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In ziua de astazi, nu poti fi bun vanzator daca nu intelegi si stapanesti numerele, indicatorii de performanta in vanzari, si indicatorii financiari!

Cititi inainte de test capitolul de finante de vanzari, prezentarea cu indicatii de vanzari si anexa cu indicatori de performanta in vanzari. Aveti 40 de intrebari si 60 de minute pentru rezolvarea urmatorului test: pot fi 1, 2, sau 3 raspunsuri exacte, sau niciunul! Aduceti testul (ultima pagina) completat la curs. Bafta!
Test de finante si indicatori de performanta de vanzari 

[din ‚Metoda P.A.P.I.N.’]
Rezultate: 

35...40 răspunsuri corecte   – Excelent

29... 35 răspunsuri corecte  – Foarte bine

23... 28 răspunsuri corecte  – Bine

18... 22 răspunsuri corecte  – Satisfăcător

0...17 răspunsuri corecte    – Nesatisfăcător 

1. Cum se plateste corect un distribuitor?
a) Ii dam un target si un discount de la pretul de lista, si urmarim realizarea targetului;
b) Ii fac un set de indicatori de performanta, si il platesc pe fiecare in parte;
c) Ii compensez costurile legate de activitatea de distributie si ii platesc succesul in functie de atingerea unui prag al unui indicator de performanta;
d) Platesc un discount, eventual o suma fixa pentru serviciile logistice, si atat.
2. Care e diferenta intre margin si adaos?
a) Marginul ne spune cat am facut (bani) pentru noi, adaosul – cat ne-am pus peste pretul de intrare (peste costul de achizitie);
b) Marginul e ‚bucatica din intreg’ – exprimat procentual, iar adaosul e ‚caciulita peste baza mica’;
c) Marginul (procentual) e raportul intre profit si venit, iar adaosul, raportul intre profit si cost.
3. Pentru un distribuitor aflat in faza de expansiune teritoriala (de ‚castigare de cota de piata”) care e setul cel mai indicat de indicatori de performanta?
a) Target (volumic) si numar de clienti;
b) Numar de clienti noi, numar de vanzatori (agenti) noi, numar de SKU-uri mediu pe factura (numarul de linii pe factura);
c) Numarul de comenzi obtinute si marimea medie a comenzilor (intr-o anumita perioada, in valoarem sau bucati).
4. Ce masoara bilantul lunar?
a) Diferenta intre banii care au intrat si banii care au iesit;
b) Eficienta utilizarii capitalului de lucru;
c) Valoarea vanzarilor si cheltuielilor intr-o luna, adica profitul obtinut.
5. Profitul brut este...
a) Diferenta intre valoarea vanzarilor si costul produselor vandute;
b) Vanzarea minus toate costurile, inainte de taxe; dupa taxe se numeste profit net;
c) Vanzarea bruta minus cheltuielile brute;
d) Toate de mai sus, insa fara a lua in considerare fluxul de numerar (cash-flow-ul)
6. Care din urmatorii indicatori de performanta sunt indicatori calitativi, pentru activitatea unui vanzator?
a) Indicatorii legati de servirea clientului (customer service), incluzand numarul de vizite efectuate si rata de inchidere (adica numarul de vizite soldate cu vanzare);
b) Managementul sectiunii, activitatile de ‚spionaj’, activitatile de follow-up;
c) Profitul, marja neta, si profitul pe fiecare tip de client si canal de distributie acoperit.
7. Cum e mai bine sa prezentam o propunere de vanzare unui potential client?
a) Folosind mai curand numere de adaos (care sunt mai mari) si nu de marja (care sunt, de obicei mai mici);
b) Folosind numere legate de profitul viitor al clientului, exprimate procentual;
c) Nu e bine sa folosesti numere, mai ales cele legate de profit, pentru ca profitul e un subiect delicat;
d) Folosind numere legate de vanzare si de profit, exprimate valoric, si anualizandu-le.
8. Venitul din capitalul angajat este;
a) Profitul obtinut de client luand in considerare cati bani a investit in afacere, exprimat valoric;
