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Despre acest studiu, ajuns la editia a doua

“Provocarile unui Manager de Vanzari” este o studiu initiat de Sfera Business in anul 2015, care isi propune sa faca o
radiografie a provocarilor intélnite de managerii de vanzari din Romania si sa ofere o analiza relevanta asupra realitatilor si
tendintelor din acest domeniu. Aceasta editie are la baza cele 156 de raspunsuri primite in perioada 16 august — 1 octombrie
2016 la un chestionar alcatuit din 24 de intrebari. Acest raport ofera si date comparative la intrebarile care au fost similare in
chestionarele de la editia 2015 si 2016.

Tn 2016 cele doua roluri ale managerului de vanzari, generator de business si model pentru echipa proprie, care au fost in top in
2015, si-au inversat ordinea. Pe primul loc este acum rolul de model pentru echipa proprie (in crestere de la 57% la 68%), urmat de
cel de generator de business (in crestere de la 62% la 65%). Rolul de comunicare si transmitere a informatiilor cade de pe locul trei
in 2015 pe locul sase in 2016 (scadere de la 37% la 26%).

In continuare 6 din 10 respondenti considera ca cea mai buna modalitate prin care un vanzator ar trebui sa fie remunerat
este salariul fix in concordanta cu nivelul de experienta si abilitatile demonstrate. La distantd de numai un punct procentual
(56% din raspunsuri), bonusurile anuale sunt pe locul doi in categoria mijloacelor optime de motivare financiara. Acestea
depasesc cu 6 puncte procentuale bonusurile lunare (50% in 2016) si cu 13 puncte procentuale bonusurile trimestriale (43%
T 5 in 2016). Comisioanele scad de asemenea de la 38% la 32%.

Ariile de responsabilitate ale unui manager de vanzari, in contextul de business actual, sunt: misiunea de afaceri (44% in
o 3 2016 comparativ cu 45% in 2015), la egalitate cu dezvoltarea echipei si a oamenilor din echipa (44% in 2016 comparativ
CO n Cl UZI I cu 40% in 2015), urmate de pastrarea echilibrului intre sarcini, individ si echipa (12% in 2016 comparativ cu 15% in 2015).

Patru din zece respondenti spun ca cea mai importanta asteptare pe care o au de la programele de training/devoltare
profesionald derulate in cadrul companiei este adoptia de noi abilitati/comportamente/cunostinte si folosirea acestora in
business pentru imbunatatirea performantelor economice ale companiei. 34% dintre companii se asteapta insa ca
programele de training sa imbunatateasca motivarea la nivelul echipei.

59% dintre companii aloca un buget de 2000 — 5000 EUR/an pentru training-ul membrilor echipei de vanzari in vederea consolidarii
abilitatilor si dezvoltarii lor profesionale. 19% dintre companii aloca bugete anuale de training pentru echipa de vanzari de 5000 —
10000 EUR/an, iar 13% aloca 10000 — 50000 EUR/an. Doar 9% dintre respondenti spun ca au bugete de peste 50000 EUR/an
pentru training-ul echipelor lor de vanzari.
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Date demografice

Functie respondenti Varsta respondenti

CEO/Presedinte/Director General | 23%

Vicepresedinte de Vanzari/Director de
Vanzari/Director Comercial/National 33%
Key Account Manager

Regional Sales Manager/Key Account

0
Manager/Area Sales Manager | 19%

Vicepresedinte Marketing/Director
Marketing/Director Comunicare/PR 5%
Manager

0
Trade Marketing Manager 4% 49%

Vicepresedinte Operatiuni/Director 0
Logistica/Manager Logistica :I 3%

Alta pozitie in departamentul Vanzari 7%

Alta pozitie in departamentul Marketing :I 4% R
B Peste 40 de ani  Olintre 30-40 ani @ Sub 30 ani

Alta pozitie in departamentul :I 204

Logistica/Operatiuni . .
9 peral Total raspunsuri: 156 Total raspunsuri: 156

(Nu au raspuns: 0) (Nu au raspuns: 0)
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Date demografice

Industrie respondenti

D 24%

Import si distributie nationala

Industria alimentara, bauturi, tutun -
productie autohtond si distributie

IT, software, internet
Servicii pentru afaceri
Produse de consum
Servicii financiare

Industria farmaceutica
Media si publicitate
Industria auto

Telecom

Transport

Turism si industria hoteliera

Alt sector

D 22%
T 10%
L 8%
L 8%
T 7%
I 4%

I 4%

1 3%

o 2%

o 2%

o 2%

T 4%

(Nu au raspuns: 0)

Total raspunsuri: 156

Venituri companie respondenti

Mai mult de 50 milioane EUR

Intre 20-50 milioane EUR

Intre 10-20 milioane EUR

Intre 5-10 milioane EUR

Intre 1-5 milioane EUR

Mai putin de 1 milion EUR

29%

13%

10%

16%

14%

18%

Total raspunsuri: 156
(Nu au raspuns: 0)
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Date demografice

Judet sediu central firma respondenti Experienta in managementul vanzarilor
49%
O Bucuresti/lifov B Alt judet CPeste 10 ani  ®intre 5-10 ani  mSub 5 ani
Total raspunsuri: 156 Total raspunsuri: 156
(Nu au raspuns: 0) (Nu au raspuns: 0)
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Cum apreciati modul general de afaceri in industria dumneavoastra
din punct de vedere al relatiei vanzator-client in ultimii 3 ani?

