cross-sale)
Provocari

Capitolul 9. Cum sa-ti convingi clientul si vrea si cumpere

Jocul Vanzarii | Pagina s



Principiile de 100.000 de Euro!” 328

Principiul raritatii 331
Principiul reciprocitatii 335
Principiul consecventei 338
Principiul dovezii sociale 342
Principiul simpatiei 346
Principiul autoritatii 353

Cele 12 tactici ale influentarii cu tact 359
Tactica #1. Credibilizeaza-te! 360
Tactica #2. Spune o poveste! 362
Tactica #3. Foloseste marturii sau testimoniale! 367
Tactica #4. Foloseste-i cuvintele! 371
Tactica #5. Sumarizeaza-i beneficiile! 372
Tactica #6. Prezinta-i un dezavantaj minor! 374
Tactica #7. Arata-i castigul pe termen lung! 375
Tactica #8. Spune-i ce pierde daca nu cumpara! 376
Tactica #9. Compara pretul! 377
Tactica #10. Apeleaza la emotie! 378
Tactica #11. Foloseste cuvinte de impact! 380
Tactica #12. Explica logic de ce sa cumpere! 385
Inchiderea vanzarii 387
Provocari 396
Capitolul 10. Nu chiar o incheiere! 398
Urmatorul pas? 403
Secretele autorilor 406
Marele bonus! 407
Anexa - Fisa Avalarului Clientului 410
Resurse bibliografice 412

Jocul Vanzarii | Pagina 6



Introducere

_Daci existi vreun secret al succesului. el rezida in capacitatea de
a intelege punctul de vedere al celuilalt si de a vedea lucrurile,
atat din perspectiva acestuia, cat si al dumneavoastra.”
Dale Carnegie

,Urdsc vanzdtorii!”

,Sunt toti niste prefacuti!”

.Nu am incredere in vanzatori!”

_lar m-a sunat tipul ala, sa-mi vanda ceva!”

_Ultima persoani pe care vreau sa o vad este un vanzator!”

Cum {i se par aceste cuvinte? Le-ai folosit si tu in trecut? Le folosesti In
prezent? Toate acestea, sunt lucruri pe care unii oameni le gandesc. Se
pare ca vanzatorii au devenit o patura a societatii, a carei caracteristica
de baza este reprezentata de lipsa sinceritatii si a eticii. In fiecare an,
Gallup Poll, desfdsoara un sondaj de opinie pentru identificarea parerii
cetitenilor din Statele Unite ale Americii, despre cat de sinceri si de
etici sunt acei oameni, care profeseaza in diverse meserii.

Slii ce este frapant? Vanzatorii de masini, vinzatorii de asigurari,
telemarketer-ii, brokerii de bursa si agentii imobiliari se regasesc pe
ultimele locuri in aceste sondaje. Ai fi uimit daca ai afla ca respondentil
consideri ci avocatii dau dovada de mai multd sinceritate si etica decat
unii dintre vanzatori?* Din picate, parerea generala este sustinuta de
ceea ce gasim in jurul nostru, in magazinele in care intram sau in
filmele pe care le vizionam.

tips: ‘mews.gallup.com poll/14;397/nurscs—ag'ain—outpace—professions—honcsly—ethic
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In Cadillac Man?, Joey O’Brien, personajul jucat de Robin Williams,
opreste langa un cortegiu funerar si, dupa ce observa ca, dricul, are o
problema la motor, incearca sa o convinga pe vaduva sa cumpere o
masina noua.

Un alt exemplu il gasim in Family Guy’, unde Brian, in momentul in care
devine un agent imobiliar, il pacdleste pe Quagmire sa cumpere un
apartament, prezentandu-i o imagine falsa. Vei spune ca acestea sunt
filme, care nu au legatura cu realitatea. Da, sunt filme, dar personajele
sunt inspirate din oameni in carne si oase.

Fiecare dintre noi ne-am confruntat cu vanzatori foarte ,amabili”, de la
aceia din supermarketuri, care nici nu se uita la noi si pana la acel tip de
vanzatori insistenti si bagaciosi, care au determinat chiar modificarea
intelesului cuvantului ,,sleazy” in vocabularul limbii engleze.*

Te rugam sa nu ne intelegi gresit, cu totii am cunoscut vanzatori care
zambesc si se poarta bine cu clientii lor, dar, din nefericire, cei care ne
raman in minte, sunt cei care apeleaza la acel tip de voce prefacuta si
microasa, doar pentru a ne convinge sa cumparam tot ceea ce au de
vanzare. Motivul pentru care ne aducem aminte de ei este acela ca,
vanzarea fortata, este ceva ce ne enerveaza la culme.

