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MASSIMO MODULAF




COSA FA
RO
DA GRANDE 7
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HAl FIDUCIA
N TE STESSO?




HAI UN SOGNO?




QUANTO VUOI SPENDERE 7

LA STOFFA NON Ti MANCA
COSA VUQi Di PIU R



UN CALCIO |
N CUL (
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SE VEUDITOEI S| NACE...
COSA Si DIVENTA?

PAETlEEﬁAZERO



VENDITORE MUOVO

ZONA NOOVA
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PRODOTTI NUOV|




o ™

] H

FORSE

O SBAGLIATO
CLIENTE

(_ FORSE HO SRAGLIATO
Z ONA
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SE PENS| CHE SAPER VENDERE
SIA OPERA DI UNA FOLGORAZIONE

ALLORA RASTA ASPETTARE
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SE INVECE IMPARI A
RICONOSCERE LA TONTE DELLA
TUA ENERGIA
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|
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MILLMETRO PER MILLIMETRO...
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T{ COLLEGHI AUTOMATICAMENTE
AL CIRCUITO

LA RETE VENDITA CHE
NON Si SPEGNE MA| I
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COSA SIGNI FjPCA

VEMNDERE

17



SE E QOST
RUTTAT| PURE...
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MA NON CHIEDERT| MAI COSA
STA1 FACENDO...
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NON Si PUO
TORMNARE
INDIETROY

Glqu CHE STODIERO
A MEMOQIA LPRODOr

LMPAE’EEO A QECITAE‘E
L CATALOGO
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20

CONOSCERC LA ZONA (OME
LE MIE TASCHE




IMPARERO A CAVARMELA IV
06MI SITUAZIOME

COSA
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CHISSA' ON DOMANL...

SARO DIRIGENTE
Di AZIEMDA!



ASCCLTERO TUTTO GUELLO
CHE Mi DiCE IL CARPO AREA...

ASCOLTERO E CREDERO

A TUTTO QUELLO CHE MI
DICONO | CLIENTI...
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METTERO iV RELAZIONE
OGNl DETTAGLIO

SPERANDO NELLA MAGUANIMITA
DEL CLIENTE




ASPETTANDO CoN PAZIENZA
LA FINE DEL MESE

5@%

SANTA FAGA
PROTECGIM|
T
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POI Q0L TEMRO E LESPERENZA
DIVENTERD  INTRIGANTE

DOMIMERO L CLENTE

DUN@ UEL

INTE EI?OGHEAM 00..T

CHE COSA HO
NELLA BDﬁSA
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AVRO N TALCA LE
BARZELLETTE PV NUOVE

PERCHE PRIMA © Pol...
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Lo STIPENDIO
ARRIVA COMONQUE




MA N’DO VAI?

SE NON HAI UN ABBIGLIAMENTO

|

SE NON HAI UNA MACCHINA
PULITA E SEMPLICE 7
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SE Non HAl LA BORSA CON
L'APERTORA NELLA PARTE SUPERIORE?




SE NON HAI ON COLLEGAMENTO
INTERNET 7

-

| _—

SE NON HAI UN VIDEOTELEFONINO ?

[
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SE NON SEI PONTUALE 7




SE NON SEI MOTIVATO ?

SE NON SEi AGGRESSIVO
QUANTO BASTA?
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YE NON HA( CON TE
| PRODOTTI?

SE Dow HAI UN ELENCO CLIENTI?
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SE NON HAI ON ELENCO
VISITE 7
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SE WON Hal ONA ZONAZ




SE NON HAL iL MAGICO FOGLIO
CON TUTTi | SERVIZI E | VANTAGE!
CHE LA TUA AZIENDA QFFRE
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.E Cue LA CONCORRENZA
NEMMENO SI SOGNA
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38

QUESTC FOGLIO, LO DEV| LEGGERE
TUTTE LE MATTINE PRIMA
D\ PARTIRE

ci SONO LE MOT!VAZ!OMI CHE
NUTRONO LA TUA CREDIBIUTA -




INOLTRE Ct VUOLE IL FOGLIO
GIORNVALIERO DOVE CRIVERE
TUTTO QUELLO (HE AVRAL FATTG

NELLA GIORNATA

HO VEN

39



PRIMA Di 06\ VISITA DEVO
P\l EGGERE | VANTAGGI

RlLEGGEEE iL PERCORSO LAVORD
DELLA SETTIMAMA PRECEDENTE

__E‘L

y A ——

iV POCHI SECONDI DECIDO LA ]
STRATEGIA DECISiIVA DELLA VISITA uuj

QUESTIONE E GL| ARGOMENT! DEI PRIM |
\VENT I MINUT | DELLAVISITA SUCCESIVA

40



QLANDO ESCO DALLA VISITA
ANNOTC SE HO VENDUTO

SE DEVO LAVORARE DEI CAPITOLATI
E ACTRE WFORMAZIONI UTILI PER
QLANDO DOVRS TORMARE DAL
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OPPURE DECIDI QUANTO VUOI
VENDERE

