ARTA DE A VINDE

In opinia lui Zig Ziglar TOAT4 LUMEA LUCREAZ IN VANZRI;
TO71 LUCRAM IN DOMENIUL VANZRILOR; trebuie & Tnfelegem & tofi,
indiferent de profesie suntem ageste vanzri.” Deoarece in final ne vindem far
de mund si suntem direct interegigsd 0 vindem cat mai convenabil atat pentru noi
catsi pentru cumprator.

In limba norvegiam verbul “a vinde” este derivat diselje care
Tnseama “a sluji”. Pentru a & slujii clientii, trebuie in primul randzsle Tnielegei
foarte clar nevoile. Oamenii cum@ pentru @ AU NEVOIE de ceva sau
DORESC acel lucru. Dacii putem oferii cuiva motivele pentru a cuiing si
scuzele necesare pentru a face acest gest, atumdioatesansele ca vanzarea s
aibd loc. Agentul de varizi de succes este CONDUS DE DORIBLE
CLIENTULUI SI ORIENTAT SPRE NEVOILE ACESTUIA! Nu fagegreseala
de a considera lipsite de importaorinele clienilor deoarece agia (clierii )
sunt impulsiona atat de ceea ce doresc giae nevoile pe care le au.

Consumatorul este suveraim virtutea acestui principiu, consumatorul nu
este un “pion neganditor” caré §ie manipulat pentru a curii@ orice 1i ofek
comerciantul convingator. De regucomportamentul consumatorului estean@t
si este orientat spre un scop. Produsele sau séx\sant acceptate sau respinse pe
baza extinderii la care ele sunt percepute ca figlelvante pentru nevoike stilul
de viga propriu. Altfel spus, este posibil ca individal ignoresi sa zadarniceasé
toate eforturile de promovaracute de marketig.

Oamenii cumpra intodeauna ceea ce vor, chiar mai mult decat ceda
trebuie. Oamenii cunfipa ceea ce doresc atunci cand doresc acel lucru mki m
decat banii pe care trebuié-isdea pe produs. De cate ori nu azwt familii
extrem de #&race, In care tomembrii fumau, beau sucuiise uitau la televizor. In
literatura de specialitate aceasatitudine a consumatorului este numi-
CONSUM OSTENTATIV — care este o foamexceptional a consumului in
competiie, in care consumatorul isi ggaz vizibil un statut social mai sus decat 1l
are in realitate. In acest caz agentul de Marnebuie 4 tind cont de etig si de
moralitatea vangii deoarece cand vingeceva,si o facai asa cum trebuie, nu
avgi cum g stiti ce rezultate directssi indirecte va avea acea vanzare.
Profesiongti interesa de cariera lor se sifiuiesc ntotdeaund sgioneze cat mai
corectin oricesitugie. Construind-gi cariera pe o fundee morak, care include
cinstea, caracterul, integritatea, increderea, dvatea, loialitatea In discuiile
purtate ntre agein de vanari angajai la diverse firme de distribie¢ se spune
adesea “UN AGENT DE VANARI BUN ESTE ACELA CARE POATE VINDE
FRIGIDERE ESCHIMGILOR.” Afirmatie ce conduce la o idee git&a — totul
trebuie vadut cu orice prevVanzarea fiind un proces pe care il desfai pentru
saucu clientul,si nu un proces pe careifihpunei clientului.




In acest sens, poate cu exgapnediculuisi a preotului, nimeni nu e mai
potrivit si rezolve problemelesa cum sunte voi “ CONVINGATORII DE
PROFESIE “. Deoarece trebuig-Is putgi convinge pe un alt omasdevin mai
eficientsi sa aiba mai mult succes datogiproduselor, bunurilor sau serviciilor pe
care i le putg oferii.

Profesionistul din varizi are de infruntat probleme referitoare Hatorii,
relaii de familie, sinatate, toate fiind din ce in ce mai acute. Agjete vanari de
succes din secolul Tn care tocmai am intrat susattéobuni manageri. Ei trebuie s
se organizezgnand cont de timp, zanobiceiuri personalg viata, in general. Cu
cat §i organizeaz mai bine viga, cu atat vor conduce mai bine o afacere.

Profesionistul de azi falege clar & pai terminascoala, dar edugia nu o
termini niciodai. Poate & ai terminatscoala destul desor, dar nu este la fel de
usor si-ti continui educaa. Educ@ia este o experigih care dureaz o viaa.
Accesul rapid la inform#e, internetul fiind o astfel de cale, este o négatsin
vanzri, astefel in prezent datafittehnologiei comenzile se pot face direct la
produditori, economisind timp ceea ce duce la o crest@mfului.

