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Noi oportunitati de afaceri

Identificarea potentialilor clienti

Doar munca asidua aduce rezultate remarcabile. Insa munca asidua

insotita de o metoda si de un sistem organizat vor aduce rezultate miraculoase.
Nimeni nu va iest mai cdstigat din punerea in practica a acestor

adevaruri decdt persoana care vinde pentru a-si asigura existenta.

W.C. HoLMAN

Pentru majoritatea agentilor comerciali, prospectarea este o treaba
pe care o fac cu prea putin entuziasm. De ce? Pentru ca adesea ea se
desfasoard de la un birou, In fata unui calculator sau intr-un alt loc in
care nu stam fatd in fata cu clientul.

Cu totii stim, desigur, ca pentru vanzari, prospectarea este ceea ce sunt
semintele pentru o gradina. Daca nu plantam seminte, nu vom avea flori.
Si cu cét plantim mai multe seminte, cu atdt vom avea mai multe flori.
Acelasi lucru este valabil si pentru relatia dintre noile oportunitati de afa-
ceri si clientii satisfacuti. Fara clienti potentiali, nu vom avea relatii cu
clientii. Iata de ce prospectarea este determinanta pentru succesul nostru.

De ce nu se realizeaza prospectarea

Daca suntem cu totii de acord asupra faptului ca prospectarea este
importanta, de ce tindem si-i acordam o prioritate scazuta?

Un factor este teama. Cand agentii comerciali nu poseda un sistem
corespunzitor de prospectare si o considera doar o contactare ,,la rece*
a potentialilor clienti, adeseori ei sunt refuzati. lar urmatoarea afirmatie
este de la sine Inteleasa, cu cit suntem refuzati de mai multe ori, cu atat
ne este mai greu sa reluam prospectarea.
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Un alt aspect il constituie adesea valoarea pe care o acordam timpului
alocat prospectarii. Faptul ca intr-o dupa-amiaza plecam de la birou si ne
ducem la biblioteca cu scopul de a cerceta bazele de date electronice, s-ar
putea sd ne dea sentimentul ca neglijim unele elemente ale muncii noas-
tre care par mai importante, mai ales daca in urma eforturilor depuse
gasim foarte putine firme care ne-ar putea deveni intr-adevar cliente.

Un alt motiv pentru care este posibil sa evitam prospectarea pietei il
reprezinta sentimentul ca furam din timpul cuiva. Adeseori, cind sun-
tem In cautarea unor noi afaceri, trebuie sa discutam cu diverse cunos-
tinte ca sa obtinem informatii despre firmele care ne-ar putea fi clienti.
Stim ca multi dintre cei pe care-i sunam sunt ocupati. De aceea credem
ca nu-i bucura deloc faptul ca-i intrerupem, pe cind in realitate, s-ar
putea sa nu fie asa.

Pentru multi dintre noi, rezultatul prospectarii tine in cel mai bun caz
de sansd. Uneori avem succes, alteori nu. Din acest motiv, ea poate fi
extrem de frustranta. In realitate Tnsa, un sistem adecvat de prospectare
creeazd un set de tehnici pe care le putem folosi ca si gasim permanent
si fara eforturi deosebite clienti noi. Ati inteles bine: un sistem de pros-
pectare corespunzator fi aduce pe clienti la noi.

Schimbarea conceptiei cu privire la prospectare

Pentru specialistii in vanzari cu rezultate deosebite, indiferent de
domeniul in care lucreaza, prospectarea este o activitate amuzanta. Este
o vAnatoare de comori — o aventurd care duce in cele din urma la
sipetul cu aur de la capatul curcubeului. De ce o considera astfel?
Pentru ca au dobandit acele aptitudini care le permit sa desfasoare
aceasta activitate Intr-un mod mai eficient.

Cateva idei utile in realizarea cu succes
a prospectarii

Faceti in asa fel incit prospectarea sa devina o activitate
interesanta

Majoritatea specialistilor In vAnzari prefera sa faca orice altceva
numai sa nu prospecteze piata. Insa n-avem incotro: cu cat
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desfasuram mai des aceasta activitate, cu atit vom intra in relatii cu
mai multi clienti. latd cum va puteti mentine treaz interesul pentru
prospectare.

