RarePeople

AUTOEVALUARE - 20 DE INTREBARI

Scorecardul
vanzarilor

Douazeci de intrebari care iti arata, in cincisprezece minute, daca
echipa ta chiar vinde — sau doar proceseaza comenzile care
veneau oricum.

récpunde despre cum e, nu cum ar trebui & fie

15 min 5 etape 3 pasi
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SCORECARDUL VANZARILOR CUM SE COMPLETEAZA

Inainte sa incepi, doua reguli.

Aproape niciun director nu-si da seama singur in care tabara e echipa lui. Nu din lipsa de atentie — ci
pentru ca a lua comenzi arata foarte bine din birou. Oamenii sunt ocupati, telefoanele suna, ofertele
pleaca, toata lumea munceste. Doar ca munca aia nu aduce clienti noi. Proceseaza clienti care veneau

oricum.

Regula 1 — raspunzi despre ce se intampla, nu despre ce ar trebui

La fiecare intrebare, gandeste-te la ultimele 30 de zile. Nu la intentii, nu la ce ai stabilit anul trecut
intr-o sedinta. Daca raspunsul cinstit e ,,ar trebui, dar nu prea", acela e Partial, nu Da.

Regula 2 — daca nu stii, e ,Nu"

Cateva intrebari incep cu ,stii cate...". Daca raspunsul cere sa intrebi pe cineva sau sa deschizi un
raport, bifeaza Nu. Nu e o pedeapsa — e chiar informatia pe care o cauti. Ce nu ai la indemana, nu

conduci.
Punctajul
2 1 0
DA — se intdmpla, constant PARTIAL — uneori, la unii NU — sau nu stiu

Bifeaza pe masura ce citesti. Numeri la pagina 8. Maximul e 40 de puncte, dar scorul perfect nu e

scopul — scopul e sa veziin care dintre cele cinci etape pierzi cei mai multi bani.

Un sfat: completeaza-I singur, apoi da-I sefului de vanzari sa-I completeze separat. Diferenta dintre
cele doua scoruri e cea mai utila pagina din tot materialul.
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ETAPA 1 DIN 5

Prospectare

Aici se vede diferenta dintre a genera cerere si a o servi. Cand piata e buna,

etapa asta poate lipsi complet fara sa se observe. Cand piata se strange, e

prima care se razbuna.

INTREBAREA

Fiecare vanzator are un numar-tinta de discutii noi deschise pe

saptamana — iar cifra chiar se verifica.

Poti spune acum, féra sa intrebi pe nimeni, cate discutii noi s-au
deschis saptamana trecuta.

Daca trebuie sa ceri raportul, e ,,Nu".

Vanzatorii contacteaza si clienti care nu au cerut nimic — nu doar pe

cei care suna sau scriu ei.

Exista o lista scrisa de clienti-tinta pentru trimestrul asta.

»Stim noi piata" nu e lista.

De ce conteaza

O echipa care nu prospecteaza nu e o echipa slaba — e o echipa careia nimeni nu i-a cerut asta.

DA

[

INTREBARILE 1-4

PARTIAL

0

]

NU

Cand toata lumea urmareste doar cifra de la finalul lunii, nimeni nu urmareste cate discutii noi s-au

deschis. lar ce nu masori, nu se intampla.

cubtotal efopa 1: ____ /8
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Prima discutie

Diagnosticul meu, la orice companie, incepe cu acelasi lucru: ascult apeluri.
Nu intreb managerii cum vand oamenii lor — intre ce credem ca se intampla
la telefon si ce se intdmpla efectiv e mereu o distanta.

Exista o lista scrisa de intrebari obligatorii pe care fiecare vanzator le

pune inainte de a da un pret.

Ai ascultat personal cel putin cinci apeluri sau discutii de vanzare n

ultimele 30 de zile.

La discutiile pe care le-ai ascultat, vanzatorul a pus cel putin trei

intrebari inainte sa spuna un pret.

Vanzatorii afla, in prima discutie, cine mai decide in afara de omul cu

care vorbesc.

Cele cinci intrebari care schimba discutia

Ce problema rezolva cumparatura asta. Ce au incercat pana acum. Pana cand le trebuie. Cine mai

decide, in afara de omul cu care vorbesc. Ce se intampla daca ramane nerezolvat.

Asculta si cum se termina apelul. ,,Va trimit oferta pe mail si ramanem in legatura” inseamna ca
nimeni nu ramane in legatura.

cubfotal efapa 2: ____ [/ 8
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ETAPA 3 DIN 5

Ofertare

Cea mai scumpa scurgere din firma. Toti banii de marketing s-au cheltuit

deja ca omul acela sa ceara oferta — iar de aici incolo, de multe ori, nu se

mai intampla nimic.
INTREBAREA

Nicio oferta nu pleaca fara o data de revenire scrisa undeva — in CRM

sau, daca nu ai CRM, intr-un tabel.

