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Cuvant-inainte

O colectie de povesti adunate de la vanzatori cu experienta
din diferite industrii, povesti reale de vanzari din care pot invata
toti cei care au tangentd cu vanzarile - fie ca sunt vanzatori, antre-
prenori sau simpli oameni care trebuie sa isi vanda produsele,
serviciile, ideile si de ce nu... sa se vanda pe ei.

»,Noi, romanii, am demonstrat de mai multe ori ca putem avea
idei interesante, dar nu putem sa le punem in practica la scara
serioasi. In orice companie, cind pornesti, ai nevoie nu doar de
partea de inginerie, ci si de zona de business, de comercial, de
cunostinte si competente de dezvoltare a distributiei interna-
tionale, de Intelegere a pietei. Acesta adauga cd, daca la nivel de
suport si customer care, specialistii romani au ajuns la un nivel
comparabil cu cele mai Inalte standarde globale (,aici suntem deja
intre master si doctorat”, spune Talpes), in zona de marketing
nivelul e mai scazut (,,suntem ca niste absolventi de gimnaziu si ne
batem cu doctoranzi pe piete cum e cea din SUA”). Daca viata
companiei nu sta in mainile unor doctori in vanzari si marketing,
ci ale unor absolventi de scoald generala, s-ar putea ca banii astia
sa se risipeasca in doi timpi si trei miscari si sa nu te alegi cu
nimic”.

Florin Talpes
Bitdefender - Revista BIZ 2014.

Avem nevoie de know-how romanesc in ceea ce priveste
vanzarile. Avem nevoie de o comunitate a vanzatorilor din
Romania. Dar sa incepem cu inceputul.

O colectie de povesti adunate de la vanzatori cu experienta
din diferite industrii, povesti reale de vanzari din care pot invata
toti cei care au tangenta cu vanzarile - fie ca sunt vanzatori,
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antreprenori sau simpli oameni care trebuie sa isi vanda produ-
sele, serviciile, ideile si de ce nu... sa se vanda pe ei.

O carte utila pentru toata lumea, cu exemple si lucruri puse in
practica in Romania.

E timpul sa culegem experientele vanzatorilor romani si sa le
dam mai departe asa cum s-a procedat in trecut si cu povestile
nemuritoare. Si asta e doar Inceputul...

De ce sa te alaturi acestui proiect? Pentru ca poti contribui
activ la formarea unei scoli romanesti de vanzari prin Incurajarea
publicarii de carti care sa relateze experiente reale si aplicabile
pentru Romania. Poate te gandesti ca este doar o alta carte de
vanzdri asa cum sunt multe altele? Da, dar numai cd majoritatea
sunt titluri strdine, traduse in limba romana si care nu sunt
neapdrat valabile pentru ce se intdmpla la noi. Pana la urma, poti
vedea asta ca pe o culegere de cantece, poezii populare care se
transmiteau din gura 1n gura - adica o carte de povesti de vanzare
romanesti care nu trebuie sa se piarda.

In plus, vrem si povestile tale de vanziri. Daca ai experienta,
daca vrei sa o impartasesti cu altii sa poata invata si ei, alatura-te
noua in acest demers. Scrie-ne!

Cum sa vand mai scump? Sa vad modalitati noi de abordare.
Sa gasesc cel putin 2 lucruri noi pe care sa le aplic in ceea ce fac eu.
Astea sunt cateva exemple pe care le aud de regula de la vanzatori.

Dar de multe ori este vorba, pand la urmda, de mentalitate.
Mindset de vanzator. Imi place cum suna asta: ,Changing the game
is a mindset”.

Dar chestia asta este greu de Inteles si mai greu de aplicat.
Mai ales cand vine vorba de propria persoana. Dar ce putem face?
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Lucruri mici, dar care fac diferenta. Incepe cu ele. Incepe cu
povesti nemuritoare de vanzari.

Nu poti sa schimbi felul in care vinzi daca nu incepi prin a
schimba CEVA in ceea ce faci zilnic. Depinde doar de tine. Stiu ca
sund imperativ si nu vreau asta, dar asta e realitatea. Incearci. Ce
ai de pierdut?