(un singur raspuns)

Intrebarea 1

m 2016 02015
60%
50%
50% 46%
40%
30%
23%
0,
20% 17% 19%
11% 10%

10% 0 7%

0% [

S-a imbunatatit A cunoscut o A cunoscut o S-a deteriorat Nici nu s-a Nu ma pot pronunta
considerabil oarecare oarecare considerabil imbunatatit, nici nu
imbunatatire deteriorare s-a deteriorat
Total raspunsuri: 153
(Nu au raspuns: 3)

73% dintre respondenti in 2016 comparativ cu 63% in 2015 considera ca relatia vanzator-client a cunoscut o imbunatatire in ultimii trei ani.

Insa numai 11% dintre respondenti in 2016 spun ca relatia vanzator-client a cunoscut o oarecare deteriorare spre deosebire de 19% in

2015. O scadere de 4 puncte procentuale este inregistrata si din partea celor care considera ca relatia vanzator-client s-a deteriorat

considerabil. Deci perceptia respondentilor continua sa confirme evolutia pozitiva de anul trecut.

training business consuliing performance
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Care dintre urmatoarele roluri ale unui manager sunt cele mai
importante atunci cand discutam despre un manager de vanzari?

(maxim 3 variante de raspuns)

Intrebarea 2

02015 m2016

. - . . 57%
Model/lider pentru oamenii din echipa proprie 68%

Generator de business prin identificarea oportunité’;ilor —_6,235%
0

Liant/legatura intre oamenii din echipa si intre propria echipa si 34%
echipele/departamentele cu care se intra in contact S ] 420

0
Reprezentare in interiorul si in afara organizatiei 21% 30%
0
Alocarea corecta a resurselor pe care echipa le are la dispozitie 224)%)
Comunicarea, modul de transmitere al informatiei _ZGT, 37%
Monitorizarea permanenta a informatiei in interiorul si in afara 18%
organizatiei 14%
Negociator in numele echipei in interiorul si in afara organizatiei 1 4(;7%
0
Diseminarea informatiei primita catre propria echipa 63/?)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Total raspunsuri: 153
(Nu au raspuns: 3)

In 2016 cele dou4 roluri ale managerului de vanzari, generator de business si model pentru echipa proprie, care au fost in top in 2015 si-
au inversat ordinea. Pe primul loc este acum rolul de model pentru echipa proprie (in crestere de la 57% la 68%), urmat de cel de generator
de business (in crestere de la 62% la 65%). Rolul de comunicare si transmitere a informatiilor cade de pe locul trei in 2015 pe locul sase
in 2016 (scadere de la 37% la 26%).
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Care este cea mai buna modalitate prin care un vanzator din
industria dumneavoastra ar trebui sa fie remunerat? (raspunsuri multiple)

~

Intrebarea 3

02015 m 2016

Salariu fix in concordanta cu nivelul de experienta si abilitétile S7%
demonstrate 57%
R . - 48%
Bonus anual in functie de rezultatele companiei 56%

Bonus lunar in functie de realizarile de obiective stabilite de 49%
managerul direct 50%
Bonus trimestrial in functie de performantele echipei din care 37%
face parte 43%

Comision procentual din veniturile incasate 38%
32%
Alte tipuri i in functi rf 5 12%
te tipuri de bonusuri in functie de performanta _—Wl
Alte beneficii _—‘ 19%
7%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Total raspunsuri: 153
(Nu au raspuns: 3)

in continuare 6 din 10 respondenti considera c& cea mai bund modalitate prin care un vanzator ar trebui s& fie remunerat este salariul fix in
concordanta cu nivelul de experienta si abilitatile demonstrate. La distantd de numai un punct procentual (56% din raspunsuri), bonusurile anuale
sunt pe locul doi in categoria mijloacelor optime de motivare financiara. Acestea depasesc cu 6 puncte procentuale bonusurile lunare (50% Tn 2016)
si cu 13 puncte procentuale bonusurile trimestriale (43% in 2016). Comisioanele scad de asemenea de la 38% la 32%.
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Considerati ca nivelul de pregatire general al oamenilor de vanzari
s-a imbunatatit in ultimii 3 ani in Romania? (un singur raspuns)

Iintrebarea 4.a — Distributia procentuald a raspunsurilor

m 2016 02015
60%
49%
S50%
° 45%
40%
30%
20% 4qo
20% 19%
13%
8% 10% 11%
10% ° 7% 5% 7% |_‘ 6%
B ] ]
S-a imbunatatit A cunoscut o A cunoscut o S-a deteriorat Nici nu s-a Nu ma pot
considerabil oarecare oarecare considerabil  Tmbunatatit, nici nu pronunta
Total 13 ) imbunatatire deteriorare s-a deteriorat
otal raspunsuri: 153
(Nu au raspuns: 3)

