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Despre carte

Cum si folosesc aceasti carte

1. Azi am o zi incredibild, aam Incheiat un contract de succes
2. Eu nu vreau sa ma duc la serviciu

3. Clienti nu sunt, Tnsd cindva acestia au fost

4. Clienti nu sunt $i nu cred sd aparad

5. Clientii mei nu au bani, iatd de ce eu nu am vanzari
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Despre carte

In cartea sa “Agenda unui vinzitor de succes, sau motivarea vinzirilor” Veaceslav Bogdanov
ne dezviluie actiunile de succes ale celor mai rezultativi i puternici vanzétori. Trdsdtura principald
cértii acestea constd in aceea ca orice vanzitor 1si va putea gési un suport si o iesire din problemele de
viatd principale, cu care se ciocnesc vanzatorii din diferite companii. Cartea “Agenda unui vanzator
de succes, sau motivarea vanzdrilor” este necesara pentru fiecare vanzdtor, cici aceasta cu adevdrat
iti usureaza viata $i activitatea In vanzari.

Citind cartea aceasta, Dumneavoastrd veti observa ca autorul propune solutii pentru situatii
dificile, ce apar nu numai in domeniul vanzirilor, ci si in viata personald. Doar viata personald
influenteaza rezultatele din domeniul vanzdrilor, iar munca in domeniul vanzarilor influenteaza viata
personald.

Prezenta carte a devenit o altd etapd a autorului In Tmbunététirea culturii vanzdrilor in Republica
Moldova si in toatd Lumea rationala.
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Cum sa folosesc aceasta carte

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

Fiecare din noi vrea sd aiba dreptate. De aceea, citind unele articole din cartea aceasta, cineva
poate sd nu fie de acord, sd nu recunoasca greselile comise, sa simtd dorinta de a critica pe cineva
sau pur si simplu sd evite lecturarea acestei cdrti. Evadare — este 0 metoda cea mai raspanditd intre
oameni pentru a solutiona o problemd. Semnele acestea ne demonstreazd ca Dumneavoastrd neapdrat
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 i de relatiile cu alti oameni. Deschideti continutul acestei carti. Gasiti in continutul acesteia
o situatie aseminatoare. Gasiti pagina cu descrierea detaliatd a acestei situatii gi cititi pand la urma
exercitiul practic, propus pentru solutionarea acestei probleme. Urmati pagii 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 recomandiri. Deciziile principale Vi apartin. Dumneavoastrd
decideti cat de riguros si neconditionat veti urma indicatiile acestea. Atat in situatiile ce tin de vanzari,
cat si In viata personald, Dumneavoastrad sunteti acea persoana, care dirijeaza lucrurile. Trebuie sd
stiti sd asumati aceasta responsabilitate.

Daci stiti de o modalitate mai bund pentru a se descurca in una sau alta situatie, descrisd in
prezenta carte, vom fi bucurosi sd auzim sfaturile $i recomandérile Dumneavoastra.

In cazul in care nu ati gdsit in aceasta carte rdspunsul pentru problema sa, atunci formulati
detaliat situatia si o trimiteti la compania “Maestru in vinzdri SRL”. Vom face tot posibilul pentru
a Vi ajuta.

Cel mai reusit pas ce il fac vanzitorii cu placere — actioneaza!
Actionati!
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1. Azi am o zi incredibila, aam incheiat un contract de succes

O astfel de zi riméne intotdeauna In memorie $i ne aduce multe momente placute. Intr-o zi
ca aceasta, simti dorinta de a dansa, distra §i sd te bucuri de viatd. Asa si se Intampld. Multi din
vanzdtori vor fi1 de acord, ca n-ar fi rdu ca zile ca acestea sd se repete cat mai des. Ce trebuie sd faci
pentru aceasta? Cum sd mentii senzatia aceasta de drive si spiritul jocului? Anume despre aceasta
este articolul dat.

Scopul: cresterea zilelor incredibile si numérul tranzactiilor de succes.

Exercitiul practic:

Continuati sa vindeti neincetat.

In primul rénd, incheind o tranzactie de succes nu trebuie sd Va opriti. Unii vanzatori in acest
moment se opresc si considerd cd planul pentru toatd luna a fost indeplinit si se poate sd te odihnesti.

