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Test de cunostinte tehnice pentruj manageri de vanzari si achizitori
Testul contine 10 intrebari diferite si dureaza, in mod normal, 50 minute: pentru fiecare intrebare aveti alocate, in medie, 5 minute. 
Nu exista raspunsuri corecte sau gresite, ci raspunsuri mai bune sau mai neinspirate: insa fiecare raspuns trebuie sa fie justificat. 10-15 cuvinte sunt suficiente pentru ca sa ne dam seama despre ce ganditi, si ce nivel de cunostinte de vanzari aveti. De obicei, o actiune are efectul cel mai mare asupra vanzarilor. 
Succes!

EXEMPLU: 1. Un client de-al tau are vanzari, simultan, prin distributie directa, catre magazine, si prin en-grosisti. Sezonalitatea vanzarilor este de asa fel ca 70% din vanzari se intampla in 2 luni: aprilie si septembrie. Clientul doreste sa investeasca 50,000 Euro in dezvoltarea afacerii. Ce il sfatuiesti sa faca, si de ce?

RASPUNS: Alegerea corecta este dezvoltarea unui departament de KA, cu angajarea de KAM / personal corespunzator, care sa se ocupe in principal de engrosisti, si crearea unui sistem de discounturi legate de targete de achizitii si promotii care sa functioneze pentru acestia, in special in perioadele de varf.

EXPLICAŢIE: (explicatia nu e neaparat necesar sa fie detaliata in raspunsul Dvs.) Extrema fluctuatie de volum se datoreaza (70% in 2 luni), cel mai probabil, unei sezonalitati sporite / fluctuatii de cerere. Daca 70% din volum se petrece in 2 luni, inseamna ca, in medie, intr-o luna care nu e de varf se vinde 3% din volum. Probabil ca  in acest luni, vanzarea nu poate sustine costurile unei distributii directe, chiar daca banii necesari investitiei initiale exista. Pe de alta parte, orice Key Account, angrosist sau lant international, are capacitatea de a cumpara si tine stocuri, care raspund exact unui astfel de tip de cerere.

CAPCANA: Multi manageri de vanzari considera, aprioric, ca distributia directa catre magazine e mai buna, pentru ca te apropii mai tare de consumatorul final. Ca si rezultate, distributia directa e buna, insa costurile ei sunt mari, si, de obicei sunt pe tot timpul anului. Intr-o astfel de situatie, investitia in masini, agenti de vanzare samd ar fi calea sigura spre faliment. (Cazul e real, si e vorba de industria ciorapilor de dama.) Un manager de vanzari care nu gandeste, sau care nu are suficienta experienta, sau care e superficial, s-ar arunca sa detalieze investitia necesara dezvoltarii unei distributii directe catre magazine.

Gândiţi cu atenţie, dar nu pierdeţi prea mult timp pentru fiecare întrebare. Dacă o întrebare vi se pare mai dificilă, puteţi trece la următoarea şi să reveniţi mai târziu la cea cu dificultăţi. Puteţi răspunde la întrebări chiar dacă nu sunteţi sigur(ă) de răspunsul corect.

Scorul acestui test va fi dat de numărul întrebărilor al căror răspuns este corect, sau ale caror raspunsuri sunt justificate corect.
 Testul:
1. In timpul unei discutii pe care o ai cu un client, acesta iti spune:” Nu cumpar de la tine, pentru ca ai preturi mai mari decat concurenta ta. Daca vrei sa cumpar, trebuie sa imi dai un pret care sa fie mai mic decat al produsului similar pe care il am acum in stoc.” Ce faci?

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Esti supervizor de vanzari. Principala ta strategie in aceasta perioada e marirea numarului de clienti cu care se lucreaza. Pe de alta parte, ai un target de realizat, pe baza caruia iti iei bonusul lunar. Singurul instrument pe care il ai e modul de realizare a comisionului agentilor tai de vanzare. Ce sistem de comisionare pentru agenti propui pentru ca sa ai succes, si de ce va functiona?
_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. Esti manager de categorie / buyer. Ai un buget de 1.5% din vanzarile tale pentru ca sa imbunatatesti prezenta la raft (adica aspectul raftului) pentru departamentul de bricolaj. Deparamentul de bricolaj face aproximativ 35% din vanzarile tale, iar intreaga ta afacere e de 140,000 euro lunar. Cum folosesti acesti bani pentru ca sa ai rezultate cat mai bune printr-o mai buna prezenta la raft?

