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GHID EFICIENT DE
CRESTERE A VANZARILOR

Pentru multe companii, cresterea vanzarilor este singura
sansa de a genera venituri mai mari, care sa le permita sa
supravietuiasca si sa se dezvolte. Lansarea unui produs nou
sau reducerea costurilor sunt alternative de avut in vedere, insa
nu intotdeauna la fel de usor de atins. Pe de alta parte,
cresterea vanzarilor se poate regasi pe mai multe paliere
operationale: extinderea bazei de clienti, cresterea valorii medii
pe tranzactie, scurtarea ciclului de vanzare, up-sell /cross-sell,
noi oameni in echipa, cresterea productivitatii celor existenti,
generarea unui numar mai mare de lead-uri etc.



DE CE ESTE
ESENTIALA
CRESTEREA
VANZARILOR?

CLIENTI

Desi aparent, sunt conditionate mai ales de calitatea produsului si de
strategia de marketing, in realitate, vanzarile depind de o multime de
factori: calitatea lead-urilor, calificarea acestora, focus, timp de
raspuns, personalizarea ofertelor, referentiere, gestiunea si motivarea
echipei etc. Am adunat in prezentul document, concluziile mai multor
studii relevante pe tema relatiilor cu clientii si a strategiilor de marketing
si vanzari. Incercam astfel, sa intelegem, care este realitatea activitaii
de vanzari si unde pot interveni companiile pentru stimularea cresterii.

Caror aspecte trebuie sa le acordati importanta maxima,
daca doriti sa aveti succes in vanzari?



[1/8] Pregatiti-va bine inaintea unei vanzari

Peste 50% dintre cumparatori consulta surse externe inaintea intalnirii cu
reprezentantii de vanzari ai unui furnizor. Aceste surse includ: website-uri,
parteneri de afaceri, conversatii pe social media, alti clienti etc. ( conform
unui studiu realizat de companie de consultantd Avanade). Pe fondul
exploziei social media si a intensificarii abordatilor de inbound marketing,
prospectii au acces la un volum urias de informatii, care ajunge sa
ingreuneze procesul de documentare. Cu precadere cand este vorba de
achizitii de valoare redusa, managerii deleaga diverse persoane din cadrul
companiei pentru a gestiona aceste procese. Prin urmare, segmentarea,
tratarea atenta a lead-urilor, informarea cat mai largé asupra clientilor,
exploatarea tuturor oportunitatilor devin elemente esentiale pentru succesul
unei vanzari.

Numeroase studii afirma ca 67% din decizia de achizitie este luata inaintea
intalnirii cu un reprezentant al furnizorului. Aceasta concluzie, considerata un
mit In mediul B2B, duce in desuetudine campaniile de cold calling si
proactivitatea echipelor de vanzari. Nu consideram ca trebuie sa ignorati
marketingul de tip inbound, insa experienta arata ca proactivitatea raméane
un factor cheie.
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[2/8] Fiti proactivi

Sansele de inchidere a unei vanzari sunt cu 56% mai mari, daca
reprezentantul companiei interactioneaza cu un client, inainte ca acesta
sa initieze un proces de achizitie. De semenea, Forrester spune ca
furnizorul care intra primul in dialog cu decidentul de business al unei
companii si stabileste o directie clara, are o rata de inchidere de cca
74%.

Alte studii atesta ca 50% din cumparatori merg cu furnizorul de la care au
primit prima oferta. Deci este important sa fiti primul ofertant in mintea
clientilor, ceea ce inseamna creare de piata, proactivitate, volum maxim
de intalniri si discutii.
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[3/8] Exploatati toate oportunitatile

Doar 25% dintre companiile care primesc un lead via web raspund cu un
apel telefonic si doar 27% din lead-urile generate online ajung sa fie
contactate ( conform unei analize realizate de site-ul InsideSales). Mai mult,
lead-urile contactate in primele 5 minute au sanse de 21 de ori mai mari sa
fie calificate. Daca timpul de raspuns depaseste 10 minute, sansele sunt
doar de 4 ori mai mari.( afirma cei de la LeadResponseManagement.org).