E QUALE PERCENTUALE DI

INTRODVLZIONE VUOI AVERE
NELLA ZONA

43



DEVI AVERE ON ELENCO CLIENTI
LA COI SOMMA DEELI ACQUIST DE|
TUO! PRODOTTI, RAGGIONGA

AL JETTO DI SCONTi, ONA SOMMA
PARI A TRE VOLTE i[ BUDGET

ANNUALE CUE VUOI OTTENERE.

44



Si CHIAMA
POTENZIALE o
DOVE TROW
| CLEENTI?

ASSICURATI CHELAREA
SIA FERTILE, DOPODICHE

MUOVI LE CHIAPPE!
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50 CLIENTI
DA 200 MILA EURO

FACILI CONSEGMNE
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[QUOTA Ol MERCATO




E PENSARE CHE CE
ANCORA CHi CREDE ALLE
FAVOLE...
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S CONREY
Wt LAVETE OV )

Y4 SoLo PERCHE

AL 1\ VENDO SEMPRE

.‘l- .. .
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(PERCHE SONO PIENO)
DI CLIENTI

s L
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NELLA SCALA DE| VALORI
IL PREZ220 E AL \

15

| I'.. ; 2:‘; |
PRIMA DEVi ESSERE ACCETTATO _
COME POTENZIALE FORNITORE

50



DEVI ESCERE CREDI
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DEVI AVERE APPLICATO
L’A.1.D.A. TOTALMENTE/

DESSO oo
PARLAMI PURE




DERCHE iL PREZZO
LA UN PREZZO

DEVTRO CE iL GLUADAGNO
DEL VENDITORE
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| MaRGIVI DELL'AZIENDA
CHE RAPPRESENTATE

2 -.___:_t' 1 _;..-F’

| SERViZ! CHE FANNO
LA DIFFEREVZA




SE ESISTESSE SCLO
IL PREZZ0..
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56

MA COME
Si POC
VIVERE
SENZA? |
JON) &3 1L PREZZO
PIANGERTI V_ CE" MA NON
Si VEDE!

" DEV IMPARARE A COI\)OSCER’"{




QUANTO VALE UN
VENDITORE?
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E iL MARGINE 7




INCASSO TOTALE?

59



CAPACITA DI CREARE ARMONIA
NELL' AZIENDA?

(;AP&OTA Dl SOCIALIZZAIQE CON
i COLLEGHI?
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ANCHE SE NON VAL| DVA SEGA)
SEI PERDONATO, VAI E PREGA

j L
’ P
i : A
ar
'
f v,
=
i =
: e
k< =
¥




62

..PER | FANTASISTI



SE LOR SIGNORI S VOGLIOND

CONVERTIRE, SI FA ANCORA
IN TEMPO

51 CHAMANO
REGOLE!
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o

S| COMINCIA

VOLANDO BASSQO
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“
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PER (CHI HA IL SANGUE BLU
FACCIAMO UN'ECCEZIOME

CHIAMALO SE VUOI .
( CAMMINO SPIRITUALE

65



GIORNATA TIPO
DEL VENDITORE

PER | RITARDATARI 6:30
BASTA CHE Vi SENTIATE N COLPA

66



VESTITO SOBRIO
R L'HAI

QUALCUNO POTREBBE NoM
AVER SENTITO BEME, AD ESEMPIO

OK Mi SPIEGHERO MEGLi:
MACCHINA DECENTE

67



ELENCO VISITE DA FARE
VELLA GIORNATA

ORARI PRECISI DEGLI INCONTRI
PREVISTI

68



PERSONE CON QUI PARLARE

P

£<To DELLA VISITA,DA SCRIVERE
SUBITO DOPO DURANTE LO
STRATEGICO PIiT-STOP

69



/0

CoMPUTER , CD E DVD




DUE COPIE DEL CATALCGO
MELLA RBORSA

PERCHE LO DEVI CONSULTARE
COMODAMENTE INSIEME AL CLIENTE
PAGINA PER PAGINA

ME SE
LO FACESSE DA UNA ViTA
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PERCHE SE E VERO CHE St COMPRA
MEGLIO Cio CHE S1 CONCSCE MEGLIO...
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SICUREZZA E FEDELTA £ TUTTO
CiO Di CUI iL CLIENTE HA BiSOSNO