b) Raportul intre profitul net si vanzarile nete catre clienti;
c) Vanzarea obtinuta pe baza unui anumit capital investit intr-o afacere.
9. Din punctul de vedere al unui distribuitor, e mai bine sa:
a) Avem datorii mici in piata, credite mari catre furnizori, si stocuri mici;
b) E bine sa aiba stocuri mari, pentru ca sa nu ramana OOS, datori mici catre furnizori, si termen extins de plata catre clienti;
c) Distribuitorul, fiind un prestator de servicii, trebuie sa se ingrijeasca sa furnizeze servicii de cat mai buna calitate catre clientii sai, marind costul bunurilor, si regiile.
10. Care e baza corecta de impozitare:
a) Balanta (Balance Sheet);
b) Bilantul (P/L, profit & loss statement);
c) Structura de costuri, adica diferenta intre vanzari, costul produselor, si costul operatiunilor.
11. Un business eficient este un business cu:
a) Capital angajat mare, si profit mare;
b) Capital angajat mic, si profit mare;
c) Profit procentual mare, si capital angajat mare.
12. Daca principala strategie a unui distribuitor este cresterea numarului de clienti cu care se lucreaza, care sunt indicatorii de performanta care trebuie urmariti, masurati si rasplatiti?
a) Numarul de clienti noi (facturati si incasati), numarul de vizite efectuate (la toti clientii, inclusiv clientii potentiali, cu care inca nu se lucreaza), numarul telefoanelor date clientilor pentru stabilirea de intalniri;
b) Vanzarea in numar de bucati, translatata ca si cota de piata;
c) Raportul intre numarul de clienti contactati si numarul de clienti carora li s-au facut prezentari.
13. Ce raspundem unui client care ne cere o marja de profit de 150%?
a) Spunem ca trebuie sa vorbim la firma, pentru ca indicatorii financiari sunt stabiliti de catre directiune;
b) Nu ne intereseaza ce marja de profit isi pune clientul, atat timp cat respecta toate conditiile contractuale si plateste la timp;
c) Stim ca marja de profit de 150% inseamna un adaos de 200% - si verificam daca ne putem permite sa avem un astfel de pret catre consumatorul final;
d) Incercam sa oferim clientului un indicator de performanta pe care sa-l inteleaga mai bine, cum ar fi un adaos de 200%, pentru ca s-ar putea sa incurce lucrurile.
14. Un distribuitor deschide un restaurant. Deschiderea il costa 50,000 Euro, si, la sfarsitul anului, are un profit net de 75,000 Euro. Dupa cat timp isi amortizeaza investitia?
a) Dupa un an si jumatate;
b) Investitia se imparte, ca si costuri alocate, de-a lungul intregii perioade de amortizare;
c) Din a 9-a luna, se poate chema ca si-a scos banii investiti, si face profit curat.
15. Se poate ca cineva sa faca profit si sa dea faliment?
a) Da, daca are cash-flow-ul negativ;
b) Nu, asa ceva e o imposibilitate;
c) Nu, pentru ca fluxul de numerar e direct legat de profit: daca faci bani ai si din ce sa iti platesti cheltuielile, si n-ai cum sa dai faliment.
16. Se poate sa maresti zona de acoperire a unui distribuitor, si acesta sa faca mai putin bani?
a) Numai daca profitul lui e conditionat de un anumit target de vanzare, pe fiecare zona in parte;
b) In principiu, o zona mai mare, inseamna o vanzare mai mare. Daca insa zona e prea mare, s-ar putea ca sa avem o situatia in care costurile atasate extinderii depasesc veniturile suplimentare;
c) Daca scade calitatea distributiei (ceea ce e foarte posibil, odata ce isi mareste zona de acoperire), scade si capacitatea distribuitorului de a face bani.
17. Pentru o activitate de distributie regulata, care din urmatorii factori de productivitate sunt redundanti (adica e suficient sa masuram numai unul dintre ei):
a) Vanzarea volumica si vanzarea valorica;
b) Frecventa de vizitare (numarul de vizite zilnice) si numarul total de clienti;

