
P.regatirea vanzarii 

knowledge, 
dissemination & 
embodyment



Care e cel mai important secret
in cresterea vanzarilor?
(spuneti voi)

?



Regula Statistica

ÅDaca esti un vanzator care vinde in 40% din 
cazuri si faci 10 vizite/zi, vei avea 4 vanzari 
efective. 

ÅEste acelasi numar obtinut de un vanzator mai 
slab care vinde in 10% din cazuri, dar 
efectueaza 40 vizite/zi.

CU CAT VEI FACE MAI MULTE  VIZITE, CU ATAT 
VEI FACE MAI MULTE VANZARI, SI VEI AVEA 
MAI MULT SUCCESS! 



- Infatuarea
- Vorbitul
- Frica

Care e cel mai mare dusman
al vanzarii?

?



FEAR
False Evidence Appearing Real

FRICA
False Realitati I luzorii Ce-par Adevarate



- Sa ne straduim sa facem o buna 

impresie din prima
- Nu conteaza prima intalnire, ci 
calitatea relatiei dezvoltata in timp
- Sa fim intotdeauna cinstiti

Cum e mai bine?
?



Prima impresie ïconteaza.



Unde si de ce se impotmoleste
vanzarea?

(spuneti voi)

?



Punctele slabe ´ntr-o discuŞie de v©nzŁri 
apar ca urmare a :

ÅNecunoaĸterii punctului de vedere al 
clientului

Å Lipsei cunoĸtinŞelor pentru ca sa te 
diferentiezi fata de ofertele concurenŞei

ÅLipsei unei abordŁri strategice, orientata 
spre soluŞii

ÅFocalizarii numai pe preŞ

ÅLipsei de diferenŞiere ´n argumentare ĸi 
customizare

ÅLipsei de rabdare, si vorbitului excesiv



ñFailing to plan, means to plan failing.ò

ñSa nu planifici, este echivalent cu 
planificarea esecului.ò



Tema de acasa (de facut inainte de vizita)

SŁ ´Şi cunoĸti produsele;
5 SŁ cunoĸti rentabilitatea produselor tale;
5 SŁ ai cunoĸtinŞe diferenŞele intre produsele tale;
5 SŁ ´Şi cunoĸti poziŞia unicŁ de piaŞŁ ´n comparaŞie cu concurenŞa (ce ´Şi face produsul mai 

atractiv)

SŁ iti cunosti clientul;
5 SŁ identifici clienŞii (care grup-ŞintŁ are nevoie de USP-ul nostru)
5 SŁ faci analiza (sa recunosti unde e potentialul crearii de valoare)
5 SŁ analizezi valoarea adusa de client catre Edil Casa 
5 SŁ identifici persoanele de contact / factorii de decizie

SŁ iti administrezei cunostintele
5 Motivele activitŁŞilor companiei tale / pregŁtirea ´nt©lnirii cu clientul
5 SŁ culegi date (sŁ utilizezi continuu instrumentele de v©nzare)

SŁ aiincredere in tine
5 SŁ te bizui pe competentele noastre
5 SŁ fii purtŁtorul mesajului  intr-un mod proactiv 
5 SŁ construieĸti relaŞii pe termen lung, developing Edil Casa intr-un furnizor preferat
5 SŁ identifici barierele



Intrebare: ( raspundeti voi, iar noi scriem pe flip -chart-uri)

Ce facem inainte de vanzare?
(ce inseamna prospectarea pietii)



Tehnici mentale

ÅIncurajeaza-te dimineata, in oglinda

ÅGandeste-te la client, nu la tine. Incearca sa fii natural 
interesat de client;

ÅImagineaza-ti mental o vizita sau o negociere, inainte de 
a o face; repeta;

ÅAsteapta-te intotdeauna la o reactie pozitiva cand 
sugerezi ceva;

ÅGandeste pozitiv. Imagineaza-ti clientul fericit, 
strangandu-ti mana satisfacut, la sfarsitul vanzarii.

ÅPune-te in pielea lui.



Organizare personala. 
Administrarea timpului. 

knowledge, 
dissemination & 
embodyment



Planificare

Important

Urgent

I
Pompieri

II
Planificatori

IV
Chibiti

III 
Receptionisti

Unde lucrati voi astazi?



Principalele pierderi de timp in vanzari

ÅPlanificare slaba a zilei

ÅVizitarea prospectilor necopti

ÅVizitarea clientilor in ordine browniana

ÅAlternarea telefoanelor cu vizite, discutii, si alte 
activitati

ÅPranz greu

ÅLucru la hartii (multe, sau deodata)



Principalele pierderi de timp in vanzari

ÅWeek-end-uri prelungite

ÅPrea mult taifas

ÅNe-folosirea timpului de asteptare

ÅóDistramô prea mult clientii

ÅLipsa de intalniri pre-aranjate



Ce trebuie sa faca un manager de 
vanzari (pe scurt)

ÅImpartirea zonelor de vanzare & stabilirea 
rutelor

ÅAlocarea targetelor

ÅEvaluarea performantelor

ÅCompensarea vanzatorilor