1-0 SULLA CONCORRENZA



PRIMA DELA V|S|TA

INVECE D FARTI DELLE SEGHI: MEUTAU
FATTi ON RIPASSINO GENERALE :
HAL LETTO GLi APPONTI CHE HAI PRESO
UL CLIENTE iN QUESTIONE , NEL.

PRECEDENTE INCONTRO? ?

ASPETT.. COME S
¢ f&\

CHIAMA? DUNG.-. ALORA

M AE VO,

/3



HAL RILETTO TUTTI ISERVIZI CHE
SEi iN GRADO Di DARE?

ﬁ\\

/

HAI RILETTO TUTTI | VANTAGGI CHE
WOLO LA TUA AZIENDA E 1 TUO|
PRODOTT [ HANNO?




'E SE L CLIENTE Mi PONE DEI
PROBLEMi HO PREPARATO LE

| RISPOSTE PRIMA? T
3 7 M1 SCUSI,MA
3 HO ON IMPEGNO

IMPROVV1SO

L (7}

HO DEFINITO CONCHIAREZZA E
PRIMA GLi OBIETTIVI DELLA VISITA?

WY VCLEUTE
L e PEM;' 'fﬂl-l '
S0OL FlEl)

75



HO STABILITO UNA STRATEGIA

= il Tl

HO FATTO TUTTE QUESTE COSE IM
MENO Di SESSANTA SECONDI 7

POSSIBILITA soccesso
IN MENO

76



BASTA | STAVOQ

— “ {,@AMMA M@

AL UN REL SORRISO

17



DIMENTICA TUTTi | PROBLEMI CHE HAI

/

CONCENTPRAT| SOLO SUGLI OBIETTIVI
E LA STRATEGIA CHE HAL PREPARATO

/8



QUEL SORRISO DEVE RIMANERE

PER Tt UTTA LA DURATA DELLA
VISITA...

.. QENZA ESAG
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)
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LA
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UV SORRISO DISTESO E SPONTANEO
SIGVIFICA POSITIVITA




LA RISOLUZIONE DEI PROBLEMI

PDECI-IE iL PROBLEMA luou
L'’ABBIATE CREATO VOI, CARI
VENDITORI PRoFESSmmST

ALLORA SoRE |DERED|Va)TA NEGATIVO



82

DEVI ESSERE PROMTO A RISPONDERE
CON UN ATTEGGIAMENTO PREOCCUPATO
PER TRANQUILL|ZZARLO! Ti OCCUPERA|
SUBITO Di LLI E DEi SUOI PROBLEMI

f.l_

PER POl TORNARE SU ARGOMENT!
POSITIVI PER FAR DIMENTICARE LE
QUESTION{ NEGATIVE CHE TU DA
GIA PER RiSOLTE




VADO 7

— ‘I h

£ '
A

2| ASPETTA !

o

ia >
Ji
s
p= k=
P

tLIEI\JTE CHE DEV| |MCQMTRARE
HA DELLE ASPETTATIVE

——

[ APPUNTO!
ED 10 CEL'HO
iL BAGAGLIO
DE1 Suoi SOGN!

SBAGLIATO CARD VENDITORE
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NON CALARE LE BRAGHE
SUI VANTAGGI T




SA Gl

A TUTTO...

|SE iL CLIENTE

|l:|'l“-";

PRAT ICAMENTE
COTTO!
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NON TI RESTA CHE
SOCCOMBERE

(OMSEGNE

DISTRUTTO
SUL PIANO

PROFECIONALE




DOVRAI RIFUGIARTI
110 SCONTO

A

TOH 1 GODI

%ngHQUE LAMETTT
| VA SEMPRE MALE

NO CiCCio...

87



iL SEGRETO E DOSARE Il

NELLA TUA ARGOMENTAZIONE |
DEVI LASCIARE CHE i Tuoi SEGNALL
ENTRINO NELL 'TMMAGINAZ (OME

DEL CLIEVTE SENZA FAR RUMORE..

88
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SARA" LUI

A CHIEDERTELO!




90

E FONDAMENTALE!



