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STAI CERCANDO QUALCGSA
MA NON SAI DOVE ...




_MA NON SAI QUAL'E ...



VORREST | AR CAPIRE AL CLIENTE
CHE HAI IL PRODOTTO CHE FA
PER LUI...




'DUCIA
[ FIDUCH
RREST) ISPIRARE
VO
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VORREST) GUALCOSA Di PIV
DAl TVOI COLLEGHI...

MA | TUOV COLLEGH| SONO
SEMPRE MENO ___



VORRESTI UN MAGAZZINO
DECEMVMTE..
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INVECE FAI FINTA DI NIENTE
E LA BUTTI SULLA SFIGA ..



VORRESTI QUALCOSA D\ PiU DAL
700 CAPO..




Ti SEMBRA D\ VOLER
FARE TROVPE CCSE ...

MA TE NE ACCORG) SOLO
QUANDO GIRANO MALE ...



\JORRESTi QUALCOSA Di PiU
DAL TUO LAVORO..

MA NoN HAI iL CORAGGIO DI
CHIEDERLO A TE STESSO
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VORREST) CHE IL ToO RLUOLO

FOSSE RICONQSCIUTO ALLIVTERNO
DELL'AZIENDA ...

MA SEi iL PRIMO A NON CAPIRE PiU
CHE MESTIERE STAI FACENDO...



METTIAMO IN CHIARO LE COSE...
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IL. BANCONISTA NON E
un MAGAZZMIERE

ANCHE SEPOILOTFA .



NON E UN OPERAIO
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UON E UN IMPIEGATO...




MON E UN ESPOSITORE
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NON E UN CAPO FiLIALE

2\ @‘:



NON E UN FATTORINO...




NON E ON'AUTISTA ...

MA SE LA MOGLIE DEL CAPO
DEVE ANDARE DALLA

PARRUCCHIERA...
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NON E UN ARREDATORE...
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VON E U0 .
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NON E IL PORTINAIO ...
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MA LE CHIAVi DEL MAGAZENO

LE HA LUI cuai ,ﬁ
ol




...MA ALLORA CGME S) SPIEGA
(HE FAI ANCHE IL MESTIERE
DEGLI ALTRI?

s3oM ¢

SARA' PERCHE DEVO
CONOSCERE A MEMORIA
TUTTI GLj ARTICOLI
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SARA' PERCHE DEVG SAPERE
DOVE S1 TROVANO...



SARA PERCHE DEVO
SAPERE | PREZZI ...
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SARA' PERCHE DEVO
CONOSCERE REMNE
LA CONCORRENZA



SARA' PERCUE DEVO SAPERE
COSA VENDERE
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RA' PERCHE DEVO
Si%ERE QULANTO POSSO
VENDERE




[Qumbi DEVI SAPER VEMDERE!}

VEH!VEH!I CALMA

NON APPROFITTATE
DELLA MIA GEDERCSITA
SONO SOLO VA

BANCONISTA
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-

RAG :
&% ON FACCIAMO
-\ SCHERZI
: RIDATEM| LATUTA!
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CHE NE DIRESTI Di UN BEL
CAMICE PULITO?

SEMPRE ORDINATO E
SBAR E:ATO

_UNA PERSONAI ECCO COSA
STAIL ])NENTANDOI
E LEVAT] %C!:L GRUGNO

DALLA Al
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MON PROPRIO...
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SORRISO 82 DENT|..

3

CARTELLINO
CON NOMEE
CoGNOME...

/L

ADESSO HAi UN ASPETTO UMAVO
MA NON BASTA..
DEVI ALZARE IL TIRO!
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POTENZIAMENTO
PERSONALITA

ANCHE LA MENTE E UN MUSCOLO
ED E FACILE CHE RIMANGA |
A MOLLG N PENSIERI| PALUDCS!

