Scrisoarea autorilor pentru cititori

Aproape totul despre Managementul vanzarii... Stiu ca suna
pompos. Si normal ca ar trebui sa scriem cel putin de 4-5 ori mai
mult ca sa atingem totul despre acest subiect. Dar e un inceput.
Considerati-1 volumul 1. Ce este mai important, este faptul ca toti
cei care scriem In aceasta carte suntem in primul rand vanzatori.
Si am avut ocazia sa conducem echipe de vanzari. Unele mai mari,
unele mai mici. Unii facem asta chiar si in prezent. Si povestim din
experienta. Povestim din miile de intalniri de vanzare la care am
participat, din toate situatiile posibile si imposibile in care am fost
pusi alaturi de echipele noastre, cu si de catre oamenii nostri de
vanzari. Nu este nimeni jurnalist pe aici asa ca nu avem pretentia
ca am folosit toate procedeele necesare in scrierea unor articole.
Unii dintre noi scriem mai bine, altii mai apasat, altii mai tehnic,
dar facem chestia asta cu toata deschiderea de a impartasi din
experienta noastra cu vanzatorii si managerii de vanzari.

Asa am pornit la drum, acum mai bine de 3 ani, cu Sales
Magazine, prima si singura revista de vanzari din Romania. O data
pe luna apare un nou numar. Cu articole despre managementul
vanzarii, despre negociere, psihologia vanzatorului, despre instru-
mente pentru vanzatori, despre telesales, despre training si lista e
lunga. Daca esti curios: www.salesmagazine.ro.

Scriem cu incapatanare. Luna de luna. E nevoie de disciplina
sa faci asta. Unii dintre noi s-au pierdut pe drum. Dar continutul
nu. Este acolo. Si visul nostru a fost de la Inceput sa vada si lumina
tiparului. Sa adunam ce este mai bun de exemplu pe subiectul
acesta al managementului vanzarilor si sa le punem cap la cap in
aceasta carte. Sa fie de folos si pentru altii.

De ce am ales sa scriem?
Pentru ca ne pricepem la vanzari si echipe de vanzari. Si pentru
ca vrem si noi o comunitate a vanzatorilor din Romania care sa

coaguleze energii, sa ne faciliteze sa impartasim experiente si sa
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invatam unii de la altii. Atat de simplu. Sales Magazine a inceput
sub forma unei idei la finalul anului 2014. O idee pentru o
comunitate a oamenilor de vanzari care sa aiba o platforma unde
sa gaseasca resurse, sa impartaseasca idei, sa gaseasca materiale
de training care sa 1i ajute sa devina vanzatori mai buni. Sunt multi
vanzatori care nu au acces la training platit de companiile lor si
care, totusi, vor sa se dezvolte dar nu au cum. Vrem sa i ajutam. Si
ne-am gandit ca putem gasi vanzatori cu experienta care pot si vor
sa impartaseasca experientele lor si cunostintele lor cu alti
vanzatori. Credem cu tarie ca atunci cand impartasesti, pe langa
faptul ca ajuti intreaga comunitate a vanzatorilor sa se dezvolte,
aceasta te obliga si pe tine sa gasesti lucruri noi, sa fii mai bun.

De exemplu, la inceputul anului, la initiativa unei cunostinte
care Isi dorea sa stranga cateva previziuni, am inceput sa ma
gandesc la ce urmeaza pe partea de vanzari. Care vor fi tendintele,
ce se va schimba, ce amenintari/riscuri se intrevad, ce oportuni-
tati. Un fel de semi-analiza SWOT pe partea de vanzari pentru
managerii de vanzari.

Asa as incepe cu un risc mare de tot pentru toata lumea: nu se
mai gasesc oameni de angajat in general si vanzatori in particular.
Daca te uiti in jur poti vedea afise cu ,,angajam personal” in fiecare
vitrind de magazin din centrul Timisoarei. Sau cazuri precum
manager care incearca, fara succes, de 4 luni sa isi gaseasca om de
vanzari in Constanta; antreprenor din Drobeta-Turnu Severin care
imi povestea ca la ei In oras oamenii nu stiu cum sa faca rost de
5-6000 de euro sa dea spaga sa se angajeze la stat, sa fie bugetari.
Si lista poate continua. Atentie la o situatie din ce in ce mai
intalnita: firmele angajeaza oameni pe care in mod normal acum
3-4 ani nu i-ar fi angajat de nicio culoare. Fac compromis, asta e
cuvantul. Si se gandesc ca baga training in ei si o sa fie bine. Asta e
bine pentru firmele de training, ca e de lucru, si am vazut asta in
ultimii ani, iar anul asta se anunta la fel de bun. Dar managerul
trebuie sa fie constient ca asta merge doar cu unii angajati, cu altii
nu da rezultate.
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Ce putem face? Pai in primul rand sa ne concentram pe ce tine
de noi:

- ,5a Tmpartasesti cu ceilalti inseamna sa iti pese“. Poate in
viitor nu uitam de asta. Hai sa nu mai fie fiecare pentru el. Sa inva-
tam sa lucram Impreund. S3 ne aparam interesele. De exemplu,
companiile nemtesti din Timisoara, Brasov au vazut ca nu au cu
cine cand vine vorba de invatamant profesional. Asa ca s-au
implicat, au creat clase profesionale, au sustinut licee, programe
de stagii de practica ca sa isi pregateasca viitorii angajati. Nu
gasim oameni de vanzari. Nu ne tine nimeni sa facem o scoala
profesionala de vanzari. Sa 1i Invatam meseria de vanzator pe
tinerii aia, sub 26 de ani, care nu muncesc, nu studiaza.

- Mi-ar placea totusi ca motto-ul nostru sa fie celebrul ,just do
it“. Asta s-ar potrivi cel mai bine pentru Romania. Sa se arunce un
pic oamenii cu capul Tnainte. Hai sa mai si trecem la actiune, nu
numai sa visam, sa planificam, sa asteptam sa vina de la altii.

- Hai sa vedem si niste idei care sa schimbe cu adevarat
lumea. Macar Romania. S3 visam mare. S3 vedem manageri in
adevaratul sens al cuvantului.

- Si mi intorc la oameni. Plititi-vd oamenii. In special pe crea-
torii de plusvaloare. Nu te poti astepta sa rupi norii si sa castigi
numai tu, iar restul sa stea pe salariul minim pe economie. Si mai
usor cu PR-ul la deal. La conferinte povestiti ce lucruri extraor-
dinare faceti pentru oamenii vostri si, in realitate, daca vorbesti cu
ei, lucrurile stau altfel. Vorba noastra: ,afara-i vopsit gardul, ina-
untru leopardul”.

Orice manager are nevoie de client. Clientii simt nevoia din ce
in ce mai mult de contact uman. Managerul, in calitatea lui de
vanzator, nu este un robot care a venit sa spuna o placa, ci este un
om. Clientii vor sa vada oameni. Clientii sunt si ei oameni si
oamenii cumpara de la oamenii pe care ii plac. Asa ca hai sa
pastram o amprentd umana pe tot ce facem ca oameni de
business.
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Stiu ca o sa sune ciudat, dar nu vad ca tehnologia si-ar face loc
mai mult decat pana acum in viata vanzatorilor, desi multi vorbesc
doar despre digitalizare. Apropo, multi au descoperit vanzarile
online si zici ca au descoperit apa calda. Dar unii au uitat, altii
descopera doar acum, ca nu asa si-au construit businessul. Si ca
trebuie sa faca business intr-o maniera traditionala, sa se si
comporte business in relatiile cu furnizorii, clientii, partenerii si
angajatii lor. Din pacate, desi se numesc oameni de business, multi
habar nu au sa se comporte business.

De exemplu, atunci cand vine vorba de vanzari, fiecare firma
are o echipa mai mare sau mai mica de vanzatori. Se va vorbi in
continuare mult despre CRM, instrumente de vanzari, aplicatii.
Discutii. As vrea sa vad si eu un exemplu de firma unde forta lor de
vanzare foloseste eficient un CRM. Atat vanzatorii, cat si managerii
de vanzari. Sunt multi vanzatori care 1si pun Intalnirile In agenda
de hartie, nici macar in agenda din Outlook. $i multi manageri care
habar nu au la ce sa se uite si cum sa interpreteze datele alea.
Despre ce vorbim.

In viitor, managerii o sa consume tone de literaturd de van-
zari si motivationala venita din afara si tradusa de edituri care
doar la asta se pricep, avide de ,un punct de rating“ in mass
market. Lucruri care In marea lor majoritate nu se aplica in
Romania, dar e ,,cool” sa vada lumea ca le citesti. Sper ca zambesti
cand citesti asta acum si iti zici: ,te inseli fraiere. Uite ca citesc
cartea voastra”.

Toti managerii o sa continue sa aiba impresia ca ce fac ei, ce
vand ei este cel mai greu si bineinteles ca e ceva total diferit ce fac
el.