SE DAI ALLA TUA VOCE ON ANDAMENTO

MONCTONO, IL CLIENTE , PRMA Si
ANNOIA....

POi Si RICORDA CHE 6LI STAI
FACENDO PERDERE TEMPO
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4 _POi Ti COMGEDA[

E IIUVECE Si‘...



IMMAGINA CHE LA TuA VOCE
SIA COME L'AGGOA....

Q :
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%

CALMA




Ma COME FACCIO ADESSERE TUTTO
QUESTG iN ONA VOCE QLA NON SONO
MICA UNO STRUMENTO MUSICALEDI?

~ [HAIDETIOLA
~ | PARCLA MAGicAl
RICORDA CHE

HA[ LE QORDE
VOCAL|

F--_-_---_-_-——_

LA VOCE SI POOMODULARE
MUOVENDO (ON VIGOEE ODOLCEZZA
| MUSCOLT LABIALLLE LA LINGUA PER
SCAUDIRE CHIARA E MORBIDA 06MI
VOCALE E OGM COUSOLJAUT =

SENZA PERDEEE Lﬁ. SF’OMTAME TA'[

95



MA SEMPLICEMENTE RESTITUIRE
ALLA TUA VOCE LA PRCPRIA ARMONIA
REPRESSA DALLA TIMIDEZZA...

@ DIFF[CILME:UTE IL CLIENTE
VI LASCERA" ANDAR VIA ...

96



GOME GUARDI IL CUEmE?

e

O MEGHO

DOVE GUARDI IL CLIEDTE?
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DEVI GUARDARLO NEGLI OCCHI ..

B!
'"'.":I: w
KR

CON) LA SICUREZZA CHE i TUOI ARGOMENT
SARANNO PERSOASIV|

98



.. RAFFORZA LAVOCE

99



ABBASSA LO SGUARDO LIEVEMENTE
PER DARGLI ILTEMPO Di CAPIRE
QUANTO SEi VANTAGG 0SSO

AUTATT AUCHE CON LE MANT
BATTI AFFETTUOSAMENTE
510 VOLTE SOL CATALOGO

PERCHE E LI LA SOLUZIONE Dl'
SOOI PROBLEMI 5
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ALLARGA LE BRACCIA PER DIMCSTRARE
LE DIMENSIOMN| DELL'AFFARE CHE
STA FACENDO ...

O LE DiFFICOLTA
CHE T SEPARANG DAL SUCCE SSO

E PICCOLO E LO SFORZO CHE DEVE
FARE PER PREMIARTI...

T, — .
- - F
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SE SARAI CAPACE Di TART | ASCOLTARE
FINO A QUEL POUNTO...

LR

iL CLIENTE CEDERA .
ALLE VOSTRE TENTAZION
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[ OK., ADESIO POSIO ANDARE ?)

Y m—_—

" RICORDAT| UN'ATRA COSA
L CLIENTE HA BiSOGNO DI TE _

MA |
CERRRTC
CHE SI[ i
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.. OPPURE
AD UDNALTRQO!

IL CONCORRONZO)! VE RiMARRA
SoLo UNO

CARO MIO

104



LA CONCORRENZA\

INVANZITUTTO NON VA DEN IGRATA

PERCHE COME ui E WA CELLOLA
IMPORTANTE DEL MERCATO, GLINDI...

#4

MASSIMO RISPETTO!




SE PARLI MALE DEI CONCORRONZ !
DAVANTI AL CLIENTE, SIGVIFICA CHE
NON HA[ GLI STRUMENTI E ARCOMENT

DEGNI Di UV PROFESSIONISTA

PERCHE LA COMPETIZIONE E UNA
SINERGIA FONDATA SULLE NOSTRE
VIKTU

106



DEV| SAPERE
COSA VEMNDE

107



QUALL SONO LE PROMOZIONI

| i S o |

PERCHE VENDE AL RoSTO TLOZ

108



COS'HA DIRBELLG CHE TU

QUALE DIGNITA E CREDIBILITA SI
E' CREATA NEGLI AMNI?

109



110

MA SOPRATTUTTO QUALL SONO LE
MOTIVAZIONI CHE HANNO FATTO

DIVENTARE QUEL CLIENTE DEI
CONCORRONZI

9%

-

N

y P
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~E NON ILTUO!I!



TENETE SEMPRE | CATALOGH!
DELLA CONCORRENZA NEL
BAULE DELLA MACCHINA...

