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Cum sa folosesc aceasta carte.

Citind cartea aceasta pentru prima data, cititi-o pana la sfarsit. Daca citind-o ati intalnit
un cuvant necunoscut sau nu va este clar sensul propozitiei, folositi-va de dictionare. Este
important sa consultati dictionare la orice cuvant necunoscut.

Fiecare din noi vrea sa aiba dreptate. De aceea, citind unele articole din cartea aceasta,
cineva poate sa nu fie de acord, sa nu recunoasca greselile comise, sa simta dorinta de
a critica pe cineva sau pur si simplu sa evite lecturarea acestei carti. Evadare- este o
metoda cea mai raspandita intre oameni pentru a solutiona o problema. Semnele acestea
ne demonstreaza ca Dumneavoastra neaparat trebuie sa indepliniti exercitiul practic din
articolul, ce V-a sustras atentia.

Cand va veni momentul, si Dumneavoastra veti fi intr-o situatie complicata ce tine de
domeniul vanzarilor si de relatiile cu alti oameni. Deschideti continutul acestei carti. Gasiti
in continutul acesteia o situatie asemanatoare. Gasiti pagina cu descrierea detaliata a
acestei situatii si cititi pana la urma exercitiul practic, propus pentru solutionarea acestei
probleme. Urmati pasii cu exactitate si in ordine, in care sunt prezentate.

Toate exercitiile practice din aceasta carte sunt orientate spre un lucru individual.
Uneori, acestea trebuie repetate de mai multe ori, pentru a aduce la perfectie una sau o
alta abilitate.

in aceasta carte sunt descrise recomandari. Decizile principale Va apartin.
Dumneavoastra decideti cat de riguros si neconditionat veti urma indicatiile acestea.
Atat in situatiile ce tin de vanzari, cat si in viata personala, Dumneavoastra sunteti acea
persoana, care dirijeaza lucrurile. Trebuie sa stiti sa asumati aceasta responsabilitate.

Daca stiti de o modalitate maibuna pentrua se descurcain unasaualta situatie, descrisa
in prezenta carte, vom fi bucurosi sa auzim sfaturile si recomandarile Dumneavoastra.

in cazul in care nu ati gasit in aceasta carte raspunsul pentru problema sa, atunci
formulati detaliat situatia si o trimiteti la compania “"Maestru in vinzari SRL". Vom face tot
posibilul pentru a Va ajuta.

Cel mai reusit pas ce il fac vanzatorii cu placere - actioneazal!

Actionati!
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1.

Azi am o zi incredibila, am incheiat un contract de
succes.

O astfel de zi ramane intotdeauna in memorie si ne aduce multe momente placute.
Intr-o zi ca aceasta, simti dorinta de a dansa, distra si sa te bucuri de viata. Asa si se intampla.
Multi din vanzatori vor fi de acord, ca n-ar fi rau ca zile ca acestea sa se repete cat mai
des. Ce trebuie sa faci pentru aceasta? Cum sa mentii senzatia aceasta de drive si spiritul
jocului? Anume despre aceasta este articolul dat.

P‘ Scopul: cresterea zilelor incredibile si numarul tranzactiilor de succes.

# Exercitiul practic:

in primul rand, incheind o tranzactie
de succes nu trebuie sa Va opriti. Unii
vanzatori in acest moment se opresc
si considera ca planul pentru toata
luna a fost indeplinit si se poate sa te
odihnesti.

Actiunea cea mai nereusita va fi
anume aceasta. Sa va relaxati.

Cand aveti o dispozitie la maxim-
este momentul cel mai potrivit pentru
a incheia inca cateva tranzactii bune.

Anume in acest moment, cand ati
simtit ca ati realizat ceva neobisnuit. Da, da. Anume in momentul acesta trebuie sa
intrati in contact cu clientii noi. Acum e momentul cand aveti multe sanse sa Va mai

gasiti cativa clienti buni.
Inchipuiti-Va. Fiind intr-o stare buna de spirit ati continuat sa cautati clientii noi si

ati gasit inca cativa clienti buni, precum era primul. Stiti ce se va intampla? Aceasta zi
nu o veti uita niciodata. Veti fi intotdeauna mandri de rezultatele acestea. Chiar daca
veti decide sa Va schimbati locul de munca, angajatorul Dumneavoastra cu placere va
angaja lucratorul cu astfel de rezultate. Caci angajatorii sunt interesati sa-si gaseasca
anume lucratorii rezultativi. Lucratorii care au rezultate inalte, nu raman mult pe piata
muncii.
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2.

Eu nu vreau sa ma duc la serviciu.

Aceasta dorinta este una

dintre cele mai frecvente la
lucratori. Si nu se refera doar la
lucratorii din domeniul vanzarilor. Z
Multi o argumenteaza prin
conditiile de lucru nefavorabile,

iiinvinuiesc in toate pe colegii sai

N

si gasesc o mie de motive sa nu
se duca la serviciu. in realitate,
acestea sunt doar niste scuze
rezultatul carora este - evadare.
Cauza principala se ascunde in
lucratorul insusi.

De exemplu, lucratorul nostru de cateva ori a intarziat la serviciu. Isi
constientizeaza ca n-a procedat corect, caci astfel el incalca regulamentul
companiei. Prima ce o face, isi cautd o scuza. isi cauta o scuza doar din motivul ca
nu vrea sa fie acea persoana, care incalca reguli. De exemplu, lucratorul nostru, in
cursul saptamanii, a intarziat de trei ori la serviciu. Fireste ca acesta constientizeaza
ca nimeni nu mai crede in basmele si scuzele lui. Acum el nu se simte sa fie membru
al echipei, de aceea, el poate sa inceapa sa-i critice pe colegii sai. Si fiind atat de
social, el nu intelege ca intarzierile lui influenteaza negativ echipa. El vrea sa se
departeze de echipa ca cu intarzierile sale sa nu aduca mai multe pierderi si sa
nu creeze si un haos mai mare. Si iata, lucratorul nostru nu mai vrea sa se duca
la serviciu. Daca ati trait candva astfel de senzatii, va felicitam- Dumneavoastra
sunteti o persoana sociala.

Cauza cea mai raspandita pentru eschivarea de la serviciu este faptul ca
lucratorul a incalcat unele reguli sau conditii in privinta sa, companiei, clientilor
companiei sau in privinta altor persoane, legate nemijlocit de companie. Citind
propozitia precedenta, unii pot spune ca n-au incalcat nimic sau ca nu poarta vina
pentru acestea incalcari.

Fiecare din noi constientizeaza, ca cel mai greu e sa-ti recunosti greselile.
Desigur, aceasta informatie se refera la lucratori, care din proprie initiativa au decis
sa activeze in cadrul acestei companii. Si dorinta de a nu se duce la serviciu a
aparut dupa o perioada de lucru in cadrul acestei companii.
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,Q Scopul: restabilirea dorintei de a se duce la serviciu cu placere.

# Exercitiul practic:

Analizati sincer si obiectiv actiunile sau inactiunile recente ale sale care in mod
direct sau indirect au legatura cu activitatea Dumneavoastra in companie. Gasiti acele
reguli, care ati incalcat in privinta sa sau echipei in cadrul careia activati.

Recunoasteti, ca erau cazuri, cand si Dumneavoastra ati cauzat ca aceste reguli
s fie incalcate. intr-adevar, nu este usor sa recunosti, cd candva tu nu aveai dreptate.
Acest lucru trebuie facut neaparat.

Acum ne-a ramas sa rezolvam aceasta problema.

Gasiti acelea persoane, impotriva carora ati facut ceva incorect. Recunoastetiin fata
lor actiunile sau inactiunile sale. Descrieti-le detaliat. Indicati, daca e posibil detaliat:
data, locul, fapta facuta, descrieti evenimentul si definiti aceasta intocmai.

Nu scrieti ,am luat fara permisiune”. Scrieti cum este ,am furat”.

Acum, restituiti-i ceea ce i-ati luat sau echivalentul acestuia.

& Exemplu, cum trebuie realizat:
Fapta: Ati observat ca in fiecare zi intarziati la serviciu.

Recunoastere: Recunoasteti ca este un comportament incorect. De asemenea,
recunoasteti ca candva ati decis singur sa intarziati la serviciu.

Coordonare:  Descrieti  aceasta
fapta pe hartie. Indicati exact zile in I
care ati intarziat si intervalul de timp,

pentru care ati intarziat. Apropiati-va
de seful Dumneavoastra si transmiteti-i
cele scrise. ‘
o ) ; R } L —
Ramaneti dupa lucru atata timp, T1e

pe cat timp ati intarziat. Ramaneti chiar
si mai mult timp si il informati despre
aceasta seful Dumneavoastra. J
in momentul in care problema I
va fi solutionata, Veti simti o usurare,
ameliorarea starii sufletesti si Veti simti
din nou dorinta de a veni cu placere la locul de munca al Dumneavoastra preferat.
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3.

