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Agenda Modulul Il
Initierea in managementul vanzarii

Istoric si evolutie vanzari

Conceptul de comert si relatii productie-comercializare
Activitatea comerciala si management vanzari
Functiile vanzarilor

Forme de vanzare cu ridicata

Forme de vanzare cu amanuntul

Vanzare electronica

Factori influentand vanzarile

Procesul de vanzare

Relatia cu clientii si tipologii

Tehnici de vanzare

Vanzarea online, protectia consumatorilor, concluzii



Activitatea de comert — Istoric

Comertul are un trecut de peste 4.000 de ani.

La inceput a fost schimb direct (troc), intre familii, colectivitati sau
regiuni.

Aparitia banilor a simplificat schimburile.
Tn Evul Mediu:

Negustori itineranti - targuri si iarmaroace.
Secolul al XI-lea — dezvoltarea schimburilor organizate.

Secolele XVI-XVIII: diversificarea formelor de comert si aparitia
negustorului stabil.

Tn epoca moderna: comertul devine complex, organizat, cu sisteme de
marketing si distributie.




Functia Comerciala a Firmei
stimuleaza productia si creeaza valoare
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Activitatea de comert — Scop si Continut

Comertul este “motorul” care pune in miscare economia!




Fluxul Acticvitatii Comerciale

Studiere . Depozitare si . Facturarea si Analiza si
L Aprovizionarea ; Comercializarea :
a pietei gestionare incasarea raportarea



Comertul

Activtatea economica de schimb de bunuri si servicii, realizata intre
producatori si cu scopul satisfacerii nevoilor si obtinerii de profit”




Vanzarea

“Procesul prin care se cedeaza un bun sau un serviciu in scimbul
unei sumede bani sau al unei alte contraprestatii”




Comert / Vanzare

COMERT VANZARE

Ansamblul activitatilor economice care implica
cumpararea, vanzarea sau schimbul de bunuri si
servicii.

Include mai multe operatiuni, cum ar fi
aprovizionarea, depozitarea, transportul,
promovarea, distributia si serviciile conexe.

Are scopul principal de a obtine profit si de a asigura
circulatia produselorin economie.

Se desfasoara la scara mai larga, atat cu ridicata,
cat si cu amanuntul.

Operatiune specifica din comert: cedarea unui
bun sau serviciu de la un vanzator catre un
cumparator, contra unui pret stabilit.

Este doar o parte a activitatii comerciale, nu include
toate operatiunile de comert.

Scopul este realizarea unei singure tranzactii
individuale si obtinerea unui castig imediat.

Se poate desfasura la scara mica, chiar intre
persoane fizice.



Managementul Vanzarilor
(componenta esentiala a managementului general al firmei)




Functiile Managementului Vanzarilor

Functia de planificarea vanzarilor

Functia de organizarea activitatii de vanzare

Functia de recrutarea, selectia si instruirea fortei de vanzare
Functia de recrutarea, selectia si instruirea fortei de vanzare.
Functia de motivarea si coordonarea echipei de vanzari

Functia de conducerea si comunicarea
Functia de control si evaluare

Functia de dezvoltare a relatiilor cu clientii



Formele activitatii de comert

Comertul cu ridicata
VS

Comertul

cu amanuntul




Comertul cu Ridicata

A. Angrosisti (Cumpara loturi mari si revand cdtre comercianti mai mici)

¢ Distribuitori industriali (livreaza firmelor mari sau fabricilor).
¢ Case de comert (traderi ce cumpara-vand rapid pentru profit).
¢ Comercianti en-gros cu profil larg (produse variate).

¢ Specializati (pe o anumita categorie de marfa).

B. Intermediari independenti
¢ Comisionarii — vand in numele producatorilor, pe baza de comision.
¢ Brokerii — pun in legatura cumparatorul cu vanzatorul, fara a detine marfa.

C. Filiale si birouri de vanzari ale producatorilor
e Birouri proprii ale fabricilor, deschise pentru a fi mai aproape de clienti.

D. Centre si depozite en-gros

e Pot fi:

e Specializate (pe un tip de produse).

¢ Generale (cu sortiment larg).

¢ Combinate (cu servicii complexe).

¢ Private (apartin unei firme).

¢ Publice (deschise mai multor comercianti).
¢ Contractuale (pentru un client anume).