Niciodat in urma unei cercati nu se va putea face o pretkcperfeci a
comportamentului consumatorului, dar o proiectagrech si eforturile de
cercetare bine orientate pot d&lew, Tn mod semnificativ, gkeli de marketingi
pot orienta aceastctivitate pentru viitor.

Gasirea cliemilor este cea mai importantcheie @tre succesul in vaad.
Asa cum o alatorie de o mie de kilometri incepe cu un singur, paisaa par nu
ai un client nu asanse & faci o vanzare. Centrul de influgreste sursa principal
de clieni. Agenii de vanzri trebuie 4 identifice persoane cu influgnintr-o
anumiti comunitate, cartier, pi@ organizéie si stabilesc o relge cu acesta.
Incurajand aceste persoane ca, mai depatieyvis prezinte prietenilorsi
cunastintelor, putei castiga un nunar foarte mare de cliegnfoarte buni.

Unul din primele lucruri pe care un agent de @nit vinde este imaginea
proprie, astfel zambetul, tonul pe care il fokdsepentru a aborda un cliegit
hainele pe care le poarinfluenieaz decisiv halrarea clientului. Hainele trebuie
si fie potrivite pentru meseria ta. Indiferent de @omu, hainele trebuieisfie
curate, asortate, de calitate, de bun gust. Haitrelsuie & se potriveasc cu
clientela, este evidentacun agent de va#ig care lucreax in domeniul
ingrasamintelor agricolesi viziteazi fermele se va imbca pentru acest mediu,
astfel incat cliemi lui sa se simi in largul lor. Cei care lucreazn domeniul
aparaturii de birou sau consilierii financiari ourta cu totul alte haine. Clientul
va citeste imediat dup trei elemente de baz 1. Zambetul,

2. Camasasi cravata sau bluza,
3. Pantofii.

Procesul de vanzare include o formiun patru psi pe care o prezeirh mai
jos: * Primul pas este Analiza Nevaoili,

* Al doilea este Cogtientizarea Nevaoili,
* Al treilea Soldionarea Nevoii,
* Ultimul este Satisfacerea Nevoii.

in marea majoritate vandle se Incheie Tn urma unei dispurtate intre
agent si client iar una din regulile meseriei de agent d@nzri este nu
monopolizagi discugia, intodeauna limita dezwluirile personale la 25% din



conversge; lasi clientul s povesteascpentru ai determina nevoile. Cand vaitbe
Spui 0 poveste, dar cand agcalduci o mangaiere; cel mai important lucru: NU
INTRERUPE, NU TINCHEIA NICIODATA O PROPOZTIE SAU UN GAND
inceput de client atunci cand acesta se stgréin vorbit. Cand “ascdlin” atent
clienti povestind despre interesele, dogle, pasiunile lor, Ti facemasse sini
datori fga de noi. Au sentimentulacne “datoreaZ’ cevasi prin urmare sunt mai
dispwi sa “asculte” povestea noastravand in vedereigi noi am ascultat-o pe a
lor.

Oamenii cumpra ceea ce doresc atunci cand doresc acel lucru mli m
decat banii pe care trebui@-isdea pe produs. Nu produsul este cel care ne
ghideaz, ci nevoia; nu cumgam ceea ce este produsul, cuimim ceea ce
produsul FACE PENTRU NOI.

Bani inseami opiiuni. Cu céat ai mai mgl bani, cu atat ai mai multe
optiuni. Cu cat ai mai pini bani, cu atat scade numarultioilor.

Libertatea de alegere a consumatorului este maatfegunci cand nimic nu
induce consumatorukisagioneze in diregi ce ar fi regretatgi chiar dezavuate
dupa o reflegie mai atent. Influenarea improprie @ nastere la serioase Talcari
etice, necesitand o legigilasi alte forme de activiti protectoare.

Pentru a fi cgtigator, trebuie 8ti PLANIFICI sa c&tigi, trebuie & TE
PREGITEST! si catigi, si apoi vei avea tot dreptubiSTE ASTEPT1 sa céstigi.
Astfel unul din logo-urile cesi giasesc aplicabilitatea in activitatea de zi cu zi a
unui agent de vame este urmtorul “ARATI BINE — TE SIMII BINE —
ACTIONEZI BINE!”