Clienti nu sunt, insa candva acestia au fost.

O astfel de situatie poate fi urmarita

la unii vanzatori sau la un numar mare de
departamente de vanzari. Nu vom analiza \ '
situatii ce aparin cadrul echipelor. Pe noine . Y
intereseaza un lucrator anume (vanzator). 0

Cel mai des o astfel de situatie poate ‘
fi urmarita in cateva cazuri. in primul rand, n ‘
clientii dispar atunci, cand vanzatorul nu ! !
traieste cele mai fericite momente din viata
sa. In al doilea rand, situatiile neplacute apar cel mai des cand langa vanzator
apar oamenii mai putini buni. Acestia pot fi clienti, administratia noua, prieteni si
apropiati. Oamenilor acestia ii place sa aduca stiri neplacute, sa-i devalorizeze
pe alti oameni, sa critice si sa influenteze negativ mediul sau. in al treilea rand,
probabil ca vanzatorul insusi a luat o decizie sa nu-si bata capul si sa nu caute
clientii noi.

Fireste c& mai sunt cateva situatii din cauza carora dispar clienti. in articolul
acesta, vom analiza doar acestea trei motive intalnite cel mai des.

9‘ Scopul: cresterea numarului de clienti la un vanzator concret sau la un manager
de vanzari.

# Exercitiul practic:

Aduceti-va aminte perioada in care ati avut foarte multi clienti.

Acum, reamintiti perioada inainte de aceasta si gasiti ceea ce ati facut inainte ca sa
apara clienti.

Determinati actiunile Dumneavoastra de succes in acea perioada, ce au influentat
cresterea vanzarilor.

Acum repetati pasii acestia cu exactitate.

E de dorit sa sporiti numarul actiunilor de succes. De exemplu, daca ati telefonat
mult inainte sa apara multi clienti, atunci luati telefonul si ii telefonati si mai multi
clientii sai potentiali.

Daca varianta descrisa mai sus, propusa pentru rezolvarea situatiei create, nu V-a
ajutat, atunci realizati pasul urmator.

8
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- Gasiti momentul in care numarul de clienti a inceput sa scada si veti gasi cu
siguranta, exact inainte de acest moment, un eveniment interesant. Acest eveniment
se datoreaza faptului ca in viata Dumneavoastra exista o persoana care a inceput sa
afecteze negativ, pe ascuns sau direct, starea Dumneavoastra mintala sau emotionala.
Gasiti aceasta persoana si intrerupeti definitiv. comunicarea cu aceasta. Daca ati
intrerupt comunicarea cu aceasta, iar numarul clientilor nu a crescut si viata nu s-a
imbunatatit, atunci astfel de oameni sunt mai multi in viata Dumneavoastra si veti fi
nevoit sa rupeti orice legatura cu toti cei care va influenteaza negativ.

- Daca situatia nu s-a imbunatatit si de data aceasta, atunci realizati exercitiul
practic descris in articolul 2 al acestei carti. in timp ce realizati acest exercitiu, acordati
atentie actiunilor sau inactiunilor Dumneavoastra fata de clientii Dumneavoastra. Cand
veti finisa de scris, sunati sau intalniti-va cu clientii cu care relatia Dumneavoastra a fost
intreruptd. Spuneti-le ca anterior ati incalcat anumite reguli de comunicare. intrebati
fiecare client ce vor sa obtina de la Dumneavoastra in schimbul incalcarii facute. Finisati
schimbul cat mai repede posibil.

De exemplu, anterior vanzatorul nu era in starea buna de spirit, de aceea cand
comunica cu clienti si-a permis sa se certe cu ei. Acestia erau niste clienti foarte
importanti, care ii aduceau vanzatorului nostru vanzari mari. Fireste, vanzarile au scazut.

Deci, iata ce trebuie sa faca vanzatorul nostru.

Sa inceapa de la sine. Sa-si aminteasca cand aceasta s-a intamplat pentru prima
oara. Sa-si admita, ca din cauza lui a pierdut clientul. Descrieti pe hartie in detalii acest
caz. Intalniti-va sau contactati acest client si marturisiti c& Dumneavoastra (vanzatorul)
ati facut o greseala si va-ti permis sa fiti nepoliticos. Sa dobanditi o oarecare usurinta in
comunicare cu clientul dat.

.W}
, Y -l
—

intrebati clientul ce trebuie sa faceti ca vanzatorul s& poatd continua relatia
fructuoasa cu clientul sau. indepliniti aceste cerinte in cel mai scurt timp. indepliniti
aceste cerinte daca acestea sunt rezonabile si admisibile. Continuati colaborarea cu
acest client. Aceasta consecutivitate a actiunilor trebuie sa fie indeplinita in cazul
fiecarui client, cu care Dumneavoastra ati rupt legatura de cumparator - vanzator.
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4.

Clienti nu sunt si nu cred sa apara.

Da, aceasta opinie nu se intalneste foarte des, dar uneori mai apare. Este foarte usor sa
rezolvati aceasta problema.

9, Scopul: depistarea cui ii apartine aceasta idee si cat e de rezonabila.

# Exercitiul practic:

Luati o foaie de hartie si un stilou.

Scrieti pe (stergeti cuvantul «acesta») foaie numele tuturor persoanelor care au avut
anterior o opinie similara.

Dupa aceea, scrieti exact toate frazele si cuvintele pe care oamenii acestia vi le-au spus
despre lipsa clientilor.

Amintiti-va cine. v-a spus aceasta opinie pentru prima data.

Amintiti-va momentul cand ati fost de acord cu aceasta opinie. Analizati atent acest mo-
ment. Fiti atenti la toate detaliile acestui caz. Descrieti in detaliu acest caz din experienta
Dumneavoastra.

La sfarsitul descrierii, scrieti intr-o sin-
gura fraza parerea Dumneavoastra. Admi-

> " teti, ca nu ati avut o astfel de idee inainte.
v

Rupeti aceasta bucata de hartie in bu-
cati mici si uitati ideea ca nu sunt clienti.

Acum acceptati opinia Dumneavoastra
despre existenta clientilor. Plimbati-va afara
timp de cel putin 30 de minute, analizand
obiectele indepartate..

Daca ati facut tot ce este scris mai sus,
veti observa ca concluzia anterioara a fost
facuta sub influenta altor oameni. Si cel mai
important, veti intelege ca acest lucru nu
este adevarat.

Clientii exista intotdeauna, ei trebuie doar sa fie cautati in mod regulat.

Realizati exercitiul practic din articolul 12.
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D.

Clientii mei nu au bani, iata de ce eu nu am vanzari.

O scuza foarte interesanta. Este distinctiv prin faptul ca indica abilitatea vanzatorilor de a
se uita in buzunarele clientilor lor. Vanzatorii care au o astfel de opinie despre clientii lor, cel
mai des au dificultati cu bani. Foarte des se gandesc astfel: - «Daca nu am bani, cum ceilalti
oameniii au?».

Deci, primul de la care trebuie sa incepeti rezolvarea acestei situatii este proprietarul
acestei idei. Da, nu este usor sa recunoastem. La urma urmei, atunci vanzatorul va trebui sa
recunoasca faptul ca greseste, acest lucru nu este intotdeauna usor de facut. Dar, aceasta
va fi decizia corecta.

Exista o lege a vietii: - "Doua jumatati la fel se atrag una spre alta". Noi atragem pe cei
asemenea noua, de aceea schimbarea mediului nostru se incepe de la noi insine.

9‘ Scopul: sa ne schimbam astfel, incat sa atragem clientii care au resurse financiare.

# Exercitiul practic:

Descrieti actiunile pe care le puteti face pentru a gasi mai multi clienti noi. incepeti s&
acordati in fiecare zi cel putin o ora pentru a gasi noi clienti. Posibil ca la inceput, cineva va
trebui sa se forteze sa o faca.

Schimbati-va, exteriorul. Faceti-va o tunsoare intr-un salon de frumusete scump.
Imbracati-va astfel, cum se imbraca clientii Dumneavoastra, care cumpara mult si nu aduc
probleme. Aranjati-va locul de munca si locul unde tineti prezentari. Fiti gata sa primiti
clienti in orice moment.

Vizitati locurile unde cel mai des gasiti cei mai
buni clienti. Faceti cunostinta cu acestia si la inceput
discutati cu dansii subiecte care prezinta un interes
pentru aceste persoane. Nu va impuneti parerea. Nu
va certati si nu corectati potentialii vostri clienti.

