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CopepxaHue

Despre carte

Cum sa folosesc aceasta carte

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

3. Clien#i nu sunt, Insa candva ace#tia au fost

4. Clien#i nu sunt #i nu cred sa apara

5. Clien#ii mei nu au bani, iata de ce eu nu am vanzari
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Despre carte

In cartea sa “Agenda unui vanzitor de succes, sau motivarea vanzarilor” Veaceslav Bogdanov
ne dezvaluie ac#iunile de succes ale celor mai rezultativi #i puternici vanzatori. Trasatura principala
car#ii acestea consta Tn aceea ca orice vanzator #i va putea gasi un suport #i o ie#ire din problemele
de via#a principale, cu care se ciocnesc vanzatorii din diferite companii. Cartea “Agenda unui
vanzator de succes, sau motivarea vanzarilor” este necesara pentru fiecare vanzator, caci aceasta
cu adevdrat 1#i u#ureaza via#a #i activitatea in vanzari.

Citind cartea aceasta, Dumneavoastra ve#i observa ca autorul propune solu#ii pentru situa#ii
dificile, ce apar nu numai in domeniul vanzarilor, ci #i in via#a personala. Doar via#a personala
influen#eaza rezultatele din domeniul vanzarilor, iar munca in domeniul vanzarilor influen#eaza
via#a personala.

Prezenta carte a devenit o altd etapa a autorului in imbunata#irea culturii vanzarilor in
Republica Moldova #i in toata Lumea ra#ionala.
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Cum sa folosesc aceasta carte

Citind cartea aceasta pentru prima data, citi#i-o pana la sfar#it. Daca citind-o a#i intalnit un
cuvant necunoscut sau nu va este clar sensul propozi#iei, folosi#i-va de dic#ionare. Este important
sa consulta#i dic#ionare 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 gretelile comise, sa simtd dorin#a de a critica pe cineva
sau pur #i simplu sa evite lecturarea acestei car#i. Evadare — este 0 metoda cea mai raspandita
intre oameni pentru a solu#iona o problema. Semnele acestea ne demonstreazd ca Dumneavoastra
neapdrat trebuie sd indeplini#i exerci#iul practic din articolul, ce V-a sustras aten#ia.

Cand va veni momentul, #1i Dumneavoastrd ve#i fi intr-o situa#ie complicatd ce #ine de
domeniul vanzarilor #i de rela#iile cu al#i oameni. Deschide#i con#inutul acestei car#i. Gasi#i in
con#inutul acesteia o situa#ie asemanatoare. Gasi#i pagina cu descrierea detaliata a acestei situa#ii
#i cititi pana la urma exerci#iul practic, propus pentru solu#ionarea acestei probleme. Urmat#i pa#ii
cu exactitate #i in ordine, in care sunt prezentate.

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

In aceasta carte sunt descrise recomandari. Deciziile principale Vi apar#in. Dumneavoastra
decide#i cat de riguros #i necondi#ionat ve#i urma indica#iile acestea. Atat in situatfiile ce #in de
vanzdri, cat #1 in via#a personald, Dumneavoastra sunte#i acea persoana, care dirijeaza lucrurile.
Trebuie sa #ti#i sa asuma#i aceasta responsabilitate.

Daca #ti#i de o modalitate mai buna pentru a se descurca in una sau alta situa#ie, descrisa in
prezenta carte, vom fi bucuro#i sa auzim sfaturile #1 recomandarile Dumneavoastra.

In cazul in care nu a#i gasit in aceasta carte raspunsul pentru problema sa, atunci formula#i
detaliat situa#ia #i o trimite#i la compania “Maestru in vinzari SRL”. Vom face tot posibilul pentru
a Vi ajuta.

