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I
Noi oportunitãþi de afaceri

Identificarea potenþialilor clienþi

Doar munca asiduã aduce rezultate remarcabile. Însã munca asiduã
însoþitã de o metodã ºi de un sistem organizat vor aduce rezultate miraculoase. 

Nimeni nu va ieºi mai câºtigat din punerea în practicã a acestor 
adevãruri decât persoana care vinde pentru a-ºi asigura existenþa.

W.C. HOLMAN

Pentru majoritatea agenþilor comerciali, prospectarea este o treabã
pe care o fac cu prea puþin entuziasm. De ce? Pentru cã adesea ea se
desfãºoarã de la un birou, în faþa unui calculator sau într-un alt loc în
care nu stãm faþã în faþã cu clientul.

Cu toþii ºtim, desigur, cã pentru vânzãri, prospectarea este ceea ce sunt
seminþele pentru o grãdinã. Dacã nu plantãm seminþe, nu vom avea flori.
ªi cu cât plantãm mai multe seminþe, cu atât vom avea mai multe flori.
Acelaºi lucru este valabil ºi pentru relaþia dintre noile oportunitãþi de afa -
ceri ºi clienþii satisfãcuþi. Fãrã clienþi potenþiali, nu vom avea relaþii cu
clien þii. Iatã de ce prospectarea este determinantã pentru succesul nostru.

De ce nu se realizeazã prospectarea

Dacã suntem cu toþii de acord asupra faptului cã prospectarea este
importantã, de ce tindem sã-i acordãm o prioritate scãzutã?

Un factor este teama. Când agenþii comerciali nu posedã un sistem
corespunzãtor de prospectare ºi o considerã doar o contactare „la rece“
a potenþialilor clienþi, adeseori ei sunt refuzaþi. Iar urmãtoarea afirmaþie
este de la sine înþeleasã, cu cât suntem refuzaþi de mai multe ori, cu atât
ne este mai greu sã reluãm prospectarea.
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Un alt aspect îl constituie adesea valoarea pe care o acordãm timpului
alocat prospectãrii. Faptul cã într-o dupã-amiazã plecãm de la birou ºi ne
ducem la bibliotecã cu scopul de a cerceta bazele de date electronice, s-ar
putea sã ne dea sentimentul cã neglijãm unele elemente ale muncii noas -
tre care par mai importante, mai ales dacã în urma eforturilor depuse
gãsim foarte puþine firme care ne-ar putea deveni într-adevãr cliente.

Un alt motiv pentru care este posibil sã evitãm prospectarea pieþei îl
reprezintã sentimentul cã furãm din timpul cuiva. Adeseori, când sun -
tem în cãutarea unor noi afaceri, trebuie sã discutãm cu diverse cunoº -
tinþe ca sã obþinem informaþii despre firmele care ne-ar putea fi clienþi.
ªtim cã mulþi dintre cei pe care-i sunãm sunt ocupaþi. De aceea credem
cã nu-i bucurã deloc faptul cã-i întrerupem, pe când în realitate, s-ar
putea sã nu fie aºa.

Pentru mulþi dintre noi, rezultatul prospectãrii þine în cel mai bun caz
de ºansã. Uneori avem succes, alteori nu. Din acest motiv, ea poate fi
extrem de frustrantã. În realitate însã, un sistem adecvat de prospectare
creeazã un set de tehnici pe care le putem folosi ca sã gãsim permanent
ºi fãrã eforturi deosebite clienþi noi. Aþi înþeles bine: un sistem de pros -
pectare corespunzãtor îi aduce pe clienþi la noi.

Schimbarea concepþiei cu privire la prospectare

Pentru specialiºtii în vânzãri cu rezultate deosebite, indiferent de
domeniul în care lucreazã, prospectarea este o activitate amuzantã. Este
o vânãtoare de comori – o aventurã care duce în cele din urmã la
sipetul cu aur de la capãtul curcubeului. De ce o considerã astfel?
Pentru cã au dobândit acele aptitudini care le permit sã desfãºoare
aceastã activitate într-un mod mai eficient.

Câteva idei utile în realizarea cu succes 
a prospectãrii

Faceþi în aºa fel încât prospectarea sã devinã o activitate
interesantã
Majoritatea specialiºtilor în vânzãri preferã sã facã orice altceva
numai sã nu prospecteze piaþa. Însã n-avem încotro: cu cât

DALE CARNEGIE
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desfãºurãm mai des aceastã activitate, cu atât vom intra în relaþii cu
mai mulþi clienþi. Iatã cum vã puteþi menþine treaz interesul pentru
prospectare.