\ ﬂ z";.i‘:
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__E Ti RITROVI INSABRIATO

| PENSIERI PALUDOST SONO
APPARENTEMENTE AGEVOLI E
CONSOLATOR

ALLORA A COSA Ti AGGRAPP|?



UNA ViA CE .
ED 0O6N1 PASSO HAUN PERCHE
E UN NOME

&4

iL PRIMO E AUTOIRONIA
Ti AIUTA A \NDIVIDUVARE E
SCROLLART | LA NEGAT VA

MEDIOCRITAL. =  , =
Q P _
A\ =
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FIDUCIA W) TE STESSC

> B9 <

Si DISTINGUE DALLA
PRESUNZIONE PERCHE HA
SEMPRE VOGLIA DI MPARARE




COST NASCONO
LE 10EE

/w 4 ===
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LA STRATEGIA
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L SOCCESSO




DA OGGI {SOMO E)M ALTRO
RANCONI\STA

PUNTA DI DIAMANTE DELLA
MIA AZIENDAN!
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06N GIORNO HO DECINE DI
OPPORTUNITA PER FAR
CRESCERE LA MIA AZIENDA

VENDERE | PRODOTTI CHE HO
i MAGAZZINO
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HO IL DOVERE E L'ORBLIGO DI
DARE AL CLIENTE TUTTO CiC
CHE CHIEDE...

PURCHE SIAUQ PRODOTT |
CHE LA MiA AZIENDA TRATTA, ..
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DEVO CERCARE Dl VENDERE
QUEI PRODOTTI DI CUI IL
CLENTE HA BiSOGNO

= ::. |

LSOPEATUTTO QUELLI CHE |

COMPRA DAI C['NCO?EODZ.I

| \_ iL MONDO



NON DEVO FARE ULTERICRI
SCONT SE NON HC L'OK
dEL. CAPO
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DEVO COMTROLLARE AL
COMPUTER CHE LA MERCE
NOMN SUPERI IL FIDO DEL
CLIENTE



IL FIDO LO SUPERI SOLO SE
Ti AUTORIZZA IL CAPO
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SE E L'UN|CA COSA CHE SAIDIRE...
HAi U0'UNICA COSA DA FARE...




MO SEEH!
FINCHE LA VA

-

QUANDO LA FAMTASiA
NON BASTA PV
Ci VUOLE QUALCOS'ALTRO...
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'; E PQY T\ FO

DAMMI | L FEMPO
DI ORGANZZARM

VEDERE ..



ALLORA ARRIVI DIECI MINUTI
PRIMA

B
~ailF i 1l i

T1 ASSICURI CHE TUTTO SIA
PULITO E 1\ ORDINE
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VATURALMENTE HAI
LATTEGGIAMENTO GIVSTO

ABBIGLIAMENTO GIUSTO




SAl PERFETTAMENTE
DOV'E TUTTA LA MERCE
DEL MAGAZZINO
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CONGSCI A MENADITO
L CATALOGO
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CONOSCI LE PROMOZ IONI
DELL'AZ\ENDA

Al
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SAI BENISSIMO QUALI SONO
| PRODOTT1 DA FARE FOORI

i__ . -



SA| COME AFFRONTARE UN

CLIENTE ? ,
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CONQOSCI LE TECUICHE DI
CONVINCIMENTO?




Ti PONi DEGLI OBIETTiVI PRECISI
OE6N{ VOLTA CHE UN POTENZIALE
CLIENTE ENTRA NEL MAGAZZING
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PONI DEI TRAGUARDI

v

T
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_.OPPURE SEI UNO SFIGATO
CHE TIRA A FAR SERA..
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~EI SESSAMNTACINQUE ANNI
PER LA PENSIOME ...

v

V
©

(g WO

VERAMEMTE NE HO GIA' SESSANTAS
E Mi ToCCA LAVORA' FINO A
\SESSANTANOQVE

TANTO VALE DARSI UNA MOSSA
£ USCIRE TRIONFANTI..



