PENTAGONUL
PUTERII MANAGERIALE

CONCENTREAZA-I!
DEZVOLTA-| MOTIVEAZA-!
UMAN!
DEZVOLTA-I CONTROLEAZA-I!

PROFESIONAL!

Cum sa conducem individualizat

Brasov 2018



ISBN : 978-973-0-17380-2

Autor: Aurel Boncioaga
Brasov 2014

boncioaga.aurel@gmail.com
0744 5649984; 0744 374833
WWW.powerway.ro
www.desprevanzari.com
WWW.provanzari.com

Corectura: Violeta Irimie - www.scriebine.com
Coperta: Catherine Braun

Tiparit: S.C. Yolans S.R.L.



CUPRINS:

CUVANT TNAINEE et 5
CAPITOLUL 1 - De ce au nevoie oamenii de vanzari

Specificul oamenilor de Vanzari........cccooceeeeiiiie e 7
Siguranta — stabilitate pentru oamenii de vanzari................. 13

CAPITOLUL 2 - Mecanismul actiunii umane

Procesul actiunii Umane.........ccccooiiiiiieciicceeee e 20
Mecanismul mentalitatii umane..........cccoooiiiiiiiiiciien 22
Mecanismul actiunii UMane..........ccoocuveiiiiiiiieenie e 31
Atitudine — caracter —mentalitate..........cccccoeiiiiiiiicin. 43

CAPITOLUL 3 - Nevoia de schimbare

Procesul devenirii umane...........ccocoeeiiiiiiic i 48
Rezistenta la schimbare..........ccoooiiiii 53
Atitudinea personald..........cccooooiiiiiiiii 58

CAPITOLUL 4 - Schimbarea Managerului Vanzari

N LYY 1 = | < T 63
POSIDI AE fACUL e e, 67

CAPITOLUL 5 - Sedintele de vanzari

ROISITOC i 76
Fisa individuala........cccooooiiiiiii e 78



Sedintele individuale de vanzari

*Sedinte individuale de influentare............................ 85
*Sedinte individuale de planificare..............ccccceeeeeenn 89
*Sedinte individuale de lucru............cccooevieeeiiiiiinnen. 91

Sedintele zilnice de vanzari

*Sedinte zilnice de grup, varianta clasica................. 101
*Sedinte zilnice de grup, varianta video................... 107
*Sedinte zilnice de grup, cu suport tehnic................ 109

Sedinte saptamanale de vanzari

B T T L] 112
*DESTASUIAIE. .. .ee e ciee et eneee e 116

Sedintele lunare de vanzari

B T T L] 125
*DESTASUIAIE. ..o eeiee e e ctie et eneee e 128
*Actiunile de dupa sedinta lunara............cc.ccceeeenne 136
Alegerea temei sedintei.........cccocviiiiiiiiiii i 138
Interdependentele Subsistemului de sedinte...................... 140
ANEXE....eeee e 143

lar daca esti manager intr-un alt domeniu si crezi ca
aceste adevaruri sunt valabile numai in vanzari este doar
alegerea ta...

Construieste-te!



CUVANT INAINTE

Resimtim deseori o nevoie acuta de schimbare fie ca este
vorba de planul profesional, fie pe plan relational sau fizic
sau mental sau financiar sau spiritual.

Din cand in cand, fiecare la timpul sau, apare dorinta de
a stabili noi reguli ale jocului fie in relatia cu sine, fie in
relatia cu ceilalti. Si este normal, si este firesc pentru ca
suntem intr-o continua si totala transformare.

Tu cel de azi nu mai esti, din foarte multe puncte de
vedere, identic cu cel care erai in urma cu trei ani sau cinci
ani, nu mai vorbim, de zece ani. Ai trecut prin ceva
transformari, nu numai fizice ci si intelectuale, morale,
spirituale, relationale, emotionale, profesionale etc. (m-as
bucura pentru tine daca majoritatea le resimti ca fiind
pozitive, in favoarea ta!). Cu sau fara voia ta, ai fost un
participant la ,,scoala vietii”.