Si, cu toate astea, tot ramane cea mai frumoasa meserie pe
care o poti face. Meseria de manager de vanzari. Cu provocari, cu
oportunitati, cu schimbari, dar ce e sigur ca nu se va schimba este
ca o sa trebuiasca sa munciti la fel de mult ca sa obtineti ce va
propuneti. Ca nu o sa cada nimic din cer.

Ne doresc succes!

PS1: Orice vanzator/manager de vanzari, care 1si doreste sa
isi lase amprenta, poate sa contribuie la dezvoltarea altor
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vanzatori. De mai bine de 3 ani, zeci de vanzatori contribuie cu
idei la aceasta comunitate. Ne dorim o comunitate a oamenilor de
vanzari care sa impartaseasca experiente si cunostinte pentru a
creste impreuna. Te invitam sa scrii si tu si iti multumim ca ne
citesti!

Trimite-ne  articolele tale pe adresa de email:
adrian.cioroianu@acknowledge.ro

PS2: Aceasta carte este bazata pe articole din Sales Magazine.
Revista de vanzari, scrisa de oameni de vanzari pentru vanzatori.
Scrieri originale, aplicate pentru ce se intdmpla in domeniul
vanzarilor In Romania, destinate oamenilor curiosi care fie sunt
vanzatori, fie sunt pasionati de vanzari.

Obiectivul nostru este simplu:

Sa va oferim cunostinte, experiente, noutati, pareri, idei,
instrumente din spatiul vanzarilor. Sa va ajutam sa vindeti
mai mult, mai repede si mai usor. Suntem aici pentru a face
asta.

Dar ideile vin doar daca le cauti. Respectam timpul si atentia
voastra. Am fi foarte bucurosi daca ne-ati Incerca. Daca ne-ati
y,cumpara”. Va multumim. Multumim scriitorilor nostri care ni
s-au alaturat neconditionat si au crezut in aceasta idee de cum au
auzit-o. Apoi, va multumim voua, primilor nostri cititori, care
faceti tot acest proiect sa fie real.
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Strategia de vanzari
pentru cresterea businessului

,Planurile nu m-au ajutat intotdeauna pe campul de bataie,
dar planificarea a fost indispensabila”. Aceste cuvinte apartin
generalului Eisenhower, din timpul celui de-al Doilea Razboi
Mondial. Si avea perfecta dreptate.

O strategie de vanzari, construita corect si pusa in aplicare
cum trebuie, este esentiald pentru un business in crestere. Intal-
nesc multi antreprenori care cresc de la un an la altul cu doua
cifre, dar ajung intr-un punct unde au facut tot ce stiau ei mai bine
si businessul lor se plafoneaza de un an, doi ani, la un anumit nivel
al cifrei de afaceri. Si nu stiu ce sa mai faca. Pana la urma au niste
resurse limitate pe care ar trebui sa le foloseasca cat mai bine,
astfel incat sa aiba un plan cu rezultate cat mai predictibile. Pentru
ca altfel este loto prono 6 din 49.

As propune un model simplu in construirea unei strategii de
vanzari prin parcurgerea a 5 pasi:

1. O analiza interna in primul rand - legata de tot ce tine de
firma, produse / servicii, echipa de vanzari, rezultate din trecut,
portofoliu de clienti etc.

2. 0 analiza externa apoi - legata de piata in care noi activam,
de market share-ul pe care noi il avem in piata respectiva, cum
stau competitorii nostri, oportunitati, nise unde putem activa.

3. Bineinteles, construirea unei strategii de vanzari - unde
stabilim cifra pe care ne-o propunem ca sa o atingem, Impartim pe
quartere, pe luni, pe fiecare echipa in parte, pe fiecare om in parte.

4. Stabilirea unui plan de actiune pe partea de vanzari - adica
stabilim targetul pentru fiecare om in parte, stabilim directiile
strategice (clienti noi, retentie clienti existenti) si punem totul in
timp, stabilind deadline-uri clare pentru ceea ce vrem sa facem si
sa obtinem.
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5. Si orice strategie, orice plan, cat ar fi ele de bune, nu in-
seamna nimic daca nu le punem si in aplicare, deci implementare.

Avem directiile, avem cifrele, este momentul sa vedem de cati
oameni avem nevoie sa facem treaba. Apropo de asta, cifre
stabilite unilateral, fara sa ii implicam si pe vanzatorii care vor
trebui sa le realizeze, nu prea au sanse de reusita. Eu stiu ca atunci
cand ne punem pe facut strategia ne consideram cei mai destepti
din toata Incaperea, firma, dar e cazul ca acest lucru sa ne fie
validat si de catre altii, cum ar fi, de exemplu, vanzitorii nostri. Aia
buni, care chiar au rezultate.