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

Cand aveti o dispozitie la maxim — este momentul cel mai potrivit pentru a incheia Incd cateva
tranzactii bune. Anume in acest moment, cind ati simtit ca ati realizat ceva neobignuit. Da, da. Anume
in momentul acesta trebuie sd intrati in contact cu clientii noi. Acum e momentul cind aveti multe
sanse sd Vd mai gdsiti ctiva clienti buni.

inchipuigi—Vé. Fiind Intr-o stare bund de spirit ati continuat sd cautati clientii noi i ati gasit inca
cativa clienti buni, precum era primul. Stiti ce se va intimpla? Aceasta zi nu o veti uita niciodatd. Veti
fi intotdeauna mandri de rezultatele acestea. Chiar daca veti decide sa Va schimbati locul de muncd,
angajatorul Dumneavoastra cu placere va angaja lucrdtorul cu astfel de rezultate. Cédci angajatorii
sunt interesati sd-si gdseasca anume lucratorii rezultativi. Lucrdtorii care au rezultate inalte, nu rdmén
mult pe piata muncii.
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2. Eu nu vreau sa ma duc la serviciu

Aceasta dorintd este una dintre cele mai frecvente la lucrdtori. Si nu se referd doar la lucrétorii
din domeniul vanzarilor. Multi o argumenteaza prin conditiile de lucru nefavorabile, 1i Tnvinuiesc in
toate pe colegii sdi i gasesc o mie de motive sd nu se ducd la serviciu. In realitate, acestea sunt doar
niste scuze rezultatul cdrora este — evadare. Cauza principald se ascunde in lucrdtorul insusi.

De exemplu, lucritorul nostru de cateva ori a intarziat la serviciu. f§i congtientizeazd ca
n-a procedat corect, cdci astfel el incalcd regulamentul companiei. Prima ce o face, 1si cautd
0 scuza. i§i cautd o scuzd doar din motivul ca nu vrea sa fie acea persoand, care incalca reguli. De
exemplu, lucrétorul nostru, In cursul sdptdmanii, a Intirziat de trei ori la serviciu. Fireste cd acesta
constientizeazd ca nimeni nu mai crede n basmele si scuzele lui. Acum el nu se simte sa fie membru
al echipei, de aceea, el poate sa Inceapd sd-i critice pe colegii sdi. Si fiind atat de social, el nu intelege
cd intarzierile lui influenteazd negativ echipa. El vrea sa se depdrteze de echipd ca cu intarzierile
sale sd nu aducd mai multe pierderi si sd nu creeze $i un haos mai mare. $i iatd, lucratorul nostru nu
mai vrea sd se ducd la serviciu. Dacd ati trdit candva astfel de senzatii, va felicitim — Dumneavoastrd
sunteti o persoand sociala.

Cauza cea mai raspanditd pentru eschivarea de la serviciu este faptul cd lucrdtorul a incdlcat
unele reguli sau conditii in privinta sa, companiei, clientilor companiei sau in privinta altor persoane,
legate nemijlocit de companie. Citind propozitia precedentd, unii pot spune cd n-au Incdlcat nimic
sau cd nu poartd vina pentru acestea incalcdri.

Fiecare din noi constientizeazd, ca cel mai greu e sd-ti recunosti greselile. Desigur, aceasta
informatie se referd la lucritori, care din proprie initiativd au decis sd activeze in cadrul acestei
companii. Si dorinta de a nu se duce la serviciu a aparut dupa o perioadd de lucru in cadrul acestei
companii.

Scopul: restabilirea dorintei de a se duce la serviciu cu pldcere.

Exercitiul practic:

Analizati sincer $i obiectiv actiunile sau inactiunile recente ale sale care in mod direct sau
indirect au legitura cu activitatea Dumneavoastrd in companie. Gasiti acele reguli, care ati incalcat
in privinta sa sau echipei In cadrul céreia activati.

Recunoagteti, cd erau cazuri, cind si Dumneavoastra ati cauzat ca aceste reguli sa fie incalcate.
intr—adevér, nu este usor sd recunosti, ca candva tu nu aveai dreptate. Acest lucru trebuie facut
neapdrat.

Acum ne-a ramas sd rezolvim aceasta problema.