1. Purtaþi cu dumneavoastrã înºivã o discuþie încurajatoare.
Convingeþi-vã singuri de necesitatea prospectãrii. Spuneþi-vã cã
sunteþi nerãbdãtori sã vã întâlniþi cu cât mai mulþi clienþi
potenþiali, pentru cã astfel vã veþi spori vânzãrile. Nu vã aºteptaþi
sã vã simþiþi mai bine imediat dupã prima discuþie de acest gen.
Este posibil sã faceþi acest lucru de cinci pânã la zece ori pe zi
pânã când subconºtientul îºi va intra în atribuþii ºi va face aceasta
în locul dumneavoastrã.

2. Stabiliþi-vã un obiectiv ºi impuneþi-vã sã-l îndepliniþi. Pânã
în prezent, nimeni n-a reuºit sã rãspundã la întrebarea: cum ne
putem impune sã facem ceea ce ar trebui sã facem? Deci, nu ezitaþi
sã începeþi prin stabilirea a cât mai multor contacte. Nu amânaþi.
Treceþi imediat la treabã. Veþi face mai uºor acest lucru fixându-vã
un obiectiv pe care sã-l puteþi atinge. De exemplu, þinând cont de
situaþia în care vã aflaþi, v-aþi putea propune sã stabiliþi cinci contacte
noi pe sãptãmânã. Gândiþi-vã: dupã un an, veþi avea stabilite legãturi
cu peste 200 de clienþi potenþiali doar contactând sãptãmânal câteva
persoane în plus. Sau propuneþi-vã sã participaþi lunar la un
eveniment în cadrul unei comunitãþi ori într-un anume domeniu de
activitate, ocazie cu care sã cunoaºteþi cinci persoane noi. Pânã la
sfârºitul anului, veþi cunoaºte aproximativ 60 de persoane noi. Câþi
clienþi vã veþi face oare în acest fel?

3. Încetaþi sã vã mai scuzaþi. Probabil cã, la un moment dat în
carierã, cu toþii am apelat la motive ca acestea: „Nu pot sã caut
clienþi vinerea dupã-amiaza; nu voi gãsi pe nimeni. N-are nici un rost
sã caut clienþi noi în iulie ori august, pentru cã toatã lumea este în
vacanþã. Nu pot da telefoane în zilele ploioase, cãci nimeni nu va fi
dispus sã mã asculte.“ Trebuie sã încetãm sã mai gãsim motive
pentru a nu lucra.

4. Nu vã temeþi cã veþi fi extenuaþi. Dacã unii agenþi
comerciali încã mai trãiesc dupã cele 100 de telefoane zilnice,
e posibil sã mai trãiascã ºi dupã zece telefoane în plus sau dupã
câte telefoane credeþi dumneavoastrã cã ar mai putea da.

Tehnici de a vinde
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Ralph Waldo Emerson spunea: „Fã ceea ce þi-este teamã sã faci, iar
teama va dispãrea cu siguranþã.“ Cu alte cuvinte, dacã dobândim aptitu -
dinile necesare ºi cãutãm în mod consecvent clienþi noi, e foarte probabil
cã teama de aceastã activitate va dispãrea. Apoi vom avea ºanse mai mari
sã ne sporim vânzãrile, pentru cã vom dispune de suficiente contacte de
afaceri, încât sã evitãm o scãdere bruscã a acestora, experienþã prin care
trec majoritatea agenþilor comerciali.

Sã privim lucrurile astfel: când învãþãm sã cântãm la un instrument,
probabil cã la început nu ne va plãcea prea tare. Dar pe mãsurã ce vom
ºti sã cântãm mai bine, ne va plãcea din ce în ce mai mult. În loc sã ne
fie groazã cã trebuie sã exersãm, vom considera practica o activitate
plãcutã ºi relaxantã.

Pentru cei mai mulþi dintre noi, prospectarea nu va fi probabil nicio -
datã la fel de plãcutã cum este cântatul la chitarã sau la pian. Dar când
vom vedea cã ea duce la stabilirea de legãturi cu mai mulþi clienþi ºi la
creºterea veniturilor, vom privi lucrurile într-o cu totul altã luminã.