Adrian M. Cioroianu
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Multumiri

,The difference between involvement and commitment is like
ham and eggs. The chicken is involved; the pig is committed.”

Dragii mei ,pigs”, intr-o lume care nu mai este interesata de
nimic si unde oamenii asista pasiv la ce se intdmpla in jurul lor, voi
ati ales sa puneti umarul la ceva.

Simt un lucru incredibil: recunostinta. Pentru toti cei care ati
facut posibil acest proiect. De acum, proiectul nostru, al tuturor.
Povesti Nemuritoare de Vanzari. Pentru ca ati ales sa va implicati.
[ar implicarea a dezvaluit caracterul vostru.

Multumirile merg catre Oameni condusi de caracter:

% Adina Cretu si echipa Startarium - pentru inspiratie si
pentru suportul lor.

+* Simona Tudosie, Dragos Nanuti, Lori Sas, Florin Cioroianu,
Corina Calin, Mircea Oprea, Adina Rada, Monica Nicolaescu, Teia
Ciulacu, Anca Pauna, Ramona David, Catalin Ciurezu, Tavi
Vacarescu, Viorel Tascau, Cristi Brates, Miha Patrand, Felix
Dumitrica, Vlad Craioveanu, Mihai Nodea, Florin Rosoga, Robert
Dorobantu, Horia Nes, Speranta Marin, Roxana Tudor, Nicu Dima,
Cristina Cristea, Garofita Cristea, Bogdan Banica, Laurentiu Giusca,
Sorina Bradea, Catalin Ichimescu, Cosmin Patroiu, Sebi Burcas, Gabi
Ghinea, Tudor Ciocoiu, Oana Mudura, Catalin Vatasescu, Reka
Kovacs, Elena Cristescu, Ovidiu Samson, George Alexe, Radu Dinu,
Catalina Mateescu, Sofia Cozac, Andrei Dunutd, Raluca Silvas, Cristi
Cojocaru, Liviu Pand, Darius Dumitrescu, Doru Ristea, Andreea
Capritd, Gabi Ciulbea, Cornelia Dragomirescu, Mihai Margaritescu,
Ioana Moldovan, Cosmin Cosma, Alexandra Popa, Andrei Pinte,
Sorin Gdinusa, Sorin Calinescu, Adrian Geaba, Doru Stancu, Bogdan
Matei, Adriana Popescu, Gigi Sarbu, Cristian Brailoiu, Mihai
Comarniceanu, Sorin Chilom, Ioan Chirila, Bogdan Comanescu,
Catalin Olteanu, Georgiana Cristea, Mircea Rosca, Mioara Vasile,
Constantin Caciur, Gina Benyo, Alexandru Vaduva, Robert Burcea,
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Anca Iuliana, Daniel Alucai, Loredana Egri, Daniel Bojte, Alexander
Stoica-Marcu, Anamaria Spataru, Vlad Florea, Marioara Trofin,
Diana Blinda, Valeriu Irimescu, Simona Balan, Laura Nil3, Petra
Boantd, Stefan Popa, Mihai Mihalcea, Vio Baias, Carolina Sporea
Godvin, Rares Gheorghe, Liviu Katschka, Roxana Serenity Bijoux,
Valentin Mateiasi, Petre Caprita, Gabi Ghinghie, Vlad Bud, Viorica
Pacurar, Vlad Mocanu si Andrei Mihailescu - pentru contributia
voastra financiara. Pentru ca ati ales sa va implicati.