Gdsiti acelea persoane, impotriva cdrora ati facut ceva incorect. Recunoasteti in fata lor
actiunile sau inactiunile sale. Descrieti-le detaliat. Indicati, dacd e posibil detaliat: data, locul, fapta
facutd, descrieti evenimentul i 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 cd n fiecare zi intarziati la serviciu.
Recunoagtere: Recunoagteti ca este un comportament incorect. De asemenea, recunoagteti ca
cindva ati decis singur sd Intirziati la serviciu.
Coordonare: Descrieti aceastd fapta pe hértie. Indicati exact zile in care ati intrziat $i intervalul
de timp, pentru care ati intarziat. Apropiati-va de seful Dumneavoastrd i transmiteti-i cele scrise.
9
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Radméneti dupd lucru atata timp, pe cit timp ati Intirziat. Rdméneti chiar $i mai mult timp si
il informati despre aceasta seful Dumneavoastra.

10
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3. Clienti nu sunt, insa candva acestia au fost

O astfel de situatie poate fi urmarita la unii vanzdtori sau la un numér mare de departamente
de vanziri. Nu vom analiza situatii ce apar in cadrul echipelor. Pe noi ne intereseaza un lucrator
anume (vanzator).

Cel mai des o astfel de situatie poate fi urmadritd in cateva cazuri. In primul rand, clientii dispar
atunci, cand vanzatorul nu trdieste cele mai fericite momente din viata sa. In al doilea rand, situatiile
nepldcute apar cel mai des cind langd vanzator apar oamenii mai putini buni. Acestia pot fi clienti,
administratia noud, prieteni si apropiati. Oamenilor acestia ii place sd aducd stiri nepldcute, sa-i
devalorizeze pe alti oameni, si critice $i sa influenteze negativ mediul sdu. In al treilea rand, probabil
cd vanzdtorul nsusi a luat o decizie sd nu-gi bata capul §i sd nu caute clientii noi.

Fireste ca mai sunt cteva situatii din cauza carora dispar clienti. In articolul acesta, vom analiza
doar acestea trei motive intalnite cel mai des.

Scopul: cresterea numarului de clienti la un vanzitor 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 sd apara clienti.

Determinati actiunile Dumneavoastrd de succes in acea perioadd, ce au influentat cresterea
vanzarilor.

Acum repetati pasii acestia cu exactitate.

E de dorit sa sporiti numdrul actiunilor de succes. De exemplu, daci ati telefonat mult inainte
sd apard multi clienti, atunci luati telefonul si i telefonati $i mai multi clientii sdi potentiali.

Daci variantd descrisa mai sus, propusd pentru rezolvarea situatiei create, nu V-a ajutat, atunci
realizati pasul urmator.

- Gésiti momentul in care numdrul de clienti a inceput sd scada si veti gisi cu sigurantd, exact
inainte de acest moment, un eveniment interesant. Acest eveniment se datoreaza faptului cd in viata
Dumneavoastrd exista o persoand care a inceput sd afecteze negativ, pe ascuns sau direct, starea
Dumneavoastrd mintald sau emotionald. Gasiti aceastd persoana si intrerupeti definitiv comunicarea
cu aceasta. Dacd ati intrerupt comunicarea cu aceasta, iar numdrul clientilor nu a crescut §i viata nu
s-a imbundtitit, atunci astfel de oameni sunt mai multi n viata Dumneavoastra si veti fi nevoit sd
rupeti orice legaturd cu toti cei care va influenteaza negativ.

- Daca situatia nu s-a imbunatitit 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 fatad de clientii Dumneavoastrd. Cand veti finisa de scris, sunati sau
intalniti-vd cu clientii cu care relatia Dumneavoastrd a fost intreruptd. Spuneti-le cd anterior ati
incalcat anumite reguli de comunicare. intreba‘gi fiecare client ce vor sd obtind de la Dumneavoastrad
in schimbul incélcdrii facute. Finisati schimbul cat mai repede posibil.

De exemplu, anterior vanzdtorul nu era in starea bund de spirit, de aceea cand comunica cu
clienti si-a permis sd se certe cu ei. Acestia erau niste clienti foarte importanti, care 1i aduceau
vanzatorului nostru vanzdri mari. Fireste, vanzarile au scazut.

Deci, iata ce trebuie sa facad vanzatorul nostru.