1. Purtati cu dumneavoastra insiva o discutie incurajatoare.
Convingeti-va singuri de necesitatea prospectarii. Spuneti-va ca
sunteti nerdabdatori si va ntilniti cu ciAt mai multi clienti
potentiali, pentru ca astfel va veti spori vanzarile. Nu va asteptati
sd va simtiti mai bine imediat dupa prima discutie de acest gen.
Este posibil sa faceti acest lucru de cinci pana la zece ori pe zi
pana cind subconstientul 1si va intra in atributii si va face aceasta
in locul dumneavoastra.

2. Stabiliti-va un obiectiv si impuneti-va sa-l indepliniti. Pina
in prezent, nimeni n-a reusit sa raspunda la intrebarea: cum ne
putem impune s facem ceea ce ar trebui sa facem? Deci, nu ezitati
sd Tncepeti prin stabilirea a cAt mai multor contacte. Nu aménati.
Treceti imediat la treaba. Veti face mai usor acest lucru fixAndu-va
un obiectiv pe care sa-l puteti atinge. De exemplu, tinAnd cont de
situafia n care va aflati, v-afi putea propune sa stabiliti cinci contacte
noi pe saptamana. Ganditi-va: dupa un an, veti avea stabilite legaturi
cu peste 200 de clienti potentiali doar contactand saptaménal cateva
persoane in plus. Sau propuneti-vd sa participati lunar la un
eveniment In cadrul unei comunitati ori intr-un anume domeniu de
activitate, ocazie cu care si cunoasteti cinci persoane noi. Pana la
sfarsitul anului, veti cunoaste aproximativ 60 de persoane noi. Cati
clienti va veti face oare in acest fel?

3. Incetati sa va mai scuzati. Probabil ca, la un moment dat in
carierd, cu totii am apelat la motive ca acestea: ,,Nu pot si caut
clienti vinerea dupa-amiaza; nu voi gasi pe nimeni. N-are nici un rost
sd caut clienti noi in iulie ori august, pentru ca toata lumea este in
vacantd. Nu pot da telefoane in zilele ploioase, caci nimeni nu va fi
dispus sa ma asculte.“ Trebuie si Incetam sa mai gasim motive
pentru a nu lucra.

4. Nu va temeti ca veti fi extenuati. Daca unii agenti
comerciali Tncd mai traiesc dupa cele 100 de telefoane zilnice,
e posibil sa mai traiasca si dupa zece telefoane in plus sau dupa
cate telefoane credeti dumneavoastra ca ar mai putea da.
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Ralph Waldo Emerson spunea: ,,Fa ceea ce ti-este teama sa faci, iar
teama va disparea cu siguranta.” Cu alte cuvinte, daca dobandim aptitu-
dinile necesare si cautam in mod consecvent clienti noi, e foarte probabil
ca teama de aceasta activitate va disparea. Apoi vom avea sanse mai mari
sd ne sporim vAnzdarile, pentru ca vom dispune de suficiente contacte de
afaceri, Incét sa evitam o scadere brusca a acestora, experienta prin care
trec majoritatea agentilor comerciali.

Sa privim lucrurile astfel: cdnd fnvatdm si cintam la un instrument,
probabil ca la inceput nu ne va placea prea tare. Dar pe masura ce vom
sti s cAntam mai bine, ne va placea din ce in ce mai mult. In loc sa ne
fie groaza ca trebuie sa exersam, vom considera practica o activitate
placuta si relaxanta.

Pentru cei mai multi dintre noi, prospectarea nu va fi probabil nicio-
data la fel de placuta cum este cantatul la chitara sau la pian. Dar cand
vom vedea ca ea duce la stabilirea de legaturi cu mai multi clienti si la
cresterea veniturilor, vom privi lucrurile intr-o cu totul alta lumina.