Acelasi parcurs l-au avut si il au si subalternii tai. Sunt
oameni care, cu mai mult sau mai putin timp in urma, s-au
hotarat sa fie invingatori ai ,scolii vietii”. Acum, dupa ani,
unii sunt, altii nu! Daca esti corect cu sine, care ar fi
procentele pentru fiecare parte?

Indiferent de raspuns este cert ca ai in subordine un
numar de oameni (eu cred ca destul de multi!) care fie inca
isi cauta un drum, identitatea, fie sunt pe panta descendenta
a mediocritatii. Tu stii cel mai bine (sau ar fi normal sa stii!)
care sunt aceia!

Ei, in schimb, au un mare noroc! Te au pe tine ca
manager al lor! lei in calcul ca la serviciu petrec un timp
poate mai mare decat cel pe care-l dau propriilor familii? Tu
esti managerul lor! Te mai gandesti din cand in cand ca sunt
oameni? Chiar le dai ceea ce simt ca au nevoie, isi doresc sau
tanjesc ca oameni? Esti managerul lor!



Da, este nevoie de conducere individualizata, o stim cu
totii si suntem de acord cu necesitatea sau eficienta ei. Cati o
facem la modul serios? Cat din timpul nostru il dam pentru a
intelege particularitatile umane si profesionale ale fiecarui
subaltern pentru a-l descifra, a-l intelege, ca om si practicant
al unei profesii? Cat timp dam ca si conducatori de oameni
pentru a gadi, initia si desfasura actiuni manageriale
individualizate in concordanta cu particularitatile si nevoile
fiecarui subaltern?

Daca esti multumit de raspunsurile pe care ti le-ai dat la
aceste intrebari sau pur si simplu nu le vezi sensul, este in
ordine! Lasa din mana aceasta carte, economiseste-ti timpul,
energia si banii!

Daca gasesti vreo noima in aceste intrebari, daca vezi o
legatura intre acestea si succesul tau profesional atunci, fii
binevenit!

In ceea ce va urma m-am straduit si-ti ofer elementele-
cheie ale descifrarii mecanismului actiunii umane (de ce
facem sau nu facem ceva!) pornind de la procesul actiunii
umane si mecanismul mentalitatii umane (de ce fiecare dintre
noi gandim intr-un fel sau altul!). Nu este nimic Copy Paste
este doar ceea ce m-a invatat viata in peste 20 de ani de
conducere a oamenilor de vanzari romani, in Romania. iti ofer
credinta mea statuata pe concepte, metode si cai testate,
verificate si perfectionate in timp. Cert, garantat, sigur
functioneaza in aceasta tara!

In aceeasi maniera iti ofer si descrierea procesului
schimbarii personale dar si a subalternilor (au nevoie ca de
aer, ai sesizat doar!).

Dincolo de declarativ sau conceptual iti ofer o abordare
pragmatica inedita (este numai creatia mea!) a acestui
instrument inegalabil in conducerea individualizata -
sedintele de vanzari!

Tti doresc sa ai o calatorie utild impreuna cu mine!



DE CE AU NEVOIE OAMENII DE VANZARI
CAPITOLUL 1

DE CE AU NEVOIE OAMENII
DE VANZARI

Speciﬁcul oamenilor de vanziri

Zilnic, in diverse sau diferite ipostaze, intalnim oameni
care vand. Este o multime imensa de oameni care practica
aceasta activitate fie ca meserie in sine, fie ca parte
indestructibila a unei alte meserii. Cati dintre ei sunt
profesionisti in vanzari?

Gandeste-te! De cate ori ai intrat intr-un magazin si te-a
multumit prestatia sau prestanta vanzatorului sau a
vanzatoarei? Nu cumva de mult prea putine ori? Sunt ei
profesionisti? Evident, nu! Aceasta-i realitatea...

O multime de oameni care fac aceasta meserie, dar
numai putini, putini sunt profesionisti. Un alt exemplu: de
cate ori ai avut in fata un functionar de la Primarie,
Prefectura sau Administratia financiara si te-a multumit
prestatia sau prestanta lui? Evident, s-a intamplat atat de rar,
incat poate ca nici nu-ti mai amintesti de un astfel de
eveniment fericit...