Cel mai reu#it pas ce 1l fac vanzatorii cu placere — ac#ioneaza!
Ac#iona#i!
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1. Azi am o zi incredibila, aam
incheiat un contract de succes

O astfel de zi riméane intotdeauna in memorie #i ne aduce multe momente placute. intr-o zi
ca aceasta, sim#i dorin#a de a dansa, distra #i sa te bucuri de via#a. A#a #i se intampla. Mul#i din
vanzatori vor fi de acord, ca n-ar fi rau ca zile ca acestea sd se repete cat mai des. Ce trebuie sa
faci pentru aceasta? Cum sa men#ii senza#ia aceasta de drive #i spiritul jocului? Anume despre
aceasta este articolul dat.

Scopul: cre#terea zilelor incredibile #1 numarul tranzac#iilor de succes.

Exerci#iul practic:

Continua#i sd vinde#i neincetat.

In primul rand, incheind o tranzac#ie de succes nu trebuie si Va opri#i. Unii vanzatori in
acest moment se opresc #i considera ca planul pentru toata luna a fost indeplinit #i se poate sa te
odihne#ti.

Act#iunea cea mai nereu#ita va fi anume aceasta. Sa va relaxa#i.

Cand avet#i o dispozi#ie la maxim — este momentul cel mai potrivit pentru a incheia inca
cateva tranzac#ii bune. Anume in acest moment, cand a#i sim#it ca a#i realizat ceva neobi#nuit.
Da, da. Anume in momentul acesta trebuie sa intra#i in contact cu clien#ii noi. Acum e momentul
cand ave#i multe #anse sa Va mai gasi#i ca#iva clien#i buni.

Inchipui#i-Va. Fiind intr-o stare buna de spirit a#i continuat sa ciuta#i clien#ii noi #i a#i
gasit inca ca#iva clien#i buni, precum era primul. #ti#i ce se va Intdmpla? Aceasta zi nu o ve#i
uita niciodatd. Ve#i fi intotdeauna mandri de rezultatele acestea. Chiar daca ve#i decide sa Va
schimba#i locul de muncd, angajatorul Dumneavoastra cu placere va angaja lucratorul cu astfel
de rezultate. Caci angajatorii sunt interesa#i sd-#1 gdseasca anume lucratorii rezultativi. Lucratorii
care au rezultate nalte, nu raman mult pe pia#a muncii.
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2. Eu nu vreau sa ma duc la serviciu

Aceasta dorin#a este una dintre cele mai frecvente la lucratori. #1i nu se refera doar la lucratorii
din domeniul vanzarilor. Mul#i o argumenteaza prin condi#iile de lucru nefavorabile, 1i invinuiesc
in toate pe colegii si #i gisesc o mie de motive s nu se duci la serviciu. In realitate, acestea sunt
doar ni#te scuze rezultatul carora este — evadare. Cauza principald se ascunde 1n lucratorul insu#i.

De exemplu, lucritorul nostru de cteva ori a intdrziat la serviciu. 1#i con#tientizeaza ca
n-a procedat corect, caci astfel el incalcd regulamentul companiei. Prima ce o face, i#i cauta
o scuza. I#i cautd o scuzi doar din motivul ci nu vrea si fie acea persoana, care incalci reguli.
De exemplu, lucratorul nostru, in cursul saptamanii, a intarziat de trei ori la serviciu. Fire#te ca
acesta con#tientizeaza ca nimeni nu mai crede in basmele #i scuzele lui. Acum el nu se simte sa fie
membru al echipei, de aceea, el poate sa inceapa sa-i critice pe colegii sdi. #i fiind atat de social,
el nu In#elege ca intarzierile lui influen#eaza negativ echipa. El vrea s se departeze de echipa ca
cu intarzierile sale sa nu aduca mai multe pierderi #i sa nu creeze #i un haos mai mare. #i iata,
lucratorul nostru nu mai vrea sa se duca la serviciu. Daca a#i trait candva astfel de senza#ii, va
felicitam — Dumneavoastra sunte#i o persoana sociala.

Cauza cea mai raspandita pentru eschivarea de la serviciu este faptul ca lucratorul a incalcat
unele reguli sau condi#ii in privin#a sa, companiei, clien#ilor companiei sau 1n privin#a altor
persoane, legate nemijlocit de companie. Citind propozi#ia precedentd, unii pot spune cd n-au
incalcat nimic sau ca nu poarta vina pentru acestea incalcari.