In actualele conditii, calitatea relatiilor de afaceri tinde sa fie mai
importantd decit numarul acestora. Este Tnsd adevarat si urmatorul
lucru: cu cit avem mai multe asemenea relatii, cu atit putem ajuta, n
ultima instanta, mai multi client.

O lucrare clasica in domeniu, The 5 Great Rules of Selling (Cele cinci
reguli de baza ale vdnzarii), valideaza aceastd teorie. Percy Whiting,
autorul cartii mentionate, relateaza ca departamentul de conducere al
unei fabrici, care era amenintata cu inchiderea, i-a Insarcinat pe cei din
compartimentul de vanzari sia contacteze zece noi clienti potentiali in
fiecare zi. Zece procente din totalul contactelor realizate au dus la o
asemenea crestere a vanzarilor, incat, in loc sa fie inchisa, fabrica a
trecut la un program de lucru permanent.

Cum putem gasi noi oportunitati de afaceri?

Sunt mulii cei carora produsele sau serviciile noastre le pot fi de
folos. Cu toate acestea, nu toti sunt clientii nostri. De ce? Uneori, pentru
ca nu stim ca existd. Alteori, pentru ca ei nu stiu ca noi existam. Ideea
care sta la baza prospectarii este aceea de a-i gasi pe oamenii care sa
poatd sd traga foloase de pe urma lucrurilor pe care le oferim noi,
indiferent unde se afld sau cu cine fac ei afaceri in prezent.
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In continuare, va prezentam céteva posibilitati de identificare a unor
noi afaceri si clienti potentiali. Este posibil ca unele sa nu fie potrivite
pentru produsul sau serviciul dumneavoastra, dar asta nu inseamna ca
trebuie sa le ignorati. Nu uitati: agentii comerciali de succes sunt
receptivi la orice idee care-i poate ajuta sa-si faca noi clienti. Ei incearca
toate posibilitatile. Deci, tineti seama de ele. Cel mai probabil, veti
descoperi ca exista posibilitati la care nu v-ati gandit niciodata.

Clientii existenti

Adeseori, cea mai buna posibilitate de a ne spori volumul afacerilor
ne-o ofera clientii satisfacuti. Din nefericire, suntem tentati sa cautim
clienti noi, batdnd la usa unor oameni care nu ne cunosc — fie pe noi,
fie firma la care lucram. De ce? Pentru ca, de regula, suntem convinsi
ca vizitarea clientilor pe care-i avem nu reprezintd o componenta
importantd a prospectarii.

Cand vine vorba despre clientii actuali, inclinam sa presupunem ca
acestia cunosc totul despre ceea ce avem sa le oferim. In definitiv, au
primit de la noi brosuri si le-am spus care este gama noastra de produse
si servicii. Dar cAnd suntem convinsi ca actualii clienti au retinut totul
despre compania noastra, nu le mai aratam aceeasi atentie pe care am
arata-o noilor clienti. Acest lucru lasa usa deschisa concurentei. Cum?
Foarte bine. Puneti-va urmatoarea intrebare: Ce-ar fi daca un concurent
al nostru ar bate la usa clientului nostru si ar constata ca acesta are o
nevoie despre care noi nu stim nimic, pentru cd am luat drept sigur
faptul ca acel client ne va suna daca va avea nevoie de ceva? Ce se va
tntdmpla oare cu bunul nostru client?

De ce sa nu-i ajutam pe clientii nostri — si pe noi insine in acelasi
timp — folosind o tehnica numita schema oportunitatilor de afaceri?
Ea ne ajutd pur si simplu sa aflam adevarul despre relatia noastra cu
fiecare dintre clientii existenti, ca si cu aceia pe care i-am pierdut de-a
lungul timpului. Apoi, putem identifica noi posibilitati de afaceri cu
clientii respectivi. Elaborati o schema asemanatoare celei prezentate
n continuare pentru clientii dumneavoastra actuali. Aproape sigur, veti
gasi cteva posibilitati de afaceri.

Metoda amintita da rezultate indiferent de experienta pe care o aveti
Tn domeniul vanzarilor. Daca sunteti nou Tn bransa sau daca mai Tnainte
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