Cel mai important lucru pe care trebuie sa-l
mentineti e: - «Clientii care au bani vor aparea in

momentul in care veti incepe sa ii contactati. Ei vor
incepe sa cumpere de la Dumneavoastra atunci
cand ei vor simti confortul si bine vointa din partea
Dumneavoastra». Cititi mai multe despre aceasta in
articolul 25 al acestei carti.

i
I
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.

Eu nu voi reusi sa deservesc atatea clienti.

Sunteti bravo, ca ati reusit sa adunati atatea cumparatori. Acum a venit timpul sa
strangeti roadele, lucrului facut anterior.

Acum aveti multi clienti, iar Dumneavoastra nu vreti sa lasati in urma pe nici unul din ei,
fiindca de aceasta depinde salariul Dumneavoastra.

9‘ SCOpU|: sa reusiti sa primiti un bonus la salariu pentru fiecare client deservit.

# Exercitiul practic:

Gasiti un agent de vanzari sau o alta persoana competenta in vanzari care nu are
clienti sau are putini. Si el va va putea ajuta in deservirea clientilor pe care i-ati gasit.

intelegeti-va cu el ca sunteti gata sa-i dati o parte din bonusul Dumneavoastra.
Este mai bine sa impartiti clienti, decat sa-i pierdeti. O parte din bonus este mai bune
decat nimic.

o o

Acum, introduceti potentialii clienti, pe care sunteti gata sa oferiti pentru o perioada
colegului Dumneavoastra. Asigurati pe acesti clienti ca colegul Dumneavoastra este la
fel de competent ca si Dumneavoastra. Continuati vanzarile.

Daca aveti astfel de situatii in mod regulat, atunci informati conducerea
Dumneavoastra ca aveti nevoie de un partener.

impartasiti-va abilitatile si experienta altor angajati si, dupa un timp, conducerea
Dumneavoastra va intelege ca sunteti demni de o pozitie mai inalta.

Vom fi foarte fericiti daca veti putea ameliora situatia departamentului de vanzari
prin abilitatile, cunostintele, talentele si alte calitati personale.

12
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1.

Seful meu imi spune ca eu lucrez putin si nu am
rezultate.

O expresie comuna a nemultumirii printre lideri. Unul dintre
lideri poate decide ca aici gasiti o solutie pentru Dumneavoastra.
Va reamintim, ca cele prezentate sunt scrise pentru personalul de
vanzari obisnuit, deci toate
solutiile sisfaturile dinaceasta
carte sunt pentru vanzatori,
manageri de vanzari, agenti
de vanzari si toti cei care
vand si nu administreaza alti
angajati.

R Scopul: vanzator cu rezultate.

4 Exercitiul practic:

Cel mai simplu lucru pe care il puteti face in aceasta situatie. Sa plecati de la
serviciu. Dar nu exista nici o sansa ca aceasta situatie sa nu sa se repete in alt loc de
munca. Prin urmare, rezultatele ar trebui sa fie.

Revizuiti cu grija cifrele de vanzari si comparati-le cu rezultatele celorlalti angajati
care detin aceeasi functie sau indeplinesc sarcini similare in compania Dumneavoastra
sau in alte companii similare. Daca observati ca managerul spune adevarul, ca rezultate
nu sunt sau sunt mai putine decat la ceilalti vanzatori. Trebuie sa faceti urmatoarele.

Observati ce fac ceilalti angajati care au rezultate mai bune. incercati sa aplicati
metodele de succes ale celor mai buni vanzatori. Daca nu puteti aplica metodele de
succes, atunci trebuie sa exersati pe voi insiva. Acest lucru se intampla atunci cand
calitatile personale ale unei persoane il impiedica sa devina mai bun. Acest lucru
necesita consultatia specialistilor.

Contactati compania “Maestru in vinzari". Treceti teste speciale si aflati ce trebuie
sa fie corectat.

Daca v-ati schimbat si ati obtinut o crestere a numarului de vanzari, iar superiorul
continua sa va deprecieze. Ramane sa trimiteti managerul Dumneavoastra la testare,
iar noi il vom ajuta fara necesitatea participarii Dumneavoastra.

Liderii sunt acei oameni care de asemenea pot face greseli, si lor poate fi acordat
un suport daca sunt deschisi la aceasta.
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8.

Trebuie sa caut clienti, insa nu vreau.

Aceasta nedorinta este des intalnita intre vanzatorii care activeaza de mult timp
in domeniu. Printre vanzatorii experimentati. De asemenea, aceasta se intalneste la
persoanele care au dificultati de comunicare cu societatea din afara.

Dorinta de a nu intra in contact cu clienti este una foarte interesanta.

Cel mai des aceasta se intampla in modul urmator. Agentul de vanzari novice
cheama clienti, se intalneste cu clientii sau cumva, in felul sau, intra in contact cu
potentialii clienti. Dar evident, el personal primeste uneori refuzuri. Acest lucru este
normal. Acest lucru devine anormal daca managerul de vanzari primeste numai refuzuri
de la fiecare client.

La etapa de cautare a clientilor se intampla si esecuri, deoarece nu fiecare persoana
are nevoie de produsul sau serviciile pe care agentul nostru le ofera. Niciunul dintre
noi, vanzatorii sau managerii de vanzari nu simte placerea de a primi refuzuri.

Vanzatorul, care se intalneste mai des cu refuzuri, dupa un timp nu mai vrea sa
primeasca un alt refuz, hotarand sa nu mai intre in contact cu clientii, pentru a nu mai
avea de a face din nou cu sentimentul neplacut de respingere.

Acum managerul nostru de vanzari cu experienta asteapta clienti noi sa vina la el.
lar ei nu vin. El realizeaza ca este necesar sa caute potentiali clienti, dar absolut nu
doreste sa primeasca refuzuri.

Asa ca avem de a face cu o sabie cu doua taisuri. Pe de o parte a lamei, subiectul
nu doreste sa simta senzatia neplacuta de esec, iar pe de alta parte, produsele trebuie
vandute pentru a obtine un castig si pentru a supravietui.

,Q Scopul: cresterea dorintei de a intra in contact cu potentialii clienti.

# Exercitiul practic:

inainte de a se ocupa cu cautatul clientilor
trebuie sa faceti urmatoarele:

1. Ridicati-va dispozitia, cititi vreo gluma,
priviti un video haios;

2. Comunicati cu colegii de lucru care au o
dispozitie mai ridicata

3. Vorbiti putin cu clientii care va sunt
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prietenosi. Vanzatorii experimentati au intotdeauna clienti fideli, multumiti si pozitivi;

4. Faceti o plimbare pe o strada mai aglomerata, unde se plimba mai multi oameni.
Plimbandu-va analizati atent fiecare persoana. lar cand veti simti ca vreti sa comunicati cu
trecatorii atunci acest exercitiu este indeplinit.

Ocupati-va imediat de cautarea clientilor noi. Executati exercitiul practic din articolul
nr.12

in cazul in care va ocupati de cautarea clientilor cu ajutorul cailor de comunicare
(Telefon, Calculator, etc.). Si va confruntati cu starea cand Dumneavoastra nu doriti sa va
apropiati sau sa atingeti telefonul (cai de comunicare). Atunci contactati compania “Maestru
in vinzari" si veti beneficia de o consultatie individuala pentru rezolvarea acestei probleme.
Datele companiei “Maestru in vinzari" pe ultima pagina a acestei carti.

Daca Dumneavoastra petreceti mult timp in incaperi inchise sau in fata calculatorului,
atunci dupa cina neaparat plimbati-va cateva ore.
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9.

Mintea imi este ocupata doar de bani.

Cui si ce nu-i ajunge, la ceea si se gandeste.
Este adevarat. Insuficienta finantelor poate fi -
oprita doar cand noi acordam acestor ganduri si
idei o importanta majora. Si daca vanzatorul se s
gandeste doar la problemele sale, atunci cand gg %
vorbeste cu clientul sau, el va comite multe
greseli. De exemplu, nu afla toate necesitatile,
prezinta produsul in general sau fara nici un folos pentru client
si alte greseli. De unde sa apara vanzarile si venitul vanzatorului,
daca el nu va vinde nimic? Astfel problema se va agrava.
Pentru ca, vanzatorul sa poata sa deserveasca calitativ
cumparatorii, trebuie sustrasa atentia cumparatorului de la

',)s

aceasta problema.

P‘ Scopul: sustragerea atentiei cumparatorului de la gandurile serioase legate de bani

# Exercitiul practic:

Luati un pachet de bancnote. Este de dorit ca banii sa fie de aceeasi valuta cu
care lucrati. Mergeti intr-o camera separata, unde nimeni nu va va deranja. Desi acest
exercitiu este cel mai bine de facut intr-un grup.

Luati o bancnota din pachet, rupeti-o si aruncati-o pe podea. Luati o alta bancnota, o
rupeti si aruncati-o pe podea. La fel, faceti cu toate celelalte bancnote din pachetul de
bani. Strangeti toti banii de pe podea si aranjati le atent. Apoi din nou rupeti o bancnota
si aruncati-o pe podea. Si din nou, aranjati banii in pachet.