Daca anul trecut 45% dintre respondenti considerau ca nivelul general de pregatire al oamenilor de vanzari s-a imbunatatit, dar numai 7%
spuneau ca s-a imbunatatit considerabil, in 2016 49% considera ca nivelul general de pregatire s-a imbunatatit, iar numai 8% spun ca s-
a imbunatatit considerabil. Si in acest an, coroborat cu raspunsul la intrebarea 1 (63% apreciaza o imbunatatire a relatiei vanzator-client)
raspunsul denota o continuare a aprecierii indicatorilor de performanta calitativa in interiorul organizatiei.

training business consuliing performance
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Care este cel mai important element/aspect care considerati
ca s-a imbunatatit semnificativ in nivelul de pregatire al oamenilor
de vanzari in ultimii 3 ani? (raspuns deschis)

intrebarea 4.b — Distributia procentuald a raspunsurilor deschise

Abilitatea de comunicare | | 23%

Competenta si cunostintele | | 19%

Viziunea de afaceri | | 11%

Orientarea spre rezultate | | 9%

Instrumentele de vanzari | | 9%

Orientarea catre client | | 7%

Abilitatea de negociere | | 6%
Leadership-ul 7777771 4%

Abilitatea de prezentare [ 1 4%

Capacitatea de analiza [ 3%

Nu stiu | | 5%

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Total raspunsuri: 153
(Nu au raspuns: 3)

pus pe locul intéi abilitatea de comunicare (23%), pe locul doi nivelul de competenta si cunostintele (19%) si pe locul trei viziunea de afaceri

@ Tn top trei elemente/aspecte care s-au imbunatatit semnificativ in nivelul de pregétire al oamenilor de vanzari in ultimii 3 ani, respondentii au
(11%). Pe locul patru sunt, la egalitate, orientarea spre rezultate si de instrumentele de vanzari (fiecare cu 9%).
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in ultimii 3 ani comportamentul de cumparare a cunoscut o evolutie
|mportanta Care considerati ca este schimbarea care defineste cel
mai bine acesta evolutle? (un singur raspuns)

Intrebarea 5

02015 m 2016

Clientii nostri au devenit mult mai orientati catre rezultatele imediate 29%
ale procesului de cumparare (in termeni de rentabilitate) in — 350

detrimentul relatiei de parteneriat pe termen lung

Relatia personala a inceput sa conteze din ce in ce mai mult, clientii | 37%

nostri cumpara mai mult bazat pe incredere si parteneriat e e
Negocierile contractuale sunt extrem de dure, iar achizitorii sunt din 15%
ce Tn ce mai agresivi in negociere 27%
. . N . 0
Clientii au devenit mult mai rigizi in procesul de cumparare _Wl 9%
0
: y y . . : 0
Presiunea pusa pe termenul de plata este din ce in ce mai mare -20/—1 9%
0

1%
4%

Alta schimbare

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Total raspunsuri: 146
(Nu au raspuns: 10)

In anul 2016, procentul companiilor care spun ca au clienti mai orientati catre rezultatele imediate ale procesului de cumparare in detrimentul
relatiei de parteneriat pe termen lung a crescut de la 29% la 35%. n egald mé&suré procentul respondentilor care spun ca relatia personala
conteaza mai mult scade puternic de la 37% la 26%. Tn acest context este de inteles de ce numarul celor care considera ca negocierile
contractuale sunt extrem de dure creste de la 15% in 2015 la 27% in 2016.
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Care dintre urmatoarele arii de responsabilitate ale unui manager
de vanzari este mai importanta in contextul de business actual al
organizatiei dumneavoastra? (un singur raspuns)

Intrebarea 6

02015 m 2016

Dezvoltarea echipei si a indivizilor, ca proces continuu 40%
care contine dar nu se limiteaza la: training, coaching,
mentoring, dezvoltarea carierei, delegare etc. 44%

Pastrarea echilibrului intre 3 factori interdependenti: 15%

sarcini, individ, echipa ‘%

Misiunea de afaceri, capacitatea de a genera 45%
profitabilitate 44%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Total raspunsuri: 146
(Nu au raspuns: 10)

45% 1n 2015), la egalitate cu dezvoltarea echipei si a oamenilor din echipa (44% in 2016 comparativ cu 40% in 2015), urmate de pastrarea

@ Ariile de responsabilitate ale unui manager de vanzari, in contextul de business actual, sunt: misiunea de afaceri (44% in 2016 comparativ cu
echilibrului intre sarcini, individ si echipa (12% in 2016 comparativ cu 15% in 2015).
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In ce masuri sunteti de acord ci la nivelul companiei dumneavoastra
sunt prezente urmatoarele provocari in departamentul comercial?

(un scor pentru fiecare varianta de raspuns, de la 1-dezacord total la 10-acord total)

Intrebarea 7.a — Media ponderata a raspunsurilor

Planul de compensatii si beneficii _ 7.41
Focusul strategic [ ] 7.37
Instrumentele de vanzari - [T ] 7.36
Structura organizatonala [ 700
Raportare si analiza - [ ] 6.95
Route-to-market [ 6.86
Training [T 6.31

Total raspunsuri: 146
(Nu au raspuns: 10)

presiunea care exista in a gasi cea mai buna corelatie intre acest plan si indicatorii de performanta a echipelor de vanzari. Pe locul doi este

@ Planul de compensatii si beneficii este cea mai importanta provocare din departamentul comercial (scor — 7.41 din 10), ceea ce indica
focusul strategic (scor — 7.37 din 10), urmat de instrumentele de vanzari (scor — 7.36 din 10).

training business consuliing performance
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In ce masura sunteti de acord ca la nivelul companiei dumneavoastra
sunt prezente urmatoarele provocari in departamentul comercial?

