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Introducere

Intotdeuna i-am admirat pe acei vanzatori naturali, cursivi, care
reuseau s conduca o discutie fard sa devalorizeze pe nimeni, chiar si cu
prospecti mai refractari. M& intrebam ce anume fac acesti cameni de pare
ca li se aliniaza planetele In mod fericit, cum reusesc, cum au rezultate?
Aveam sa inteleg mai tarziu ca sunt genul de oameni harici, dedicati,
care stiu ca singurul loc unde banii vin inaintea muncii este in Dictionarul
explicativ al limbii romane si cd in viata este invers si mai stiu s& aplice
1 constient, costant si convingator tehnici de vanzare.

O tehnica de vanzare este ca o cérare batatorita, pe care au mers si altii
fnainte, pentru a ajunge in varful muntelui. Dar o carare nu iti garanteazj
ca vei ajunge si tu acolo, ai nevoie si de efort, rdbdare, perseverentd, dar
si de o viziune clard a reusitei. Poti sa urci si pieptis, dar fie inovezi propria
carare, ceea ce este foarte bine, fie scad sansele de a ajunge la destinatie.

O tehnica de vanzare, asa cum sunt cele din aceasta carte, este etic3,
r castig-castig, netezeste calea clientului pentru a-si acoperi eficace o
nevoie reald cu solutia ta. lar daca clientul castigé acea valoare addugat,
un confort, o viatd mai usoard, mai sigurd, mai economicé, atunci si tu
castigi un client, o reputatie, o relatie, o cariera, un trai, un confort s.a.

1 Va propun in aceasta carte un numar de asemenea tehnici, utile in
vanzarile bazate pe consultantd, vanzari de produse si servicii de valoare
ridicatd, vanzari de relatie pe termen lung.

Cartea se adreseaza managerilor care isi propun sa dezvolte
sesiuni de instruire internd cu echipele lor, se adreseaza consultantilor
aflati la inceput de carier, pentru acumularea acceleratd de cunostinte,
insemnand bune practici si terminologii. Cartea se adreseazd si
consultantilor cu experientd care isi vor valida si actualiza tehnicile deja
utilizate, cu speranta ca si ei vor gasi noutati.

Tehnicile explicate aici sunt o sintezd a Pilulelor de Training scrise in
perioada 2005 — 2017 si oferite sistematic si gratuit clientilor nostri ca
material pentru instruirea interna. Unele sunt foarte simple, altele sunt
arhicunoscute, majoritatea vin cu mai multe exemple dialogate, sunt usor
de adaptat, de exersat in practica. Au explicat mecanismul de functionare
si legile subliminale de persuasiune a céror expresie practica sunt. Pentru
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a sublinia importanta practica, am descris cifrele din exemple cu numere
si nu cu litere, cum este cutumiar, sper sa fie acceptate. Organizarea cartii
este pe capitole care respecta pasii unui proces de vanzare. Fiecare capitol
explica esenta pasului respectiv si propune tehnici.

Cartea nu este pentru cei care cred cd in vanzari unul pierde
si altul céstigd, ci pentru cei care inteleg sa& aduca valoare clientilor, s&
identifice si s& constientizeze empatic nevoi reale si nu inventate, sa le
solutioneze si satisfaca, generand astfel revenirea clientilor in afacere.

Doresc sa-ti multumesc pentru cd investesti timp sa citesti
aceasta carte si sper ca in curand ne vom intalni fata in fata. Poate ne vom
vedea la unul dintre cursurile de vanzari sau de management proactiv, la
un team building sau la o conferinta.

As dori s& aflu ce progrese ai facut in activitatea ta de vanzari si de
management, aplicand din tehnicile si instrumentele propuse in acesta

carte. Ma poti contacta pe www.mentortraining.ro, Facebook, Linkedin.

Radu Nechita
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Procesul de vanzare consultativa

Orice sistem de vanzari are un anumit proces, pasi logici care
urmeaza viziunea companiei si promisiunea de valoare pe care aceasta o
face pietei, clientilor si prospectilor, pentru a oferi valoare addugata. Acesti
pasi ai Procesului de vanzare consultativa arata generic la fel pentru orice
afacere. V& propun sa-i cunoastem si sa exersam tehnici si bune practici la
fiecare pas.

3 Prospectarea - aducerea clientilor potentiali in afacere
11, Contactul Initial - direct si telefonic

. Discutia preliminard — identificarea nevoilor

V. Ofertare si Finalizare - solutionarea nevoilor

V. Urmdrirea vanzdrii — beneficiile in realitatea clientului
Vi, Contracte post-vanzare - vanzarea abia acum incepe!
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Capitolull. Prospectarea

Prin Prospectare intelegem un proces continuu de identificare
si de selectie a potentialilor clienti. Scopul prospectarii este aducerea
clientilor in afacere, o lista cu oportunitati. Puteti fi cel mai bun consultant
din lume, daca nu aveti suficienti potentiali clienti carora sa va adresati,
afacerea voastra va disparea. Pe de alta parte, puteti fi un consultant bun,
nu chiar cel mai bun, insa, daca va gésiti suficienti potentiali clienti, si voi
veti fi si mai buni si afacerea va inflori.