111



IMPARATE A CONOSCERE
| SUOI PUNT FORT

112



UON DATE MAT PER SONTATO QUEL
(ME SAPETE SUi CONCORRONZ!

FA LA DIFFERENZAL

113



[OK, ORA Posso ANDARE DA |
m BENEDETTO CLENTE 7Y

24

SOLO SE SUPER!I
_L*ULTIMA PRol/A

TES SEI UV VENDITORE MORDI E
RUG6I 0 SE| O CONSULENTE 2
(1) SAl VENDERE LA MERCE?

114



(2) CONSEGNI NEI TEMPI GIOSTI?

SECONDO

3) QUANTITA GIUSTE?

R SOLO QUELLO CHE
S VUOLE 1L CL{E}JTE]

\\

-

115



(4) AL PREZZO CHE DICE LVI?

- @

(5) NEL POSTO DOVE GLi SERVE?

116



(6) Ti FAl PAGARE REGOLARMENTE?

i E SE II\JO CHE
£ |Ci STO A FARE?
(- P

E PO ? CHE FINE FA
IL CLIENTE?

FINCHE LA BARCA
)

rrrrr

CoST SONO CAPACI TUTT...

117



SE INVECE LO AIUT! A TIRARS! FUORI
DALLA MASCA DE[ SUOI COLLEGH! CHE

PREFERiS‘COMO VEGETARE NELLA LORO
MEDIOCRITA'

b b

AN
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FARLO GUADAGNARE
D PiU

119



INSEGNARGLE TUTT! | TRUCCHI CHE SOLO
TOE LA ToA AZIENDA CONOSCETE

AIUTANDOLO A CRESCERE
PROFESSIONALMEVTE

120



.. IN QUESTA MANIERA,UN BANALE
VENDITORE "MORDI £ FUGG1 DIVENTA

ON VERO CONSULEMTE DEL CLIENTE

121
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[E SE iL CLIENTE NON COMPRA |MfEf)
P =R PRODOTT 7] |

DEVI FARGLI CAPIRE CHE NON HAI BISCENO
D\LUt MA LO HA| SCELTO MEL RISPETTO_
DEGLI ANELLY Di ONA CATENA COMMERC IALE
FONDATA SV PRINC|PI DYQUALITA™ E
PROFESSIONALITA




L CLIENTE DEVE SAPERE CHE HAi
SCELTO LOI PER LA FIDUCIA VEL SUO
POTENZIALE

E QUINDI £ TUO INTERESSE GARANTIRE
LA VENDITA SOLO A LU EALLA SUA
CATEGORIA

123



124

Mp SE iL CLIENTE SI OPFONE A QUESTO
SISTEMA TU AVERTILO (HE SARAI

COSTRETTO, A MALINCUORE A SCAVALCARE
iL. SUO ANELLO PER VENDERE A QUELLO

SUCCESSIVO.




OK ADESSO PUOI ANDARE

125



SEi CARICO?|
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Smmo mm’mm SUL CLIEMTE (

ABRIAMO STABILITO LA STRATEGIA
E L'OBIETTIVO DELL'INCONTRO?

127



LA PRIMA PARCLA

CIAO! :
SOMNO CONVINTO CHE
LA GIORNATA PREWDERA s
UN ‘ALTRA PtEGA

'''''

128



NCONTRO, IMPARO SEMPRE UNA (COSA WUovA

Lﬁh?oew \OLTA CHE ABBIAMO UM
G 0N VERO PIACERE RIVEDEKT ] |

CREDO PRORRIO (HE ORA LA VISTA
P\U" PRODUTTIVA DELLA GIORNATA

BASTA CHE NON COMINCIAMO
_— | CON L CALCIO E LE BARZELLETTE
(A HE PROFRIO NOW HO TEMPO

TEMPO!
[ DEVO CHIEDERE
iL TEMPO!

129



SE iL CLIENTE NOM HA TEMPO
NON VI ASCOLTERAY

lllllll

| |CHE G Poseo) T
FARE ? 3

DEVI FISSARNE SUBITO UM ALTRO

1



IV TEMPI BREVI E NELLO STESSO
GIORNO

E SEN2A SCONVOLGERE 1L Gigo
DELLA GIORWATA  DARE DUE POSSIBILITA

TRA UN'CRA
OPPURE TRA
CINQUE ORE?

131



Ci SiAMo!

