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— Stropul de motivatie —

Every day, you reinvent yourself. You're always in motion. But you
decide every day: forward or backward.
James Altucher
=gm
Panta Rhei - totul curge.
Proverb grecesc
=
Questions you cannot answer are usually far better for you than
answers you cannot question.
Yuval Noah Harari
Viitorul si trecutul/ Sunt a filei doud fete,/ Vede-n capdt inceputul/
Cine stie sd le-nvete (...)
Fragment din Glossa, Mihai Eminescu
=rel=
Toatd lumea are un plan pand primeste un pumn in figurd.
Mike Tyson
==
Nu cei mai puternici sau cei mai inteligenti supravietuiesc, ci cei care
se adapteazd cel mai usor.
Darwin
To make mistakes is human. To own your mistakes is divine. Nothing
elevates a person higher than quickly admitting and taking personal
responsibility for the mistakes you make and then fixing them fairly. If
you mess up, fess up. It’s astounding how powerful this ownership is.
CEO Wired
— o
Timpul este cu adevdrat singurul capital pe care flecare om il are si
singurul lucru pe care omul nu-si permite sd-1 piardd.
Thomas Edison

Stropul de motivatie |7



Dupa revolutia din 1989, de prin 1992 am inceput sa lucrez in
firme private unde am vindut calculatoare, periferice, softuri,
servicii de paging, servicii de trunking si servicii de telefonie
mobila. Din 1997 am inceput si lucrez la o companie de telefonie
mobili, unde am fost vanzator timp de noua ani, iar mai apoi
manager regional de vanzari timp de 14 ani.
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[n general, felul In care vinzi este perfect construit sa dea
rezultatele pe care trebuie sd le dea. Vrei alte rezultate, trebuie sa
schimbi felul in care faci lucrurile. Cateodatd schimbarea asta se
poate face gradual. Altd datd dai nas in nas cu ceea ce Andy Grove
{cofondator si fost CEO Intel Corporation ) numea point of inflection
in formidabila lui carte Only the paranoid survivre.

Punct de inflexiune. Un eveniment care schimbd modul in
care gandim si actionam. Care presupune sd ,pivotezi” strategia ta
ile vinzare, operatiunile de vinzare si intreaga organizatie. Toate in
Ny (‘LlSi tlmp

Asta a experimentat fiecare vanzator incepand cu 16 martie. O
schimbare fundamentald in felul in care face vanzari. Nimic mai
putin nu a fost suficient. O schimbare fundamentala vine dintr-o
oportunitate sau dintr-o nevoie. Deci: oportunitate sau nevoie?
Raspunsul este: depinde pe cine intrebi.

Asa ci hai si ne uitam la context, la ceea ce se iIntdmpla in jurul
nostru: nu ne mai putem vedea fatd in fata cu clientii. Indiferent ca
esle oportunitate sau nevoie, trebuie sa schimbi strategia,
operatiunile si pand la urma intreaga ta organizatie. Toate merg
mand In mand. Nu ai cum sa schimbi una fard sa le schimbi pe
celelalte. La nivel de schimbare organizationala este despre cine ce
(ace. La nivel operational, in vinzari, este despre cum facem. La
nivel individual totul pleacd de la mentalitatea vis-a-vis de
schimbare.

Imi place mult un model simplu pe care il am in fata ochilor
mereu: cel mai important lucru este mentalitatea. Mentalitatea de
viinzator de top. Cum dezvoltim mentalitatea potrivita? Pdi, e
genul acela de ,cerc vicios pozitiv”’, cum Imi place mie sa {i spun, in
care ar trebui si ne invartim cat mai mult posibil.