Poti spune in doua minute céate oferte sunt deschise chiar acum si la

ce suma totala.

Oferta se discuta cu clientul — la telefon sau fata in fatd — nu doar se

trimite pe email.

Oferta e construita pe ce a spus clientul ca vrea sa rezolve.

Nu un sablon cu numele si pretul schimbate.

Verificarea de douazeci de minute

DA

[

INTREBARILE 9-12

PARTIAL

0

]

NU

Deschide ultimele douazeci de oferte trimise. Pentru fiecare, raspunde la o singura intrebare: cine,

cand si cum revine la clientul asta? Nu ,,ar trebui sa revina cineva". Nume, data, canal.

Daca la mai mult de jumatate raspunsul e ,,cand o sa aiba timp" sau ,,daca raspunde clientul", ai o

echipa care ia comenzi. Oferta a fost tratata ca un document expediat, nu ca o etapa dintr-o

conversatie.
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Ll eoe o AN Ll
Obiectii siinchidere
Etapa in care se vede cel mai clar daca omul conduce discutia sau o
insoteste. Un ,,nu" curat, cu motivul real aflat, valoreaza mai mult decat zece

,mai vedem".

Cele mai frecvente cinci obiectii sunt scrise, cu raspunsuri, si le

cunoaste toata echipa — nu doar cei vechi.

Vanzatorii cer explicit decizia — ,,mergem mai departe?" — in loc sa

astepte ca clientul sa spuna el.

Cand un client spune ,,nu", afli motivul real si il notezi undeva.

Ati revenit, in ultimul an, la clienti care spusesera ,,nu" acum trei-

douasprezece luni.

De ce nu e vina vanzatorilor

Cand gasesc problema asta intr-o firma, primul reflex al conducerii e ,,nu am oameni buni". Aproape
niciodata nu e adevarat. Angajam oameni ,,cu experienta in vanzari" si presupunem ca stiu sa vanda
— dar experienta poate sa insemne cinci ani de luat comenzi, transmisa mai departe exact asa cum

au invatat-o si ei.

cubtotal efopa 4: ____ /&
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Follow-up si masurare

Etapa care desparte firmele care cresc de firmele care doar muncesc. Si

singura care, daca lipseste, face inutile toate celelalte patru.

Orice discutie se termina cu un pas urmator care are o data.

Fiecare oferta primeste minimum trei atingeri, pe canale diferite, si de

fiecare data cu ceva nou — nu doar ,,va mai deranjez".

Masori cel putin un comportament, nu doar vanzarile: discutii noi,

oferte cu al doilea contact, intrebari puse inainte de pret.
Daca maine pleaca cel mai bun vanzator, metoda lui rdmane scrisa in

firma.

Cel mai ieftin indicator din firma ta

Numarul de oferte care au primit un al doilea contact. Nu costa nimic sa-l numeri, se misca in doua
saptamani si prezice vanzarile mai bine decat orice altceva urmaresti luna asta.

cubtotal efopa 5: ____ /8
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SCORECARDUL VANZARILOR PUNCTAJUL

Aduna.

Trece subtotalurile de la fiecare etapa. Diferentele dintre ele conteaza mai mult decét totalul: etapa cu
scorul cel mai mic e locul unde pierzi cei mai multi bani chiar acum.

Prospectare :] /8
Prima discutie :] /8
Obiectii si inchidere :] /8
Follow-up si masurare :] /8

{ N
o B e

. J

0-15 Preiei comenzi Procesul de vAnzare nu exista ca proces. Cifrele vin din
cererea care intra singura. Vestea buna: aici se recupereaza
cel mai repede.

16-28 Vinzi pe intuitie Ai oameni buni si bucati de proces, dar nescrise. Rezultatul
lunii depinde de cine a avut noroc. Cand pleaca un om bun,
pleaca metoda cu el.

29-40 Ai un sistem Procesul exist3, e scris si se verifica. De aici incolo cresterea

vine din rafinare — si din etapa cu subtotalul cel mai mic.
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SCORUL TAU 0-15 PUNCTE

Preiei comenzi o-15 puncTE

Echipa e ocupata, politicoasa si prompta — si complet reactiva. Clientul conduce discutia, iar
vanzatorul e un motor de cadutare cu voce omeneasca. Nu e o problema de motivatie si nici de
oameni slabi: e un proces care lipseste. Motivatia de o zi nu repara un proces care lipseste.

Primii trei pasi — in ordinea asta

Asculta cinci apeluri. Tu, personal. Nu HR, nu seful de vanzari. Numeri un singur lucru: cate intrebari a
pus vanzatorul inainte sa spuna un pret. T‘gi ia 0 ora si iti schimba parerea despre firma ta.

Scoate ofertele din ultimele 60 de zile ramase fara raspuns. Pune un nume si o data in dreptul
fiecareia. S-ar putea sa recuperezi ceva chiar saptdméana asta — banii sunt deja cheltuiti ca oamenii
aceia sa ceara oferta.