«» Mihai Mihalcea, Sorin Calinescu, Cristiana-Giulia Boanta,
Geanina Maria Boanta, Tudor Ciocoiu, Kovacs Csonge Réka, Rares
Gheorghe, Horia Nes, Roxana lacob, Vlad Mocanu, loan Chirila,
Catalin Olteanu, Ovidiu Samson, Anca Pauna, Loredana Elena Egri,
Vlad Florea, Petra Boantd, Cosmin Cosma, Laurentiu Giuscd, Danion
Vasile, Adrian Geaba, Darius Dumitrescu, Mihai Margaritescu,
Adrian Cioroianu, Matei losipescu, Andrei Pinte, George Ilauta,
Stefan Popa, Lucretia Soptelea, loana Crisan, Minimynee, Dragos
Nanuti, Vlad Bud, Raluca Silvas, Corina Calin, Elena Cristescu,
Alexandra Popa, Mihai Comarniceanu, Ramona Olenic, Robert
Dorobantu, Cristi Cojocaru si Viorel Tascau - pentru povestile
voastre minunate pe care le impartasiti cu ceilalti vanzatori din
Romania. Cartea e a voastra.

% Viorel Tascau - pentru ca am citit impreuna, am gandit
impreuna si am baut impreuna ca sa punem povestile cap la cap.

% Georgiana Cristea - pentru desenele minunate ale acestei
carti. Si pentru prietenia noastra.

¢+ Mariana si Florin Cioroianu - pentru ca ati stat sa scrieti,
sa corectati, sa adaugati diacritice. Sunteti maestrii Word-ului.

+ Alina Radu - pentru ca am inceput impreuna acest drum
al cartilor de vanzari.

* Pentru Nicolae Cirstea, Ciprian Radu, Emilian Nistor,
Carmen Lucaci si echipa de la Evrika Publishing - pentru ca
suntem impreuna la bine si la rau.
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1. ,,Cine se aseamana, se aduna”

Se Intdmpla in vara anului 2004... si spun vara, da, pentru ca
se intdmpla undeva pe litoralul romanesc, eu fiind proaspat ASM
la o0 companie, producator de bauturi alcoolice, avid de rezultate si
recunoasteri. In una dintre statiunile renumite litoralului se afla
un En Gross-ist, pe numele lui de patron, Vasile. Vindea bine acest
Vasile, pentru ca era un tip provenit din zond, de undeva din
Moldova, dar prin felul lui de a-si face conexiuni si de a ,da marfa
pe datorie” era cunoscut si cdutat de mai toti comerciantii din
zona, deci si de furnizori.

Cum spuneam, eu proaspat ASM sub presiunea rezultatelor si
foarte ,inarmat” cu tehnici de vanzari studiate, imbracat conform
standardelor (pantalon de stofd, pantofi cu sireturi, foarte
lustruiti, camasa albastra si cravata galbena), chiar daca era
inceput de vara. M-am infiintat la usa lui Vasile, cu mapa sub brat,
poate putin prea hotdrat si foarte increzator ca 1l voi face praf cu
tehnicile mele de om de vanzari versat. Desigur ca imi ficusem
temele, stiam ce concurentda si ce potential existau In zon3,
obiectiile posibile si deja alesesem tehnica pe care urma sa i-o
aplic: ,tehnica piciorului in prag” - ,dacd nu cumpadrati acum,
pierdeti urmatoarea promotie...”.