Clientii de astazi, dar mai ales cei de maine, doresc raspunsuri in timp real Si
Nnu au rabdare sa astepte. Este imposibil pentru o companie sa gestioneze
manual astfel de interactiuni, prin urmare doar utilizarea unei solutii
informatice, care sa automatizeze procesul de preluare a lead-urilor
generate online si directionarea acestora catre echipa de vanzari sau alii
angajati cu responsabilitate, poate asigura un timp de raspuns performant si
conform asteptarilor.
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[4/8] Cresteti eficienta echipei

In medie, un reprezentant de vanzari american are 46 de apeluri telefonice
in fiecare zi.(atesta studiul The Bridge Group - Periodic Table of Sales

Indicators). Evident, este un simplu indicator pe o piatd maturd, insa o
medie orientativa exista in fiecare domeniu de activitate. Cum stiti daca
echipa dvs este deasupra sau sub medie. Cum evaluati activitatea celui
mai bun vanzator din echipa, fata de restul? Alte studii atesta ca este
nevoie de 18 interactiuni, in medie, pentru a te conecta cu un cumparator.
Rata de raspuns la mesaje este de cca 1%, mai putin de 24% dintre
e-mailuri legate de o vanzare sunt deschise. (Topo). Este important de stiut
si ca, 2/3 din prospecti asteapta mai mult sa inifieze un contact cu
reprezentantul de vanzari, fata de doi ani in urma, deoarece fac o
documentare mult mai ampla singuri. (Komarketing Asociates - More
Informed B2B Buyers Pose New Challenges to Digital Marketers).

Eficienta echipelor de vanzari este afectata si de fluxul ridicat de
personal.l n medie, un vanzator ramane in aceeasi companie 1.3 ani, iar
perioada medie de acomodare este de 3,3 luni. (The Bridge Group
Periodic Table of Sales Indicators)

In aceste 3.3 luni, productivitatea este scazutd, iar nivelul de suport

acordat de managerul direct si colegi este maxim, cu precadere in
companiile lipsite de un sistem CRM, care sa permita preluarea rapida a
unui portofoliu de clienti si a informatiilor asociate.

In concluzie, vanzarile sunt o activitate foarte intensa, unde

perseverenta si rabdarea sunt calitati relevante, iar atingerea obiec-
tivelor este direct proportionala cu volumul de munca depus. Daca
rezultatele sunt sub asteptari, verificati astfel de indicatori si interveniti

in consecinta. Cifrele sunt mai greu de obtinut din figiere Excel gi

agende, insa o solutie CRM va pune la dispozitie rapoarte
complete ale activitatii echipei si puteti lua deciziile potrivite in

timp util.
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[5/8] Segmentati piata

39% dintre companiile care isi segmenteaza clientii inregistreaza rate mai
bune de raspuns la interactiuni, afirma un studiu global realizat de
eMarketer. Intrebate direct, majoritatea companiilor romanesti au dificultti
in identificarea pietei tintd. ,One size fits all” nu este un concept care sa
prinda in vanzari. Segmentarea clientilor este punctul de plecare in
pregatirea argumentelor de vanzari si a ofertelor croite pe masura
clientului. Segmentarea implica asezarea clientilor pe categorii legate de:
domeniu de activitate, regiune, cifra de afaceri, complexitate, nevoia sau
intentia de cumparare, utilizarea anumitor produse sau servicii, rata de
crestere etc.

Segmentarea in vanzari, permite angajatilor concentrarea atentiei asupra
conturilor importante sau asupra celor unde sansele de inchidere cu
succes a unei tranzactii sunt mai mari. Agentii nu se pierd in conversatii si
interactiuni inutile, ci actioneaza dupa principiul ,punct ochit, punct lovit”.

+ Follow-up Focus follow-up Trebuie inchis!

? Ocupd-te ﬁsef' in timpul ollc 0 Focus follow-up
- Aproape nicio sansa Ocupa-te de el in timpul liber Follow-up
Necalificat Calificat VIP
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[6/8] Cat mai mult networking

71% dintre clienti accepta rapid interactiunea cu un furnizor, daca sunt in
etapa de evaluare, documentare a unei achizitii. Daca au depasit aceasta
etapd, sansele acceptarii unei intalniri scad considerabil. (Gartner -
Outbound Sales Activities Can Still Succeed, Even Early in the Buying
Cycle ). Mai mult, relatia cu un cumparator B2B are sanse de 5 ori mai
mari sa inceapa bine daca furnizorul este prezentat/recomandat de un tert,
arata o analiza derulata pe LinkedIn. Situatia este recunoscuta si de IDC
(Social Buying Meets Social Selling) care afirma ca 73% dintre manageri
prefera sa se intalneasca cu un agent de vanzari recomandat de
cineva cunoscut.