Rezullatul si efectul va fi ca ne vine sa fugim de vanzatori, ne vine sa le
inchidem Llelefonul in nas atunci cand ne suna pentru vreun produs
Lnovativ” si, poate ca, mergand mai departe, ne vine sa spunem: NE
DORIM SA NU MAI EXISTE VANZATORI!

* Cadillac Man este un film american de comedie din 1990 regizat de Roger Donaldson,
in care joaca Robin Williams si Tim Robbins.

b Family Guy - Brian the closer (Sezonul 13 Episodul 4).

+ .sleazy” a aparut pentru prima data in secolul 17 in Silesia. A fost un adjectiv, folosit ca
termen general pentru tesaturi fine din bumbac. Mai tarziu, prin folosirea sa de catre
vanzatori pentru vanzarea oricarui tip de tesatura, cuvantul a fost folosit pentru
reprezentarea lucrurilor de calitate inferioard. In anii ‘60, cuvantul a capalat o noui
transformare, devenind un substantiv, insemnand ,o persoana sau un lucru cu
standarde etice foarte coborate”.
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O lume fdara vanzdatori

Sa ne imaginam ca, intr-o zi, meseria de vanzator ar disparea. Da, ai
cilil bine, nu mai exisla vanzalori, agenli vanzari, consilieri vanzari si
nici macar consultanti vanzari. Gata! Nu tu oameni imbracati la
costume, cu borsete si cu genti pline cu produse. S-a terminat cu toate
astea! La prima vedere cred ca-ti vine sa spui: ,WOW! Super!”.

lata ca ziua a venit. Te trezesti dimineata, te aranjezi putin si te
pregatesti pentru prima zi fard vanzatori. lesi din casa si te indrepti
spre chioscul de ziare de la colt. Cand ajungi acolo, observi ¢ nu mai
exista niciun chiosc, doar nu mai are cine sa vanda ziarele respective.

.Bine, citesc stirile online”, 1ti spui si te indrepti spre Mall, sa-ti bei
cafeaua cu un coleg.

Ajungi in centrul comercial, treci pe langa reprezentanta Apple, apoi pe
langa Zara si observi ca sunt deschise si au clienti. ,Cine vinde?” te
intrebi, doar este ziua in care vanzatorii au disparut. Manat de
curiozitate, intri in urmatorul magazin deschis. Este un magazin H&M.
Te uiti In jur si observi trei cumparatori, doi tineri imbracati in
tricourile firmei si o casiera. Te apropii de unul dintre angajati si i spui:

- Nu va suparali! Vreau sa cumpar o cravala pentru un eveniment
de seara. Ma puleli ajuta?

O angajata se uita la tine si-ti zice, putin confuza:

- Ma scuzati, eu doar aranjez hainele. Pentru informatii despre
produse puteti accesa site-ul firmei noastre, sau sa cititi etichetele. Va
multumesc!

Raspunsul ei te-a lovit ca un ciocan care sparge un bibelou de portelan.
Socat, iesi si te Indrepti spre un magazin de electrocasnice. Te uiti in jur
sl vezi aceeasi situatie: angajati, clienti, casiera. Te apropii de unul
dintre ei si il rogi sa te ajute la cumpararea unui telefon. Acesta iti
spune ca el doar aduce produsele din depozit si le aranjeaza pe rafturi.
Faci stanga Imprejur, iesi si te repezi spre o agentie de voiaj.
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Inauntru, gasesti o domnisoara imbricala cu o camasa alba si cu un
sacou. Te apropii de ea siii zici:

- Buna ziual

- Buna ziua! Va putem ajuta cu ceva?

- Da, sigur! Vreau sa ma sfatuiti in legatura cu un sejur pe care
vreau sa-1 fac, impreuna cu [amilia, in vara.

- Sigur ca da. Unde vreti sa mergeti? La munte sau la mare?
Auzind intrebarea, te gandesti daca nu cumva, toata tevatura cu
vanzatorii care au disparut, a [ost o iluzie, asa ca te relaxezi si raspunzi:

- Lamare.