Atitudine - Comportament - Actiuni - Solutii - Rezultate -
Performanta - Atitudine.
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Atitudinea ta este ceea ce iti va determina comportamentul.
Comportamentul duce catre actiuni, iar unele vor fi adevarate so-
lutii care vor duce catre rezultate. Rezultatele inseamna perfor-
manta. Peformanta care determinad atitudinea potrivita. Punct si de
la capat. Ceea ce faci zi de zi este ceea ce devii! Tu esti cine esti, esti
vanzatorul de azi, pentru ca ai ficut partea de vanzare cum ai stiut
mai bine. Zi dupa zi. Fie ca te-a Invatat cineva sau ai ,furat” meserie
de la un coleg, ai fost la training-uri sau pur si simplu ai invatat pe
propria piele din diferite experiente de vanzare.

Si cind vine vorba de mentalitate, nu te Tmpiedicad absolut
nimeni sd parcurgi cercul de mai sus. Tu esti cea mai mare piedica
in viata ta. Intr-adevir, poate la inceput trebuia si faci lucrurile in
mod mecanic, fortat. Zi dupa zi. Pana devine o obisnuinta. Dar e
alegerea ta ce fel de mentalitate alegi sa iti construiesti.

In zilele de dinainte si dupa 16 martie, sunau clientii si md
anunte ca o si amanam proiectele de training pe care le aveam in
derulare, care presupuneau sa ma vad fata in fata cu oamenii lor, si
cd 0 sa mai discutam in jur de 15 aprilie sa vedem cum stdm.

Implacabil... lovitura dupa lovitura...

Pentru citeva zile am fost ,paralizat” si nu ma puteam abtine sa
nu gandesc in felul acesta: ,si ce bine incepusem anul”, ,eram pe
val”, ,cat de multe zile de training vandusem deja”, ,de ce a trebuit
sd se intdmple asta?”, ,de ce mie?”. Apoi am facut un lucru simplu:
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jir 51 simplu mi-am propus, mi-am impus sa accept faptul ca totul a
ftmt sters cu buretele. M-am linistit si chiar am inceput sd raspund Ia
ipelurile clientilor cu o empatie reald odata ce am inteles si acceptat
iuatia. Lucrul acesta I-am vazut in perioada asta facut si de alti
vhnzitori. Dar la fel de multi au ramas in faza aia de freeze, cum sta
thprioara in lumina farurilor. Diferenta a fost de cat de repede
io-am pus pe treaba. Si iti propun un proces simplu, cu pasi clari
divirmat:

|. Evalueaza schimbdrile in noul context. Ce s-a schimbat?

Care sunt implicatiile? Si acum ce e de facut?

2. Strategia de vanzare. Stabileste o noud, unica strategie de
vanzare si priorititile strategice pentru perioada
urmatoare.

. Echipa. Stabileste imediat care sunt noile roluri ale

oamenilor tdi, aliniate cu noua strategie de vanzare.

4. Proces operational. Stabileste o structura de activitati de
vanzare si urmarire a prioritatilor strategice la nivel de
quarter, lung, saptamana si chiar la nivel de zi. Si totul la un
nivelul superior de viteza in executie.

Comunicare. Un efort continuu in directia aceasta in con-
cordanta cu viteza noului proces operational. Genul acesta
de schimbare presupune inainte de toate, pentru tine si
pentru fiecare om de l14nga tine, o intrebare: ,Ce inseamna
schimbarea asta pentru mine?”. lar efortul acesta de
comunicare trebuie sa vind cu un raspuns.

ol

Ce am facut concret:

- Am discutat cu fiecare client existent in parte. Din doua
perspective: uman si business. In primul rand, si vada ca
sunt acolo pentru el si inteleg ca noua situatie aduce
incertitudine si anxietate, dar eu sunt inca aici. Si o s fiu in
continuare si pentru el si pentru mine. Uman. Si apoi
business: Ce se intAmpla la ei? Ce spun clientii lor? Ce
masuri iau ei? Ce merge mai departe si ce intra pe hold? Ce
se IntAmpla cu bugetele lor? Am incercat ca fiecare proiect
in lucru s fie doar amanat, chiar daca pe termen mediu-lung,
si nu anulat. Face bine pentru moral!
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=> Am incercat sa inchid cit mai rapid orice proiect care era in
lucru. Intr-un fel sau in altul. Dar am vrut o rezolutie pentru
fiecare proiect cat mai rapid. $i, da, am inchis in martie
proiecte, pe care urma sa le punem in practica in iunie,
iulie. Adica ne-am luat o marja de siguranta. Sa fie suficient
timp sa trecem de criza.

