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Le tecniche di vendita

Ecco un veloce e sintetico esempio di schema corso. 

Se desideri approfondire determinate tematiche contattaci.

Fondamentali

1. Ascoltare

2. Osservare

3. Fare domande

I motivi per cui non si ascolta

· Mancanza di addestramento appropriato

· Troppo impegnati a parlare

· Stanchezza / pigrizia

· Distrazioni

· Problemi personali / professionali

· Chiusura mentale

· Tendenza a fare troppe cose in una volta sola

I motivi per cui dobbiamo ascoltare

· Permette di apprendere di più

· Si possono raccogliere informazioni più precise

· Incoraggia l’interlocutore ad ascoltare a sua volta

· Garantisce una comunicazione efficace e permette di valutare i problemi da diverse angolazioni

· Permette di dare un’immagine personale di professionisti competenti

Le cinque regole del buon ascoltatore

1. Il silenzio è d’oro: dare spazio al cliente

2. Incoraggiare il cliente a parlare

3. Fare domande e dimostrare di aver compreso le risposte

4. Ripetere con parole proprie per verificare di aver capito bene

5. Riassumere gli argomenti discussi
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Fare domande permette di 

· Risparmiare tempo / evitare di perderlo

· Gestire più efficacemente il tempo

· Stabilire un rapporto 

· Capire chi dovrà prendere la decisione finale

· Differenziarci dalla concorrenza

· Stabilire una base di credibilità

· Stimolare l’interesse del cliente nei tuoi confronti

Che domande fare

· Cerca di ottenere le risposte alle cose che ti interesse sapere

· Formula le domande in modo efficace

· Poni le domande secondo una sequenza logica: 1 – 2 – 3

Per ogni informazione e domanda, chiarimento o suggerimento non esitare a contattarci
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Argomento persuasivoper la visita

LE QUATTRO AREE CHIAVE

1. Catturare l’attenzione

2. Fornire un motivo per essere ascoltati

3. Stabilire una base di credibilità e fiducia 

4. Coinvolgere il cliente

Guardate alla VENDITA in modo diverso

Le quattro fasi sono:

1. Chi sei e perché dovrei ascoltarti?

2. Perché dovrei cambiare?

3. Perché sei il migliore

4. Perché dovrei agire ora?

· Impara tutto il possibile sui prodotti offerti della società

· Impara a rispondere al cliente presentando le caratteristiche del prodotto ed i relativi benefici per il cliente

· Collega ogni caratteristica ad un beneficio per il cliente

· Sii preparato a dimostrare quello che sostieni

· Sii creativo nel presentare le caratteristiche ed i relativi vantaggi

Quattro tipi

1. Malintesi

2. Poca fiducia

3. Mancanza di competitività

4. Reclami

Tre regole per superare le obiezioni

1. Non contestare 

2. Salvare la faccia al cliente

3. Portare i potenziali clienti a trovare una risposta alle loro stesse obiezioni

Cinque fasi per superare le obiezioni

1. Ascoltare 

2. Riconoscere la legittimità dell’obiezione / riformulare l’obiezione

3. Chiarire e confermare

4. Rispondere presentando dei benefici

5. Ritornare al processo di vendita