- Perfect! Va rog sa luati atunci acest catalog de oferte estivale, sa
mergeti la masa aflata in spatele dumneavoastra si, dupa ce v-ati
hotarat, sa reveniti la mine, sa stabilim modalitatea de plata. De

asemenea, tinem foarte mult la respectul aratat celorlalti clienti si, de
aceea, va rugam sa nu-i deranjati cu intrebari.
Tanara iti inmaneaza un catalog imens de oferte, care cantareste
aproape 2 kilograme. Te intorci si vezi cum, in liniste, alti trei clienti isi
aleg si ei sejururile. Incerci sa te deplasezi catre masa, dar picioarele
ti-au impietrit de-a dreptul. In stomac simti un gol care, parca, se
mareste cu fiecare secunda care trece. Angajata, vazandu-ti ezitarea, te
intreaba:

- Nu va suparati, va mai pot ajuta cu ceva?
Aceste cuvinte te trezesc din inmarmurire. Te intorci si, aplecandu-te
spre ea, 1i spui:

- FEram curios daca dumneavoastra va ocupati si de vanzari.

- Eu? Sunt Casiera. Va incasez banii dupa ce va hotarati.

- (Casiera?!? Pai si daca vreau mai multe detalii, daca nu stiu ce sa
aleg si am nevoie de recomandari, pe cine intreb?

- Nu pot face recomandari! Gasili loale informatiile In catalog.

- Aminteles! Va multumesc frumos pentru ajutor!
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Lasi catalogul, te intorci si, in trei secunde, te gasesti in fata agentiei.
Ridici telefonul, accesezi agenda si il apelezi pe Mihai, prietenul tau
vanzator MLM. Telefonul suna. O data, de doua ori, de trei ori si...
nimic! Cand sa inchizi apelul, se aude o voce:

- Salutare!
Mihai?!? Mai lucrezi ca vanzator de produse de sanatate?
- Ce safac? Nuinteleg! Vanza... ce?!?
- Vanzator, Mihai, vanzator!
- Imi pare rau, dar chiar nu inteleg ce spui.
- Mihai, tu pana ieri te ocupai de produse de sanatate, nu-i asa?
- Sigur ca da. Si acum ma ocup.
- Cum te ocupi, ce faci acum in cadrul companiei tale?

- Cum ce fac? Ce am facut dintotdeauna: arat oamenilor cum sa
foloseasca produsele noastre.

- Dar cine vinde produsele voastre?
- Ce-iaia ,vinde”?
- Stai, sa reformulez, de unde pot sa comand produsele voastre?

- De pe site doar de pe site... Sa stii ca esti un pic ciudat. S-a
intamplat ceva...

Mihai continua sa vorbeasca, dar mintea ta nu il mai asculta. Mana iti
cade pe langa corp, tamplele Incep sa-ti vibreze, fruntea incepe sa-ti
lranspire si, in cap, simti o durere profunda. Realizezi impactul
disparitiei vanzatorilor din lume. Hai sa ne ridicam putin, sa vedem
imaginea de ansamblu. In cazul in care nu ar mai exista vanzatori, ar
insemna o scadere imensa a iIncasarilor. Daca ar exista o scadere
imensa a incasarilor, companiile ar fi nevoite sa-si concedieze angajatii.
Drept urmare, fara vanzatori, ar avea loc concedieri masive in toata
lumea. Industria vanzarilor directe ar disparea in totalitate, industria
asigurarilor, industria vanzarii de cosmetice, precum si industria
vanzarii de automobile ar suleri pierderi catastrofale.
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Este, inlr-adevar, un scenariu apocaliptic, pe care, in niciun caz, nu ni-I
dorim. Ceea ce ne dorim este sa reusim sa vedem cat de importanti
sunt vanzatorii pentru o organizatie, pentru o comunitate, pentru un
oras, pentru o tara, pentru lumea intreaga.

vanzatorul este puntea de legatura dintre client si organizatie. In timpul
intalnirii de vanzare, el este primul care afla ce probleme, nevoi sau
dorinte are clientul sau. In baza acestor lucruri identificate, poate sa-i
ofere solutii clientului pentru cumpararea unui produs. Sprijinul este
primul lucru care iese in evidenta atunci cand ne intereseaza sa vedem
care este importanta unui vanzator.

Pe langa ajutorul pentru client, vanzatorul reprezinta un ajutor, inclusiv
pentru crearea de noi produse. El poate oferi producatorului acele
informatii de interes pentru crearea unor produse mai bune, care
raspund nevoilor pe care clientii le au. In plus, prin profesionalismul
sau, vanzatorul, poale crea o conexiune intre companie si cumparator.
In momentul in care, el, are incredere in vanzator, existd tendinta de a o
extinde si asupra companiei.