Va fi un moment in care va veti gandi: - «De ce fac aceste prostii?». Aceasta
inseamna ca trebuie sa continuati acest exercitiu.

Faceti acest exercitiu pana in momentul in care simti usurinta si indiferenta catre
bani. Acest lucru poate dura de la 30 de minute la cateva ore.

Acest exercitiu nu este singurul care poate ajuta in aceasta situatie. Erau cazuri
ca exercitiul practic nr. 12 a ajutat la rezolvarea acestei probleme. Prin urmare, va
recomandam sa contactati compania “Maestru in vinzari" pentru a obtine o pregatire
mai profunda pentru Dumneavoastra, un exercitiu individual sau un intreg program de
exercitii.
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10.

Sunt obosit de munca in vanzari. Vreau sa-mi schimb
domeniul de activitate.

Mai devreme va placea foarte mult sa va ocupati de vanzarile. Ati simtit pasiunea acestui
joc cand incheiati vanzarea sau prezentarea. Credeati ca vanzarea - este ocupatia cu care
sunteti gata sa va ocupati toata viata. Si iata ca ati ajuns la momentul cela cand nu vreti sa
va mai vedeti clientii. Nu mai vreti sa va ocupati de vanzarile. Credeti ca trebuie sa schimbati
domeniul de activitate. Atunci acest articol este pentru Dumneavoastra.

5‘9‘ Scopul: restabilirea pasiunii jocului de vanzari si dorintei de a lucra in domeniul
comertului.

# Exercitiul practic:

S-ar putea sa existe multe motive pentru care a-ti ajuns la aceasta conditie. Prin
urmare, mai jos veti gasi o singura solutie la aceasta problema. Trebuie sa stiti ca nu
este unica solutie.

Schimbati atmosfera. Mergeti in vacanta, intr-o
altd tara. Preferabil pe un alt continent. in locuri

unde exista mult spatiu liber. In munti, la mare sau \)‘\)

in desert. Acolo unde vreti sa mergeti. Este foarte

important, calatoria ar trebui sa fie activa, si nu sa )~

stai culcat la soare. Calatoriti prin orase si tari. Nu

ramaneti mai mult de doua zile in acelasi oras. ° 'J l

Relaxati-va, calatoriti, comunicati cu alte
popoare si natiuni. Observati si luati notite la toate detaliile vietii si comportamentul
acestor popoare. Concediul nu trebuie sa aiba oarecare limite.

Momentul cand veti dori sa va intoarceti acasa, va veni neaparat. Pentru a finisa
acest exercitiu, cineva va avea nevoie de cateva zile, altcineva va avea nevoie de
cateva saptamani sau luni. indata ce ati simtit ca vreti sa va intoarceti acasa, intoarceti-
va. Cineva dintre voi, executand acest exercitiu va realiza cu ce vrea sa se ocupe.
Majoritatea oamenilor decid ca trebuie sa continue sa vanda.

Faceti intotdeauna ceea ce ati decis sa faceti. lar apoi, in fiecare zi lucratoare va veti
aduce bucurie, placere si satisfactie de viata.

Apropo, vreti sa traiti fara ca sa lucrati? intotdeauna ocupati-va de lucrul iubit.

Apropo, in unele situatii, exercitiile practice din articolele nr. 8 sau nr. 2 Va pot ajuta.
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1.

imi vine greu s vand pe sume mari de bani.

Va multumim mult pentru faptul ca ati reusit sa recunoasteti aceasta problema
de sine statator. Felicitari, sunteti o persoana puternica. Cei mai multi oameni nu pot
sa recunoasca acest lucru. De aceea nu pot face fata acestei situatii. Pentru fiecare
persoana, aceeasi suma de bani poate fi mare sau mica. Pentru Bill Gates, 100 de dolari
nu sunt bani, dar pentru un aborigen african, 100 de dolari este o avere.

Pentru a rezolva o problema, aceasta trebuie vazuta si recunoscuta. Apoi trebuie sa
existe dorinta de a o rezolva. lar acum a ajuns timpul - sa o faceti

Q Scopul: dezvoltarea abilitatii vanzatorului de a vinde pe sume mari de bani.
Cresterea increderii in sine a vanzatorului.

# Exercitiul practic:

Pentru a face fata acestei situatii, trebuie sa recunoasteti limita sumelor pe care
le posedati cu usurinta. A poseda nu este doar sa ai bani. Inseamna c& este usor de
despartit, usor de pastrat in mediul inconjurator si ca le puteti lasa usor in portofel sau
in buzunar. incepeti s& faceti acest exercitiu cu aceastd suma, marind treptat suma.

o/
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Gasiti-va un partener care va va ajuta cu acest exercitiu practic. Puteti face acest
exercitiu cu partenerul Dumneavoastra. Schimbati- va cu roluri, cand unul dintre voi a
finalizat exersarea pana la punctul final.

Situa'gia: Studentul si antrenorul stau fata in fata la o distanta convenabila -
aproximativ un metru. Amandoi se uita unul la celalalt. Antrenorul tine o bancnota in
mana. Studentul sta cu talpile pe podea. Mainile elevului sunt in genunchi.

Exersarea: Acest exercitiu se desfasoara numai cu un partener care actioneaza ca
antrenor. Antrenorul foloseste cateva cuvinte. Primul este "Start". Aceasta este comanda
pentru a incepe exercitiul. De fiecare data cand studentul isi schimba pozitia, el devine
nervos, se teme, isi scutura capul, tremura, cand are un tic nervos sau cand studentul
face ceva incorect, cum este descris in "Pozitie", antrenorul spune "Am terminat’, si
inlatura stresul. Apoi, el spune din nou: “Gata?" si “Start” si exersarea continua.

Studentul zice urmatoarea fraza:- “Tudor imi esti dator cu 10 lei! Bani!”

Unde “Tudor”- este numele antrenorului, iar “10 lei” este suma determinata de catre
antrenor.

Semnale de comanda ale antrenorului: "Gata?", "Start”, "Am terminat”,” Admis”.

Exemplu:

Antrenor: - Gata?

Student: - Gata.

Antrenor: - Start.

Student: - Tudor, imi datorezi 10 lei. Bani!

Antrenor: - "Am terminat” pentru scuturarea capului. Gata?

Student: - Gata.

Antrenor. - Start.

Student: Tudor, imi datorezi 10 lei. Bani! (Usor, fara graba, fara anxietate excesiva,
stres si fara emotii negative)

Antrenor: Admis. (transmite bancnota de hartie in mainilor elevului)

Partenerul - antrenorul incheie acest exercitiu, atunci cand este sigur ca partenerul
sau usor si fara efort poate efectua acest exercitiu. Dupa aceea, antrenorul si
studentul se schimba cu rolurile. Cel care a fost antrenorul devine student, iar
studentul devine antrenor.

Dupa ce ambii subiecti si-au oferit instruirea pentru sumele pe care le-au alocat,
partenerul Dumneavoastra creste suma usor, iar exercitiul incepe de la inceput.

Rezultatul final: O crestere semnificativa a stapanirii studentului asupra unei sume
de bani atribuite.

Gasiti pe site-ul YouTube, canalul video al companiei “Maestru in vinzari’, pentru a
vedea la propriu, cum se face acest exercitiu.

in unele situatii similare, un exercitiu practic din articolele 9, 5, 12 si 16 poate ajuta.
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12.
Eu nu pot gasi clienti noi.

Acesta se mai intampla. Cel mai des aceasta se intampla in momentul cand
produsul/serviciul se foloseste mai rar. De exemplu, daca Dumneavoastra vindeti
materiale de constructie, veti observa scaderea numarului de clienti in perioada iernii,
fiindca iarna mai putini oameni se ocupa de constructie sau reparatie. Desigur aceasta
nu trebuie sa fie o scuza de a va opri din cautatul clientilor. in astfel de situatii se lasa
oamenii slabi. Aceasta este un motiv ca eforturile in cautatul clientilor trebuie marite.

9‘ Scopul: ysennunts koniecTso HoBbix nokynatenei.

# Exercitiul practic:

Daca Dumneavoastra pana acum ati folosit doua, trei metode pentru cautarea clientilor.
De exemplu, ati sunat si ati dat flyere. Acum trebuie sa mariti numarul metodelor de
cautare, si sa mariti numarul de incercari in cautarea clientilor. De exemplu, la apeluri si
la distribuirea flyerilor se poate de adaugat
corespondenta, publicitate in retelele de ‘
socializare, luati legatura cu clientii vechi 555
etc. Daca ati dat 100 de flyere pe zi, atunci
acum trebuie sa dati 200-300 de flyere. In
primul rand mariti numarul de incercari de
a intra in discutie cu potentialul cumparator.
Dupa aceasta trebuie sa determinati cu ce
tip de publicitate vin clientii cei mai buni, si
s-o faceti mai calitativa.