Comertul cu Amanuntul

d Dupa tipul retelei de unitati prin care se face vanzarea:

=  Comert stabil (magazine clasice, supermarketuri, hipermarketuri,
discount)

= Comert mobil (tonete, chioscuri, autobuze-magazin, rulote)

= Comert fara magazine — comert prin corespondent(vanzarea
prin curier, prin telefon, electronic)

=  Comert electronic

(1 Dupa metodele utilizate in procesul de vanzare:

= Vanzarea clasica

= Vanzarea prin sistemul liber-service (autoservire)
® Vanzarea traditionala fara magazine

= Vanzarea electronica




Tipuri de retele comerciale cu amanuntul

Comert stabil

Magazine universale

Magazine generale

Magazine specializate

Superete, supermarketuri, hipermagazine

Magazine de proximitate, discount, hard-discount, drugstore

Comert ambulant

Vanzare prin rulote mobile
Standuri, tonete
Autobuze-magazin, autobaruri

SUPERMARKET

Comert prin corespondenta oy =
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LEAFLET MARKETING

Comert electronic

Magazine electronice (e-shop)

Mall-uri virtuale (e-mall)

Licitatii electronice (e-auction)

Platforme online (marketplace, e-procurement)




vanzarionline

* Platforme e-commerce: eMAG, Amazon, Alibaba

: acces global, costuri reduse, disponibilitate 24/7
*  Provocari: concurenta mare, logistica, increderea consumatorilor
*  Tendinte: mobile commerce, social commerce, Al in vanzari




Factori ce influenteaza Vanzarile

Factori economici: ciclul economic, competitia, costurile.
Factori naturali: sezonalitatea.

Factori socio-culturali: educatia, urbanizarea.

Factori personali: varsta, venituri, stil de viata.

Factori psihologici: motivatia, atitudinile consumatorilor.



Procesul de Vanzare

- scopul fortei de vanzare este sa vanda, iar vanzarea este o arta-




Etapele procesului de vanzare

o Propunerea . ..
Prospectarea pietel C'or:ta:,c'f'area Prezentarea con'rl)erciala / Negocierea, Inchiderea Lihanicea
si identificarea S'f :. rirea produsului / Oferta si rezolvarea Vanzirii post-vanzare
potentialilor clienti relatiel serviciului obiectiilor si fidelizarea

initiale financiara




Relatia cu clientii

Tipuri de clienti =~ foe®

m Discount-uri

Parteneriate

e Clientii “star” e Cashback m
e Clientii “productivi”
e Clientii “problematici” e

. e w . Acces exclusiv
e Clientii “semn de intrebare”

(]
¢

. Club Card



=== Tipologii de clienti

e Clientul impulsiv: decide rapid, bazat pe emotii

e Clientul rational: analizeaza atent avantajele

e Clientul sceptic: are multe obiectii

e Clientul loial: revine constant

e Clientul orientat spre pret: cauta cea mai buna
oferta



Tehnici de Vanzare

] Tehnica AIDA (Atentie-Interes-Dorinta-Actiune)

dTehnica SPIN (Situatie-Problema-Implicatie-Nevoie de
solutionare)

dTehnica prezentarii Avantajelor si Beneficiilor;
JTehnica “intrebarilor inchise si deschise”;

A Tehnica alternativei (prefer plata numerar sau cu
cardul)

JTehnica demonstratiei (testare, proba gratuita)
J Tehnica reducerii riscului perceput (garantii, return)




Modalitati de Vanzare

. Dupa locul unde se desfasoara actiunea

. Dupa metoda folosita;

. Dupa natura produselor vandute

. Dupa tipul consumatorilor



Etica Th vanzari

» Onestitate 5
e Incredere

* Respect




Protectia Consumatorilor

Drepturile consumatorului

Obligatiile comerciantului

Dreptul la siguranta-produse care nu Sa ofere produse conforme si sigure
dauneaza sanatatii

Dreptul la informare- Sa informeze corect asupra
etichetare,transparenta caracteristicilor produsului

Dreptul de a allege-acces la 0 gama Concurenta loiala si optiuni reale pe piata
variata

Dreptul la despagubire-garantii,retururi Sa rezolve reclamatiile si sa respecte

garantiile legale

InfoCons

PROTECTIA CONSUMATORILOR



Ocrotirea mediului inconjurator

Principii:

Reducerea poluarii prin tehnologii curate

Limitarea deseurilor si a ambalajelor
nereciclabile

Folosirea eficienta a resurselor natural
Respectarea legislatiei de mediu

Masuri practice:

Organizarea unui system de informare
pentru consumatori privind impactul
ecologic al produselor

Evitarea publicitatii mincinoase cu privire la
“caracterul ecologic”al produselor

Promovarea produselor si echipamentelor
ecologice

Gestionarea responsabila a deseurilor si
ambalajelor

)
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Cheile succesului in comert si vanzare

Comertul creeaza cadrul, Vanzarea creeaza relatia.

Succesul depinde de intelegerea nevoilor clientului.
Tehnologia este o oportunitate, dar si o provocare.

Etica si increderea stau la baza vanzarilor durabile.

Abilitatile soft (comunicare, negociere, ascultare) fac diferenta.




Concluzii

e Vanzarile sunt centrul afacerilor si cheia succesului.

e QOrientarea catre client reprezinta factorul decisiv.



“Cea mai mare investitie pe
care o poti face este in propria
ta de dezvoltare”




This Photo by Unknown Author is licensed under CC BY-SA
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