În actualele condiþii, calitatea relaþiilor de afaceri tinde sã fie mai
importantã decât numãrul acestora. Este însã adevãrat ºi urmãtorul
lucru: cu cât avem mai multe asemenea relaþii, cu atât putem ajuta, în
ultimã instanþã, mai mulþi clienþi.

O lucrare clasicã în domeniu, The 5 Great Rules of Selling (Cele cinci
reguli de bazã ale vânzãrii), valideazã aceastã teorie. Percy Whiting,
autorul cãrþii menþionate, relateazã cã departamentul de conducere al
unei fabrici, care era ameninþatã cu închiderea, i-a însãrcinat pe cei din
compartimentul de vânzãri sã contacteze zece noi clienþi potenþiali în
fiecare zi. Zece procente din totalul contactelor realizate au dus la o
asemenea creºtere a vânzãrilor, încât, în loc sã fie închisã, fabrica a
trecut la un program de lucru permanent.

Cum putem gãsi noi oportunitãþi de afaceri?

Sunt mulþi cei cãrora produsele sau serviciile noastre le pot fi de
folos. Cu toate acestea, nu toþi sunt clienþii noºtri. De ce? Uneori, pentru
cã nu ºtim cã existã. Alteori, pentru cã ei nu ºtiu cã noi existãm. Ideea
care stã la baza prospectãrii este aceea de a-i gãsi pe oamenii care sã
poatã sã tragã foloase de pe urma lucrurilor pe care le oferim noi,
indiferent unde se aflã sau cu cine fac ei afaceri în prezent.

DALE CARNEGIE
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În continuare, vã prezentãm câteva posibilitãþi de identificare a unor
noi afaceri ºi clienþi potenþiali. Este posibil ca unele sã nu fie potrivite
pentru produsul sau serviciul dumneavoastrã, dar asta nu înseamnã cã
trebuie sã le ignoraþi. Nu uitaþi: agenþii comerciali de succes sunt
receptivi la orice idee care-i poate ajuta sã-ºi facã noi clienþi. Ei încearcã
toate posibilitãþile. Deci, þineþi seama de ele. Cel mai probabil, veþi
descoperi cã existã posibilitãþi la care nu v-aþi gândit niciodatã.

Clienþii existenþi

Adeseori, cea mai bunã posibilitate de a ne spori volumul afacerilor
ne-o oferã clienþii satisfãcuþi. Din nefericire, suntem tentaþi sã cãutãm
clienþi noi, bãtând la uºa unor oameni care nu ne cunosc – fie pe noi,
fie firma la care lucrãm. De ce? Pentru cã, de regulã, suntem convinºi
cã vizitarea clienþilor pe care-i avem nu reprezintã o componentã
importantã a prospectãrii.

Când vine vorba despre clienþii actuali, înclinãm sã presupunem cã
aceºtia cunosc totul despre ceea ce avem sã le oferim. În definitiv, au
primit de la noi broºuri ºi le-am spus care este gama noastrã de produse
ºi servicii. Dar când suntem convinºi cã actualii clienþi au reþinut totul
despre compania noastrã, nu le mai arãtãm aceeaºi atenþie pe care am
arãta-o noilor clienþi. Acest lucru lasã uºa deschisã concurenþei. Cum?
Foarte bine. Puneþi-vã urmãtoarea întrebare: Ce-ar fi dacã un concurent
al nostru ar bate la uºa clientului nostru ºi ar constata cã acesta are o
nevoie despre care noi nu ºtim nimic, pentru cã am luat drept sigur
faptul cã acel client ne va suna dacã va avea nevoie de ceva? Ce se va
întâmpla oare cu bunul nostru client?

De ce sã nu-i ajutãm pe clienþii noºtri – ºi pe noi înºine în acelaºi
timp – folosind o tehnicã numitã schema oportunitãþilor de afaceri?
Ea ne ajutã pur ºi simplu sã aflãm adevãrul despre relaþia noastrã cu
fiecare dintre clienþii existenþi, ca ºi cu aceia pe care i-am pierdut de-a
lungul timpului. Apoi, putem identifica noi posibilitãþi de afaceri cu
clienþii respectivi. Elaboraþi o schemã asemãnãtoare celei prezentate
în continuare pentru clienþii dumneavoastrã actuali. Aproape sigur, veþi
gãsi câteva posibilitãþi de afaceri.

Metoda amintitã dã rezultate indiferent de experienþa pe care o aveþi
în domeniul vânzãrilor. Dacã sunteþi nou în branºã sau dacã mai înainte

Tehnici de a vinde
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