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tlermarsi. acquisire

una clientels vasta ¢

di prim’ording,

una parola, avere suc-
Ceis0 non ¢ oggl pil pessibile per
chs venda seraa se non decide &
adotrane vere ¢ proprie seeategie di
vendica ¢ non siluppa parscolasi
abdita net rpport nterpenonak
Cro valbe s per cha denge uma anens
i a2 per chu Lo m uma societa
di consubenza & senaa finanzun. L
mrwon delle bunche e delle rea &
vendies ¢ mestere sempre & peit
cliente al centro del proceso & ero-
gazione del wervizio Mravenso un
perconso saddviso in cingue pasag-

Bconoscerio, consigharlo, cosmuire
R PRANG PeTsona—{izzano, tovare -
luzion ommabi ¢ indraduare i ser-
iz nell gamima & offerta, Ma, per
fare questo, & indspensabde che 4
consulente/venditore posseds de-
LHMINan requise Smahizzan 3 Cono-
scere ¢ comprendere § client, anche
i pis ditficib [ requist emengono
i un test & ausovalutanione mirato
A INCCTPICLAT 1 PIOPTL CKXNPOLLI=
ment ok vendea in fimone del soxd-

,disfacimengo det peopn bisogn: so-

cul. La loro conoscenza sappeeien-
ta 1l primo puso verso ua nugliore
comunicanons ¢ un L'lll]:'\l[u-

mengade pid tesdbile

“Teoria comportamentale, Que-

sto test, concesso da Pro—gency, la
societa mihnese i corsulenza per
operason finanzan che {3 cpo 3
Gaetano Me-gale ¢ Sergo Sorg,
otfre un arirerio di mgovakinzone
el propro sle o verkits wills base
della teoria del comportaments so-
cule, oot valizzaz in sila d molts
tormaton di rets i vendita, La base
¢ che ogu dhente ha uma propria
SIOTTL UN PROPIIO VIO, Uit Pro-
peia cultura che lo differenzia da
chiungue deo: se non ¢ penabde
Lonoscte ogn \.LO"L C e ;‘1'\

sibile sviluppare una filosofia
comportenentale che dooerd in un
modo di agire, Giod in uno peaico
comportanento, Lo sale compoc-

Le ultinte neevche mostrano i valore dell'intelligenza emorien
e detle capaciti i relazione, Lcco une facile groco per msirarde

Test: sei leone
zzella?

renentibe s realzza ncmocensdo due
asalisi: inoversion e/ etmovenione ¢
domunanza’compucenza, Uintro-
werione ¢ ortertanento del pen-
set0 ¢ del comportumento verso la
poopria personu: | e-sroversione ¢ la
tendenza & dimgere 1 propay pen-
¢t ¢ comportamenta verso le dere
penone: b donumanza ¢ L rendenza
nel mpport socalh ad asumere un
ruclo di direzmone degli dm; b com

pacenza infine & il polo opposso.cios
L sendenza ner nppoes soaiali xd
asumere uwn nsolo dipendente G
ale,

Come si escgue il test, Per L
compilazione del 1est bisogna leg-
gere attentamente o domanda
¢ anribuire, accanto alla risposta

che corrisponde maggiormente
alla propru optnione, un punceg-
o para a L Insenite quindi nel
Fnafico il punteapao consegusto per
o lecrera Il voro peis sl cores-
spondera 3l vostro profiloe Per
escempio: un punteggio i 5 a 10
B detinsicone & tipa “rsolso”, ds
5210 C il tipo~leader”. da 52 10
A llpopreciso” . 33 10D
tpo “disponibile”. Anenzione
perd: ¢ molto probalele che p
Jettere raccolzano un numero alto
di adestoni. In questo caso appar-
tenete al npo'msto”. Un cenplo
seaccumulate 4 B ¢ 4 A apparte-
nete alla categorn del “rioluto

preciso”. Leggete quandi entram-
ba 1 profils

1. Il cliente acquista soprattutto quando

il consulente:

@) dopo aver considevato tutte e possi-
bila, 1o na convinto, sulla base di fatt
e dati oggettn, della bonta @ della
valiiza el prodotta/senzio

b) gh ha dimostrato, con decisione e
schiettezza, la bonta del prodotto/ser
MZIO, SUpErandio CoN SUCCESSO le sue
obiedoni e resistenze