Scrie pe o singura pagina cum arata procesul vostru de vanzare. Daca nu-| poti scrie, inseamna ca nu
exista. lar daca nu exista, nu poate fi nici predat, nici verificat, nici imbunatatit.

Niciunul dintre cei trei pasi nu costa bani. Toti trei costa cateva ore din atentia ta. E cel mai bine
platit timp din luna asta.

O companie de comert agro avea exact problema asta: echipa fara proces unitar, fiecare vindea dupa
ureche. Am facut training de vanzari active pe module — prospectare, ofertare, tratarea obiectiilor,
inchidere, follow-up — si am lasat scripturile si standardele in firma. Rezultatul, din raportarea lor
interna: +50% vanzari in primele sapte luni fata de aceeasi perioada a anului precedent si +25% profit
brut. Compania a cerut confidentialitate si o respect — dar cifrele sunt ale lor, nu ale mele.
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SCORUL TAU 16-28 PUNCTE

Vinzi pe intuitie 16-28 puncTE

Ai oameni care chiar stiu sa vanda. Problema e ca fiecare o face altfel. Cheama trei vanzatori,
separat, si cere-le sa descrie pas cu pas ce fac de la primul contact pana la contract. Daca primesti
trei procese diferite, nu ai o echipa de vanzari — ai trei firme mici sub acelasi acoperis, iar
rezultatul lunii depinde de care dintre ele a avut noroc.

Primii trei pasi — in ordinea asta

Copiaza procesul de la cei mai buni ai tai. Nu inventa proces din carti. Stai doua ore cu vanzatorul care
aduce cele mai multe contracte si scrie exact ce face. Acela e standardul tdu — I-ai avut tot timpul in
firma.

Fa follow-up-ul pas obligatoriu, nu initiativa personala. Nicio oferta nu pleaca fara data de revenire

scrisa. Minimum trei atingeri, pe canale diferite, fiecare aducand ceva nou: un raspuns la o obiectie, un
caz similar, o varianta mai mica.

Alege un singur comportament de masurat saptamanal. Recomandarea mea: cate oferte au avut al
doilea contact. Se misca repede, nu costa nimic si arata imediat cine lucreaza procesul si cine il
ocoleste.

Capcana profilului astuia

E cel mai confortabil scor din toate trei — cifrele sunt decente, deci nimic nu pare urgent. Costul se
vede abia cand pleaca un om bun: pleaca si metoda lui cu el. Nu raméane nimic scris, iar urmatorul o
ia de la zero si invata tot pe clientii tai.
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SCORUL TAU 29-40 PUNCTE

Ai un sistem 29-40 puncTE

Procesul exista, e scris si cineva il verifica. Esti in minoritatea firmelor care pot preda vanzarea unui
om nou fara sa-l arunce direct pe clienti. De aici incolo cresterea nu mai vine din ,,mai mult efort", ci
din rafinare.

Primii trei pasi — in ordinea asta

Du-te direct la etapa cu subtotalul cel mai mic. La scorul asta, media nu-ti mai spune nimic. O singura
etapa slaba intr-un proces bun stranguleaza tot ce vine dupa ea.

Da scorecardul sefului de vanzari si celor trei vanzatori ai tai, separat. Compara cele cinci rezultate.
Unde tu ai bifat ,,Da" si ei au bifat ,Nu", acolo procesul exista pe hartie, dar nu in firma.

Verifica respectarea procesului, nu doar cifra finala. Cifra vine dupa. Asculta apeluri lunar, cu echipa, si
analizati impreuna — ce nu se asculta, nu se schimba.

Ce urmeazj, la scorul asta

Firmele care ajung aici cresc, de obicei, din altceva decat vanzarea: din pretuire, din structura
ofertei, din felul in care managerii de vanzari isi conduc oamenii. Dacéa scorul tau e peste 29,

problema ta probabil nu mai e in vanzari. Merita sa te viti un nivel mai sus.
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DUPA CE Al COMPLETAT
Partea grea abia acum incepe.

Scorecardul iti arata unde pierzi. Nu repara nimic singur. Partea grea e sa transformi ce ai aflat intr-un

sistem care tine si dupa ce te intorci la treburile tale.

Trainingul schimba oameni. Sistemul pastreaza schimbarea. De asta nu cred in trainingurile care ridica

sala in picioare si se evapora pana miercuri.

Daca vrei, ne uitam impreuna la ce ai gasit

Treizeci de minute, gratuit, fara obligatii. Tmi spui ce ti-au aratat apelurile, ofertele si scorul — iar eu
iti spun daca e o problema de oameni, de proces sau de oferta. Daca se rezolva fara mine, iti spun
si asta.

RARE PEOPLE

Hai sa vorbim despre cifrele tale.

Alege orain calendar —

+373 68 022133 mihail@rarepeople.md rarepeople.md
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https://rarepeople.md/contact