Deci, pe primul loc se afla cantitatea, si

dupa cantitate, calitatea.

Unii vanzatori citesc carti, privesc filme si merg la seminare pentru a se invata sa
vorbeasca cu clientii la telefon. Si niciodata nu au incercat sa telefoneze.

Vanzatorii de succes isi schimba modul de desfasurare instruire-practica. De exemplu,
telefonati pe pe mai multi clientii potentiali. Si dupa 10-20 sunete, opriti-va si analizati-va
greselile. Invatati-va si exersati-va. Schimbati tactica ca aceste greseli sa nu se mai repete.
Acum incepeti sa sunati din nou.

Dupa necesitate repetati pasii anteriori.

20
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13.

Toti cumparatorii mei refuza sa cumpere de la mine.

O situatie tipica. Aceasta are lor, cand vanzatorul face greseli in lucrul cu clienti. Nu
este problema in clienti. Cel mai des aceasta se intampla atunci cand vanzatorul nu este
experimentat sau calitatile proprii resping cumparatorul.

p‘ Scopul: obtinerea de catre vanzatorul nostru comenzilor.

# Exercitiul practic:

Invitati pentru ajutor cel
mai bun agent de vanzari
sau antrenor din compania
Dumneavoastra.

Cereti sa se uite la procesul
Dumneavoastra de vanzare.

Lasati-l sa va arate ce

“/

trebuie corectat. Rugati-l sa va A
spuna ce exercitii sau corectii
trebuie sa indepliniti pentru a ‘

afla cum sa atrageti clientii si sa
le vindeti produsul.

Executati aceste exercitii

pana in momentul in care il puteti efectua cu usurinta si fara stres.

Cereti antrenorului sau celui mai bun vanzator sa se uite din nou la modul in care
vindeti. Ar putea fi necesar sa faceti mai multa pregatire.

Daca simtiti ca nu aveti destule abilitati in vanzari sau doriti sa deveniti profesionist
in vanzari, contactati cel mai apropiat centru de instruire si faceti studii.

Compania “Maestru in vinzari" este la dispozitia Dumneavoastra. Contactele
companiei “‘Maestru in vinzari” sunt pe ultima pagina a acestei carti.
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14,

Eu nu pot vinde acest produs/ serviciu.

Acest lucru este resimtit de vanzatorii care nu sunt siguri de produsul lor. In calitatile
sale, proprietati, avantaje si utilitate pentru client.

9, Scopul: obtinerea increderii in produs care il vindem.

# Exercitiul practic:

Gasiti un dictionar explicativ si studiati cuvintele «proprietate», «calitate», «avantaj»,
«utilitate», «beneficii».

Luati o foaie de hartie si un stilou. impartiti foaia de hartie in doua coloane. in coloana
din stanga, scrieti in coloana toate proprietatile cunoscute, calitatile si avantajele produsului
pe care nu-l puteti vinde. in coloana din dreapta, in dreptul fiecarei proprietati, calitatea si
avantajul, scrieti o utilitate sau un beneficiu pentru cumparator din ceea ce ati scris deja in
coloana din stanga. in coloana din dreapta si din stanga ar trebui sa existe cel putin 30 de
puncte.

In continuare, un exemplu de realizare a acestui exercitiu:

Proprietati, calitati, avantaje - produs

0 Beneficii pentru client
(servicii)

- Economisiti 30% din banii lunari pe care ii cheltuiti
pentru incalzirea casei, platind o singura data.

- Copiii Dumneavoastra se pot juca in timpul iernii
chiar si pe pervazurile ferestrelor, si nu se vor
imbolnavi de raceala.

Instalam ferestre din sticla de economisire
a energiei.

- Dumneavoastra si membrii familiei
Dumneavoastra. veti fi mai sanatosi, iar acest lucru
va va economisi banii si timpul pentru vizitele la

Acest detergent contine mai multi
constituenti naturali decat alte prafuri de

Seelil medic si pentru cheltuielile pentru medicamente.
- Chiar si atunci cand toate restaurantele, cafenelele
La benzinaria noastra puteti manca si magazinele sunt inchise, voi si pasagerii dvs.
oricand. veti fi intotdeauna satui. Acest lucru va va ajuta sa
economisiti timp si sanatate.
Personalul nostru de vanzari tot timpul - Veti primi sfaturile cele mai competente care va
continua sa invete vor ajuta sa economisiti timpul si banii.

Daca aveti dificultati in descrierea produsului, consultati surse de incredere care au
o multime de informatie despre produsul Dumneavoastra. Sursele de incredere sunt
vanzatorii care au vandut mult timp acest produs, producatorul, instructiunile pentru
utilizatori, resursele online etc.
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15.

Nu-mi ajung bani nici pentru mancare.

Banii nu vor fi de ajuns, daca nu-ti gestionezi
corect bugetul sau din dorinta de a nu cauta
clienti noi si sa-i vindeti.

Despre originea banilor: candva demuit,
cand nu existau bani pe planeta Pamant, a existat
un schimb natural. Cineva avea gaini care se oua.
Celalalt avea vite care dadeau lapte. Cel care a

avut gaini a vrut sa bea lapte. Cel care avea vaci,
a dorit dimineata sa manance o omleta. Astfel
facand un schimb reciproc. Laptele a fost schimbat pe oua. Carnea de pui pentru
carnea de vita. Si asa mai departe.

La un moment dat, cineva a vrut sa aiba o barca, pentru care au cerut cinci mii de
oua in schimb. Frigiderele nu erau acolo si ouale nu puteau fi pastrate atat de mult
incat nu putea sa adune atat de multe oua. Oamenii au inceput sa caute o cale de iesire
din aceasta situatie. Si in acel moment oamenii au observat ca exista lucruri care pot fi
pastrate timp de secole si nu se vor deteriora (metale, pietre etc.). Oamenii au convenit
intre ei ca o suta de oua pot fi schimbate pentru o moneda de argint iar aceste monede
pot fi colectate.

Acum puteti sa colectati monede si dupa un timp cumparati o barca. Cand statele
si guvernele au aparut pe planeta noastra, ele au inceput sa imprime bancnote de
hartie. Valoarea acestor bani fiind garantata de guvern. Monedele metalice au ajuns
si in timpul nostru. De asemenea, exista si bani electronici. Si pot fi inventati si alte

tipuri de bani. Doar ca banii vor servi pentru
schimb. Ai ce sa schimbi pentru bani?

H Concluzie: Banii sunt un mijloc de
schimb intre indivizi si grupuri de indivizi.
Daca aveti nevoie de o multime de bani -

b trebuie sa aveti capacitatea de a produce
G o multime de bunuri sau servicii care au
% valoare pentru clientii Dumneavoastra. Si
@ atunci cumparatorii  Dumneavoastra vor
fi incantati sa va dea banii, pe care ei i-au

ﬂ primit prin schimb.
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9‘ Scopul: dobandirea banilor pentru cheltuieli zilnice.

# Exercitiul practic:

Daca vedeti motivul in planificarea gresita a bugetului si intelegeti ca nu aveti
cunostinte suficiente in ceea ce priveste gestionarea corecta a finantelor, gasiti cursuri
practice similare si treceti un curs. Asigurati-va ca aplicati cunostintele si aptitudinile
din aceste cursuri in practica.

Daca observati ca nu ati cautat clienti noi o perioada lunga de timp, atunci gasiti in
aceasta carte articolul 12 - “Eu nu pot gasi clienti noi". Si urmati toate optiunile posibile
pentru gasirea clientilor noi. Cresteti treptat timpul folosit pentru a gasi clienti noi.
indata ce clientii incep sa apara, incepeti sa le acordati mai multa atentie, interesati-va
cu sinceritate de problemele lor. Atasati-va cu sinceritate si cu dorinta de ai ajuta pe
potentialii cumparatori ai Dumneavoastra si ajutati-i sa faca alegerea potrivita.

O

Un angajat in vanzari este un membru al unei companii care este utila companiei
sale in realizarea de profituri. Adunati un profit obisnuit si veti observa ca banii nu mai
dispar din portofelul Dumneavoastra.

Banii se termina numai atunci, cand o persoana nu produce nimic de valoare
societatii, in care traieste.

2
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16.

Compania mea are niste clienti foarte seriosi si eu nu-i
voi putea vinde.

Clientii, care au obtinut mai mult decat restul oamenilor, pot prezenta o bariera pentru
vanzator. Cum sa procedati? Deveniti la fel ca acesti clienti. Cum?

9‘ Scopul: transformarea vanzatorului asemenea cumparatorilor sai.