Si cu asta: punct si de la capat. Am inchis tot ce era din spate si
mi-a permis sa ma concentrez pe ce e de facut de acum Tnainte. Sa
ma reinventez.

Ca sa inteleg noul context am facut o chestiune simpla: eu si
colegii mei ne-am pus la dispozitia firmele care aveau nevoie de
ajutor in perioada respectiva. Am pus la bataie cunostintele noastre,
experienta, expertiza, ideile noastre pentru oricine a avut nevoie si
ne-a contactat In perioada respectiva. Fara nici un cost pentru ei. Si
faceam asta In 15 martie. Adicd ne-am miscat repede. Au fost ceva
firme cu care am discutat. Diferite industrii. B2B si B2C. Sa
intelegem contextul. S3 intelegem ce se intampla. Inainte de a veni
cu solutii.

Pe partea de vanzari ne-am concentrat pe trei directii:

® firme antreprenoriale romanesti, pentru ¢3 puteam merge

rapid catre persoana cea mai potrivita, adica persoana care
avea ultimul cuvant de spus legat de ce voiam noi si
vindem

@ multinationale si corporatii din TOP 10 industrii care

,duduiau” in vremurile de criza

@ persoane fizice.

Si bineinteles totul online. Fie ci era vorba de vinzare sau de
training.

Toatda lumea se ocupda de vanzidri. Aveam nevoie ca toti,
indiferent de experientd, sa facad vanzari. Vanzari si comunicare
online. Comunicare online si vanzari. La un moment dat parea
acelasi lucru. Target valoric lunar - Obiective concrete siptamanale
- ,Promisiunea” zilnica - Discutii zilnice in echipa, pe Zoom. Ne-am
obisnuit repede sa ne vedem online, dar ne-a luat ceva timp sa
devenim eficienti din punctul de vedere al timpului consumat in
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meeting-uri. Parca fatd in fatd eram mai eficienti. Cind nu eram pe
/uom, eram pe grupul nostru de WhatsApp. ,Dream Team”.

Trei cuvinte sunt cheia In perioada aceasta: initiativa,
nnplicarea si viteza. Stiti cartea aia tare de vanzari? Da, exact: Vdnd
urice, oricdnd, oricul, de subsemnatul. Vorbeam acolo de doua
culitati importante pentru orice vanzator, si anume: sa 1i placa sa
vorbeascd cu oamenii in general, adaptandu-se pe principiul

persoana potrivitd - conversatia potrivita”, si ,s3 aiba o anumita
viriozitatea legata de client, de business-ul clientului, de specificul
lii", La cele doud am adaugat apoi partea de abordare umana,
mvitare continud si scanteie. Usor, usor ne Indreptam catre partea
ile Self-Management - atat de importantd si de comuna pentru

mnzatorii de top. Adica nu ai nevoie de cineva sa iti spuna ce sa faci,

i te impinga de la spate, sa te motiveze. Tu esti absolut capabil sa
tabilesti cat vrei sa faci, sa te organizezi si sd faci lucrurile, sa te
imotivezi singur. Catre asta tind vanzatorii foarte buni.
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Cand recrutezi oameni de vanzari si vrei sa sondezi capacitatea
iwestora de self-management in vénzare, poti sa ai In minte o
imagine sugestiva a unei case. O casa are o fundatie, o structura si
in acoperis. In cazul nostru:

- Fundatia: atitudinea - totul pleaca de aici.

- Structura pe trei piloni: abilitati de vanzare, dorinta - ,cat

de foame ii este?” - si potrivire.
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- Acoperisul: smart - nu ne trebuie neaparat genul academic,
de ras3, ci mai degraba genul maidanez al vanzarilor, street
smart.