CERCA D IMMAGINARE QUANDO
ARRIVA iL PRIMO CLIENTE

&

SE UESTOE: iL MATTINO
FiGURM‘i iL POMERIGGIO ...

RIFARE POR FAVOR...

61



SALUTINO E PASSETTINO INDIETRO

E' PROPRIO
FORTUNATO
AD AVERE
SCELTO 1L
VOSTRO
v MAGAZZE LLO

?

I v

*- . ’ |
SE E UUCLIEL)TE CHE NON VEDEVI
DA MOLTO TEMPO' |

ERO SICUEO
A CHE Ci AVREBBE
CONCESSO

[\ OnALTRA =8
POSSIBILiTA

:.
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Ti SEIGIA
DIMEMTICATO

ESISTOHO IL E‘ASOIO E LA
SCHIUMA DA BARBA NONCHE

LA FAMOSA SAPONETTA...
CHE MNE DICi?
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HAI MAI PROVATO A
SORRIDERE MEGLIO?

R

POSSIBILMENTE SENZA
COMMUQVERT]...



SE VERAMENTE LASAILOMNGA
NON RACCOMTARLA A TE

STESSO...

TANTC MENO AL CLIENTE...
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L CLIENTE NON E MA(
Di PASSAGGIO...

H

DA DA MANGIARE A TE <--

1 i .';l '#’_‘_ -.,. = :_: = .._ "I-_:'




_EAuATLA AZIENIDA
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-.AD OGMI PASSO FALSO
PAGHIAMO TUTT] __
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CREDIBILITA




COST| DEL N
PERSONALL )




MA SE HAI LE SPALLE E
LON TE LA FAi ADDGSSO...

D
EEEA‘ LA TOAY

|UTELL|GEM2A A PORTARCI
SUL PODIO!N

73



iL CLIEMTE DEVE
IVNANZITUTTO SE.UTIE'SI

A SO0 AGIO...

4

POSSIBILMENTE IN UN
LUCGO PROTETTO Dow:

POTER PARLARE..



..UN LUOGO.DOVE iL CLIEMTE

" SUCCESSIVO NON PUO

ASCOLTARE LE VOSTRE
ARGOMEMNTAZIOMI...

~ SECONDI PER INQUADRARE LA
SITUAZICNMNE ..
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COLPO D'OCCHIO..

(GME TO?



CHE ASPETTO
HA?




78

CHE ATTEGGIAMENTO
HA?




COME CAMMINA?

79



PRIMA CHE APRA BOCCA
DEVI GIA SAPERE

QUANTO PUO VALERE




PRESA Di CONTATTO
CON IL CLIENTE

SAI ASCOLTARE?



SAIl CAPIRE?




NON SEMPRE IL ROUND
DURA TRE MINUT]...

SR 0 O
- AHI-AHIAHL/
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PRIMA DI AGIRE :




OPPURE ONA MARCHETTA?

Am}——\ﬂo SAICHE
CoLPO BASSOAE iL Mlo PUUTIO

_.LASCIALA FARE Al
CONCORRENTI
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PENSA COSA
PROPORRERBE

ILTVO CAPO =

—

H
i
|
#
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COSA HA INTERESSE
Di PROPORRE

LA TUA AZIENDA?
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88

i) UN MILLESIMO DI
SECONDO DEVO PROPORRE

AL CLIENTE DUE POSSIBILITA ...

UN ALTRO MARCH iO CHE
iN QUEL MOMENTO NON HO...

PROPONGO SURITO N
TERZO MARCHIO OPPURE
RIPROPONGO ONO DE | DUE
PRIMA ESPCOSTi, ARGOMENTANDO

| VANTAGCSH »—>
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SE PROPRIO NON E
CONVINTO...