L CLIENTE VI HA CONCESSO iL Spo TEMPO,
SIETE TU E LUl SOLI SOLETTI

ABBASSO LIE\/EMEMTE LO SGUARDO,
FACCIO UN PASSO INDIETRO..

me:nm i CL\EUTE |UCDUDIZIOPJ\ Di POTERS|
ESPRIMERE SENZA SENTIRST AGSREDITO

132



CERCATE UN FOSTO PER POTER PARLARE
E MCRTRARE | PRODOTTI £ GLI SIRUMENT
DELLE VOSTRE ARGOMENTAZICNI

_POSSIBILMENTE (N POSTO PROTETTO

C INDISTORBAT

DOVE DIALCGAR

133
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. CCSA ABRIAMO NELLA MANO?

(1h, FAcEA)
' BORSA CON
APERTURA

DEVTRO CE TUTTO L' OCCORRENTE!
i




CALCOLATRICE COMPUTER,
VIDEOTELEFONO, PENNA CD E DVD...

[v] S -
Al _li' I.' e
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136

£ VAL Col L'INTERVISTA |

CALMA CALMA! PRIMA RISCALDA LAMBIENTE

ESPON1 ON EPISODIO CHE PuQ" iN QUALCHE
MODO ESSERE PIACEVOLE E STIMOLAVTE
PER SCIOGLIERE iL GHIACCIO

HAl | DEVTIL. :
[ TALMENTE BIAUCH!
)\ CHESEMBRANCO /&

- &
N L o &N

XS

S\ Pug FARE DI MEGLIO, MA ANDIAMO AVAWT) ...



INTERVISTA
SI RIPERCORRONO TUTTI | FATT) POSITIVI
DELLE VIiSITE PRECEDENTI

J e -
- | |
1 II.
y
5
4
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= L..r illl Eh
.
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;
.
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ma ATTENZIOVE! NON FARE RIFERIMENT
ALLE VENDITE CHE GLI HAl PIAZZATO
PERCHE GLiI FANNO RICCRDARE CHE T
HA DATO GIA QUELLO CHE VOLEVI

137
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NELL' INTERVISTA DEVE ESSERC
POCO PARSATO E MOLTO PRESENTE

'5:" """"
H ] F] -,‘ 1
--.-' - =3

?ERCHE L PRESENTE E LA PIANIFICA
Di CiO CHE INSIEME STATE PER
REAlezARE g*

;}




E |L FUTURO’P

\\
DOVE OGW!
FANTASIA
E LECITA
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INCONTROLLABILE @

@ ¢

IMMISORARILE
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PENS |
NEL %EESEHTE
L FUTOROC E

GIA PASSATO
S

iL FUTURQO E IL FRUTTO Di QUELLO
CHE Fﬁﬁm Caw L CLIENTE |

- srp K

VEL BENE E MNEL MALE ...

141



|E PROMESSE DEL CLIENTE NON
PORTANO NESSUN FUTURO

142



iL PREVENTIVO E UNA PROMESSA CHE
SERVE AL CLIENTE PER FARE ABBASSARE
iL PREZZO AL SVO FORMITORE

L VA

::.,F
f'-.
;

A MENO CHE NON SIAT L'ULTIMO )

A FARE iL PREVENTIVO ™

143



A SECONDA DEL FEEL\WG CHE
RAL CON IL-CLIENTE ..

144



- POTRAl AVERE SUCCESSO E
AVERE IL TuO ORDINE

"MA ADESCO TORMIAMG AL
1 PRESENTE E AL CLIENTE o

F-\LLOM QUESTA METEVISTA’?

145



L'INTERVISTA NON £ FATTA DI CHIACCH{ERE

146



CONOSCE | TUOI PRCDOTTI 7

147



SE MoM VUO! FiNIRE PER VENDERE
ACCESECRI

I PROBLEMA [
e DOV'E ?

148



IL PROBLEMA E NEi BiSO6NI
CHE IL CLIENTE NASCONDE

149



ATTENTO! iL PROBLEMA NON VA
SMINO{TO CON LA SOLUZIONE !

VA INGIGANTITO!

SCUSA HAT ON
BICCHIER D'ACGUA?

150



BiSOGNA SOFFIARCI DENTRO
PENSA SE m =

UN'OAS! 75 ) POTER BERE AN
PIENA DI 4 E PESCARE ~.~..-‘i'-'
ASAZIETA /S |

Uk_

FINO A REMDERLO EMORME

FERMAT | AMiCO! SE FA
QST Tt ESAORISC] LE,
ULTIME GOCCE VITALI

OK LINTERVISTA E INIZIATA

151



LE OBIEZIONI DEL CLIENTE

LO SCONTRO E SEMPRE SONVENIENTE

152



LE ORIEZ{ONI NON) DEVONO
RAPPRESENTARE UN OSTACOLO... .