(un scor pentru fiecare varianta de raspuns, de la 1-dezacord total la 10-acord total)

Intrebarea 7.b — Distributia procentuala a raspunsurilor

Low Medium High

Varianta de raspuns 1 2|3 _ 8 | 9 | 10 Scor

Planul de compensatii si beneficii - Din cunostintele pe care le am, grila de salarizare a
fortei de vanzari este direct legata de rezultatele si comportamentele asteptate pentru fiecare [4%1%|2% 5% | 9% | 9% |11% 17% 24%) 18% 7.41
membru al echipei.

Training - Compania noastra pune cu regularitate la dispozitia fortei de vanzari programe de
training Tn asa fel incat reprezentantii nostri de vanzari au abilitatile de vanzari si cunostintele | 7% 5% 7% 10% 11% 8% 11% 12% 19% 10% 6.31
necesare pentru un proces de vanzare eficient.

Instrumentele de vanzari - Compania noastra pune la dispozitia reprezentantilor de vanzari
instrumentele tehnice necesare pentru derularea procesului de vanzare in mod eficient si 2%|4%|2%| 4% | 8% | 6% [14%|20%|23% 17%)7.36
consistent (contracte standard, cunostinte necesare pentru procese/proceduri, etc).
Raportare si analiza - Sistemele noastre de raportare si analiza livreazé managementului
superior, managerilor de vanzari si fortei de vanzari toate informatiile necesare pentru 4%|2%|7%)| 5% | 7% | 8% |16%|22% 14%|15%) 6.95
desfasurarea la cote ridicate a activitatii in aria de responsabilitate.

Route-to-market - Reprezentantii nostri de vanzari acopera in mod eficient teritoriul in care
isi desfasoara activitatea pentru maximizarea rezultatelor si oportunitatilor in fiecare regiune | 3%|2% 2% | 7% |10%|17%|14%|20%|15%|10%|6.86
geografica si in fiecare canal de vanzari.

Structura organizationala - Organizatia noastra de vanzari este structurata in asa fel incat
reprezentantii de vanzari pot raspunde rapid oportunitatilor aparute si au intreg sprijinul de 2%|5%|5%| 5% [11%| 7% [16%|15%|23% 11%) 7.00
care au nevoie din partea departamentelor cu care interactione
Fqcusul s.t'rategic - Echipa n'o§strva de.vénzéri .Tnt,elege Trltocm.ai strategia comerciala si vinde 206119 13% | 5% | 7% | 8% |18%26%|19% 11%| 7 37
mixul potrivit de produse/servicii catre fiecare din companiile client.

Distributia procentuala pe fiecare dintre provocarile aflate in fata departamentului comercial arata clar faptul ca planul de compensatii si beneficii are
cel mai mare procent din raspunsuri 24% la scorul 9. Urmeaza instrumentele de vanzari cu 23% tot la scorul 9 si structura organizationala cu 23%
din raspusuri la acelasi scor foarte ridicat. Aceste provocari se regasesc pe agendele directorilor comerciali si trebuie adresate cu prioritate de
acestia in aceasta perioada.

training business consuliing performance
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in cadrul procesului de vanzare, care sunt zonele care, daca ar fi
optimizate, produc imediat cresterea cea mai mare a rezultatelor?

(maxim doua variante de raspuns)

Intrebarea 8

Abilitatea de a identifica in mod real noi canale de vanzare,
noi piete de desfacere si de a dezvolta planuri de extindere _ 52%

in consecinta
Abilitatea de a estima/evalua intr-o maniera corecta o _ 1%
oportunitate de business cu un client curent sau potential

Abilitatea de a creste business-ul/profitabilitatea business-

ului cu clientii actuali prin cross-selling, up-selling sau _ 38%

campanii de vanzari eficiente

Abilitatea de a genera permanent lead-uri precum si de a

planifica si prognoza Th mod corespunzator gradul/intervalul _ 30%

de timp Tn care un lead ajunge sa genereze cifra de afaceri
Abilitatea de a cuantifica in mod corect si eficient rezultatele
unei campanii promotionale si de a crea premizele pentru _ 179%
repetarea actiunii (recurenta best-practices-urilor din 0
companie)
Total raspunsuri: 140 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

(Nu au raspuns: 16)

planuri de extindere in mod relevant este prima dintre zonele care, daca ar fi optimizate, ar produce imediat cea mai mare crestere a

@ Cinci din zece companii considera ca abilitatea de a identifica in mod real canale noi de vanzare, noi piete de desfacere si de a dezvolta
rezultatelor.

training business consuliing performance
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In ce masura sunteti de acord cu urmétoarele afirmatii
la nivelul organlzatlel dumneavoastra?