# Exercitiul practic:

Investigati stilul de viata al clientilor Dumneavoastra. Observati cum se imbraca. Unde
isi petrec timpul. Unde traiesc. Cum arata ambianta lor. Ce fel de oameni au incredere in ei.
Si veti observa semne interesante. Adesea se imbraca nu ca restul oamenilor. Ei se odihnesc
unde se odihneste cei mai buni. De aceea, va trebui sa va schimbati stilul de viata, hainele,
cercul Dumneavoastra social si multe altele.

+ Cumparati haine identice sau similare cu care clientii Dumneavoastra se imbraca. Cel
mai probabil sunt haine scumpe.

+ Duceti-va la un salon de frumusete mai scump.

+ Cumparati-va incaltaminte de calitate maiinalta

- Faceti curatenie estetica in locul in care tineti prezentarile.

+ Aranjati-va locul de munca astfel incat acesti clienti sa se simta confortabil atunci cand
se afla in biroul Dumneavoastra.

- Elaborati un model pentru documente pe care le trimiteti clientilor, la un designer bun
(contracte, facturi, oferte comerciale).

- Fiti prieteni cu persoanele si organizatiile carora clientii nostri le acorda importanta
majora si cu care le place sa comunice.

+ Protejati astfel de clienti de posibile probleme. Elaborati mai multe tipuri de garantii
pentru produsul Dumneavoastra si includeti-le in contractul Dumneavoastra.

- In locurile in care tineti prezentarile, plasati multumirile si scrisorile de recomandare de
la clienti similari.

+ Duceti-va la evenimentele la care merg
clientii Dumneavoastra. Expuneti-va. Fiti observat.

Acestea sunt doar principalele schimbari pe N0
care trebuie sa le intreprindeti la moment. Veti
observa ca dupa aceste schimbari veti deveni ‘
cineva diferit. Veti avea prieteni mai influenti m
care vor cumpara si va vor recomanda pe
Dumneavoastra si produsul Dumneavoastra.
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17.
Nu am dispozitie.

Viata este constituita din mai multe emotii. Un
vanzator indispus va vinde rau si putin, sau va atrage cei
mai problematici cumparatori. Aceasta nu este cea mai
placuta experienta.

9‘ Scopul: ridicarea dispozitiei vanzatorului.

# Exercitiul practic:

- Incepeti cu cea mai simpla actiune. Luati

oy cateva foi de hartie si gasiti un loc unde nu
veti fi deranjat. Descrieti cazul care a afectat
A starea Dumneavoastra de spirit. Descrieti in
’ detalii. Scrieti pana cand va simtiti usurati
' sau indiferenti fata de aceasta situatie.
'ﬁ, Rupeti in bucati mici si aruncati aceste

= = inscrieri. . .

+ Amintiti-va cel mai placut moment al vietii voastre. ™Y

Amintiti-va emotiile pe care le-ati trait. Amintiti-va
reactia mediului. Ce fel de oameni au fost acolo?

+ Vizionati un film amuzant sau ascultati muzica vesela.
Cititi cateva bancuri. ®

- Daca pasii anteriori nu v-au imbunatatit starea de spirit. ” ‘N
Atunci incepeti sa va curatati locul de munca. Porniti
‘ muzica voastra vesela si
faceti curat. Dansati si cantati, fredonand muzica vesela.
Fortati-va sa faceti asta. Veti observa ca in cateva minute

N nu va trebui sa va fortati. Veti deveni cu adevarat veseli.
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18.

Clientii mei considera ca ii propun ceea, de ce nu au
nevoie.

;‘Bo

Cand nu stiti cum sa vindeti corect, lasand
in acelasi timp cumparatorii multumiti, atunci
apare o problema similara.

Pentru a afla adevaratele probleme ale
clientilor, trebuie sa le poti pune intrebarile
corecte si sa asculti cu atentie raspunsurile.
La acest capitol, multi vanzatori, dupa ce pun
cateva intrebari, incep imediat prezentarea.
Nu ne vom aprofunda in aceste probleme.
Vom incerca sa le rezolvam pe cele existente.

Intrebarile sunt de diferite tipuri. Noi
avem sarcina de a dezvolta capacitatea
vanzatorului de a pune cu usurinta diferite
tipuri de intrebari.

Scopul: invatarea vanzatorului sa se intereseze cu sinceritate de problemele clientilor,
*

astfel incat sa puteti face o prezentare si sa finalizati vanzarea pe baza proble-

melor identificate.
# Exercitiul practic:

incercati sa va interesati sincer de
problemele clientilor si vindeti exact
acela produs, care ii va ajuta la rezol-
varea problemelor cumparatorului.

Luati un dictionar si studiati urma-
toarele cuvinte: "intrebare’, "generala’,
"personal’, "afaceri".

Acum, luati o foaie de hartie si scri-
eti 30 sau mai multe intrebari de afa-
ceri din domeniul Dumneavoastra de
activitate. Scrieti intrebari de afaceri
pana in momentul in care va simtiti
usor sa scrieti acest tip de intrebari.
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Aceasta se va intampla in felul urmator. Dumneavoastra scrieti o intrebare si stiti de
intrebare va fi urmatoare. Exemple de probleme de afaceri pentru vanzatorul care vinde
mobila. "Ce culoare este interiorul bucatariei Dumneavoastra?’, "Ce inaltime are podul

in casa?".

La fel procedati si cu intrebarile
de caracter personal. intrebarile de
caracter personal se refera la client
sau la apropiatii lui. De exemplu,
"Cati ani aveti?", "Aveti copii?"

Acum scrieti intrebari generale.
Iintrebarile generale sunt intrebari
despre ceea ce se discuta cel mai
des oamenii din tara Dumneavoas-
tra. De exemplu, "Cum este vremea
afara?’, "Cine a castigat concursul
Eurovision?".

Acordati cea mai mare atentie
tipurilor de intrebari care au fost
cel mai dificil de scris. Scrieti-le de
mai multe ori. Nu credeti ca nu veti
pune aceasta intrebare clientilor
Dumneavoastra. Pur si simplu scri-
eti-le pana va veti simti linistit.

lar acum, incepeti sa adresati
aceste intrebari clientilor Dumnea-

i
o

voastra pentru a afla adevarata problema si apoi prezentati produsul care ii va ajuta cu

siguranta in rezolvarea acestei probleme.
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19.

Acum «nu e sezon», «criza» sau situatia politica
nefavorabila, anume din acestea cauze nu sunt vanzari.

O scuza cea mai buna pentru a te lasa batut si pentru a nu vinde. Exista un numar mare
de date false prin randurile oamenilor. "Ca nu e sezonul', "criza" si situatia politica - acestea
sunt date false care sunt folosite de personalitatile influente pentru a aduce oamenii in stare
de apatie si sa aiba o senzatie ca nu se poate face nimic in aceasta privinta. Ramane doar
sa te dai batut. Vanzatorii slabi, in aceasta situatie renunta. Pentru a iesi din aceasta situatie,
trebuie sa deveniti mai puternici, sa va debarasati de datele false si sa aflati date corecte
despre ceea ce va impiedica sa vindeti.

9‘ SCOpU|: depistarea datelor false despre "off-sezon’, "criza" si situatia politica. A deveni
mai puternic spiritual.

# Exercitiul practic:

Duceti-va intr-un loc izolat pentru ca nimeni sa nu va deranjeze. Luati o hartie si scrieti toate
datele false pe care le cunoasteti, pe care le-ati auzit vreo data despre "off-sezon’, "criza"
si despre situatia politica. Nu conteaza unde sau cand ati aflat despre aceasta. Datele false
pe care le-ati auzit din sursele in care aveti incredere sau sunt oameni de autoritate pentru
Dumneavoastra. Cel mai des veti observa ca ati fost de acord cu aceste informatii, fara
a le lua in considerare in detaliu. Acceptarea a avut loc numai pentru ca nu va indoiti de
veridicitatea acestei surse de informatii. De exemplu, ar putea fi parinti Dumneavoastra,
profesori, ziare, Internetul, prietenii apropiati etc.

Dupa ce ati scris toate datele false de care va-ti adus aminte in acel moment, luati aceasta
lista si rupeti-o in bucati mici, si aruncati-o cat mai departe.

Acum, luati propria decizie cu
privire la modul in care veti
trata "off-sezon', "criza" sau alte

date false. Acest exercitiu poate

Y ? dura de la 30 de minute pana la
cateva ore.

lar acum, incercati sa examinati

/ ‘\ in detaliu datele pe care le-ati

verificat si sa va ganditi cum
puteti gasi o solutie pentru orice
situatie dificila. intotdeauna cautati mai intai solutia si apoi vedeti ce se poate face pentru a

¥

impiedica ca aceasta situatie sa se intample din nou.
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20.

in curand e salariu, iar eu practic nu am ce primi.

in caz ca decideti ca acum veti gasi o modalitate magica de a face fata acestei situatii,
atunci putem spune doar "Va multumim!" Pentru aprecierea atat de inalta a sfaturilor noastre.
Dar oricum va trebui sa depuneti efort. Exista mai multe modalitati de a realiza planul de
vanzari in aceasta luna. Insa toate aceste modalitati, sunt legate de faptul ca va trebui sa
lucrati personal. Una dintre cele mai usoare si mai simple modalitati este descrisa mai jos.

