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GO-TO-MARKET ENGINEERING

ARTA DE A CONECTA
PRODUSUL CU PIATA

BY KATALIN OROSZ

Fara lead-uri, conversii si vanzari, nu exista afacere — doar un
hobby scump. Dar cat de bine crezi ca intelegi cu adevarat
procesul de crestere a unei companii?

Hai sa testam asta. Mai jos sunt 30 de intrebari si mituri
despre vanzari si dezvoltarea afacerilor.

Daca macar una dintre ele te face sa eziti, sa te indoiesti sau
te pune pe ganduri, atunci #NETTFRONTACADEMY este

exact pentru tine!
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MITURI DESPRE GENERAREA DE LEAD-URI
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,Daca produsul meu e bun, clientii ma vor gasi singuri.”

» Esti sigur? Sau ai nevoie de un proces structurat de
generare de lead-uri?

.Mai multe lead-uri = mai multe vanzari.”

» Dar daca ai doar lead-uri de calitate proasta? Stii sa le
evaluezi corect?

,Cold calling-ul e mort.”

» Atunci de ce cele mai bune echipe de vanzari inca il
folosesc? Stii cum sa-I| faci eficient?

,SEO, reclamele si social media sunt suficiente.”

» Si referintele, parteneriatele strategice si prospectarea
outbound?

~Evenimentele de networking imi aduc lead-uri. Nu am nevoie de un
proces de vanzari."

> Se transforma acele lead-uri in clienti sau doar
colectionezi carti de vizita?

MITURI DESPRE CONVERSIA LEAD-URILOR
o

,Daca un client este interesat, va cumpara.”

» Cum gestionezi obiectiile clientilor? Care este strategia
ta de follow-up?

,Oamenii cumpara logic, nu emotional.”

» Atunci de ce storytelling-ul si sentimentul de urgenta
cresc conversiile?

.,Reducerea de pret inchide vanzarea.”

» Sau doar te face sa pari disperat? Stii sa vinzi valoare si
nu doar un pret?

LPrimul call e despre vanzare.”

» Sau poate ar trebui sa fie despre descoperire si
profilare?

,Daca vanzarea dureaza mult, inseamna ca produsul e complex.”

» Sau poate ca procesul tau de vanzare e ineficient?
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MITURI DESPRE CLIENTI SI VANZARI
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,Dupa ce clientul semneaza, treaba mea s-a terminat.”

» Atunci de ce esueaza atatea companii din cauza lipsei
de retentie?

,Un vanzator bun nu are nevoie de CRM.”
» Cum iti urmaresti pipeline-ul, performanta si prognoza
de venituri fara un CRM?
,vanzarile sunt doar un joc al numerelor.”
> Ce-ar fi daca un proces mai bun ti-ar putea dubla rata
de inchidere fara sa depui efort dublu?
.Daca competitorii mei vand mai ieftin, pierd.”

» Atunci cum domina brand-urile premium industriile in
care activeaza?

.Vanzarile nu pot fi planificate, sunt doar un talent.”

» Atunci de ce cele mai bune echipe vand cu precizie
matematica, testand si optimizand la fiecare pas?

ORICE ANTREPRENOR TREBUIE SA INVETE SA VANDA

o
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~NuU sunt in vanzari, sunt fondator.”
» Atunci de ce Jobs, Musk si Bezos isi petrec timpul
vanzand produse, idei, viziuni si investitii?

.Marketing-ul imi aduce clienti, nu trebuie sa vand.”

» Dar ce faci cand nu cumpara? Stii sa-i convingi?

,Vanzarile nu sunt pentru creativi.”

> Atunci de ce cei mai de succes artisti, scriitori si
muzicieni sunt si vanzatori excelenti?

,Business-ul meu e online, nu am nevoie de vanzari.”

> Atunci de ce cele mai mari brand-uri E-commerce
investesc milioane in optimizarea conversiilor?

~LAm investitori, nu trebuie sa-mi fac griji pentru venituri acum.”

» Cat timp crezi ca vor continua sa te finanteze daca nu
demonstrezi un model profitabil?
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CAT DE MULT CHIAR STII?
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Imi cunosc suficient de bine rata de conversie.”

» Cum o imbunatatesti cu 20% trimestrul acesta?

,Stiu de ce am pierdut ultimele 5 vanzari.”

» Ce ai schimbat in strategia ta?

,Follow-up-ul nu e asa important.”

> Cate contacte faci inainte sa renunti? (Daca ai spus sub
5, pierzi bani.)

,Stiu sa gestionez obiectiile.”

» Dar stii sa le transformi in avantaje competitive?

LAm un pitch solid.”

» Cand a fost ultima data cand I-ai refacut de la zero?

VANZARILE EVOLUEAZA. TU O FACI?
(m

,Pitch-ul meu e bun, nu trebuie schimbat.”

» Daca nu l-ai schimbat in ultimele 6 luni, e invechit.

.NU pierd clienti in favoarea competitiei.”

» Atunci cum iti explici rata de churn?

Jnteleg perfect psihologia vanzarilor.”

» Pe ce principiu psihologic fundamental se bazeaza
deciziile de cumparare?

,Daca un deal e pierdut, e pierdut.”

» Cum il transformi intr-o viitoare oportunitate?

,NU am mai facut greseli recente in vanzari.”

» Daca nu identifici greseli, fie nu inveti, fie nu cresti.
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P> Dacd macar una dintre aceste intrebdri te-a pus pe
ganduri, deja stii ce trebuie sa faci:

#NettFrontAcademy #DesignYourLife

Pentru ca vanzarile sunt fundamentul oricarei afaceri. lar cei
care le stapanesc?

Nu doar supravietuiesc.

Domina piata.

Ne vedem pe ecran.

#invataSaVvinzi #Lead2Cash #KatalinOrosz

’ INNOVATION
a NETT FRONT mErrynistY;

Participa $i devino
un brand national!
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