c) Timpul mediu cheltuit pe vizita si raportul intre numarul de clienti contactati si numarul celor carora li s-au facut prezentari;
18. Urmatoarele actiuni nu sunt DEMOTIVARI pentru forta de vanzari:
a) Vanzatorul nu e implicat in procesul de setare a targetelor;
b) Nemodificarea targetelor, atunci cand intervin conditii obiective;
c) Publicarea rezultatelor comparative;

d) Feed-back dat tarziu sau incorect.
a) 19. Capitalul de lucru este:
b) O parte din banii obtinuţi din vânzarea produselor, care pot fi folositi pentru plata taxelor, sau profit;

c) Cantitatea de cash (=bani gheata) generata de o afacere;

d) Diferenţa dintre mijloace curente şi obligaţii curente:  (Inventar + Plăţi clienţi + Cash - Plăţi furnizori - Credite pe termen scurt).
20. Care e calea cea mai putin costisitoare pentru cresterea vanzarii unui distribuitor (‚principiul pompei hidraulice’)?
a) Imbunatatirea indicatorilor de performanta ai echipei de vanzari;

b) Imbunatatirea ofertei comerciale;
c) Amanadoua, pentru ca sunt direct legate (nu se poate una fara cealalta).
21. Managementul sectiunii se refera la:

a) Pregatirea vizitei de vanzare;

b) Programarea vizitelor (orar, succesiune, timp alocat);
c) Programarea rutelor;
d) Cheltuieli direct legate de vanzari / cheltuieli alocate (indirecte).
22. Care din afirmatiile de mai jos sunt adevarate:
a) Cu cat cer mai multa calitate in distributie, cu atat resursele necesare distribuitorului (de alocat) sunt mai mari;
b) Cu cat distribuitorul acopera o zona mai mare, calitatea distributiei creste;
c) Cu cat distribuitorul are mai multi furnizori, si mai multe SKU-uri pe lista de pret, calitatea distributiei scade.
23. Ce inseamna ‚rotatia stocului’?
a) Rotatia stocului este stocul impartit la vanzarea medie zilnica;
b) Rotaţia stocului este numărul care reprezintă de câte ori o afacere şi-a înlocuit complet stocul într-un an;
c) Rotaţia stocului = Costul produselor vândute/ Valoarea stocului (la preţul de cost).
24. Care din urmatoarele instrumente NU masoara performanta oamenilor de vanzari sau a echipei de vanzari?
a) Panou cu factori de productivitate (vanzari vs obiective, SKU vandute, numar de clienti vizitati, numar de clienti vanduti / facturi realizate, neincasate medii (in zile);
b) Formulare de verificare completat de supervizor la client, incluzand prezenta la raft si calitatea shelvingului;

c) Verificari (seara) ale ritmicitatii facturilor (dupa raport din palm);

d) Vizite planificate / preanuntate dinainte & vizite neplanificate (surprize).
25. Care e numarul de SKU-uri care poate fi admistrat corect de un vanzator?
a) 20-30 – cam atat poate vinde un vanzator bun, intr-o secventa de vanzare;
b) Maxim 100 – dar depinde si de categoriile pe care activam;
c) Merge si 700-800 SKU-uri: numai clientul sa comande.
26. Inflatia, pentru un distribuitor de bunuri de larg consum este:
a) Benefica, pentru ca ajuta la vanzarea mai rapida a marfii;
b) Nociva, pentru ca micsoreaza valoarea bunurilor vandute, la momentul incasarii;
c) Neutra, pentru ca riscul inflatiei e suportat, de obicei, de catre producator.
27. Cum masuram performanta oamenilor de vanzari?
a) Direct – prin forta mea proprie de vanzare;

b) Prin rapoarte de la distribuitor / prin interfata comuna cu  distribuitorul;

c) Prin verificari regulate direct in piata;

d) Prin terti (firme de cercetare, census,…)
28. Ce inseamna ‘anualizarea’?
a) Luam profitul obtinut intr-o luna, si il inmultim cu 12. Apoi materializam profitul, astfel incat sa fie usor de vizualizat de catre client.;
b) Anualizarea este mişcarea finală a procesului de vânzare, prin care obţinem angajamentul clientului de a cumpăra;
c) Anualizarea inseamna inchiderea oricărei şanse date clientului de a cumpăra din altă parte, timp de un an de zile.
29. Conditionarea profitului distribuitorului de un target de vanzare atins, e corecta sau incorecta:
a) E incorecta, inseamna ca lasam toata responsabilitatea afacerii pe umerii distribuitorului;
b) Asa se face: distribuitorul primeste un discount si un target, pe care trebuie sa il atinga;
c) De obicei targetul e creat astfel incat producatorul sa aiba business, nu distribuitorul. Da, e corect, dar cu limite.
30. Cum se calculeaza numarul de zile sau de saptamani pana la epuizarea stocului (‚valoarea stocului’)?
a) Valoarea stocului (într-un an)= 
Număr zile sau de saptamani intr-un an de impartiti la rotaţia stocului (adica de cate ori iti rotesti stocul in anul respectiv, ca si raport intre valoarea vanduta si valoarea medie a stocului, calculata la pretul de cost);

b) Se imparte valoarea stocului la vanzarea medie zilnica din ultima perioada (pentru saptmanai se inmulteste cu 7);
c) Se face o regula de trei simpla: daca intr-un an avem atata vanzare, si anul are 365 de zile, in cate (x) zile mi se duce mie stocul care il am acum?.
31. Activitatile de follow –up / urmarire a clientilor dupa realizarea unei vanzari se refera la:
a) Folosirea de brosuri informative pentru clientii potentiali deja contactati, dar care inca nu cumpara;

b) Telefoane repetate de urmarire dupa vizite.