Stabilim profilul omului de vanzari ideal, fie ca e vorba de
aducere clienti noi, fie ca este vorba de resemnarea clientilor
existenti. Urmeaza o evaluare a oamenilor pe care 1i ai si in ce
masura se potrivesc cu profilul pe care I-am construit. De ce facem
asta? Pai, daca de 2 ani tu bati pasul pe loc cu vanzarile, ceva ,e
putred in Danemarca”. Trebuie sa schimbam ceva. Doar un nebun
crede ca facand lucrurile la fel poate obtine rezultate diferite. Asa
ca poate unii oameni se vor ocupa de lucruri noi, de altii ne vom
desparti, poate va fi nevoie sa recrutam oameni noi, sa gasim un
manager de vanzari si lista poate continua.

Daca este cazul sa recrutam un om de vanzari, hai sa ne uitam
la 3 lucruri:

e Abilitati - ce stie sa faca omul respectiv, care a fost contri-
butia lui specifica in diferite vanzari de succes in trecut.

e Dorinta - cat de ,foame” 1i este, cum vede el jobul lui intr-un
an de acum Tnainte, ce isi doreste.

e Potrivire - cu tine, cu restul echipei.

Cand vine vorba de training, trebuie sa mergem pe doua di-
rectii: training tehnic, legat de produsele/serviciile noastre si cum
acestea aduc plus valoare in businessul clientului nostru (este
uimitor cati vanzatori care au o idee destul de vaga despre ceea ce
vand Intalnesc inca), si bineinteles training de soft skills, pe partea

16 | Aproape totul despre managementul echipei de vanzari



de vanzare propriu-zisa. Desi mi-a placut cand am citit undeva ca
nu e vorba de ,soft skills”, ci mai degraba de ,critical skills” in
zilele noastre.

In paralel, deja e cazul si construim procedurile si sistemul de
comisionare care sa reflecte noua realitate sau, mai bine zis, noua
schimbare de directie. Apoi, sa anuntam echipa de toate aceste
lucruri, sa facem pasii necesari si sa dam drumul la treaba. Orice
chestiune vrem sa schimbam, poate pentru acei antreprenori care
au o aversiune mai mare la risc, ar trebui sa o si pilotam. Sa ne
dam seama ca functioneaza si apoi sa scalam sau, cand este cazul
ori nu functioneaza perfect, sa facem ajustarile necesare. Pentru
asta, orice facem trebuie sa masuram. Orice schimbare vrem sa
facem e dureros. Bineinteles ca va exista o rezistenta interna din
partea oamenilor. In general oamenilor nu le plac schimbarile.
Gravitatia este mare, zona de confort este atat de dulce, incat se
vor impotrivi genului acesta de schimbari.

Sa construiesti o strategie de vanzari nu e lucru usor. Vor fi
ceva discutii si trebuie sa ramai focusat pe targetul pe care ti-l
propui. Un ochi trebuie sa ramana pe cheltuielile pe care urmeaza
sa le faci ca sa atingi acele rezultate. Practic de la target si
cheltuieli Incepi sa iti construiesti cashflow-ul. Si cifrele trebuie sa
batd, sa aiba logica.

Poate ca o recapitulare, iata cateva puncte de bifat atunci
cand construiesti o strategie de vanzari:
e Obiective SMART pentru ceea ce iti propui sa faci.
e O sumarizare a situatiei tale actuale cu puncte tari si puncte
slabe.
e Piata.
Clientii tinta.
Sales + marketing = love.
Canale de vanzare.
Parteneriate.
Resurse (financiare, oameni, timp).
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e Training.

e Instrumente si proceduri de vanzari.

e Planificare, targeturi, forecasturi, KPIs (key performance
indicators).

¢ Incentive-uri.

e Adaptare, adaptare, adaptare. In functie de context, de
performante. Asta e secretul unei strategii bune de vanzari.

Foloseste asta ca pe o lista pe care sa bifezi lucrurile pe care
trebuie sa le atingi astfel incat sa te asiguri ca te gandesti la toate
cand e vorba de o strategie de vanzari. In prima fazs, o sa faci asta
in mod mecanic, fortat, pana cand o sa te obisnuiesti cu genul asta
de abordare.