Dar, in ultimele luni, mi-am dat seama de o chestiune impor-
tantd. Imaginea acestei case nu era completd. Lipsea ceva. Si am
fnvatat pe calea dura ca aceasta casa trebuie sa fie un P+2. Altfel
casa este subreda si risca sa pice la un ,vant” mai serios. Are un
parter si doua etaje: initiativa, implicarea si viteza. Acestea sunt trei
lucruri ce trebuie urmarite la orice vanzator cu care voi lucra de
acum fnainte.

Cum testezi initiativa, implicarea si viteza? Ti-as propune un
instrument simplu pe care 1l folosim in vanzarile profesioniste cu
clientii nostri, si anume: Planul Comun de Actiune. Atunci cand
discutdm cu clientul, mai exact cu persoana cea mai potrivita de la
client, Incercam sa facem un plan comun de actiune cu acesta, prin
care sd obtinem implicarea lui In ceea ce urmeaza sa se intample in
continuare din acel punct. Am pus o foaie de hirtie Intre noi, am
tras o linie la mijlocul ei. Deasupra este clientul, iar sub linie suntem
noi. Noi suntem la prima intilnire si ne propunem sa ajungem in
punctul de a lucra impreund. Pentru a ajunge in acel punct, trebuie
stabilit ce avem noi de facut si ce are de facut clientul. lar pentru
fiecare lucru, stabilit un deadline. in felul acesta incercim si impli-
cam clientul 1n tot ceea ce urmeaza sa se intimple.
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Lucrul acesta poate fi folosit si cu vanzatorul nostru, pentru a-1

i pe aceste directii. Ti ddm un studiu de caz si apoi il rugam sa
snntriiasca un plan comun de actiune pentru situatia respectiva.
Lo propune el s se facd? Care idei sunt noi/ originale? Cat de mult
wi wwuma el dintre lucrurile care trebuie facute? Cum sunt

iwadline-urile pentru fiecare dintre activitatile pe care le stabileste?

'entru intelegerea noului context, dar si ca instrument de
imzare cu firmele abordate, am folosit Pit Stop-ul in perioada
wonsta, Un instrument prin care firmele ne cunosteau si ne vedeau
li lueru, iar ele obtineau un plan concret de actiune intr-o perioada
Jdeincertitudine.

(¢ inseamna Pit Stop la Formula 1, NASCAR si alte sporturi cu
aingini de curse? Pilotul intrd cu masina la standuri, intr-un anumit
wisment al cursei, pentru a primi cauciucuri noi, benzina supli-
mientard, pentru a i se sterge viziera, eventual pentru a i se ardta
iinte date despre ce s-a intamplat pand atunci si apoi este trimis pe
pinta inapoi sa castige cursa.

In business analogia este simpla: ajungi intr-un moment in care
il Ihcut tot ce stiai tu mai bine cand vine vorba de busjness-ul tau

w1 ca vanzator cAnd vine vorba de o situatie anume cu un client. $i
sl te-ai impotmolit. Nu stii ce s3 mai faci. $i acela e momentul in
vare @ necesar un Pit Stop. Sa primesti idei noi, directii noi si sa poti
iwea un plan concret cu actiuni de facut in perioada urmatoare. Si ce
imoment mai bun pentru acest instrument decat perioada asta in
vire pare ca totul s-a schimbat, nimic din ce faceam in mod
tinditional nu mai functioneaza.

(Un Pit Stop se poate face 1:1 sau 1: multi. Adica fie lucrezi cu un
vinzator anume pe o situatie cu care el se confruntd, fie implici
intreaga echipd de vanzari In discutia legata de situatia pe care o are
vlinzatorul respectiv.

Cum functioneaza un Pit Stop?