FATEGLIELA C‘APIRE COMN LE BUONE
CERCANDQ D) CHIARIRE PIU
PRECISAMENTE. LE RAGION | DELLA

VOSTRA PROPOSTA
Y /CERTO,QUELLO CHE)

M) HA CHIESTO E
\\ ON PRODOTTO

Ci EIVOLGIAMO
Al CLIENT) DI
SERIE 2\
PROPONIAMO
QUALCOSA Di
PV =

5
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0oi ABBIAMO L
PRODOTTO PER

LEI
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= UNA VOLTA CONCORDATO CCSA)_
VUOLE SCATTO \MMEDIATAMENTE)

= A PRENDERLO..

I -'lf-"’ . ] L o e
B kL - : 1 E vy ?_F i
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ONO SECOND| PREZIOSISSIM|
iN CLI DEVI PEVSARE COS’ALTRO
L\ PUOV VENDERE...



COSI QUANDO GLIELD APPOGGI
SUL BAMCO...

PER ESEMPIO
GLY ACCESSOR)
CE Li HA\?

Accassogi?
VAL '
QUALL:
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WMWMW
COME SAREBRE A DIRE ‘QUAL\7
MA NATURALMENTE GLi ALLEGATI
AL PRODOYTO CHE HAI APPENA
ACQUISTATO

SE L\ PRENDI

TUTT) FORSE

HAI LO SCONTOL .

A QUANTITA 4
S

— b =]

A= QUESTC PEGALING LC SAI..
LA CONCORRENZA MOM LO FA




NUN ME COMVINCONO

ER BANCOMISTA DEVE PUZZA')

I0 NA VORTA UENMEVO PURE LI SORCI
( MO INVECE CO'A SCUSA DER BANCO

{A ME TUTTi STI FROC))

PULITO, DER CAMICE, DE PARLA' BENZ
MA PARLNV\OCE CHIARGO

OUDO SO’ ANNATI A FIY
ST Mlemgom DE CLIENTI
D

/
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L'OLTIMO E SORTITO

NA SETTIMANA FA ... ME SO LAVATO
SBARBATO, TUTTO iNORDINE
COME DA COPIONE (VE POSSINO..)




L’HO ASCORTATO

(HE TE
S SERVE 7
B2

i

.

¥

SO ASSICUORATC CHE NUN
FOSSE UN PEZZENTE...
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GLI HO FATTO VEDE TUTTO
STO BEN DIDDIO

A’COSO,VIE GUA VIE
(HE MOTE FACCIO

100



b % -
N e
‘-' —

M'HA FATTO TiRA FORI TREMILA
ART\COL1 E M'HA MOLLATO

<
7 48 YSO FINITI
g | TEMPI

{*‘.- -I;:".rl'. MAYORT

QUANDO SI PARLA DI SOL.DI

MPO E UNO SOLO,ED E
L PRESENTE

ASCOLTARE MOD B.ASTA
DEVI CAPIRE wr—>r
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| CLIENT1 NOL SONO
TOTT)I OGLALL...

-.MATY DEVI FAR(‘le CREDERE
CHE LO SONO, ANCHE PERCHE
) FONDG QUALCOSA LI ACCOMUNA:
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PREGIUDIZIO
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DELUSIONE
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EZZA

CUR
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STIMA E .
RICONOSCIMEMT]




FIDUCIA
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SUCCESSO
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52U PLOI ESSERE UNA
A NUOVA REALTA

CALMA CALMA
UMNO ALLA

113



MA SE NON INDIVIDU!
IL SUO PROBLEMA

# O S




SE NON LO

115



SE NON RIESCI
A SCAVALCARE LE
SUE AUTODIFESE

116



SE TIi ARREND) .
ALLE SVE OBIEZ)ON!

117



HE TENE FAI . .
Dé:LEE MOTIVAZION | P

118



CHE TE NE FAI
DEL MAGAZZINO 7
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CHE SE NE FA
DI TE
L’AZIENDAR

120



SE MON VUOI ESSERE
UN DEPOSITO

121



DEV| ESSERE
PROPOSITIVOM

- P




SE| SICURO CHE
iL CLIENTE CONOSCE ) CO3
>\ 1 TUOI PRODOTT

D
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FORSE NON SEI
STATO, B
CONVINCENTE

124



FORSE Ti1 GIRAVANO

PER | FATTI TUOI ED
HAI MANDATO TUTTO

A RAMENGO --.