c) Informatie concurentiala, idei pentru produse si servicii noi si feed-back sau insight-uri despre clienti si consumatori.
32. ‚Un distribuitor bun e un distribuitor fidel’. Corect?
a) Corect, dar ilegal. Nu poti impune contractual fidelitate sau exclusivitate;
b) Daca ai mai mult de 60% din afacerea distribuitorul, se cheama ca e fidel, si face tot ce-i spui. Corect.;
c) Un distribuitor trebuie sa imi faca mie treaba; nu conteaza daca o face si concurentilor mei. Incorect.
33. Care din urmatorii indicatori de performanta NU sunt indicatori de profit?
a) Rata de inchidere (Raportul intre numarul de clienti facturati si numarul de clienti carora li s-au facut prezentari);

b) Profitul net (din care am scazut si costurile operationale) si marja neta / bruta de profit;
c) Costurile de livrare + exprimarea acestora ca si procent din valoarea vanduta, sau ca si raport pe numarul de bucati vandut, sau pe fiecare clienti cu care se lucreaza.
34. Politica comerciala care se aplica unui distribuitor se refera la:
a) Volum achizitionat, vandut, incasat (target), clienti vizitati, vanduti, incasati, numar de vizite / zi;
b) Targete, discounturi, termene, compensatii pentru investitii…
c) Termenul mediu de depasire al termenului de creditare (exprimat in zile), valoarea depasitelor exprimate ca si procent din vanzarea pe o anumita perioada, procentul de vanzari care nu se mai pot recupera fata de vanzarea totala ( si comparatia cu procentele similare ale celorlalti)

35. Care din urmatoarele afirmatii sunt adevarate?
a) Distribuitorii sunt, de fapt, prestatori de servicii, nu traderi;
b) Exista o legatura directa intre calitatea serviciilor primite [prestate] si costul acestora;
c) Ne putem plati distribuitorii cu diverse procente din vanzare pe baza unui model de cost, si prime pentru targete legate de indicatori de performanta.
36. Care e INDICATORUL FINANCIAR CHEIE al succesului/nereuşitei în afaceri?

a) Profitul obtinut;

b) Cash- flow-ul;

c) Venitul din capitalul angajat = Profitul net / (intreg) capitalul angajat;

d) Intoarcerea capitalului investit (ROI), adica raportul intre profitul net si capitalul necesar (investit) pornirii afacerii.

37. Structura de costuri inseamna:
a) Costul produsului, costul distributiei, costurile de marketing, marja detailistului, si marja mea de profit;
b) Costul bunurilor vandute, costurile operationale;
c) Diferenta intre costurile directe si costurile indirecte.
38. Urmatorii sunt factori de productivitate ai unui distribuitor:
a) Numarul de zile in care plateste (‚termenul de plata’);
b) Impartasirea bazei de date cu producatorul;
c) Politica comerciala a distribuitorului, in concordanta cu strategia producatorului.
39. Afacerile cu risc ridicat au un venit din capitalul angajat:
a) Mai mic de 3%;
b) Mai mare de 10%;
c) Mai mare de 20%.
40. Cand se concediaza un distribuitor?
a) Cand nu-si face targetul, cateva luni la rand;
b) Cand nu isi angajeaza suficienti agenti de vanzare, pentru ca sa faca acoperirea zonei de care e responsabil;
c) Cand incalca politica comerciala recomandata de firma producatoare, si clauza de exclusivitate.
Acum verificati-va raspunsurile. Daca ati obtinut mai putin de 25 de puncte, e cazul sa mai cititi inca o data manualul! Succes, si vanzare buna pana data viitoare! :)
FOAIE DE RASPUNSURI LA TEST
Atentie: pot fi corecte 1, 2 sau toate raspunsurile, sau nici unul!


Numele si prenumele:

Data:


RASPUNSURI

1. A B C D
2. A B C 

3. A B C 

4. A B C 

5. A B C D 

6. A B C  

7. A B C D 

8. A B C  

9. A B C 

10. A B C 

11. A B C 

12. A B C 

13. A B C D 

14. A B C 

15. A B C 

16. A B C 

17. A B C 

18. A B C D
19. A B C  

20. A B C  

21. A B C D
22. A B C  

23. A B C  

24. A B C D
25. A B C  

26. A B C  

27. A B C D
28. A B C 

29. A B C  

30. A B C  

31. A B C  

32. A B C  

33. A B C  

34. A B C  

35. A B C  

36. A B C D  

37. A B C  

38. A B C  

39. A B C  

40. A B C  
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