Daca am inceput cu un general, propun sa terminam tot cu un
general. Este vorba de generalul Patton, comandantul Armatei a
7-a americane in al Doilea Razboi Mondial. Si nu ne referim la
expresia celebra, despre care multi nu stiu ca i apartine lui, ,Lead
me, follow me, or get out of my way”. Ci la una care se potriveste
mai bine celor care au curaj. Cateodata in business este mai bine
sa faci ceva, chiar daca gresesti, decat sa nu faci nimic.

iMI PLACE MULT SI MI SE POTRIVESTE: ,A GOOD PLAN,
VIOLENTLY EXECUTED NOW, IS BETTER THAN A PERFECT PLAN
NEXT WEEK”.

TU CE ALEGI?

Adrian Cioroianu - Trainer Executive
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Planul strategic de vanzari

Succesul in managementul vanzarilor nu poate fi atins in lipsa
unui plan bun.

Un plan strategic de vanzari trebuie sa cuprinda atat stra-
tegia, cat si tacticile pe care tu sau echipa de vanzari sa le puneti in
aplicare, pentru a va asigura succesul.

Exista cateva componente cheie ce trebuie incluse in dezvol-
tarea unui plan strategic de vanzari, descrise in cele ce urmeaza.

1) Definirea clientilor cheie

Primul pas din planul de vanzari este formularea strategiei de
achizitie a clientilor noi, precum si de mentinere a celor existenti.

La stabilirea portofoliului de clienti cheie, poti lua in calcul
acele elemente care sunt cele mai relevante pentru businessul tau,
cum ar fi: marja de profit adusa de client, modalitatea si istoricul
de plata, stabilitatea in plasarea comenzilor etc. Dupa definirea
portofoliului de clienti cheie, poti incepe sa elaborezi o strategie
de vanzari orientata catre acestia.

2) Identificarea USP-ului

Planul tau strategic nu trebuie sa contina numai produsele si
serviciile pe care le oferi, dar si Unique Selling Proposition-ul tau
(USP).

USP-ul este ceea ce te deosebeste In competitie, iar acel dife-
rentiator ar trebui sa fie mai mult decat clasicul ,eu ofer cel mai
bun pret”.

Asigura-te ca iti stii USP-urile, inainte de a lucra la un plan
strategic de vanzari.

3) Analizarea pietei

E foarte important ca la baza planului de vanzari sa stea o
analiza minutioasa a pietei.

Informatii precum dimensiunea totala a pietei, segmentul
adresabil de catre tine, tendintele pietei (fie de crestere, fie de
scadere), felul in care au evoluat segmentele din piatd, sunt toate
aspecte foarte importante ce tin de analiza mediului In care
activezi.
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Ai verificat daca ai putea adresa si alte segmente noi din
piata? Cati clienti cheie se gasesc in piata? Sunt suficienti, incat sa
iti asigure atingerea obiectivelor de vanzari pe care ti le-ai stabilit?

4) Competitia

In dezvoltarea planului de vanziri este foarte important si
stii cine e competitia ta.

In afara cazului in care beneficiezi de o cotd de 100% dintr-o
piata, a intelege cum opereaza si cum functioneaza competitia,
reprezinta un aspect cheie al succesului tau.

Ca si om de vanzari, trebuie sa stii cine iti sunt competitorii,
ce produse ofera ei, ideal si la ce pret, dar cel mai important lucru
ar fi sa intelegi de ce clientii tai prefera sa lucreze cu tine, in loc de
competitorii tai.

5) Estimarile de vanzari

Un alt element de baza in dezvoltarea unui plan de vanzari
este estimarea cat mai corecta a rezultatelor de vanzari.

Depinde de tine cat de elaborate vor fi estimarile: cifra de
afaceri asteptatd, volum de unitdti/numar de servicii oferite,
profitabilitate anticipatd, eventual chiar si headcount-ul necesar,
insa recomandarea este sa fii realist in estimari.

Obiectivele de vanzari nu ar trebui sa fie nici extrem de
ridicate (implicit foarte greu de atins), dar nici foarte ,relaxate” si
extrem de facil de realizat.

Planul si strategia de véanzdri sunt elemente care merita
alocarea unui efort considerabil In materie de timp si resurse, ele
stand la baza succesului in vanzari.

Planul odata construit se va modifica pe masura ce compania
evolueaza sau dupa introducerea de noi produse sau servicii, dupa
ce apar schimbari in piata etc.

Un plan de succes ar trebui sa tina seama de un input venit
atat de la clientii tai cheie, cat si de la colegii aflati in roluri stra-
tegice din organizatia ta.

Totodata, planul trebuie sa se bazeze si pe date de piata,
precum si, evident, pe feedback-ul si contributia oamenilor de
vanzare.

Mihai Nodea - Global Account Director
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