(un scor pentru fiecare variants de raspuns, de la 1-dezacord total la 10-acord total)

Intrebarea 9.a — Media ponderata a raspunsurilor

Imaginea transmisa clientilor companiei este una de bloc functional
eficient, in care departamentele companiei conlucreaza in mod 1.67
constructiv pentru satisfacerea solicitarilor acestora

Departamentele suport asigura tot sprijinul necesar fortei de
vanzari pentru indeplinirea eficienta si cu rezultate maxime a 7.45
obectivelor de vanzari

Exista o legatura corecta si sustenabila intre elementele definitorii
ale planului general de marketing al companiei si setul de initiative 7.32
comerciale
Disfunctionalitatile operationale/logistice sunt intr-o limita fireasca, 731
fara sa pericliteze n niciun fel activitatea comerciala a companiei '

Perceptia fortei de vanzari asupra sprijinului primit de la
departamentele suport este una pozitiva, oamenii se simt sprijiniti 7.08
in activitatea curenta

Total raspunsuri: 140
(Nu au raspuns: 16)

departamentele companiei conlucreaza in mod constructiv pentru satisfacerea solicitarilor. Acest aspect este esential pentru a sparge

@ Companiile respondente sunt de acord ca imaginea transmisa clientilor companiei este important sa fie una de bloc functional eficient, in care
gandirea de tip siloz a departamentelor si pentru a facilita o abordare cu adevarat centrata pe client la nivelul companiei.

18 Provocarile unui Manager de Vanzari — Editia 2016 @ EZEbliﬁﬁgﬂglI:@Emii



In ce masura sunteti de acord cu urmétoarele afirmatii
la nivelul organlzatlel dumneavoastra?

(un scor pentru fiecare variants de raspuns, de la 1-dezacord total la 10-acord total)

intrebarea 9.b — Distributia procentuald a raspunsurilor

Low Medium High

Varianta de raspuns 1 2 3 8 9 10 Scor

DJSJ‘Unvc’glongI!ta’glIerpgrgtlonaIellqg!stlce suntlntr.-ovllmlta flreagcg, 1% | 29% | 6% | 6% | 8% | 6% | 15% | 19% | 26% | 11% | 7.31
fara sa pericliteze in niciun fel activitatea comerciala a companiei

Imaginea transmisa clientilor companiei este una de bloc functional
eficient, in care departamentele companiei conlucreaza in mod 2% | 0% | 3% | 0% |10% | 9% | 12% | 24% | 23% | 17% | 7.67

constructiv pentru satisfacerea solicitarilor acestora

Perceptia fortei de vanzari asupra sprijinului primit de la
departamentele suport este una pozitiva, oamenii se simt sprijinitiin | 1% | 3% | 4% | 3% |11% | 10% | 19% | 21% | 22% | 6% 7.08
activitatea curenta

Departamentele suport asigura tot sprijinul necesar fortei de vanzari
pentru indeplinirea eficienta si cu rezultate maxime a obectivelorde | 1% | 0% | 5% | 3% | 9% | 7% | 17% | 22% | 28% | 8% 7.45

vanzari

Exista o legatura corecta si sustenabila intre elementele definitorii
ale planului general de marketing al companiei si setul de initiative 1% | 2% | 3% | 4% | 7% | 14% | 14% | 25% | 18% | 12% | 7.32

comerciale

28% dintre companii considera ca departamentele suport asigura tot sprijinul necesar fortei de vanzari pentru indeplinirea eficienta si cu rezultate maxime a
obectivelor de vanzari. De asemenea 26% spun ca disfunctionalitatile operationale/logistice sunt intr-o limita fireasca, fara sa pericliteze in niciun fel
activitatea comerciala a companiei, iar 25% spun ca exista o legatura corecta si sustenabila intre elementele definitorii ale planului general de marketing al
companiei si setul de initiative comerciale.
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Care considerati ca sunt, in ordine, cele mai importante asteptari ale
unui client al dumneavoastra prin care acesta defineste un parteneriat

reugit? (un scor pentru fiecare varianta de raspuns, de la 1-cea mai importanta la 5-cea mai putin importanta)

Intrebarea 10.a — Media ponderata a raspunsurilor

02015 m2016

Perspectiva generala asupra business-ului si modul in care | 296
acesta poate aduce beneficii pe termen lung companiei- — 193 '
cumparator :

Maximizarea profitabilitatii activitatii dincolo de orice element 2.79
de interactiune 1.98

Relatia persoanala de incredere si respect reciproc cu omul
de vanzari; placerea de a face business impreuna

acestuia se transmite asupra business-ului propriu

2.83
2.28
Prestigiul brandului furnizorului si modul cum imaginea 3.11
— 2.29

Sprijinul primit de la departamentele specializate ale
furnizorului pentru rezolvarea situatiilor speciale care apar in
propria activitate

3.31
241

Total raspunsuri: 146
(Nu au raspuns: 10)

Companiile din Roménia spun ca cele mai importante asteptari ale unui client prin care acesta defineste un parteneriat reusit sunt urmatoarele:
perspectiva generala asupra business-ului si modul in care acesta poate aduce beneficii pe termen lung companiei-cumparator (scor — 1.93),
maximizarea profitabilitatii activitatii dincolo de orice element de interactiune (scor — 1.98) si relatia personala de incredere si respect reciproc cu
omul de vanzari; placerea de a face business impreuna (scor — 2.28).