Cele mai importante aspecte ale prospectarii:

+ Prospectarea este un proces continuu de identificare si de
selectie a potentialilor clienti. Tot timpul veti avea nevoie de clienti noi.

* Prospectarea se face folosind metode variate: click, call, face -
internet, telefoane, fata in fata.

* Prospectarea se face folosind fise si statistici: top 300 firme
locale, top Camere de Comert si Industrie, top industrii.

+ Nu folositi (doar) metodele aplicate de competitie.

+ Calificati clientii in functie de potential si abordati-i pe cei mai
importanti.

« Fiti prezenti in piata, la orice manifestare, nu neaparat din
domeniul dvs.

« Fiecare nou client ne deschide o noua piata tinta.

) Tntrebati clientii: de ce ati ales solutia mea 7 - raspunsul este un
argument pentru viitor, cu acesta veti merge la urmatorul prospect si-i veti
spune de ce va aleg clientii pe voi.

in acest capitol vom parcurge tehnici de prospectare activa, dar si
de planificare si organizare a activitatilor de vanzare.
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Tehnici de management al timpului explicate

Niciodata parca nu avem timp s& facem lucrurile cum trebuie, dar
intotdeauna gdsim timp sa le facem din nou. lat4 explicate mai jos tehnici
care sa va economiseasca un timp de calitate pentru voi si pentru familie
si prieteni.

Orice initiativa de eficientizare a timpului nostru ar trebui s inceapa cu o
evaluare, o diagnoza despre cum il petrecem astazi. S& (re)cunoastem trei
asemenea modalitati simple:

Foaia de hartie.

Luati o foaie de hartie, un ceas mecanic de bucatirie, din acela care are
alarma setabild la minute, si notati la fiecare 15 minute ce ficeati in
momentul respectiv; faceti asta toatd ziua si apoi evaluati ce fel de activititi
v-au ocupat timpul. Daca veti constata ca multe sunt asa-zis disruptive, nu
au nimic in comun cu ce doriti s& faceti, puteti decide pentru fiecare cate
0 solutie de optimizare, reducere, eliminare. Foaia de hartie este pe cat
de simplé&, pe atat de eficace in formarea unei priviri de ansamblu asupra
utilizérii timpului individual de lucru; de ajutor poate fi si un cronometru
care sa va semnalizeze trecerea a cate 15",

Lista,,de facut”,

Cei mai multi dintre noi suntem deja familiarizati

cu lista simpla "de facut”. Scriem o listd cu ce este
de realizat in perioada urmatoare. Partea buni este
ca, punand pe hartie actiunile la care ne-am gandit,
reusim sa cristalizam astfel ideile, reusim s& mai
elimindm din stresul de a nu uita ceva, problemele
sunt scrise. Partea mai putin bun este c& avem
tentatia de a incepe cu ceea ce ne face placere sinu

ceva important, asa ca va propun o a doua tehnica.
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»Prea multora o
treabd de 10¢ le ia
timp in valoare de

. 108 - Atlee Vail

Sugestia de 25 000S.

necare
gati-i pe
:Zl[e §|

ceasta Leotle Ca fund
cea mai proﬂtabl a pe care o'|nvatase vreodat .

Ce invatam de aici?

Scrisul cristalizeza Gandirea, iar Gandirea motiveazd Actiunea
- facetiintdi lista cu activitdtile.

Acorda Prioritate prioritdtilor - numerotati activitdtile.

incepe cu cea mai Importantd, nu cu cea mai Pldacuta - cea mai
importantd, Prima!

Rezolva totul in ordinea Importantei (impactului asupra afacerii)
- exerseazd intdi Tu,
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Sistemul ,,bate” calitatea - constantd si invétare.

Sper ca aceastd istorioard reald sa va motiveze sa initiati
schimbarea. Evident, incepeti intéi cu voi, apoi, cea mai bund metoda de
aprofundare, invatati-i si pe colegi.

Aplicatii (eXemple‘)‘:“ '

- Intai rezolvati o actlwtate de prlorltate mare si apai venﬂoati -
mail- urILe Si raspundet[ [a apelurn ,

Intrebatl -va, de cate ori ,,vme o} problema, ,,este |mportanta sau doar
urgenta?”. Evitati, astfel, capcana clasma in utluzarea t[mpulw personaL
Urgenta naste ituma Impor’cantelI ‘ , . ~

- 20% dmtre act;wtat:te rezolvate produc 80% dm rezuLtate - Legea Lul
Pareto , ~ .