.MA UN'OPPORTUNITA PER FARE
BRECCIA SULLE PALURE DEL CLIENTE

153



154

LA NATURA DELLE OBIEZioNI PUO AVERE

MOLTE RELAZIONI CON iL PROBLEMA
DEL CLIENTE QUINDI VA STUDIATA...

S AT
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Wer TR i 5
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F -
1 ey
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il CLIENTE PUQ ESSERE N BUONAFEDE
£ INGENUAMENTE COMVINTO Di NON

AVERE PROBLEM ..

&

STA AL VENDITORE IL ﬂgrov' ISOLARE

LA CAUSA, ED ESFGRLA INMODO CHIARD
E SERENO, SENZATRAUMI O POLEMICHE,
@EEEL REME DEL CLIENTE E DELLE SUE
E.



FORSE iL PRODOTTO WON E ADATTC
ALLE SUE ESJ|GENZE...

T

L

H'\.
\

OPPORE ALCUNE ESPERIENZE PASSATE
1O HANNO SEGNATO NEGATIVAMENTE

155



156

ASCOLTA (0N CALMA E ATTENZIONE
LE SUE RAGIOMI "

TIENI (N CONSIDERAZIOME | SUOI
ARGOMENT, DIMOSTRANDO DI ESSERE
INTERESSATO REALMENTE AD AIUTARLO




LE TOE RISPOSTE DEVONO ESSERE
BREV| E PRECISE IN MODO DA CHIARIRE
| DURB| CHE ASSILLANO iL CLIENTE..

s - i
¥l ) Y ™ e - )

..COSI LA VIA DELLA SOLUZIONE SARA
ILLOMINATA DALLA FIDUCIA
RECIPROCA!
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QUANDO L'OBIEZIONE E UN PRETESTC
(HE NASCONDE DIFFIDENZA E PREGIODIZIO
L CLIENTE ATTACCA PER DIFENDERS!

MA SE GLi CHIEDI DI SPECIFICARE IL _
VERO MOTIVO DELLA SUA OBIEZIONE
i SENTIRA SPIAZZATO

0

NON PRECCCOPARTI, Mi RISPOIODERA]
\DOFO, ORA PROSEGLIAMO
S




(E SE iL PROBLEMA NONCE'?)

L AGLZZA LA VISTA E L'INGEGNOI

| INTERVISTATi PERMET TE Di
COMOSCERE iL CLIENTE E LE SUE

£ el
-'-'r-.:- g

= QUELLE Si VEDONO
QUANDO TORMANG | PROBLEMI
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PENSA INVECE CHE BELLO POTER FERMARE )
QUESTO MOMENTO IDILLIACO ———L
SENZA iL PERICOLO CHE QUALCOSA Si GUAST)

B =N (e

I

LAVORANDO LA META" E GUADAGNANDO
L POFO ¢ ¢ @UESTO ST
CHE E"CULO!

@MA@EMA 0N ASSISTENZA 240RE SU 245

" \l-

O CARC CLIENTE Si CHIAMA FIDUCIA
VEL BENEFICI0O DEL VEANDITORE

160




SiAMO AL PUNTO DINCONTRO TRA IL
RISOGNO DEL CLIENTE E iL SERVIZIO
CON CUIi iL VENDITORE (ONFERMA

LA SUA CREDIBILITA

OHE'!L CLIENTE E LI CHE ASPETTA
| A SOLUZIONE! CHE FOTI? y™

-
.
I b L i B

k.,

FAi USCIRE DALLA |
| DUE CATALOGH |
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TENETE LE MANI APPOGGIATE SOPRA
| DUE CATALOGH| E ARGCOMENTATE IN

MODO MORBIDO, CHIARO E DECISO.--

AVETE OTTENUTO LATTENZIONE,
L'INTERESSE , ORA SIETE VELLA FASE
DEL DESIDERIO

s e




..A QUESTO PONTO ALLUNGHI LA MANC
PORGENDO U)NA DELLE DUE COP|E VERSO
IL CLIENTE..

163



164

DALL'OLTIMA PAGINA DELLALTRO
CATALOGO , FAT USCIRE iL B CHET'TO
DELLA coPla COM{SSIONE

1LC 1EIUTI: IUlZIA A DARE SEC'}M[ DI
ILIBRIO , ECCITAZIOME  ANSIA..