- . ’
m 1 .
g e LY
.

125



FORSE PENSAV/
BASTASSE SBATTERGLI

IN FACCIA UNO SCONTO..
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FORSE ‘ ‘
QUELL 'OBIEZIOME T
HA COLTO IMPREPARATO

127



ORSE NOMN SEi STATO
FSAURIEDTE NELL ELENCO
DEI SERVIZI CHE SOLO

LA T VA AZII:MDA

PUO DARE..
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FORSE NON SE| STATO
MOLTO ACCOGLIENTE..

DIMME. TUTTO
A BONGMO ...

129



FORSE HA| PERSO
TEMPO IN
CHIACCHIERE...

L




FORSE PENSAVI FOSSE
CCONTATO (HE QUEL CLIENTE
COMPRASSE DATE ...

$
:
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FORSE HAI DATO VALORE
SOLO AL PREZZO

132



FORSE NON) SEI STATO
PUNTUVALE ..

133



FORSE IL MAGAZZINO
E SOTTOSOPRA.. ..

134



FORSE E ORA DI
CAMBIARE LA TUTAL
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FORSE HAI SBAGLIATG
STRATEGIA ...

136



FORSE HA| CREATO

TU 1L PROBLEMA
AL CLIENTE...
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FORSE TI SEi ACCONTENTATO
Di UN ORDININO
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FORSE NOL DAL )
ARBASTANZA VALORE
A TE STESSO...

Al
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SEi SICURO CHE IL CLIENTE
' DEL TUTTO SODDISFAT1O?

140



OPPURE Si E DATO AULA
CONCORRENZA?




PENSAV| DI ESSERE
$

L 'ONICO?




PENSAV| NOM FOSSE
IMPORTANTE NOSCERE
LA SVA CARRIERA E LA
SVA POSIZIONE

143



PENSAVI Al SOLITY
RIVALI, INVECE
QUESTO E" NUOVO?

144



PENSAVI DI CONOSCERE
| SLOI PRODOTTI?

145



PENSAV | DI CONOSCERE
' SUOI PREZZ)7

146



PENSAV| DI CONOSCERE
LE SUE PROMOZIONI( 7

147



PENSAV I DI CGUOSCERE
| SUOI VADTAGG! E
SERVIZ\?

148



ALLORA PERCHE IL TLO
CLIEMTE ADESSO E

149



PERCHE NOMN HAL
IMPARATO DAI CUOI
PUNTI Di FORZA?

150



PERCHE NOD HAI
SFRUTTATO | SUOI
PULTI DEBOLI 2
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E ORA DI CAMBIARE
MARCIA

IL CLIENTE E SEMPRE PiU
DiSiLLUSO

152



MON VOOLE SPENDERE

153



NON VOOLE COMPRARE ..

==
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UOU VOQOLE ESSE RE
REGATO ..




"CARC CLIEMNTE 0661 £ PROPRIO
L TUO GIORNG FORTUMATO

s

LA NOSTRA AZIENDA HA DECISO )
31 EART I CRESCI:E’L—:)"_/
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PER SEMTIRT| SEMPRE
PIV VICINO

AH SI7
E IN CHE MODO

 (RILASSATI
\AMICO..

( SIAMO GENTE
- SERIA




NUOVE ARGOMENTAZION!

158



NUOVI SERVIZI




ESCLUSIVE

160



E ADESSO

DAGLI LA MERCE
(HE VOLEVA...

161



DALL IUTERVISTA HAI APITO
CHE POTEVI SPINGE

ALTR] PRODOTTIP VAI

Nz
/a 3 '




PRODQTT! iV
SVENDITA

“z’LEn OFFERTAI S _

F /)
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PROMOZIONI

AWy

=
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E MO MI FO PAGARE, E POI
UN BEL CALCIO IN COLO

2 vo!