Oamenii de la Primarie sau de la Administratia financiara
vand? Evident, da! Vand informatii, servicii specifice acestor
institutii publice. Sunt ei profesionisti? Evident, nu!

Sunt o multime de oameni care fac aceasta meserie, dar
numai putini, putini sunt profesionisti. Aceasta este realitatea
in vanzari, pentru ca sunt o multime de oameni care le
practica, dar putini, putini sunt profesionisti, majoritatea
sunt la diferite niveluri de dezvoltare, de la diletant la... ce
si ce, dar, in niciun caz, nu sunt profesionisti.

Aceasta stare de fapt nu este valabila numai in vanzari,
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este prezenta in oricare alta meserie. Gandeste-te, atunci
cand ai avut nevoie de un medic, te-ai dus la primul intalnit
sau mai intai te-ai interesat care sunt cei mai buni? De fapt,
ce cautai, nu cumva un profesionist? Pentru ca si in aceasta
meserie sunt o multime de oameni care o practica, dar putini,
putini sunt profesionisti, majoritatea sunt la diferite niveluri
de dezvoltare, de la diletant la... ce si ce, dar, in niciun caz,
nu sunt profesionisti (pentru conformitate, vezi o lege
obiectiva - Paretto - 80 - 20!). La fel stau lucrurile si pentru
ingineri si pentru proiectanti si pentru sudori si pentru orice
vrei tu.

Dar... exista un dar fundamental: diferenta dintre
oricare altd meserie si vanzdri. Pentru a practica o meserie ai
nevoie de anumite diplome, calificari, aptitudini, abilitati, pe
cand, pentru a fi un profesionist in vanzdri, nu ai nevoie
decadt de... sd vrei; restul, de tot ce ai nevoie, ai primit sub
formad de daruri la nastere!

Haide sa ne gandim putin la natura umana! Ce crezi,
omul prin nastere este inzestrat cu capacitatea de a negocia
sau de a vinde? Eu indraznesc sa cred ca da si hai sa-ti dau
cateva argumente in sprijinul acestei afirmatii... Nou-
nascutul, omul in primele zile de la nastere, cand are
lungimea cat doua palme de adult desfacute, negociaza? Da!
Gandeste-te la cum plange si cat de repede i aduce pe adulti
alaturi de el in acest fel, capabili sa faca orice pentru a-i reda
starea de bine. Face acest lucru constient? Nici vorba, totul
se desfasoara la nivel de instinct, se bazeaza pe acea
informatie din cromozomi cu care venim pe Pamant. El simte
un disconfort, plange (singura posibilitate de a comunica!) si
obtine starea de bine. Negociaza? Da, isi negociaza si obtine
starea de bine. Cand micutul creste, la plecarea din casa, in
lume, evident ca este instruit inca o data despre ce are voie
si, indeosebi, ce nu are voie sa faca in public. Atunci cand
ajunge intre oameni si isi doreste ceva, cum procedeaza
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micutul pentru a obtine lucrul sau faptul dorit? Exact opusul
instruirii anterioare... Face acest lucru constient? Noi, adultii,
suntem niste salbatici cand 1i administram corectii fizice sau
verbale incredibil de dure avand sentimentul ca ceea ce face
este un act de vointa a lui contra vointei noastre. Nici vorba,
instinctiv, el apeleazd la darul pe care [-a primit din nastere,
capacitatea de a negocia, de a vinde...

Fii bun sau buna si aminteste-ti: la scoala nu ai negociat
niciodata o nota sau o absenta cu profesorul tau? Chiar ai
facut-o constient? Chiar crezi ca da?

Noi, oamenii, ne nastem cu capacitatea de a negocia, de
a vinde, o avem in informatia geneticd primard. Atunci, de ce
atat de putini adulti sunt profesionisti in vanzari? Simplu,
pentru ca nu vor... Orice om ar putea sa fie profesionist in
vanzari tinand cont de zestea genetica, dar, de-a lungul
anilor, nu a exersat suficient de mult, iar acele calitati native
s-au diminuat extraordinar de mult si acum, ca adulti, fi
intalnim in postura de diletanti in vanzari. Ar putea sa si le
recapete, ba chiar sa le amplifice extraordinar de mult?
Evident, da, dar cu o singurd conditie: sd vrea!