Q SCOpU': indeplinirea planului de vanzari in cel mai scurt timp, pentru a primi un
salariu demn.

# Exercitiul practic:

Telefonati sau intalniti-va in cel
mai scurt timp cu toti clientii fideli care
cumpara numai de la Dumneavoastra
si aduc un profit bun. Asigurati-va ca
comunicati cu persoanele care iau
decizii rapide.

intretineti o mica discutie cu ei *de
la suflet la suflet". Povestiti despre
produsele/serviciile noi sau recent
aparute. Apoi, cereti-le sa va ajute si
sa cumpere ceva mai mult in aceasta
luna decat au cumparat mai devreme.

Indiferent daca au cumparat ceva
acum sau nu au cumparat nimic, trebuie sa faceti urmatorul pas.

Rugati-i sa va recomande cativa clienti care ar putea cumpara acum sau in viitorul
apropiat produsul Dumneavoastra.

in timpul executarii acestei sarcini, este posibil s& existe indoieli in cazul unor clienti
obisnuiti. Unii dintre vanzatori ar putea crede ca acel sau alt client nu va cumpara sau nu
are sens sa atraga clienti. Nu fiti tentat de rationalitate. Sunati si / sau intalniti-va cu TOTI
clientii bine cunoscuti.

Reamintim! Numarul de actiuni facute de Dumneavoastra intotdeauna este o actiune
principala.
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21.

Poate sa ma imbolnavesc si sa stau vreo saptamana
acasa.

Incalcarea normelor si regulilor etice este principalul Q
factor de ce oamenii evita sa fie intr-un loc sau altul. Unii
oameni sunt gata sa sufere singuri, doar sa nu mearga la
serviciu.

Probabil ca ati observat ca unii copii inventeaza boli si
sufera de ele, doar ca sa nu mearga la scoala. Se intampla
si cu adulti. Doar adultii isi inventeaza bolile mai "calitativ"
si "veridic".

Scopul: redobandirea dorintei de a merge la serviciu
8

cu placere.

# Exercitiul practic:

Gasiti in aceasta carte articolul nr.2, "Eu nu vreau sa ma duc la serviciu".

Finalizati sarcina practica descrisa in articolul 2.

Nu incalcati regulile si legile cu care ati fost de acord anterior. Si nu va trebui sa
repetati din nou acest exercitiu.

Nu permiteti altora sa incalce propria lor etica, pentru a le arata si lor cum sa
experimenteze bucuria si placerea din munca lor.

-~
r'_‘l
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22.

Unul din administratorii companiei ma trateaza pe
nedrept.

O opinie foarte raspandita in randul
angajatilor. Apropo, cand toate detaliile sunt
clarificate, nu intotdeauna este administratorul

care poarta vina. Si daca problema este de fapt
in administrator, atunci o modalitate de iesire
din aceasta situatie ar fi urmatoarea.

,"0, SCODU|Z depistarea unei modalitati de
iesire din situatia necinstita. Depistarea cauzei.
Schimbarea situatiei date, ca sa nu se mai
repete.

# Exercitiul practic:

in aceasta situatie, cel mai rau si simplu ce ati putea face este a tacea si rabda in

continuare.

Gasiti o regula, Lege sau Codul moral pe care managerul Dumneavoastra a
incalcat-o. Intrebati-l pe superiorul daca
se conduce dupa aceasta regula si daca
aceasta regula functioneaza in compania
Dumneavoastra.

Prima varianta.

Daca managerul confirma existenta
acestei reguli in compania Dumneavoas-
tra, cereti-i sa va arate aceasta regula.
Cititi-o si analizati toate cuvintele din dic-

‘ ‘ tionar. Apoi, descrieti in detalii situatia in

care aceasta regula a fost incalcata si o
transmiteti-o superiorului. Includeti in descriere data, locul, persoanele si alte detalii
despre ceea ce s-a intamplat. Transmiteti scrisoarea supervizorului. Daca administrato-
rul respecta normele etice, atunci scrisoarea Dumneavoastra il va deranja si poate isi va
cauta scuze. De asemenea, acesta va dori sa se schimbe si pana la urma va va accepta
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mesajul. Daca administratorul respecta mai putin normele etice, atunci nu va simti nici

O remuscare si, in acest caz, va recoman

Varianta a doua.

Daca managerul nu confirma aceasta
regula. Dar Dumneavoastra credeti ca
au fost incalcate anumite reguli, legi si
norme de etica. Cautati aceasta lege
sau norma in documentele legislative
ale organizatiei si tarii Dumneavoastra.
Daca nu este incalcata nici o lege sau
un cod moral, decideti daca sunteti gata
sa acceptati situatia. Daca o acceptati,
atunci liber puteti continua sa lucrati.

Daca regula sau legea au fost

dam sa va gasiti un nou loc de munca.

incalcate atunci procedati in modul urmator. Cititi aceasta si analizati toate cuvintele

din dictionar. Apoi, descrieti in detalii sit

uatia in care aceasta regula a fost incalcata si

o transmiteti superiorului. Includeti in descriere data, locul, persoanele si alte detalii

despre ceeace s-aintamplat. Transmiteti

[
[

scrisoarea supervizorului. Daca administratorul
respecta normele etice, atunci scrisoarea
Dumneavoastra il va deranja si poate isi va
cauta scuze. De asemenea, acesta va dori
sa se schimbe si pana la urma va va accepta
mesajul. Daca administratorul respecta mai
putin normele etice, atunci nu va simti nici o
remuscare si, in acest caz, va recomandam sa
va gasiti un nou loc de munca.

Speram mult ca activati intr-o companie
condusa de un administrator etic si social. lar
impreuna puteti face fata situatiei cu mult mai
rapid.

Daca incalcarea a avut loc, atunci dupa
rezolvarea acestei situatii, adoptati impreuna
cu intreaga echipa o regula ferma care nu va
permite nimanui altcuiva sa va dezonoreze
in compania Dumneavoastra. Puteti emite un

ordin in acest sens. Acest lucru poate fi inclus in politica de organizare a companiei. Sau

il puteti include in contractul de munca.

Totul depinde de situatie.
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23.

Eu nu cunosc acest produs/serviciu si chiar nu vreau
sa-| studiez.

Pentru a invata, a face ceva sau a aplica studii obtinute in viata, trebuie sa stiti ca
acest lucru se datoreaza unui numar mare de incercari si, ca urmare, cu dificultati si
obstacole.

Petru a va invata sa scrieti trebuie sa scrieti multe cuvinte. Posibil cu un numar
oarecare de greseli. Profesorul poate sa le vada si va va ajuta sa le corectati. Siiarasi din
nou sa mai scrieti multe cuvinte. Adica in invatatura putem da de obstacole si greutati.

Daca am putea face acest lucru cu usurinta, atunci nu am studia-o. Multi oameni
prefera sa mearga pe calea cea mai usoara. De aceea, vanzatorii nu doresc intotdeauna
sa treaca prin dificultati. Dar vrem sa va informam ca cei mai buni vanzatori nu renunta
la dificultati, ci continua sa faca fata. Desi exista oameni care sunt pur si simplu lenesi.
Acest articol nu este pentru oamenii lenesi. Este pentru cei care sunt gata sa-si
depaseasca lenea si sa faca fata neplacerii de a invata sau de a se autoinstrui.

,Q SCODU|: redobandirea dorintei de a invata sau studia produse/servicii oferite.

# Exercitiul practic:

Recunoasteti-va ca nu stiti ceva despre noul produs.

Gasiti informatia despre acesta cu ajutorul tuturor surselor
de informatie care va sunt disponibile. intotdeauna tineti mai
aproape cateva dictionare bune. in careva cazuri veti avea
nevoie de dictionare cu termeni tehnici sau de specialitate.

Incepeti sa studiati aceasta informatie incepand de la cel
mai simplu pentru Dumneavoastra si apoi sporiti cu incetul
dificultatea.

incepeti de la analiza cuvintelor din dictionar care sunt
incluse in descrierea produsului si in privinta carora aveti U U
dubii.

Cand studiati, utilizati obiectele reale care sunt utilizate in produsul sau serviciul
studiat. De exemplu, daca studiati informatii despre un nou tip de frigider. Trebuie sa va
apropiati de un astfel de frigider sau, cel putin, sa vedeti o fotografie sau un video care
reprezinta acest frigider.