Prin urmare, nu neglijati nivelul de satisfactie al clientilor, nici in timpul
procesului de achizitie nici dupa si fiti cat mai activi, atat online cat i
offline. Inregistrati sursa interactiunii cu clientii si exploatati-le le acelea
care sunt mai eficiente. Utilizarea unui CRM va permite sa identificati
originea unui contact, fie ca este o recomandare sau o carte de vizita
primita la o conferintd, chiar daca vanzarea se face dupa o lunga perioada
de timp.
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[7/8] Monitorizati si evaluati activitatea

GHID EFICIENT

Ce nu masori nu poti evalua. Companiile care nu urmaresc atent metricile
DE CRESTERE A

VANZARILOR

legate de vanzari au mai putine sanse de reusita in cresterea activitatii.
Care sunt aceste metrici si cum le poti masura? Cele mai frecvente,
conform unei analize facute pe LinkedIn sunt: numarul de oportunitati,
numarul de interactiuni necesare pentru o vanzare, procentul oportunitati
versus contracte finalizate.

Cum le poti masura in lipsa unui CRM?

Metrici
legate de vénzare:
numdérul de oportunitdti,

numdrul de interactiuni
& necesare pentru o
Construieste vanzare, procentul
' oportunitdti versus

contracte.

L]

0 = Masoara

invata \/

“i MiniCRM




GHID EFICIENT
DE CRESTERE A
VANZARILOR

Nivelul
de automatizare si
control adus de un sistem
CRM permite cresterea
eficientei echipei de
vanzdri dar si a
campaniilor de
marketing.

[8/8] Investiti in Tehnologie si Automatizare

80% dintre companiile care se dezvolta rapid au schimbat cel putin un proces
de business pentru a interactiona mai bine cu clientii. Aceste schimbari includ
achizitia unor sisteme pentru gestiunea relatiilor cu clientii (CRM) care sa
permita automatizarea fluxurilor de lucru (32%) dar si cresterea numarului de
angajati care pot interactiona cu prospectii si clientii (40%). (Avanade,
The-new-customer-journey-global-study).

Utilizarea tehnologiei este una dintre cele mai sigure cai de crestere a
vanzarilor pentru ca influenteaza toate aspectele amintite anterior.

In lipsa unui sistem CRM, companiile pierd oportuniatti de business, nu au con-
trol asupra activitatii, iar eficienta echipelor de vanzari este scazuta.
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CO N C LU ZI E Dorita de orice companie, cresterea vanzarilor este un obiectiv greu de

atins, In lipsa unui sistem coerent de gestiune a relatiilor cu clientii (CRM)
care sa puna ordine in activitate. Nivelul de automatizare si control adus
de un sistem CRM permite cresterea eficientei echipei de vanzari dar si a
campaniilor de markeiting. Agentii isi vor asuma un nivel superior de
disciplina, iar managerii vor obtine rapoartele necesare prin cateva
click-uri.

Mai mult, prin aparitia solutiilor livrate in regim ,ca serviciu”, adica fara
poate permite un CRM. Riscul asociat achizitiilor de tehnologie dispare, iar
nivelul de intrare este foarte coborat. Practic, abonamentul pentru o astfel
de solutie este similar celui de telefonie mobila, cu preturi care pornesc de
la 20 EURY/utilizator/luna. Astfel raportul cost-beneficii este mult mai mare
decét in cazul proiectelor traditionale.

DESPRE Utilizata de peste 60 companii din Romania si 600 din Ungaria si
Europa, MiniCRM schimba semnificativ modul in care angajatii

M I N I CRM gandesc despre clienti si comunica cu acestia. Solutia ofera
suport atat pentru echipele de vanzari, marketing si suport céat si
pentru management. Puteti utiliza MiniCRM pe baza unui abona-
ment lunar, de pe orice dispozitiv, atat PC cét si tableta sau
smartphone.

MiniCRM este o companie focalizata 100% pe dezvoltarea
solutiilor CRM, disponibile pe mai multe piete din regiune:
Romania, Ungaria, Slovacia si Cehia. Compania a inregistrat o
crestere de 35% a numarului de utilizatori in ultimele 12 luni i
investeste constant in dezvoltarea solutiei si a canalului de
distributie. MiniCRM a céastigat premiul Special Best International
App in cadrul concursului regional ,,Business Wall of Fame”
organizat de Deutshe Telekom.
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