In primul rdnd, avem o structurd foarte bine definita:

I. Context

2. Intrebdri

3. Sumarizare
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4. Brainstorming

5. Plan de Actiune

La partea de context, vanzatorul povesteste tot ce considera el
relevant despre situatia respectiva. Acesta e momentul in care
ceilalti participanti la intalnire nu vorbesc, ci il lasa pe vanzator sa
dea toate detaliile pe care le considera importante.

Apoi urmeaza partea de intrebari din partea participantilor,
astfel incat sa se clarifice anumite lucruri, sa se verifice anumite
abordari, sa se duca discutia intr-o anumita directie, in general sa se
,sape” in situatia respectivd pentru a intelege si mai bine in ce
consta provocarea.

In pasul de sumarizare toati lumea participa si lucrurile se pun
pe hartie simplu: plusuri si minusuri pentru situatia respectiva.
Adica fiecare dintre noi spune care sunt punctele tari si care
punctele slabe In situatia data.

In acest punct, dupi etapele de context, intrebiri si sumarizare,
toatd lumea prezentd la discutie are o idee buna despre situatia cu
care se confrunta vanzatorul respectiv.

Urmeaza un pas important in desfasurarea Pit Stop-ului, si
anume sesiunea de brainstorming. Ca la carte. Ce am face noi daca
am fi in locul respectivului, In acea situatie. Avem experiente
diferite, background diferit, viziuni diferite si putem sa punem pe
masa idei despre ce actiuni specifice ar putea sa faca omul nostru.
Nu se comenteazd ideile. Obiectivul este ca la sfarsitul sesiunii sa
avem cat mai multe idei pe listd, cit mai multe posibile actiuni.

La ultimul pas, cel legat de planul de actiune, vanzatorul isi
alege dintre toate ideile enuntate in sesiunea de brainstorming, pe
cele pe care le considera el valoroase si care meritad puse in aplicare.
Stabileste deadline-uri si responsabili (dacd mai sunt si altii pe
langa el) pentru fiecare dintre actiuni. Si rezulta planul personal de
actiune, cu lucruri noi pe care inca nu le-a incercat.

Dar stim cu totii genul acela de intélniri/discutii interminabile
care ar fi trebuit sa dureze o ora si dupa 2-3 ore suntem tot acolo
fara sa avem ceva concret in urma acelei discutii. Si pentru asta
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“ih wi timp foarte bine definit pentru fiecare dintre pasii de

Context10 min
intrebarilt0 min
Sumarizare10 min

frainstorming15 min

Flan de Actiune10 min

Holuri cheie in desfisurarea eficienta a unui Pit Stop:

Conducitor - este cel care conduce Pit Stopul si se asigura
A participantii ramin concentrati la ceea ce este de facut.
tineinteles cd mai rAdem si mai glumim in timpul discu-
tiilor, dar dacd o luim prea mult pe cadmpii, Conducatorul
ne aduce inapoi la ce este de facut. Tot el este cel care
hotardste dacd e cazul sd prelungim timpul alocat pentru
etapele Pit Stop-ului si se asigurd cd intalnirea decurge
conform planului.

Time-Keeper - este cel care participa activ la tot ce se
intampl3, dar, in plus, tine un ochi pe ceas si anunta cand
timpul este la jumatate, cAind mai este un minut si cand
timpul a expirat.

Scriitorul - este cel care noteaza lucrurile importante din
discutie, cel care tine minuta intalnirii si se asigura cd o
trimite apoi catre toti participantii la discutie.

Tips & Tricks pentru un Pit Stop in vanzari eficient:

>

Foloseste Pit Stop-ul ca pe un instrument de invatare
pentru tine si vanzatorii de 1anga tine. E o modalitate buna
de impartisire de bune practici in randul echipei de
vanzari.

La Pit Stop-urile in echipd incepe cu pasul 0: planul de
actiune de la Pit Stop-ul anterior: ce a functionat, ce nu a
functionat in realitate. E o bund cheie de control pentru
ideile care s-au pus pe masa si au fost implementate.
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