Fiecare din noi con#tientizeaza, ca cel mai greu e sa-#i recuno#ti gre#elile. Desigur, aceasta
informa#ie se refera la lucratori, care din proprie ini#iativa au decis sa activeze in cadrul acestei
companii. #i dorin#a de a nu se duce la serviciu a aparut dupa o perioada de lucru in cadrul acestei
companii.

Scopul: restabilirea dorin#ei de a se duce la serviciu cu placere.

Exerci#iul practic:

Analiza#i sincer #i obiectiv ac#iunile sau inac#iunile recente ale sale care in mod direct sau
indirect au legatura cu activitatea Dumneavoastra in companie. Gasi#i acele reguli, care a#i incalcat
in privin#a sa sau echipei in cadrul careia activa#i.

Recunoa#fteti, cd erau cazuri, cand #1 Dumneavoastrd a#i cauzat ca aceste reguli sa fie
incilcate. Intr-adevar, nu este u#or sa recuno#ti, ca candva tu nu aveai dreptate. Acest lucru trebuie
facut neaparat.

Acum ne-a ramas sa rezolvam aceasta problema.

Gasi#i acelea persoane, impotriva carora a#i facut ceva incorect. Recunoatfte#i in fa#a lor
ac#iunile sau inac#iunile sale. Descrie#i-le detaliat. Indica#i, daca e posibil detaliat: data, locul,
fapta facuta, descrie#i evenimentul #1 defini#i aceasta intocmai.

Nu scrie#i “am luat fard permisiune”. Scrie#i cum este “am furat”.

Acum, restitui#i-i ceea ce i-a#i luat sau echivalentul acestuia.

Exemplu, cum trebuie realizat:
Faptd: A#i observat ca in fiecare zi intarzia#i la serviciu.

Recunoaftftere: Recunoa#te#i ca este un comportament incorect. De asemenea, recunoa#te#
ca candva a#i decis singur sa Intarzia#i la serviciu.
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Coordonare: Descrie#i aceastd fapta pe hartie. Indica#i exact zile in care a#i intarziat #i
intervalul de timp, pentru care a#i intarziat. Apropia#i-va de #eful Dumneavoastra #i transmite#i-
i cele scrise.

Ramane#i dupa lucru atata timp, pe cat timp a#i intarziat. Ramane#i chiar #i mai mult timp
#i 1l informa#i despre aceasta #eful Dumneavoastra.
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3. Clien#i nu sunt, insa candva ace#tia au fost

O astfel de situa#ie poate fi urmaritd la unii vanzatori sau la un numar mare de departamente
de vanzari. Nu vom analiza situa#ii ce apar in cadrul echipelor. Pe noi ne intereseaza un lucrator
anume (vanzator).

Cel mai des o astfel de situa#ie poate fi urmarita in cateva cazuri. In primul rand, clien#i
dispar atunci, cand vanzatorul nu traie#te cele mai fericite momente din via#a sa. In al doilea rand,
situattiile neplacute apar cel mai des cand langa vanzator apar oamenii mai pu#ini buni. Acefftia
pot fi clien#i, administra#ia noud, prieteni #1 apropia#i. Oamenilor ace#ftia ii place sd aduca #tiri
neplicute, si-i devalorizeze pe al#i oameni, sa critice #i si influen#eze negativ mediul sau. In
al treilea rand, probabil ca vanzatorul insu#i a luat o decizie sa nu-#i bata capul #i sa nu caute
clien#ii noi.

Fire#te ci mai sunt cateva situa#ii din cauza carora dispar clien#i. In articolul acesta, vom
analiza doar acestea trei motive intalnite cel mai des.

Scopul: cref#terea numarului de clien#i la un vanzator concret sau la un manager de vanzari.

Exerci#iul practic:

Aduce#i-va aminte perioada in care a#i avut foarte mul#i clien#i.