Cred ca este similar cu inotul... La nastere, absolut toti
stiam sa notam, iar ca aduti unii stiu, altii nu. Ce a facut
aceasta diferenta, zestrea nativa? Pur si simplu, unii au
exersat, iar ceilalti nu. Ca adulti, cei care nu stiu sa inoate ar
putea invata? Da, cu o singura conditie: daca vor...

La fel de adevarat este ca oamenii de vanzari au si
trasaturi disticte (atentie, nu ai citit anterior - talente!) care
ii diferentiaza de marea masa de oameni: ei sunt capabili sd
faca ceea ce ceilalti, in mod natural, nu vor sa facd.

Vénzdrile se bazeazd pe esecuri. Esecul este o stare
umana placuta? Nu! lar in vanzari zilnic, zilnic, zilnic primesti
refuzuri. Asa este si in viata: nimeni nu a avut succes pana nu
a suferit esecuri... La fel este si in vanzari: primesti un lung
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sir de Nu-uri pana obtii un Da. Profesionistii in vanzari numara
numai Da-ul pentru cd Nu-uri, cui fi pasa cate au fost? In fond,
numai Da-ul iti aduce bani, Nu-ul tau 7i aduce bani
concurentului tau.

Oamenii de vanzari sunt caractere tari, puternice, pentru
ca sunt capabili de autocontrol facand ceea ce in mod
natural, ca oameni, nu le convine. Vanzarile sunt pentru
oamenii - stanca, nu pentru oamenii - nisip...

Vanzdrile uzeazd foarte mult psihic si fizic. Este un mare
adevar pentru ca refuzurile, ritmul intens (intre 10-40
vizite/zi), presiunea lunara a planului de realizat,
multitudinea de comportamente lipsite de norme elementare
de cultura sau civilizatie ale multor clienti (cati nesimtiti nu
ai indurat pana acum?) inseamna un stres imens. Oamenii de
vanzari, cei adevarati, 1si gasesc puterea in ei sa pornesca in
fiecare noua zi din nou la drum pentru ca ei folosesc, practica
cu indarjire o capacitate umana vitala: automotivare. Desi
viata in vanzari este frustranta, uzeaza enorm, ei stiu ca au o
menire pe Pamant si au de realizat ceva important in aceasta
viata, iar vanzarile sunt calea financiara prin care isi pot
indeplini scopurile.

Vanzdrile sunt o luptd continud cu sine. Vanzarile mi se
par fascinante pentru ca reprezinta cea mai puternica scoala
a cunoasterii umane. Pe de o parte, este cunoasterea
propriilor limite, a propriilor temeri sau frici, iar pe de alta
parte, cunoasterea oamenilor din jur asa cum sunt ei cu
adevarat, dincolo de ,,ambalajul” pe care-l arboreaza ca
persoane mai mult sau mai putin publice. Este omul, nu ,,poza
artistica, retusata” pe care vrea sa o ofere in diferite
ipostaze mai mult sau mai putin oficiale. 1l cunosti acolo
unde este in largul lui, la birou sau acasa, fara prea multa
autocenzura, cu comportamentele sale reale, unde se simte
stapan si datorita locului, dar si datorita constientizarii ca
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banii sunt la el, iar de decizia lui de a cumpara sau nu depinzi
foarte puternic.

Cred foarte mult ca vanzarile sunt cea mai buna scoala
de psihologie aplicata. Profesionistii in vanzari au inca o
trasatura distincta, autoperfectionare, si aceasta se
manifesta permanent atat cat traiesc in si din vanzari.

Vénzdrile se fac cu creierul, nu cu gura. Exista
incetatenit un mare neadevar care este vehiculat ca un dat:
,Cine are « papagal », face bani in vanzari”. Fals! Incredibil
cat este de diferitd de realitate aceastd conceptie! in vanzari
functioneaza exact opusul: cine intreaba si apoi tace, chiar
face banii adevarati. Vanzarile se fac cu creierul, nu cu gura.
Vanzatorul profesionist inseamna inteligentd, nu logoree.
Qare cat ar trebui sa fii de inteligent pentru a misca
mandibula? Oare ce coeficient de inteligenta superior ar
trebui sa ai pentru a misca aerul? Vanzarile se fac cu
creierul, nu cu gura.

