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Cosi la consulenza
puo avere successo

* i sviluppi del marketing indicano
che il successo di un modello di
2 business dipende essenzialmente
da come si interpreta la mission e dalla
modalita comunicativa con la quale la si
propone al cliente. Tu come lo fai? Dici a
te stesso: “Offro un servizio altamente
qualificato che consente di selezionare,
allinterno della pitt vasta gamma di
prodotti, quelli che soddisfano le
esigenze dei miei clienti nella maniera
pit efficace ed efficiente possibile”.
Oppure: “Fornisco  un  servizio di
eccellenza, unico nel suo genere,
utilizzando una tecnologia sofisticata e
innovativa che mi permette di analizzare
le esigenze dei clienti e proporre in
maniera personalizzata i migliori servizi e
prodotti”. O infine: “Sono convintoe che
il mio servizio possa aiutare i clienti a
realizzare i  progelti di vita e a
raggiungere gli obiettivi desiderati per sé
e per i propri cari, creando benessere per
loro e per lintera collettivitd”. Se hai
scelto la prima risposta, la tua “value
proposition” & focalizzata su “cosa” il
servizio offre, mentre se hai scelto la
seconda poni in risalto “come” il servizio
viene prestato. Se invece hai scelto la
terza, la tua comunicazione punta sul
“perché”, ossia sui motivi per i quali tu
proponi il servizio e sullo scopo della tua
altivita. Secondo Simon Sinek, la vision
delle aziende e dei personaggi di
successo (dalla Apple di Steve Jobs a
Martin Luther King) & decisamente
incentrata su cid in cui si crede e quindi
sulla comunicazione che parte dal
“perché” proponiamo qualcosa, in
quanto “la gente non compra quello che
fate: compra il motivo per cui lo fate”. A
questo proposito, la terza risposta
contiene un ulteriore importante
elemento per il successo: dare valore
sociale alla propria attivita. L'attivita
commerciale e professionale si puo
quindi caratterizzare per le valenze sociali
che soddisfa: bisogni funzionali ed
emotivi ma anche spirituali. Il rapporto
con la clientela diventa collaborativo, da
“molti a molti”, con la costruzione di reti
comunitarie che condividono scopi,
volontd, regole e sforzo comune per
risolvere problemi e soddisfare tutti.
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