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4. Esti achizitor / manager de categorie. Bugetul tau de marketing e autogenerant, de 4% din vanzarea ta lunara, pe fiecare categorie in parte. Ai 4 produse noi, din doua categorii diferite, finisaje si mobilier, care trebuie lansate. Fa un plan  pe 3 luni, incepand cu aprilie, pana in iunie inclusiv,  pentru ca le lansezi cu succes. Unde pui banii si de ce?

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

5. Esti manager de vanzari, pentru o echipa de agenti de vanzare. Primesti o oferta de palm-uri pentru facturare si realizarea automata a comenzilor. Costul unui palm e de 300 de euro, iar softul costa 500 euro / palm. Agentii tai de B2B fac, in medie, 7 vizite / zi, si 4 facturi; acest comenzi sunt livrate de catre livrator, a doua zi.  Estimeaza rentabilitatea investitiei si ia o decizie.
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
6. Esti manager de vanzari. Ai facut o analiza de vanzari pentru o categorie in care ai un portofoliu de 100 de articole. Primele 3 articole fac 84% din vanzari. Din cei 60 de clienti care au cumparat din aceasta categorie, primii 5 fac 70% din vanzari. Spune care trebuie sa fie primele tale 3 actiuni / planuri, si de ce.

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
7. Esti manager de vanzari. In perioada de varf de vanzari, toata lumea lucreaza ore suplimentare. La 9 seara, dupa ce ai discutat la telefon cu o agenta de vanzari, si i-ai spus ca, atunci cand vine inapooi la magazin (in aceeasi seara), sa treaca si pe la tine sa vorbiti, femeia izbucneste in plans si ameninta ca isi da demisia. Spune ce faci / care e reactia ta, si de ce.

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
8. Ai un client, depozit - distribuitor de materiale de constructii, cu care ai un contract care stipuleaza si realizarea anumitor cote (targete) de achizitii. Datorita nerealizarii targetului in ultimele 2 luni, acest distribuitor pierde bani – aproximativ 10,000 euro / luna, datorita costurilor lui fixe legate de leasing-uri, operatii si salarii. Targetul a fost setat la inceputul anului, iar de atunci au avut loc 2 scumpiri. La fiecare scumpire distribuitorul a vandut cantitati mari, pe pretul vechi. Clientul iti impartaseste situatia lui financiara, si ameninta ca rupe contractul cu tine. Care sunt actiunile tale, si de ce.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
9. Esti achizitor / buyer. Din cauza limitarilor de spatiu, ai de ales intre doua oferte de caramida. 
Prima e de la producatorul A, care e lider de piata in cote valorice, are caramizi de o calitate foarte buna, logistica foarte buna si ofera un credit de 30 de zile si un set de bonusuri de realizare a targetelor de pana la 6%. Tu trebuie sa-ti platesti stocul.

Producatorul B este recent intrat pe piata, are o calitate inca inconstanta, pret mic (cel mai mic de pe piata) si iti da un stoc tampon echivalent cu vanzarea medie pe 10 zile intr-un termen de plata la 60 de zile. Prin negociere ai obtinut un buget de marketing de 4.5% si o prima de listare de 10,000 Euro. Anul trecut ai vandut caramida in valoare de 100,000 Euro, ai anul acesta vrei sa dublezi cifra de afaceri.  Care e decizia ta, si de ce. ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
10. In echipa ta ai un vanzator exceptional de bun, care vinde aprope orice oricui. Cu toate astea, e extrem de indisciplinat, nu respecta orarul de lucru, iti stica sedintele si uneori e obraznic cu tine. Ce masuri iei in aceasta situatie, si de ce.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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