
8 tactici de aliniere a 
marketingului cu vanzarile 

Testeaza si ajusteaza pentru firma ta 

 

 aceste metode care contribuie rapid 

  

la cresterea eficientei si a vanzarilor 



Tactica #1: Creeaza o resursa interna 
pentru oamenii de vanzari 

•Un portal, o retea sau un blog intern poate 
include date si informatii necesare oamenilor  

de vanzari; 
 

•Doteaza aceasta baza de date cu un sistem rapid 
de administrare, actualizare si accesare a datelor; 

 
•Astfel, oamenii de vanzari pot vizualiza, descarca 

si lista oricand materialele de care au nevoie, 
economisind timp important.  



Tactica #2: Trimite oamenii  
de marketing sa participe la intalniri 

ale oamenilor de vanzari 
•Oamenii de marketing vad cum folosesc  

cei de la vanzari instrumentele de marketing  
si daca sunt folosite ca atare sau sunt imbunatatite in vreun fel 

de cei care le aplica “pe teren”; 
 

•Oamenii de vanzari vor simti o mai mare apropiere  
si sustinere in relatia cu cei de la marketing; 

 
•Nevoile si problemele reale ale clientilor vor fi percepute 

mai direct si mai concret de catre oamenii de marketing. 



Tactica #3: Foloseste formate diferite 
(text, audio, video) pentru materialele 

de uz intern  

•Forta de vanzari este alcatuita din oameni din generatii 
diferite, cu niveluri diferite de educatie, cu stiluri  

si personalitati proprii; 
 

•Se pot accentua mai bine aspectele care tin  
de definirea publicului tinta, punctele sensibile  
sau eventualele obstacole legate de produsul  

sau de serviciile oferite; 
 

•Se pot valorifica preferintele unor oameni diferiti (vizuali, 
auditivi, kinestezici, etc) pentru formate diferite ale 

materialelor. 



Tactica #4: Creeaza o colectie  
de oferte, propuneri si studii de caz 

•Economiseste timp oferind situatii si raspunsuri concrete, 
standardizate, disponibile  

pentru toti membrii echipei si avand la baza studii de caz  
din activitatea anterioara; 

 
•Eficientizeaza cautarile oamenilor de vanzari,  

oferindu-le posibilitatea sa adreseze intrebari  
si sa primeasca raspunsuri in sistem,  

pentru situatiile cu care se confrunta; 
 

•Te asiguri ca imaginea si mesajul transmise sunt coerente  
si unitare in toate zonele in care ai oameni de vanzari. 



Tactica #5: Implica Vanzarile 
 in retelele sociale 

•Instruieste-ti oamenii de vanzari sa trimita linkuri 
catre subiectele relevante pentru clienti,  

in loc sa trimita pagini peste pagini  

de materiale informative si instructiuni stufoase; 

 

•Pregateste-i pe oamenii de vanzari, astfel incat  

sa stie diferentele dintre bloguri, forumuri, chat, 
retele sociale si alte canale  

de comunicare online. 



Tactica #6: Discuta regulat teme  
si subiecte curente  

cu birourile teritoriale de vanzari 
•Afla ce functioneaza si ce nu functioneaza la fiecare 

birou teritorial, cum s-a desfasurat utimul eveniment 
organizat si ce se poate imbunatati; 

 
•Urmareste cele mai recente tendinte si actualizeaza-ti 

informatiile prin dialog cu fiecare echipa si respectiv 
intre echipe; 

 
•Creeaza un calendar centralizat, astfel incat fiecare 

birou sa poate vedea toate activitatile desfasurate  
in firma. 



Tactica #7: Fa astfel ca Marketingul  
sa fie vizibil pentru intreaga firma 

 
•Creeaza un modul intern accesibil pentr intreaga firma, 

in care sa publici bugetele, masuratorile si rezultatele 
tuturor activitatilor si campaniilor de marketing; 

 

•Responsabilizeaza-ti oamenii de marketing cu ajutorul 
acestui modul, pentru a-si imbunatati performantele; 

 

•Creste credibilitatea Marketingului printr-o astfel  

de transparenta crescuta, atragand si idei si contributii  

ale unor oameni din alte departamente. 



Tactica #8: Cultiva relatiile  
cu departamentul IT 

•Planifica gradul si capacitatea de utilizare  

a infrastructurii IT a firmei, pentru a evita 
accidentele, penele sau supraincalzirea retelei; 

 

•Structureaza bazele de date si creeaza sisteme 
de administrare, acces si actualizare,  

avand la baza criterii de eficienta  

si usurinta de utilizare. 
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