¢) lo ha stimolato, con fantasia e creat-
vita e gh ha fatto percepire [a visione
dei benefici futun del prodotta/sens-
a0

d) & nuscito a stabeire un buon rapporto
interpersonale in un cima di fiduca e
Stma recpoca

2. Il fattore vincente della consulenza ¢

rappresentato:

a) dall'organizzanone efficente del’att-
wita o consudenza e della gestione del
tempo a disposizione

b) dalla wolonta, deteminazione, voglia
di wincere che porta a una efficace
chiusura del contratto

¢) call'ntuzione, dallo slancio ¢ dalla ca-
pacita di corvolgmento e percezio-
ne delle opportunita

d) dala capacta di creare simpatia, ami-
c7a @ aLentica cordiaita

3. La preparazione della visita:

a) & imponante percne sene ad analiz-
zare le situazions possbhili che si pos-
SON0 INCoNtrare e QuInd! a preparare
sstematicamente |a koro gestione

b) @ importante perché consente ¢ pren:
dene n Mano ka stuazcne con il chen-
e ponendos degl obiettv concrat
Ga raggungere

€) non & accessnamente iImportante in
quanto non & possibie prevedere la
stuazcne con il cliente: Nntunto e Nni-
ziativa personale seniranno a pestina
al momento

d) Non & ecocessvamente smgortante in
Quanto 1a visita deve crentarsi in base
agh umon e ala dispondilita che il
diente ha in quel momenio
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4. Il successo delle telefonate:

a) una buona Bla di nominatv & una
apprezabile quantita di 12,010 SVailo
con sistematicita

b) una buona capacita nel gestire d colio-
quo telefonico e, in particolar modo,
le obiezion

€) una buona capacta creatya nedl'agat-
tare il colloquas ab-4'mterdocutore e sti-
molare cunosta e interesse

d) una buona capacita di cormersanone
€N paricolare una voce calda e rago-
nesimente amichevole

$. Nel primo contatto con il cliente & im-
portante soprattutto dare un’immagine di:
a) owtine e scrupolositd

b) autorevolezza ed efficienza

©) entusiasmo e capacita di guda

d) cordalita e suppono personale

6. Nel presentare la societa per cui si col-
Iomolprndotﬁ(wvidomuso-

a)dahec(resgvﬁcauve.non—d*elam

cisione e |a puntuakta del senao

b) I'efficenza e | nsultat ragganu

€) I'mgoranza e il ruolo o nbevo nel mer
cato

ayil legame & il rappono per-sonalizato
con i clienti

7. Nella tase di rilevazione dati ¢ partico-

larmente efficace:

a) raccogdiere con sistematicita ed esat-
tezza le informazioni pid utl

b) guicare i cliene con efficenz verso
Findmduanone del bsogm

) incoraggare i chente e intuire la mi-
Poce direzone del colloquo

d) mettersi nés panni del chente @ creare
una situanone di calore personaie

8. Quando si effettua la proposta del pro-

dotto al cliente & fondamentale:

a) presentare con charezza od estrema
scrupolosta ogni elemento importan:
te del prodottaseniao

b) espome sinteticamente |a struttura del
prodotio @ comancero deila sua bonta
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1l risoluto

schietto, controllato, ingipen-
dente, efficente, teso,
freddo, spigoloso, rude,
brusco

Il leader

teatrale, loquace, estroverso,
enusasta, eclettico, mani-
polatore, disordinato,
incoerente

1l preciso

logico, metodico, serio,
minuzioso, tranquillc,
pignolo. titubante, ngdo,
083essvo

Il disponibile
amicheavole, tollerante,
allidabde, remissivo, influen-
zabile, ubudiente, cedevole

€) evdenaare con ertusasmo ke modali-
13 & sedaisfacimento del bisogno

d) presentare Il prodotto e offrve anche
gaxanpe personali rdfatvamente ala
Sua bonta

9. Nel caso il cliente faccia delle obiezioni

& importante:

a) fomire prove ¢ documentazoni

b) gestide con sicLrezza ¢ determmasone

) fomere inCOAREamMento ¢ una isione
positva

d) comprenderie e aiutare | cheote a su.
perane

10. Dopo aver venduto un prodotte/servi-

o 3l chiente & necessario:

a) organizzaee e amministrare 1'attita o
assistenza nel 1enpo

b) controfiane 1a buona evoluzone del rap-
porto

€) svilunoare INatve SUCCESSve Con cre-
abtd e slanco

d) conschidare i rapporto d iducia e sb-
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