training business consuliing performance
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Care considerati ca sunt, in ordine, cele mai importante asteptari ale
unui client al dumneavoastra prin care acesta defineste un parteneriat

reu§it? (un scor pentru fiecare varianta de raspuns, de la 1-cea mai importanta la 5-cea mai putin importanta)

intrebarea 10.b — Distributia procentual& a raspunsurilor

High Medium Low

Variante de raspuns 1 2 - 4 5 Scor

Perspectiva generala asupra business-ului si modul in care

acesta poate aduce beneficii pe termen lung companiei- 31% 16% 20% 23% 10% 1.93
cumparator
Maximizarea profitabilitatii activitatii dincolo de orice element 34% 16% 15% 14% 210 198

de interactiune

Rﬂela’;ula. pe[soanala de mcrederc—_:‘ Si re§pect reciproc cu omul de 12% 250 24% 16% 2306 208
vanzari; placerea de a face business impreuna

Prestigiul brandului furnizorului si modul cum imaginea 13% 18% 21% 19% 299

acestuia se transmite asupra business-ului propriu

Sprijinul primit de la departamentele specializate ale
furnizorului pentru rezolvarea situatiilor speciale care apar in 10% 26% 12% 26% 26% 241
propria activitate

Tabelul arata distributia procentuala a raspunsurilor pentru fiecare varianta de raspuns: 34% dintre companii cauta maximizarea profitabilitatii
activitatii dincolo de orice element de interactiune, 31% dintre companii acorda cea mai mare importanta perspectivei generale asupra
business-ului si modului in care acesta poate aduce beneficii pe termen lung companiei-cumparator, iar 26% dintre companii pun pe primul loc
sprijinul primit de la departamentele specializate ale furnizorului pentru rezolvarea situatiilor speciale care apar in propria activitate.

training business consuliing performance
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Care sunt elementele la care va uitati prima oara atunci cand
acceptati un candidat in echipa dumneavoastra? (un singur raspuns)

Intrebarea 11

02015 12016
Potentialul de dezvoltare al candidatului, dorinta de 57%
imbunatatire permanenta si promovare, gandirea pozitiva 53%
s s 14%
Abilitatile si competentele legate de derularea activitatii — 2204

Experienta relevanta pe o pozitie similara in industria : 13%
dumneavoastra 11%

Experienta intr-un departament de vanzari

Orientarea catre rezultate ;6 8%

Studiile universitare si postuniversitare in stransa legatura 204
cu descrierea postului pe care urmeaza sa il ocupe 1%

Alt element i i:;"
0

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Total raspunsuri: 140
(Nu au raspuns: 16)

important aspect la care uita managerii de vanzari prima oara atunci cand accepta un candidat nou in echipa, chiar daca procentul

@ Potentialul de dezvoltare al candidatului, gandirea pozitiva, dorinta lui de imbunatatire permanenta si de promovare, este in continuare cel mai
raspunsurilor scade usor, de la 57% in 2015 la 53% in 2016.

training business consuliing performance
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Care dintre urmatoarele elemente definesc activitatea
dumneavoastra la locul actual de munca? (maxim 3 variante de riaspuns)

Intrebarea 12

02015 ®2016
Stiu ce se asteapta de la mine, obiectivele sunt clar 62%
definite si mai departe trasate echipei de vanzari 74%
Scopul si obiectivele companiei mele ma fac sa inteleg 56%
ca rolul meu in companie este unul important 56%
Am ocazia sa fac in fiecare zi ceea ce stiu cel mai bine 62%
sa fac si ceea ce imi face placere 50%
In ultimul an am avut ocazia s& mé& dezvolt la locul de 34%
munca 37%

Asociatii si colegii mei sunt dedicati in a oferi clientilor
nostri servicii de calitate 25%

36%

l

Tn ultimele 6 luni cineva din companie a vorbit cu mine 13%
despre progresul meu ; 16%

La serviciu am un prieten bun F 8%
1%
Total raspunsuri: 140 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

(Nu au raspuns: 16)

ce se asteapta de la ei, ca obiectivele sunt clar definite si mai departe trasate echipei de vanzari. De remarcat este scaderea de la 62% in 2015 la 50% in
2016 a raspunsurilor pentru varianta am ocazia sa fac in fiecare zi ceea ce stiu cel mai bine sa fac si ceea ce imi face placere. O alta scadere de 11

: Comparativ cu editia anterioara se observa o crestere de 12 puncte procentuale la aspectul plasat si in 2016 pe primul loc si anume faptul ca respondentii stiu
puncte procentuale se observa la raspunsul asociatii si colegii mei sunt dedicati in a oferi clientilor nostri servicii de calitate.

training business consuliing performance
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Care este cea mai importanta asteptare pe care o aveti de la programele
de training/devoltare profesionala pe care le derulati, sau ati dori sa le
derulati, n cadrul Companlel? (un singur raspuns)

Intrebarea 13

Adoptia de noi abilitati/comportamente/cunostinte si folosirea
acestora n business pentru imbunatatirea performantelor 44%
economice ale companiei

Motivarea la nivelul echipei, atat prin cresterea increderii in propriile
competente/cunostinte/abilitati, cat si prin transmiterea mesajului de 34%
investitie a companiei in resursa umana

Alinierea conceptelor astfel incat sa imbunatatim nivelul de
comunicare si colaborare in interiorul echipei, intra- si extra- 11%
departamental