Acum, reaminti#i perioada inainte de aceasta #i gisi#i ceea ce a#i facut inainte ca sa apara
clien#i.

Determina#i ac#iunile Dumneavoastra de succes in acea perioada, ce au influen#at cre#terea
vanzarilor.

Acum repeta#i pa#ii ace#ftia cu exactitate.

E de dorit sa spori#i numarul ac#iunilor de succes. De exemplu, daca a#i telefonat mult
inainte sa apara mul#i clien#i, atunci lua#i telefonul #i 1i telefona#i #1 mai mul#i clien#ii sai
poten#iali.

Daca varianta descrisd mai sus, propusa pentru rezolvarea situa#iei create, nu V-a ajutat,
atunci realiza#i pasul urmator.

- Gasi#i momentul in care numarul de clien#i a inceput sa scada #i ve#i gasi cu siguran#a,
exact Tnainte de acest moment, un eveniment interesant. Acest eveniment se datoreaza faptului
ca 1n via#a Dumneavoastra exista o persoand care a inceput sd afecteze negativ, pe ascuns sau
direct, starea Dumneavoastrd mintala sau emo#ionald. Gasi#i aceastd persoand #i intrerupe#i
definitiv comunicarea cu aceasta. Daca a#i intrerupt comunicarea cu aceasta, iar numarul clien#ilor
nu a crescut # via#fa nu s-a imbunata#it, atunci astfel de oameni sunt mai mul#i In via#a
Dumneavoastra #i ve#i fi nevoit sa rupe#i orice legatura cu to#i cei care va influen#eaza negativ.

- Daca situa#ia nu s-a Tmbunata#it #i de data aceasta, atunci realiza#i exerci#iul practic
descris in articolul 2 al acestei car#i. In timp ce realiza#i acest exerci#iu, acorda#i aten#ie
ac#iunilor sau inac#iunilor Dumneavoastra fa#a de clien#ii Dumneavoastrd. Cand ve#i finisa de
scris, suna#i sau Intalni#i-va cu clien#ii cu care rela#ia Dumneavoastrd a fost intreruptd. Spune#i-
le ca anterior a#i incalcat anumite reguli de comunicare. Intreba#i fiecare client ce vor si ob#ina
de la Dumneavoastra in schimbul incalcarii facute. Finisa#i schimbul cat mai repede posibil.

De exemplu, anterior vanzatorul nu era in starea buna de spirit, de aceea cand comunica cu
clien#i #i-a permis sa se certe cu ei. Ace#tia erau ni#te clien#i foarte importan#i, care 1i aduceau
vanzatorului nostru vanzari mari. Fire#te, vanzarile au scazut.

Deci, iata ce trebuie sa faca vanzatorul nostru.

Sa inceapa de la sine. Sa-#i aminteasca cand aceasta s-a Intdmplat pentru prima oara. Sa-#i
admita, ca din cauza lui a pierdut clientul. Descrie#i pe hartie in detalii acest caz. Intalni#i-va sau

11
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contacta#i acest client #i marturisi#i ca Dumneavoastra (vanzatorul) a#i facut o gre#eala #i va-#i
permis sa fi#i nepoliticos. Sa dobandi#i o oarecare u#urin#a in comunicare cu clientul dat.

Intrebati clientul ce trebuie sa face#i ca vanzitorul si poata continua rela#ia fructuoasa cu
clientul sau. Indeplini#i aceste cerin#te in cel mai scurt timp. Indeplini#i aceste cerin#e daci acestea
sunt rezonabile #i admisibile. Continua#i colaborarea cu acest client. Aceasta consecutivitate
a ac#iunilor trebuie sd fie indeplinitd in cazul fiecdrui client, cu care Dumneavoastra a#i rupt
legatura de cumparator — vanzator.

12
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4. Clien#i nu sunt #i nu cred sa apara

Da, aceasta opinie nu se intalne#te foarte des, dar uneori mai apare. Este foarte u#or sa
rezolva#i aceasta problema.

Scopul: depistarea cui 1i apar#ine aceastd idee #i cat e de rezonabila.