SUi ce se intampla mai departe? Clientul multumit va posta acest fapt
pe Facebook, va distribui poze pe Instagram si va discuta cu prietenii si
cu rudele sale, ceea ce poate insemna alti potentiali clienti. Drept
urmare, faptul ca un client este multumit de vanzarea facuta poate duce
la fidelizarea, atat a lui cat si a prietenilor sai.

Mai multi clienti fideli iInseamna mai multe incasari. Mai multe incasari
inseamna profit mai mare. Profit mai mare inseamna o companie care
prospera. O companie care prospera inseamna locuri noi de munca.
Locuri noi de munca duc la prosperitatea unei comunitati.
Prosperitatea unei comunitati duce la prosperitatea unui oras si putem
merge mult mai departe, dar ne oprim aici.

Ideal este sa intelegem ca, atunci cand un vanzator reuseste sa
consolideze relatia dintre client si companie, acest lucru poate avea
efecle pozilive asupra economiei unei zone si chiar a unei tari.
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Pe langa toale aceste aspecte, vanzalorii mai joaci un rol foarte
important: ofera recomandari. De cite ori nu Ui s-a intimplat sa mergi
intr-un magazin, avand in minte un produs pe care ti-1 doreai, iar dupa
o discutie cu un vanzator sa-ti dai seama ca o alta solutie este mult mai
potrivita pentru nevoia ta?

Motivul pentru care pot oferi recomandari bune este acela ¢i au primit
instruire din partea companiei si, de cele mai multe ori, isi cunosc
foarte bine produsele pe care le vand. Recomandarea este un alt
beneficiu pe care vanzatorului i-1 aduce clientului.

Daca ar fi sd le enumeram pe toate, am putea spune ca, sprijinul oferit,
increderea acordata, relatia dintre client si vanzitor, efectul asupra
economiei, precum si recomandarea avizata, reprezintda argumente
viabile pentru a ne bucura de existenta vanzatorilor. De aceea, in cazul
in care esti angajat ca vanzator, cu norma Intreaga sau redusi, in cazul
in care vinzi, din cand in cand, produse sau servicii sau in cazul in care
vinzi In cadrul sistemelor de vanzari directe, iti multumim pentru ca
existi!

Nu dorim sa aducem elogii vanzatorilor, in schimb, ne propunem si
evidentiem efectele pe care vanzatorii le aduc Intregii lumi.

S-ar pulea sa le inlrebi daca aceasla carle se adreseaza doar
vanzatorilor. Hmm... sa slii ca este o [oarte buna intrebare, care are un
raspuns negativ. Departe de noi ideea de a scrie o carte DOAR pentru
cei care activeaza in vanzari.

Ne-ar bucura sa stim ca sunt tot mai multi oameni care doresc sa-si
Imbunatateasca abilitatile de vanzare, pentru ca, dezvoltarea lor,
Inseamna dezvoltarea unui intreg cumul de abilitati conexe.

Intr-adevir, vanzatorii, stiu si se auto-motiveze, au abilitati foarte bune
de negociere, dau dovada de perseverenta si determinare, stiu sa faca
networking, sa socializeze si au un foarte bun management al timpului.
Pe langa toate acestea, credem ca vanzatorii lucreaza foarte bine sub
presiune, au o foarte buna incredere in sine si sunt carismatici.

Jocul Vanzarii | Pagina 15



Drept urmare, in cazul in care doresti sa-li dezvolti abilitatile de
vanzare, si stii ca vei primi, la pachet si alte cateva abilitati si
competente pe care le poti folosi in viata profesionala precum si in viata
personald. Noi ne-am propus sa-ti fim alaturi in aceasta calatorie, pe
care o incepi chiar acum. Este o calatorie in care vel avea parte, din
plin, de descoperiri de sine, de momente de aha, de povesti cu
personaje (unele reale, altele imaginare), la finalul careia vei intelege
Jocul Vanzarii din toate punctele de vedere.

Jocul Vanzarii

Jocul Vanzirii este cartea pe care o citesti chiar in acest moment si care
a fost scrisa timp de un an si opt luni de trei prieteni: Bogdan, Calin si
Razvan. Povestea ei porneste in toamna lui 2016, cand Calin si Razvan
s-au Intalnit pentru o discutie, intr-o cafenea din Timigoara.

Calin era antreprenor si networker, cu expertiza in persuasiune,
training si in vAnziri. De ccalaltd parte, Razvan avea expericntd in
vinzari directe si expertiza in public speaking, Wraining si in
storytelling.