-S4 rezolw o actlvrtate d‘ln‘Usta este blne daca aceasta este cea mal
mportanta dm lista de azl, '

Incepe ziua cu actuahzarea Ustei 5| cu pnontazarea termma ziua cu Usta
de facut pentru a doua 21 ' ~ f

Metoda de evaluare a orei de lucru

Aceasta metoda are ca scop s& determine
cat de “scump” este timpul t4u. in functie de rezulta
se pot lua mai usor decizii de delegare sau renuntare
la anume sarcini, precum si noi politici de urmat. ;
Fiecare poate sa-si ducd singur o asemenea analiz3. - angiin

Exemplu: Ca§tlg/ 2000 lei net pe [una si lucreZ/ efectiv 200 ore lunar
Castigul pe ora lucratd este de 10 lei. In concluzie, poti cuantifica practic
orice activitate care Iti ia timp si prin aceasta logicd. Dacd este mai rentabil
sd faci doar anumite activitati, te vei concentra intGi asupra lor. Dacd avand
o masind neperformanta stai 4 orein service, este ca sicum ai p/erde si 40
lei pe lGngd factura reparat/e/ Posibila decizie: schimbarea masinii, mersu[
pe jos pentru unele sarcm/ un drum pentru n+1 activitdti etc. ‘
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Dacé ne planificdm si organizam eficient timpul, ne vom ,scumpi”;
altfel, dacd vom lucra neplanificat si aleatoriu, ne vom ieftini", cu
consecintele de rigoare. Ca si practica distractiva: dupa fiecare activitate,
evaluati-va prin ora de lucru; dacé sunteti "scumpi”, felicitati-va, daca nu,
macar propuneti-va sa schimbati ceva.

Metoda ABC

0 metoda de etichetare mai rafinatd a sarcinilor sau activitatilor
de lucru. Stabiliti de la inceput s& calificati toate sarcinile si activitatile de
facut in trei categorii:

Activitati Descriere Exemple
de tip
A sarcini de importanta majora, cu impact prospectarea - pt. un agent

mare asupra afacerii telefoane la clienti, noi vanzari
activitati mari, care de regula nu pot fi stabilire strategii, planuri de
delegate actiune

B activitati de importantd medie, impact identificare date clienti
mediu asupra afacerii participare la sedinte
unele au un caracter de urgent, altele
sunt partial delegabile

C sarcini sau activitati cu importanta raportare, completare fise de
redusa, impact minim asupra afacerii; pot lucru, multiplicare materiale
fi delegate sau minimizate ori chiar
eliminate

Precizare: activitatea zilnicé de raportare este normal de tip C daca este
efectuatd la timp, devine B dacé este améanata 1 - 2 zile si ajunge A dacé
trece saptdmana sau luna si tot nu s-a realizat.

Functionare: luati-va lista cu activitati realizate in saptamana precedenta
si analizati care dintre activitdti au fost de tip A, care au fost B si care C.
Sau evaluati activitatile inregistrate in Foaia de hartie. Notati in dreptul
fiecareia importanta A, B, C. Puteti prioritiza A-urile cu Al, A2 etc. Dupa
ce ati etichetat activitatile, incepeti rezolvarea lor cu Al, A2 s.a., apoi cu
B1, B2... si apoi cu C-urile. Marii pierz&tori de timp incep de reguld cu C-uri
placute, eventual cateva B-uri si apoi i spun ce zi grea au avut.

10 principii de planificare a timpului
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10 principii de planificare a timpului

Se spune cd, in viatd, orice individ are in proprietate depling
doar doud bunuri: timpul (momentul “aici si acum”) si energia personald.
Totodatd, acestea sunt cel mai usor de administrat dintre toate bunurile.

Apar insd temerile noastre secrete: dacd o administrare mai
eficientd a timpului md va duce la suprasolicitare?, voi deveni prizonier
al programdrilor?, mé va priva de timpul liber? in realitate, gestionarea
timpului ne da forta de a scapa de problemele si framéantarile datorate
proastei folosiri a timpului, forta de a obtine rezultate mai bune, de a ne
relaxa mai des si mai eficient si de a trdi mai intens - pe scurt, de a obtine
mai des ceea ce ne dorim: un timp de calitate petrecut cu familia, cu
cei dragi. In plus, minimizam factorul stres (stresul este distanta dintre
problema de rezolvat si mijloacele de rezolvare, iar o buna planificare este
un mijloc, un instrument eficient de minimizare sau eliminare). Asa c¢a, va
rog, considerati:

1. Verifica ce ai facut si planifica scris a doua zi la sfarsitul fiecarei
zile. Asta te va relaxa, ai un plan!

2. 0 ora fixa de Incepere a programului, care trebuie respectata.
Constanta este un secret al reusitei!

3. Dedica timp pentru realizarea unui scenariu pentru fiecare
prospect sau client cu care te intalnesti. Este Analitic, Amiabil, Expresiv,
Conducator?, ce sd-i propun maiint&i?, sé nu uit sd-lintreb despre referinte.

4. In planificarea zilnica sa existe un timp bine stabilit pentru a
scrie ce s-a intdmplat peste zi si de analiza. Ce a fost bine azi? Am facut ce
mi-am propus? Mai fac astfel data viitoare? Ce nu a functionat? Ce este de
schimbat?

5. Include in programul tau o jumatate de ord pentru studiu
individual (cunostinte noi = idei noi; idei noi = solutii noi; solutii noi = clienti

multumiti; clienti multumiti = reusita, cariera, rezultate stabile).

6. Lista ,de fdcut” se scrie (nu mental) si se rezolvd in ordinea
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