Daca studiati despre o oarecare tehnologie de productie a bomboanelor, atunci mai
bine observati la propriu cum functioneaza aceasta tehnologie la o fabrica de bomboane.
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Puteti viziona imagini video sau imagini care descriu procesul de productie a acestora.

Trebuie sa studiati pana in momentul in care va simti mai increzut in acest produs /
serviciu sau daca remarcati ca il intelegeti mai bine.

Daca ati studiat toata informatia si inca nu ati obtinut incredere, atunci ar fi logic sa
mai cautati alte cuvinte mai putin clare din descrierea pe care ati studiat-o. Apoi, este
necesar sa gasiti aceste cuvinte in dictionar si sa le clarificati. Cand clarificam cuvintele,
practicam fiecare definitie a unui cuvant clarificat. Faceti mai multe propozitii utilizand
fiecare definitie a cuvantului explicat.

Va multumim pentru ca ati indeplinit toate aceste etape constiincios si ca intelegeti
mai bine ceea ce vindeti.

2.

La mine nimeresc clientii cei mai dificili.

Clientii Dumneavoastra refuza sa cumpere de la Dumneavoastra? Clientii spun ca pro-
dusul Dumneavoastra este scump? Ati observat ca nu mai doriti sa comunicati cu clientii
Dumneavoastra ? Vreti sa scapati de vanzari? Nu simtiti placerea sau spiritul jocului in acti-
vitatea vanzatorului?

Astfel se de sentimente atrag dupa sine ceva similar. Daca majoritatea clientilor Dum-
neavoastra erau atat de dificili inainte, siacum au inceput sa fie si mai dificili, atunci problema
nu este doar in clienti.

Q Scopul: schimbarea pana la momentul in care veti putea atrage cei mai buni clienti
iar mai apoi, sa gasiti cei buni clienti.

# Exercitiul practic:

Acest lucru este adesea rezolvat cu ajutorul exercitiilor practice din articolele 2 sau 17
(din aceasta carte).

Daca ati efectuat aceste exercitii in mod consecvent si pe deplin si problema nu a fost
rezolvata, efectuati exercitiul practic descris in articolul 5. Facand acest exercitiu, veti cauta
clienti noi, asa ca atunci cand ii cautati, acordati atentie clientilor potentiali cei mai veseli,
productivi si mai fericiti. Straduiti-va ca ei sa devina clientii Dumneavoastra fideli.

Este ca o transfuzie de sange. Daca tot sangele nu este de buna calitate, in corp se
introduce sange nou si sanatos.

Aici este foarte important ca exercitiile s fie efectuate in consecutivitatea specificata. in
primul rand, o sarcina practica din articolul 2, apoi din articolul 17 si, daca este necesar, si din
articolul 5. Faceti aceste exercitii in aceasta consecutivitate pana la momentul cand fluxul
de clienti pe care l-ati asteptat va aparea.
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25.

De unde as putea gasi cumparatori, care ar cumpara de
la mine produse/servicii cele mai scumpe.

O informatie succinta despre aceasta a fost deja scrisa in articolul numarul 16. Pentru
mai multe detalii si pentru o
informatie mai amanuntita
despre cum sa atrageti
clienti pentru vanzarea de
bunuri sau servicii de valoare
inalta, cititi mai departe.
Exista o opinie printre A

=

vanzatori ca clientii bogati
cumpara doar de la ‘
manageri. Unii vanzatori cred

ca astfel de clienti au aparut ! !
siin tara noastra.

Stiti, asa cum a spus
Ostap Bender, in celebra lucrare a lui Petru si Ilif "Mielul de aur"? El a spus: "Daca exista

semne de bogatie in tara, inseamna ca este cineva care detine aceasta bogatie."

P‘ Scopul: insusire de catre Dumneavoastra si compania Dumneavoastra a abilitatii de a
atrage clientii care sunt dispusi sa plateasca pentru produsele sau serviciile Dumneavoastra
mai scumpe.

# Exercitiul practic:

Incepeti de la sine. Modificati-va exteriorul asa cum este scris in exercitiul practic din
articolul 5 si indepliniti exercitiul practic din articolul 16.

Recititi toate punctele din articolul 16. Citind aceste puncte, atrageti atentia la
acele puncte a caror descriere nu este potrivita pentru Dumneavoastra sau compania
Dumneavoastra Spre exemplu daca ati observat ca in magazinul Dumneavoastra nu tot
timpul este curat, stabiliti o regula prin care veti urmari ordinea si curatenia in aceasta
incapere.

Acum schimbati totul pentru a atrage clientii care se despart cu usurinta de sumele
mari de bani.
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26.

Vanzarile mele s-au transformat doar in niste
coborasuri Si urcusuri.

in cazurile acestea se intampla foarte des ca nu numai rezultatele se transforma in
coborasuri si urcusuri, ba chiar si intreaga viata personala a vanzatorului a devenit similara
benzilor alb-negru.

Din pacate, acest lucru se datoreaza faptului ca langa vanzator este o persoana sau
mai multe persoane care urmaresc sa distruga viata fericita a vanzatorului. Nu este cea mai
placuta personalitate. Desi se ascund sub masti, pot fi recunoscuti sau determinati.

9‘ SCOpU|: transformarea vietii personale si a rezultatelor vanzatorului intr-o crestere
stabila.

# Exercitiul practic:

Este important ca, fiind in aceasta stare, nu fiecare vanzator va putea face fata acestei
situatii. Mai ales daca nu stie caracteristicile unor astfel de personalitati. Prin urmare, pentru
a face fata acestei stari, trebuie sa incepeti prin a cauta astfel de "bine-voitori" in mediul
vanzatorului.

J

Pentru a face acest lucru, aveti
nevoie de un specialist, decarece s-a
observat ca vanzatorul insusi intr-o astfel

de stare justifica astfel de ocameni si
trece pe partea lor. Deci, ii protejeaza pe
cei care i transforma viata in esecuri si
probleme solide.
.. Pentru a face acest lucru, apelati
‘ = ‘ ‘ ‘ - c?mpania "Maestru in vinlzéri“ si Trlwscriet,i—l
va pentru un test special. Apoi, cereti
[—_L ‘ unui specialist sa va informeze despre
rezultatele testelor. In cazul in care
situatia este confirmata, asigurati-va ca
mergeti la compania "Maestru in vinzari" treceti un program special care va va ajuta sa faceti
fata situatiei existente.
Informatiile de contact despre compania "Maestru in vinzari* pot fi gasite pe coperta
acestei carti.
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21.

Vanzari - nu e pentru mine sau nu e ceva al meu.

Acest articol nu este pentru cei care nici macar nu s-au gandit sa se ocupe de vanzari.
El este pentru acei vanzatori carora le placea sa lucreze in domeniul vanzarilor iar, intr-o
zi "cu soare" - acest sentiment a disparut.

Exista mai multe motive care au cauzat aceasta. De exemplu, exista vanzatori care cred
ca vanzarile sunt o impunere continua si “fortata’. Fiindca aceasta contravine perceperii
lor de relatii interpersonale, ei cred ca vanzarile nu sunt pentru ei.

Exista untip de vanzatori cu experienta care s-au aprofundat atat de multin problemele
lor, siin dificultatile vietii lor, ca novicii ii intrec foarte repede. Sunt cunoscuti foarte multi
vanzatori cu o experienta enorma in vanzari, care au fost intrecuti de novici in cateva zile.
Mai des aceasta se intampla din cauza datelor false sau ideilor straine pe care vanzatorii
experimentati le-au acceptat fara a fi analizate.

De exemplu, noi am avut un vanzator- novice care se ocupa cu vanzarea ferestrelor
care nu stia ca cu venirea iernii vanzarea ferestrelor se stopeaza. Deci acest novice a
vandut iarna mai multe ferestre decat oricare alt vanzator experimentat din aceeasi
companie. intelegeti de ce?

Fiti atent la ce dati acordul. Acceptati ceea ce va va ajuta si nu va vaincurca sa atingeti
succesul. Gandurile noastre se materializeaza. Cand suntem de acord cu ceva ce exista,
noi il avem. Noi cream viitorul nostru, iar apoi viitorul creat de noi se intampla. Vreti un
viitor mai bun? Creati-l pentru inceput in mintea voastra.

p‘ SCOpUl: sporirea starii de spirit
si dorintei de a lucra in domeniul
vanzarilor.

’
# Exercitiul practic:
S

indepliniti exercitiul practic din
articolul 19. Executati-l pana cand

simtiti o crestere a placerii pentru ‘
vanzari.

indepliniti exercitiul practic din /
articolul 17. Continuati sa-il faceti pana
in momentul in care va simtiti mai
fericit si mai vesel.
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