Discutam despre training in general, despre cat de importante sunt
activitatile experientiale in dezvoltarea de compeltente, despre jocul de
rol si, la un moment dat, unuia dintre noi ii vine o idee’:

- Cum ar fi daca am crea un joc de vanzari?

n acel moment, am inceput si visam. Vedeam cum oamenii isi dezvolta
abilititi prin joc, cum, prin jocuri de rol, jucatorii pol intelege
perspectiva clientului si a vanzalorului. Minlea ne zbura departe si
veneam, care mai de care, cu idei. Atunci a fost prima data cand jocul a
inceput si capete contur. Ne-am hotarat sa revenim peste doua

> Am caulat printre ganduri si amintiri si tol nu am reusit sa ne dam seama cine a venit
cu primul impuls. Oare daca am fi apelat la hipnoza am fi ajuns la vreun rezultat? Cine
stie...
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saptamani, timp in care, fiecare sa lucreze si si dezvolte ideea intr-un
concept concret. Zis si facut!

Dupa doua saptamani ne-am reintilnit si vedem ce am muncit.
Niciunul dintre noi nu a reusit sa avanseze foarte mult in dezvoltarea
ideii noastre (in loc de ,foarte mult” te rugim si citesti ,aproape
deloc”). Atunci, ne-am dat seama ci ne lipseste ceva: al treilea membru.
Provocarea noastra consta in faptul ca aveam nevoie de un om, care si
cunoasca training-ul experiential, sa inteleagi conceptul de joc si sa fie
si un foarte bun manager de proiect.

Iti dai seama ci, la prima vedere, pare foarte greu sa gasesti o asemenea
persoana. Si totusi l-am gasit! Era vorba despre Bogdan, acel om care se
plia perfect in echipa noastra. Bogdan era un om pasionat de training
experiential, fost gamer inrait si un om cu o foarte buni gindire
sistemica, bazatd pe obiective. Mai mult decit atat, el mai avea si
expertiza in marketing si vanzari online. In momentul in care Bogdan a
intrat in echipa, lucrurile au inceput si se miste repede... chiar foarte
repede.

Toti trei am luat vanzarea si am intors-o pe toate pirtile, am intrat in
profunzimea ei, am privit-o de afard, am stat de vorbi cu vanzatori,
apoi cu directori de vanzari, am restudiat cirtile lui Daniel Pink, Robert
Cialdini, Zig Ziglar, Brian Tracy, Dale Carnegie, Guy Kawasaki, de data
aceasta cu scopul de a intelege toate perspectivele vanzarii.

Prima provocare, cu care ne-am confruntat in noua formuld, a fost
crearea jocului. Stiam unde vrem si ajungem, dar nu stiam cum vom
ajunge. La Inceput, ne-am gandit la un board game, cu jetoane, cu
zaruri, cu pioni, chiar si cu o clepsidra pentru monitorizarea timpului.
Ne-am dal seama ca putem lansa mai tarziu acest produs.

Am trecut la o alta idee, de joc online, dar am renuntat rapid la ca din
doud motive: primul era ca nu aveam cum si lestim jocul fErd o
investitie serioasa si al doilea era faptul ci ne-am propus si folosim
noul joc creat in cadrul unui program de training adresat vanzaitorilor,
cu sau fara experientd. In acel moment ne-a venit o alti idee sl era
exact ce aveam nevoie: avem nevoie de un joc care si ofere sute de
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scenarii si sa poata fi jucat de orice tipuri de vanzatori, indiferent de
domeniu sau de experienta.

Din acest motiv, am creat un pachet de carduri prin intermediul caruia
jucitorii puteau sa incalte papucii clientului, precum si sa imbrace
haina vaAnzitorului, in contexte si cu obiective bine stabilite. Incet,
incet, am consolidat conceptul iar apoi gameplay-ul. Am identificat cele
trei perspective ale vanzarii: Contextul, Clientul si Vanzatorul. Le-am
luat pe fiecare dintre aceste trei si am intrat in profunzimea lor.

[ata ce a iesit:

Convingeri ( Tipologie
Oferte Nevoi
Obiectii

Tactici

Context ) Produs

Locatie
Dificultate

* V= vanzitor C= cumpiritor

Dupi ce am pus la punct sectiunile jocului, am creat o serie de carduri
pentru fiecare dintre ele. Mai apoi, am inceput sa ne jucam. Ne-am
jucat cu cunoscutii nostri, cu prietenii nostri, cu rudele noastre si cu
toti cei pe care ii intdlneam. Ei bine, nu chiar cu toti, nu ne-am jucat cu
baiatul care ne-a adus pizza. Nu pentru ca nu si-ar fi dorit, ci pentru ca
trebuia sa fuga sa duca o alta comanda.
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