PRIMA CONTROLLA DI NON AVERE

ALTﬁ’l CLIENTI CHE ASPETTANO

SE C’E TEMPQ, NOM MOLLARLO
ANCORA ..

_..-—'"""—__-"“\

CCAFEETTING? \\
2O S ),//

—

~— [ [
SO il
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ONTROLLA SEIL. .
CCLhEMTE E CREDIBILE

166



CONTROLLA SE E
NEL FIDO

167



CERCA. D) TRATTENERLO
PER CARPIRE INFORMAZIOM!

RELAT\VE
RISOGN)

= Al SLOI POTENZIALI

' CHE VO POSSIAMO

OVVIAMENTE SODDISFARE

168



SE HA| UN RAPPORTC *
COMNFIDENZ|ALE, PORTALO IV

MAGAZZINO A FARE UN
GIRETTO...

- _\\

DUNQ...CHE GLI POSSO
KR

NO CARO BANCONISTA..
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COSE DARIFILARE __
Lg%uc? GUELLE SVEMDUTE

E ILCLIENTE
LO DEVE SAPERE
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SE IL CLIENTE Cl RIPEUSA7

@ ll‘ ;,,,, Y

vib )
1S,

SE Mi VA IV CRISI A COSA

QUAS! FATTA?

JON PERDERE ASSOLUTAMENTE
IL CONTROLLO, O TUTTO QUELLO

CHE HA) OTTEMUTO ANDRA
INESORABILMEMNTE A RAMENGO!!!
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SORRIDERE




RACSICURALO
DELLACQUISTO FATTO

VEDRA! Al \—
PR COMCORRENTI
N QUANTA POLVERE
GLI FARA |
MAGNA'

173



COMPLIMENTARSI PER
LA SCELTA FATTA.

174



" CARICARE
ﬂ%ﬂéﬁﬁlﬁ% ACODTRO LLANDO

BENC L' MBRALLO...
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COMNTROWARE BEloE CHE
| PRODOTTI IN CONSEG
NON ABBIANO Dlr-t:TT!

176



BOLLA Di CONSEGNA O
FATTURA, POI UN CORDIALE
RINGRAZIAMENTO

A QUESTO PUNTO, QUATTO
VATTO, RIENTRI IN
AGAZZ NG

«@u
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CE <El UN VERO BANCONISTA
DEVI RIASSUMERE

MEUTALMEUTJ: LE FAS|
DELL' INCOMTRO...

179



COM'E ANDATA LA
PRESA Di CONTATTO/

180



COM'E ANDATA
L'INTERVISTA?

181



Ti HA DETTO
PROPRIO TUTTO?

£
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- E"‘_‘-.
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182



HAI TARATO IL
SUO POTENZIALE 7

183



E SCATTATO L
FEELING?

184



GLl HO PROPOSTO
i PRODOTTI c;:os*r:?

185



Li HODATO
?L)FORMAZ iOMI SULLE
PROMOZIONI1 7

186



6LI HO PARLATO _
DEI VIAGGI PROPOST |

DALL'AZ IEMDA?

187



188

ADESSO HAI VERAMENTE
FATTO CENTRQO!U!

FATTI ICOMPLIMEMTI
E CARICATI PER iL

PROSSIMO IMCOMTR’O



E SE QUALCOSA NOM
HA FUNZIONATO?

m
)5 SPERIAMO

NEL PROGIMO

PER | MIRACOLI FAREMO
OM CORSO SPECIFICO
MA GLI SFiGATI NON
SARANNO AMMESSI ...

189



190

SOLO SE SAPRAI

RICONOSCERE | TUOI
SBAGLI ...

IMPARERAI A NON
COMFonDERu CON LE

INTUIZIONL,.
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ALLORA SE| PRONTO PER

iL CLIENTE SUCCESSIVO?7

191



Se VUOI CREDERCI...