Evaluarea, cunoasterea mai buna a nivelului L
competentelor/cunostintelor/abilitatilor membrilor echipei pentru a sti 10%
mai exact care este aria de imbunatatit -

Nu sunt foarte sigur de o asteptare anume ] 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Total raspunsuri: 140
(Nu au raspuns: 16)

cadrul companiei este adoptia de noi abilitati/comportamente/cunostinte si folosirea acestora in business pentru imbunatatirea performantelor

@ Patru din zece respondenti spun ca cea mai importanta asteptare pe care o au de la programele de training/devoltare profesionalad derulate in
economice ale companiei. 34% dintre companii se asteapta insa ca programele de training sa imbunatateasca motivarea la nivelul echipei.

training business consuliing performance
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Cum apreciati impactul urmatoarelor interventii asupra membrilor
echlpel dumneavoastra? (de la 5-impact ridicat la 1-impact scazut)

Intrebarea 14

02015 m 2016

3.30

Coaching on-the-job 3.52

3.45
3.47

Training pentru imbunatatirea abilitatilor/comportamentelor
necesare derularii activitatii

3.27
3.40

Training pentru dezvoltarea profesionala in arii care largesc
nivelul de intelegere al business-ului

3.02

Activitati de mentoring in cadrul companiei 3.95

Participarea la cursuri de pregatire open pentru interactiune 2.83

|

cu participanti din industrii diferite 2.96
. : , . 2.83
Participarea la evenimente/conferinte specializate —‘2 78

Total raspunsuri: 140
(Nu au raspuns: 16)

Companiile considera ca urmatoarele interventii au cel mai mare impact asupra membrilor echipei: coaching on-the-job (crestere de la 3.30 in
2015 la 3.52 in 2016), training pentru imbunatatirea abilitatilor (crestere marginala de la 3.45 in 2015 la 3.47 in 2016) si training pentru
dezvoltarea profesionala (crestere de la 3.27 in 2015 la 3.40 in 2016). O crestere importanta apare si la activitatile de mentoring din cadrul
companiei, de la 3.02 in 2015 la 3.25 in 2016.

training business consuliing performance
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Strict legat de obiectivele comerciale, care considerati ca este
provocarea cea mai mare cu care departamentul dumneavoastra
comercial se confrunta? (un singur raspuns)

Intrebarea 15

Obiectivele de crestere impuse de companie pentru anul in curs sunt cele mai

mari din ultima peridadé, in conditiile unui nivel al absorbtiei pietei relativ constant _ 29%

si a unui plan de promovare similar cu cel dezvoltat in anii precedenti

Instabilitatea mediului social/economic/politic din anul 2016; impactul de la nivelul

mediului economic romanesc ca urmare a intensificarii problemelor cu care se _ 25%

confrunta in acest an piata mondiala

Modificarile la nivelul comportamentului de cumparare a principalilor clienti ai _ 220/
companiei 0

Dezvoltarea insuficienta a cunostintelor/comportamentelor/abilitatilor membrilor _ 11%
echipei de vanzari 0

Modificarile cadrului legislativ care pot avea influenté atét in privinta necesitatii _ 204
schimbarii modelului de business si/sau in rezultatele operationale ale companiei 0

Alta provocare specificd industriei/companiei _ 6%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Total raspunsuri: 133
(Nu au raspuns: 23)

departamentelor comerciale tine de faptul ca obiectivele de crestere impuse de companie pentru anul in curs sunt cele mai mari din ultima

@ Daca e sa tinem cont numai de obiectivele de afaceri, trei din zece companii spun ca cea mai mare provocare cu care se confrunta la nivelul
perioada, in conditiile unui nivel al absorbtiei pietei relativ constant si a unui plan de promovare similar cu cel dezvoltat in anii precedenti.

training business consuliing performance
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Care este nivelul mediu anual al bugetului de training alocat pentru
membrii echipei dumneavoastra de vanzari in vederea consolidarii
abilitatilor si dezvoltarii lor profesionale? (un singur raspuns)

Peste 50000 EUR /an | 9%
10000-50000 EUR /an | 13%
5000-10000EUR/an | 19%

2000-5000 EUR / an 59%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Total raspunsuri: 130
(Nu au raspuns: 26)

dezvoltarii lor profesionale. 19% dintre companii aloca bugete anuale de training pentru echipa de vanzari de 5000 — 10000 EUR/an, iar 13% aloca

@ 59% dintre companii aloca un buget de 2000 — 5000 EUR/an pentru training-ul membrilor echipei de vanzari in vederea consolidarii abilitatilor si
10000 — 50000 EUR/an. Doar 9% dintre respondenti spun ca au bugete de peste 50000 EUR/an pentru training-ul echipelor de vanzari.
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training business consuliing performance



: %67 :
L" O
Ehed)

SFERA BUSINESS
training business consulting performance



Topurile editiei

2016 comparativ cu cele ale ed

ei 2015

Top 5 roluri ale unui manager de vanzari

2015

Generator de business 1
Model/lider pentru oameni 2
Comunicator 3
Liant intre oameni 4
Alocare resurse 5
Sursa: intrebarea 2