Eu vad vanzarile ca si jocul de sah. Duelul mintilor. La fel
este si in vanzari: mintea mea versus mintea lui. Cine pune
intrebari, asculta si gandeste va castiga!

Vénzdtorii adevdrati au scopuri de atins. Cei care sunt in
vanzari stiu ca aceasta meserie iti deschide din punct de
vedere financiar porti extraordinare, deoarece esti platit in
functie de rezultate, prin comision, implicit in functie de
propria valoare. Esti platit exact atat cat vrei sa castigi. Sunt
foarte putine alte meserii care iti acorda aceasta posibilitate
pentru ca salariul intotdeauna va fi strict limitat, iar atunci
cand vrei mai mult, esti inlaturat fie acum, fie mai tarziu
(oricum mai devreme sau mai tarziu vei pleca tu...). Toti stiu
acest lucru, dar cati si ating banii adevarati in vanzari? Putini,
adica numai profesionistii. Toti cocheteaza cu ideea, le-ar
placea sa... dar numai profesionistii sunt cei care fsi propun
teluri mari, financiare si/sau ierarhice si pana nu le ating, nu
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depun armele. Ei stiu doar sa lupte pana la capat.

Revenind, am curajul sa afirm ca acestea sunt trasaturile
definitorii ale vanzatorului profesionist care il fac sa fie un
om radical deosebit fata de marea masa de oameni, in
general, dar si de cei multi care au ca meserie vanzarile, dar,
in realitate, sunt doar diletanti, in particular: autocontrol,
automotivare, autoperfectionare, inteligentd, scopuri clare
de atins.

Aceasta deosebire nu consta in faptul ca ceilalti
nu ar avea aceste calitati (in fond, toti s-au nascut la
maternitate si atunci, la nastere, au avut aceleasi
capacitati!), ci consta in puterea vanzdtorilor
profesionisti in a le utiliza permanent, indiferent de
cat de greu este sau cat de mult doare.

Este capacitatea lor de a se reinventa zilnic, de a avea
puterea sa treaca peste frustrare si, invatand zilnic o noua
lectie de la viata (sa fii mai bun azi decat ieri si maine mai
bun ca azi!), sa mearga inainte, din nou inainte, si iar inainte
pana scopul cel mare este realizat. Si apoi... din nou de la
capat!

Vanzatorul profesionist nu reprezinta numai un nivel al
performantei profesionale la fel ca in alte meserii, ci si o
onoare. Orice firma exista atat timp cat vinde. Diferenta
dintre nivelurile de dezvoltare ale firmelor nu este data, in
esenta, de produsele sau serviciile pe care le ofera pietei
(foarte rar apar produse sau servicii revolutionare care se
vand singure!), ci de capacitatea si calitatea oamenilor de
vanzari din firmele respective. Oamenii de vanzari fac
diferenta intre firme, de prestatia si prestanta lor in piata
depinde existenta in viitor a firmei, pe de o parte, si viitorul
oamenilor din acea firma, pe de alta parte. Sa stii ca ai o
astfel de resposabilitate si sa ti-o asumi in mod constient,
intr-adevar, este o mare onoare!
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Sigurantd — stabilitate pentru oamenii de vanziri

De fapt, ce asteapta oricare om, nu neaparat din vanzari,
atunci cand se angajeaza sau ramane in continuare intr-o
firma?

Am curajul sa cred ca imensa majoritate isi doreste
(constient sau inconstient!) confort psihic, sa se simta in
largul sau, sa se simta Om. Este o asteptare care sa-i confere
liniste, pace si care sa-i dea posibilitatea sa se concentreze la
ce are de facut pentru a dovedi ca merita increderea ce i-a
fost acordata de cel care l-a angajat (cel putin, asta este in
mintea fiecaruia, la inceput!). Ulterior, dupa ce timpul trece
si s-a adaptat, iar obisnuintele incep sa lucreze, confortul
psihic este dorit in conditiile personale ale fiecaruia de
productivitate sau ritm al muncii.