Sd inceapd de la sine. Sd-gi aminteascd cand aceasta s-a intimplat pentru prima oarad. S3-si
admitd, cd din cauza lui a pierdut clientul. Descrieti pe hartie in detalii acest caz. intélni‘gi—vé sau
contactati acest client si marturisiti cd Dumneavoastra (vanzatorul) ati facut o greseala si va-ti permis
sd fit1 nepoliticos. Sd dobanditi o oarecare usurintd in comunicare cu clientul dat.

11
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Intrebati clientul ce trebuie si faceti ca vanzitorul si poatd continua relatia fructuoasi cu
clientul sau. indeplinigi aceste cerinte in cel mai scurt timp. Tndeplinigi aceste cerinte dacd acestea sunt
rezonabile si admisibile. Continuati colaborarea cu acest client. Aceastd consecutivitate a actiunilor
trebuie sd fie indeplinitd in cazul fiecdrui client, cu care Dumneavoastrd ati rupt legdtura de
cumpdrdtor — vanzator.
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4. Clienti nu sunt si nu cred sa apara

Da, aceastd opinie nu se Intalneste foarte des, dar uneori mai apare. Este foarte ugor sd rezolvati
aceasta problemad.

Scopul: depistarea cui i apartine aceastd idee si cat e de rezonabild.

Exercitiul practic:

Luati o foaie de hartie i un stilou.

Scrieti pe (stergeti cuvantul “acesta”) foaie numele tuturor persoanelor care au avut anterior
0 opinie similard.

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

Amintiti-vd cine. v-a spus aceastd opinie pentru prima data.

Amintiti-vd momentul cind ati fost de acord cu aceastd opinie. Analizati atent acest moment.
Fiti atenti la toate detaliile acestui caz. Descrieti n detaliu acest caz din experienta Dumneavoastra.

La sfargitul descrierii, scrieti intr-o singura frazd parerea Dumneavoastrd. Admiteti, cd nu ati
avut o astfel de idee inainte.

Rupeti aceastd bucata de hartie in bucdti mici si uitati ideea cd nu sunt clienti.

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

Daci ati facut tot ce este scris mai sus, veti observa cd concluzia anterioard a fost facutd sub
influenta altor oameni. Si cel mai important, veti intelege cd acest lucru nu este adevarat.

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

Realizati exercitiul practic din articolul 12.

13
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S. Clientii mei nu au bani, iata de ce eu nu am vanzari

O scuza foarte interesantd. Este distinctiv prin faptul ca indicd abilitatea vanzdtorilor de a se
uita in buzunarele clientilor lor. Vanzitorii care au o astfel de opinie despre clientii lor, cel mai des
au dificultdti cu bani. Foarte des se gindesc astfel: — “Dacd nu am bani, cum ceilalti oameni ii au?”.

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

Existd o lege a vietii: — “Doud jumatiti la fel se atrag una spre alta”. Noi atragem pe cei
asemenea noud, de aceea schimbarea mediului nostru se incepe de la noi ngine.

Scopul: sd ne schimbam astfel, incit si atragem clientii care au resurse financiare.

Exercitiul practic:

Descrieti actiunile pe care le puteti face pentru a gdsi mai multi clienti noi. incepe'gi sd acordati
in fiecare zi cel putin o0 ord pentru a gisi noi clienti. Posibil cd la inceput, cineva va trebui sd se
forteze sa o facd.

Schimbati-vd, exteriorul. Faceti-vd o tunsoare Intr-un salon de frumusete scump. imbréca‘gi—vﬁ
astfel, cum se imbraca clientii Dumneavoastrd, care cumpdra mult i nu aduc probleme. Aranjati-va
locul de munca i locul unde tineti prezentari. Fiti gata sa primiti clienti in orice moment.

14
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KoHen 03HakoMuUTEJIbHOT0 (pparmMeHra.

Texkcr npenocrasieH OO0 «JIutPec».

[IpounTaiiTe 3Ty KHUTY LIEJIMKOM, KYIMB IIOJHYIO JIEraJbHYIO Bepcuio Ha JlutPec.

BesomnacHo onnatuTh KHUTY MOKHO OaHKOBCKOM Kaprtoit Visa, MasterCard, Maestro, co cuera
MOOWIIBHOTO TenepoHa, C TUIaTeKHOro tepMuHana, B catone MTC wm Cesi3Hoii, yepes PayPal,
WebMoney, fAunekc.densru, QIWI Komesnek, 60HyCHbIME KapTaMu WX APYTUM YIOOHBIM Bam crio-
COOOM.
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