,Buna ziua, numele meu e Mihai Mihalcea, reprezint compania
.., producator de bauturi alcoolice, si am venit sa va prezint
posibilitatea de a lucra direct cu noi, chiar avem o promotie care
este valabila pana in data de...,, iar la o comanda estimata de X lei
aveti un profit suplimentar de Y lei, si ma opresc. Vasile era in
bermude, slapi si un maieu alb, se uita usor amuzat la mine si imi
raspunde: ,Nu ma intereseaza sa lucrez cu voi acum, dar poti sa
mai treci si siptamana viitoare; poate o sa comand atunci”. M-am
blocat, nu-mi venea sa cred urechilor si nici ochilor. {i oferisem tot
discount-ul pe care puteam sa-l ofer, stiam ca sunt mult mai bine
decat concurenta, chiar vinul meu se vindea bine In magazinele
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din zona si totusi nu intelegeam de ce sunt refuzat. Apoi a urmat
saptdamana a 2-a si a 3-a si... nimic, doar un ,treci si saptamana
viitoare”. Increderea mea s-a transformat in iritare si apoi in
disperare. Concurenta mea vindea, si nu putin, la un pret mai mare
decat al meu, iar eu nu intelegeam unde gresesc. Tin minte ca am
intors pe toate partile vizitele si intr-un final am trecut peste
orgoliu si am decis ca e cazul sa studiez ,la locul faptei” ce face
concurenta. Acesta era reprezentata de un tip mai putin ,ingrijit”,
in bermude, tricou!!! si fara mapa de prezentare. S-a Infiintat si el
la usa lui Vasile si a strigat: ,Nea Vasile, ia spune ce sa-ti bag azi?”.
Nea Vasile a iesit... si cuminte i-a dictat comanda. M-am blocat din
nou si din nou nu mi-a venit sa-mi cred ochilor si urechilor, dupa
care am avut momentul de revelatie. Nea Vasile nu ma recunostea
si nici nu ma ,auzea” pentru ca nu eram din lumea lui. Cu greu am
acceptat realitatea si m-am dus la masind. Mi-am dat jos cravata,
mi-am suflecat manecile, am mai deschis un nasture la cdmasa si
m-am intors. De la cinci metri de usa celebra am strigat: ,Nea
Vasile, am venit sa-mi bagi si mie o comanda” si am tdcut. S-a
deschis usa si mirat, Vasile m-a masurat din cap pana in picioare, a
izbucnit In ras si mi-a replicat: ,Hai m3, sa-ti bag si tie o comanda”.

Mihai Mihalcea

Invititura 1:
Oamenii cumpadrad de la oamenii pe care it plac. Si
daca sunt din ,,lumea lor” si vorbesc pe limba lor.
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2. ,,Nu e pentru cine se nimereste, ci pentru cine
se potriveste”

Prima mea cea mai tare vanzare.

Eram student, anul III la ASE - Facultatea de Management. Nu
mai fusesem angajat niciodata. Auzisem eu ca in asigurari de viata
se castigd foarte bine, cd nu este nevoie sa fii angajat, ca lucrezi
flexibil, ca prima data castigi prima de vanzare imediat ce semnezi
o polita si ca apoi urmeaza sa incasezi in fiecare an un venit pasiv
la aniversarea politei, ce sa mai - era job-ul perfect. Asa ca am
facut un scurt research si am aflat ca Aviva este firma cu abor-
darea cea mai soft fatd de potentialii clienti. $i se pozitionau In
piata ca fiind diferiti. Asta mi-a placut - pozitionarea diferita.

Zis si facut. M-am prezentat la sediul Aviva din strada
Constantin Daniel, langa Sectia 1 de Politie, vis-a-vis de Observa-
torul Astronomic. (Acum, sa fiu sincer, locatia a fost un criteriu
important de alegere - era langa ASE - intotdeauna m-am bucurat
cand am gasit solutii care sa raspundd mai multor nevoi.) Asa ca
m-am dus, m-am prezentat, le-am spus cad vreau sa fiu agent de
asigurari si m-am vandut cum am stiut eu mai bine.

Toate bune si frumoase, am trecut cu brio de interviul initial,
apoi de training-ul de vanzari pentru agenti, am Iinteles ce
inseamna sa raspunzi unor obiectii, sa vorbesti despre beneficiile
produselor, si cu acest bagaj de cunostinte ma vedeam un vanza-
tor iscusit si deja imi imaginam ce voi face cu banii.

E, acum venea dificultatea. Pentru a ma activa ca agent de
asigurari trebuia sa dovedesc ca sunt intr-adevar la fel de bun cum
cred. Mai exact, intr-o saptamana trebuia sa semnez doua polite de
asigurare de viatd, pentru oricare dintre pachetele oferite de Aviva
la vremea aceea.
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Ca orice vanzator la inceput de drum, am facut o lista cu toate
cunostintele si prietenii cu bani si am inceput sa-i sun cu gandul ca
ma intalnesc cu ei, le vorbesc doar despre beneficii si semnez
rapid vreo zece polite.