Ei bine, cum se poate obtine la locul de munca confortul
psihic? Eu cred ca, de fapt, siguranta si stabilitatea sunt
pilonii prin care se materializeaza acesta.

Fara bla, bla doct, iata ce spune DEX despre acestea:

SIGURANTA s. f. - Sentiment de liniste si incredere pe
care il da cuiva faptul de a se sti la adapost de orice pericol.

STABILITATE s. f. - Faptul de a-si pastra locul, de a nu fi
miscat din loc.

Cum se ajunge la confort psihic? Inceputul este in
speranta noului angajat. Are un nou loc de munca unde i se
pare ca va avea mult mai multe beneficii decat la locul
anterior de munca (daca a venit in noua firma dintr-o firma
care s-a inchis sau din care, din diverse motive, ,a fost
exmatriculat”, cu atat mai mult speranta renascuta este mai
intensal!). Aceasta i da entuziasm si, datorita acestuia, 100%,
»S€ va arunca” in piata pentru a demonstra ca increderea
acordata nu este deloc intamplatoare si, pe de alta parte,
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Fig. 1 Confortul psihic al
angajatilor

pentru ,a culege” cat mai mult din beneficiile promise (in
fond, ,,vitelul cel gras” este marea asteptare a oricarui om de
vanzari!). Facand munca adevarata din vanzari, cu entuziasm,
inevitabil ca rezultatele apar, sunt concrete, palpabile.
Intdmplandu-se ce trebuia si fie, evident ca i se construieste
increderea in sine, in oamenii din jur, in firma. Si de aici,
sentimentul de siguranta, de stabilitate si, implicit, confort
psihic.

Oare la fel este mecanismul si pentru angajatul cu vechime
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mai mica sau mai mare in acelasi loc de munca? n principiu,
da! Dar in cazul lui, este nevoie ,,ca de aer” ca Managerul
Vanzari sa intervina pentru a-i reda speranta. Aici este
diferenta: daca la cel nou speranta este in el si cu el pentru
ca este la inceput de drum, pentru ceilalti, ,,veteranii”, care
au trecut prin multe in firma, au vazut si au trait destule, si
bune si rele, cheia sperantei este la cel care este Manager
Vanzari (si macar pentru ,a vedea” ce urmeaza pentru
acestia si tot merita sa continui sa citesti in continuare
aceasta carte!).

Ai dreptate, este o schema redusa la simplu (asta imi si
doresc pentru tot ce fac in viata mea: vreau sa reduc totul la
miez, fara bla, bla inutil!). Nuantele interpretarilor care apar
din simplitatea ei iti apartin (de aceea si aceasta carte: nu
vreau sa invat nimic, pe nimeni, vreau doar sa deschid porti
pentru cei care vor sa inteleaga mecanismul mentalitatii si
actiunii umane si sa-si raspunda la propriile intrebari!).

Dar revenind la Manager, in general, este limpede ca
dezvoltatarea de la sperantd la confort psihic este
responsabilitatea lui. Daca punem aceasta dezvoltare ca fiind
necesara pentru orice subordonat al sau, indiferent de cand
este acesta in firma, atunci responsabilitatea devine mult mai
puternica.

O remarca totusi: cred ca merita sa privim si
particularitatile oamenilor de vanzari - oare siguranta si
stabilitatea, pilonii confortului psihic, sunt identice cu ale
oricdrui alt angajat?

in privinta oamenilor de vanzari buni, lucrurile sunt putin
diferite. Pentru ca ei, prin natura lor, sunt puternici, foarte
personali, hotarati si capabili sa-si asume riscuri, iar
stabilitatea le este mai putin importanta. Pentru aceasta
categorie umana, siguranta le este prioritara. Dar si aceasta
este valabila in anumite limite care sunt date de gradul lor de
independenta.
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in schimb, oamenii de vanzari foarte buni care sunt
capabili de autocontrol, automotivare, autoperfectionare si
care au o siguranta de sine importanta , partea de ,,a se sti la
adapost de orice pericol” le este numai oarecum importanta.
In cea mai mare masurd, confortul lor psihic le este dat de
siguranta pe care o resimt in echipa de vanzari din care fac
parte, in general, dar, indeosebi, de linistea si increderea pe
care le-o inspird Managerul Véanzdri.