2016

2

o W o R

Top 5 schimbari in vanzari in ultimii 3 ani

2015

Relatia personala conteaza 1
Clientii vor rentabilitate 2
Negocierile au devenitdure 3
Presiune pe temen de plata 4
Clientii sunt mai rigizi 5
Sursd: Intrebarea 5

29

2016

2

a ~ 0 =

Top 5 variante de remunerare in vanzari

Salariu fix

Bonus lunar

Bonus anual
Comision procentual
Bonus trimestrial
Sursa: intrebarea 3

Top 5 asteptari de parteneriat ale clientilor
2015

Perspectiva de business
Maximizarea profitabilitatii
Relatia de incredere
Brandul frunizorului

201
1

g b W N

5

1
2
3
4

Sprijinul din partea furnizorului 5

Sursd: Intrebarea 10

2016
1

N OO W

2016
3

1

3
4
5

Provocarile unui Manager de Véanzari — Editia 2016

Top 5 aspecte prioritare pentru angajare

2015 2016
Potentialul de dezvoltare 1 1
Abilitatile si competentele 2 2
Experienta in functie similara 3 3
Experienta in vanzari 4 5
Orientarea catre rezultate 5 4

Sursa: Intrebarea 11

Top 5 aspecte ce va definesc activitatea

2015 2016
Fac ceea ce imi place 1 3
Stiu care sunt asteptarile 2 1
Stiu ca rolul meu e important 3 2
Suntem centrati pe calitate 4 3
Ma dezvolt continuu la munca 5 5

Sursa: intrebarea 12

( SFERA BUSINESS

V training business consulting performance



: %67 :
L" O
Ehed)

SFERA BUSINESS
training business consulting performance



Testimoniale din partea autorilor

Catalin Stancu

Managing Partner
Sfera Business
catalin.stancu@sferabusiness.ro

Studiul ‘Provocarile unui Manager de Vanzari’ ne permite
sa demonstram pasiunea pentru excelenta care sta la
baza a tot ceea ce facem la Sfera Business. Suntem
constienti de importanta pe care o au informatiile ce
provin dintr-o astfel de cercetare pentru companiile care
isi propun sa inteleaga provocarile cu care se confrunta
Managerii de Vanzari, dincolo de specificul industriei in
care functioneaza si al activitatii pe care o deruleaza.

Ne bucuram sa punem la dispozitia executivilor de top un
studiu care clarifica elemente esentiale ale activitatii unui
manager de vanzari, le fundamenteaza prin raspunsurile
primite de la companii din diverse industrii si de diverse
dimensiuni, dar mai ales un studiu care sa ofere o analiza
relevanta asupra realitatilor si tendintelor din acest
domeniu.

31 Provocarile unui Manager de Vanzari — Editia 2016

Elena Badea

Partner & Senior Consultant
Sfera Business
elena.badea@sferabusiness.ro

Cea de-a doua editie a studiului aduce informatii relevante
privind provocarile aflate pe agenda managerilor de
vanzari, deoarece, dincolo de rezultatele editiei curente,
avem si datele comparative cu editia de anul trecut. lata de
ce acest raport este o radiografie a modului in care
companiile percep si gasesc solutii pentru provocarile
managerilo de vanzari. Este de asemenea un instrument
de lucru pentru acestia, care sa le faciliteze dialogul cu
membrii conducerii executive a companiei pentru
structurarea unei abordari coerente la nivel strategic.
Ceea ce ne-a surpins placut la rezultatele de anul acesta,
a fost faptul ca, dupa coaching-ul on-the-job, training-ul
pentru dezvoltarea profesionala are un loc prioritar intre
interventiile despre care companiile spun ca au cel mai
mare impact asupra membrilor echipei de vanzari.

SFERA BUSINESS
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Echipa de proiect

Catalin Stancu Elena Badea

Managing Partner Partner & Senior Consultant
Sfera Business Sfera Business
catalin.stancu@sferabusiness.ro elena.badea@sferabusiness.ro

Dorim sa le multumim tuturor celor care au raspuns chestionarului trimis pentru realizarea
acestui studiu. Am fost incantati sa constatam interesul pentru aceasta tema, dar si
raspunsurile prompte.

Despre Sfera Business
Sfera Business este o companie de training si consultanta infiintata in anul 2010. Suntem o firma de training si consultanta axata pe oferirea de

solutii integrate in vanzari, management si relatii cu clientii. Lucram alaturi de clientii nostri pentru a gasi solutii practice prin care ei sa obtina
cresterea dorita. Lucram intotdeauna personalizat pornind de la nevoile clientului. Fiecare program este dedicat unei singure companii.
in;elegem rapid provocarile de business si ne asiguram ca obtinem rezultate conforme cu asteptarile managementului. Decoperiti mai multe
detalii despre noi si echipa noastra pe www.sferabusiness.ro.

Aceasta este o analiza cantitativa care isi propune sa evidentieze tendinte Tn legatura cu aceasta tema si sa puna la indeména ipoteze de lucru ce pot fi ulterior validate prin cercetari de piata extinse, pe esantioane
reprezentative. Acest material este conform informatiilor pe care le detinem la momentul redactarii. El are un caracter informativ si de aceea se recomanda apelarea la asistenta specializata inainte de a intreprinde

orice actiune in baza lui.
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