Mare mi-a fost mirarea cand am constatat ca nu prea erau
dispusi sa se intalneascad cu mine, ca brusc se dadeau ocupati, ca
unii mai Inchideau si telefonul cand auzeau ce vreau sa le propun
si cei care acceptau sa ne vedem nu prea erau interesati... si tot
asa.

Zilele treceau si eu nu semnam politele mult dorite.

Am finceput sa largesc aria de acoperire si am telefonat
cunoscutilor pe care 1i Incadram eu mental in ,clasa de mijloc” din
agenda mea telefonicd. Am tot prezentat avantaje si beneficii ale
pachetelor de asigurare si tot nimic.

Mai erau doua zile pana la termenul limitd si nici macar
pe-aproape nu eram.

Trecusem la planul de rezerva al rezervei: sa-i contactez si pe
Jrestul” din agenda de contacte - pe principiul ,n-am nimic de
pierdut daca ii sun si p-astia”.

Surprinzator pentru mine, aici a aparut speranta - i-am simtit
interesati pe doi dintre oamenii cu care am vorbit. Unul dintre ei,
un domn - sofer pe microbuz - care facea curse regulate intre
Bucuresti si Giurgiu, iar celalalt, o doamna - profesoara de fizica -
si cercetator la Institutul de la Magurele.

Cu o zi Tnainte de termenul limita, dupa cinci zile de prospec-
tare neintreruptd, telefoane, cafele, drumuri prin Bucuresti
imbracat la costum... aveam prima discutie serioasa. Ma aflam in
microbuzul parcat langa statia de Metrou Eroii Revolutiei, locul de
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unde pleca In cursa catre Giurgiu, si staiteam de vorba cu Ovidiuy,
care urma sa devina prima mea polita de asigurare semnata - dar,
bineinteles, inca nu stiam asta. Pentru a inchide deal-ul aveam la
dispozitie treizeci de minute sau pana se umplea microbuzul -
oricare dintre conditii se intampla prima. Stresul meu era maxim.

Ovidiu statea pe scaunul soferului intors catre mine, iar eu
chiar in spatele lui, langa un pasager care ma asculta cu mare
atentie, ba chiar mai intervenea cu intrebari in discutie, dandu-se
interesat. Pentru ca scena sa fie completd, din cand in cand mai
trecea cate un pasager care pldatea bilet de Imbarcare si se uita la
mine ca la circ. Aveam desfasurate in fata mea niste ,harti” ale
pachetelor de asigurare dintre care potentialul meu client sa
aleagd. Ma uitam cand la ceas, cand la microbuz,, sa vad cate locuri
mai sunt neocupate, cand la Ovidiu sa-i vad reactia fata de ceea ce
spuneam.

Si, la un moment dat, brusc, mi-a spus ca s-a hotdrat. in cinci
minute am completat si am semnat o polita de asigurare combi-
natd. Asigurare de viatd pentru el, ca parinte, iar ca beneficiar,
copilul - asigurarea includea si un plan de investitii pentru copil,
care la 18 ani putea sa opteze ce sa faca cu banii.

Euforic maxim dupa reusitd, prinsesem curaj si am semnat si
a doua polita - pe acelasi plan combinat de asigurare, plus plan de
investitii pentru copil.

Ce am Invatat atunci din aceasta experienta a fost revelator
pentru mine si m-a ajutat enorm in tot ce am facut ulterior in
vanzari. Ca nu cumpara cine poate, cine are bani, cine cred eu ca ar
cumpdra. Nu, domnule, nici pe departe. Doar cine are nevoie
cumpara si cumpadra cand are nevoie. Si am stat si am reflectat la
nevoia lui Ovidiu: ca era preocupat de riscurile pe care le implica
sa fii sofer profesionist, cd avea o fetitd la al carei viitor se gandea
constant, cad voia sa-si stie familia in siguranta in caz ca el avea un
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final neasteptat. Nevoi adevarate, care se regdseau sub o forma
putin diferita si la Mariana - doamna profesoara de fizica si
cercetator la Magurele - a doua mea polita de asigurare semnata.

Sorin Calinescu

Invititura 2:

Véanzarea se face doar dacd clientul are nevoie st
cand are nevoie.
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