Exerci#iul practic:

Lua#i o foaie de hartie #i un stilou.

Scrie#fi pe (#terge#i cuvantul “acesta”) foaie numele tuturor persoanelor care au avut anterior
0 opinie similara.

Dupa aceea, scrie#i exact toate frazele #i cuvintele pe care oamenii ace#tia vi le-au spus
despre lipsa clien#ilor.

Aminti#i-va cine. v-a spus aceasta opinie pentru prima data.

Aminti#i-vd momentul cand a#i fost de acord cu aceastd opinie. Analiza#i atent acest
moment. Fi#i aten#i la toate detaliile acestui caz. Descrie#i in detaliu acest caz din experien#a
Dumneavoastra.

La sfar#itul descrierii, scrie#i Intr-o singura fraza parerea Dumneavoastrd. Admite#i, ca nu
a# avut o astfel de idee Tnainte.

Rupeti aceasta bucata de hartie in buca#i mici #i uita#i ideea ca nu sunt clien#i.

Acum accepta#i opinia Dumneavoastra despre existen#a clien#ilor. Plimba#i-va afara timp
de cel pu#in 30 de minute, analizand obiectele indepartate..

Daca atfi facut tot ce este scris mai sus, ve#i observa ca concluzia anterioara a fost facuta sub
influen#a altor oameni. #i cel mai important, ve#i in#elege ca acest lucru nu este adevarat.

Clien#ii existad Intotdeauna, ei trebuie doar sa fie cauta#i in mod regulat.

Realiza#i exerci#iul practic din articolul 12.

13
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5. Clien#ii 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 clien#filor lor. Vanzatorii care au o astfel de opinie despre clien#ii lor, cel mai des
au dificultd#i cu bani. Foarte des se gandesc astfel: — “Daca nu am bani, cum ceilal#i oameni 1i au?”’.

Deci, primul de la care trebuie sa incepe#i rezolvarea acestei situa#ii este proprietarul acestei
idei. Da, nu este u#or sa recunoa#tem. La urma urmei, atunci vanzatorul va trebui sa recunoasca
faptul ca gre#ettte, acest lucru nu este intotdeauna u#or de facut. Dar, aceasta va fi decizia corecta.

Exista o lege a vie#ii: — “Doud jumata#i la fel se atrag una spre alta”. Noi atragem pe cei
asemenea noua, de aceea schimbarea mediului nostru se incepe de la noi in#ine.

Scopul: sa ne schimbam astfel, incat sa atragem clien#ii care au resurse financiare.

Exerci#iul practic:

Descrie#i ac#iunile pe care le pute#i face pentru a gasi mai mul#i clien#i noi. Incepet#i sa
acorda#i in fiecare zi cel pu#in o ord pentru a gasi noi clien#i. Posibil ca la inceput, cineva va trebui
sa se for#eze sd o faca.

Schimbat#i-va, exteriorul. Face#i-vd o tunsoare intr-un salon de frumuse#e scump.
Imbraca#i-va astfel, cum se imbracd clien#ii Dumneavoastra, care cumpdra mult # nu aduc
probleme. Aranja#i-va locul de munca #i locul unde #ine#i prezentari. Fi#i gata sa primi#i clien#i
in orice moment.

14
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KoHel o3HakomuTtenbHoro doparmeHTa.

Tekct npenoctabien OO0 «JlutPecy.

[IpounTaiiTe 3Ty KHUTY UEIMKOM, KYIIMB IOJIHYIO JIeraabHy10 Bepcuto Ha JlutPec.

Bbe3omacHo omnarute KHUTY MO>KHO OaHKOBCKOM KapToit Visa, MasterCard, Maestro, co cueta
MoOMIBHOTO TenedoHa, ¢ IIaTexHoro TepMunana, B caione MTC unu CsasHol, uepe3 PayPal,
WebMoney, Annexc.densru, QIWI Komenek, 60HyCHbIMM KapTaMH WU APYTrUM ynoOHbIM Bam
CII0COOOM.
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