(Te rog, in general, ia in considerare oamenii tai de
vanzari foarte buni si buni, nucleul tau de baza; pentru
ceilalti, ,papagalii de vanzari”, pe care-i cumperi ,la
legatura”, nu-ti face griji, sunt doar rulaj inerent! Important
este procentul nucleului de baza din total!)

Aceasta cred cu putere ca este diferenta radicala
dintre Managerul Vanzari si alte categorii de manageri:
particularitdtile de naturd umand ale oamenilor de
vanzdri care genereazd necesitatea unui stil unic de
conducere.

lar de aici la ce inseamna Manager Vanzari de succes cred
ca mai este doar un pas. Ce crezi, succesul managerului
inseamna numai atingerea obiectivele de catre echipa pe care
o conduce (cifre si atat!) sau merita sa fie conditionat si de
confortul psihic pe care il resimte echipa sa?

Daca vrem sa ne vedem viitorul, rezultatele pe care
putem sa le avem pe termen lung, cred cu putere ca merita
sa ne concentram pe constructia de echipe de vanzari. Dar
echipe reale, viabile, nu bla, bla care se promoveaza in
sedinte sau in team building-uri!

Ce inseamna, de fapt, echipa de vanzari? Doar un grup
uman care lupta, fiecare in felul sau, pentru bani mai multi
sau un grup uman animat de scopuri si teluri comune si intre
care exista relatii interumane bazate pe valori morale:
integritate, loialitate, incredere si devotament reciproc,
dezvoltare impreuna, sprijin reciproc neconditionat?
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Cu alte cuvinte, esenta unei echipe este datd de
comuniunea de scopuri, interese si valori morale! Ei bine,
cine este cel care aduce niste oameni, la inceput necunoscuti
lui, si, poate, necunoscuti si ei intre ei, sa lucreze, dar si sa
vibreze impreuna, sa traiasca si sa impartaseasca aceleasi
valori, sa lupte neconditionat in piata cu maximul lor de
potential uman si profesional?

Ai dreptate, numai Managerul lor Vanzari!

John Maxwell iti spune: “Construieste o echipd de oameni
care se completeazad reciproc!”
lar daca accepti argumentele de mai sus, da-mi voie sa te
intreb, cum crezi ca poti fi performant in construirea unor
echipe de vanzari competitive daca confortul psihic al
oamenilor tai de vanzari foarte buni si buni iti este indiferent?
John Maxwell spune atunci cand se refera la managerii
eficienti: 1. Sunt consecventi in comportamentul lor
2. Sunt clari in asteptadrile lor;
3.Creeazd un mediu de incredere care sd le
permitd oamenilor sd creadd in ei si sd facd in
mod eficient lucrurile care li se cer.

Ce parere ai, asa se poate crea confort psihic oamenilor
de vanzari din subordine?

Aceasta este credinta mea, nu trebuie sa fii de acord,
acum, cu ea! Da-mi voie sa-ti aduc argumente si abia apoi
(dupa ce tot ce era de spus s-a spus! si tot ce era de facut s-a
facut!) decizia ta, evident, va fi cea mai buna pentru ca iti
apartine si, atunci, merita respectata
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DE CE Al FOLOSI ACESTE INFORMATII:

1 Merita sd nu uitdm nici un moment ca in echipele
noastre de vanzari avem oameni deosebiti care sunt
puternici, foarte personali, hotarati si capabili sa-si
asume riscuri.

Merita sa luam in considerare pentru o conducere
individualizatd ca oamenilor de vanzari buni siguranta
locului de munca le este prioritara dar in anumite
limite care sunt date de gradul lor de independenta.

Merita sa luam in considerare pentru o conducere
individualizatd ca oamenilor de vanzari foarte buni
asimileaza siguranta locului de munca cu atmosfera
din echipa de vanzari si, indeosebi, cu linistea si
increderea pe care le-o inspira Managerul Vanzari.

Merita sd ne intemeiem actul conducerii pe
aspiratia de a construi echipe de vanzari in sensul
autentic - un grup uman animat de scopuri si teluri
comune si intre care exista relatii interumane bazate
pe valori morale.