CALMA PRENDO OLO MNoTA DELLE
OBIEZIOMI © DE| PROBLEMI...




L'ALTRA MANO NON Si STACCA DAL
CATALOGO PER NESSUNA RAGIONE AL
MONDO... @

_ =)
@!-EECH E CAZZONON MILACIA SBiE’CIAﬁ@

E QUASI COTTO...
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[ALLORA? SEARO iL FREZZOY)

CERCATE INSIEME NEL CATALOGC
LA SOLOZIONE AL PRORLEMA
EVIDENZIATO POCANZI!

_ BUOONos
PIANO AMICO, ™\ (OEHE .. OGHE
PIANO E CERCA _
> DI SEGUIRM|

ORA PARTONO | PRIMI SEGNALL Di
ACQUISTO



[QuanTO COSTAZ,

UL PO PIU
_ENTUSIA SMO?

..SE VE LO CHIE“‘JE CON QUELLA FACCIA
SIGVIFICA CHE STA PER LIQUIDARV;
RIFACCIAMOLA MEGLIC...

COS! INIZIAMO A RAGIONARE !
ADESSO LO SPARO iL PREZZOZ2

167



..PRIMA DEVI FARGLI CAPIRE IL VALORE
Di CIO CHE GLI STAt PROPONENDO

@p,  (COSTA ST, MAQUAVTO
| | T1 FA GDADAGM AREB

|
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. QUANTI SERVIZI TI HO
MESSO SOPRA?

9, SN
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SE TUTTO VA PER L MEGLIO, INTANTO
(HE iL FERRO E CALDO, Si PUO TENTARE
QUALCHE CHIUSURA..

SAI? NE HO UMA QUANTITA
L\MITAT A DUNQUE FE:%SAVO

170



PENSA QUANTO SEI FORTUNATOT
E RIMASTO SOLO QUESTO..
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..SE LE COSE S| METTONO MALE..
SE AVETE SBAGLIATO STRATEGIA

172



..SE HAI SBAGLIATO OBIETTIVI

CAMBIA ROTTA RICERCA iL PROBLEMA
VERO DEL CLIEMVTE E QUH\)D[ CAMBIA
OLUZIONE

AMMESSO E COMNCESSO CHE -

173



_IL CLIENTE TI CONCEDA
ALTRO TEMPO

M,&Tumm&wnfz SARA TUTTO ,
0 SALITA... /-

174



.MA SE HAI SUCCESSO..

LA e e
WD T g

N VB T e

ol k;..ﬂ.\buigﬁtﬁ

i

NON RESTA CHE SFONDARE

UNA PORTA APERTA!

175



NON FERMARTI A SCRIVERE UNA
SOLA RIGA Di COPIA COMMISSIONE

L

SFROTTA IL MOMENTO PER
VENDERE IL PiU POSSIBILE!

176



L Li _ ‘
VOOLE RISCHIARE CON IL CLIENTE |
IN TERMIN| DI ESPOSIZIONE PAGAMENT]

|

171



ATTENTO AGLI ENTUSIASML...

\V * W / pehE
— ey R-DI-NI-NO
i\“ Eie DU

=== S ‘h —
= = F L 2
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l_u'.'

PENSATE AL CLIENTE , SOLO SOLETTO
CHE RIMUGINA SULLA SUA SCELTA ..

HO FATTO LA
PIRLATA?

NON LASCIATELQ VEL FALSO DUBBIO...

178



DOVETE CRESCERE AL SUO FIANCO...

FATEGLI | COMPLIMENT] ..
ALEE

CHOO fg
ALEE CE *"*’t
OHOQ )

\ CLIEMTE
FOR EVER

179



PASSICURATELO DELLA SCELTA FATTA...

SAI? MOV CREDEVO sm
CHE AVRESTI SPONTATO) (MATO iERi

__LQUESTA QUOTAZ 10?0

..LO FA SEUTIRE PiU VIRILE |

(..ANZ{,SAi CHE Ti Dico?

-y

0661 Mi HAT PROPRIO SPOLPATO)

180



DUNQ, - iL CLIENTE HA COMPRATO?

181



L CLIENTE HA RPAGATOY

H“/? . . Ir \\__ﬂi)_ j

E ANCORA PRESTO PERDIRE
"VENDUTO"

A ~
L VRN B A RN
P

T
i

182



(MA ALLORA |
U (QUANDO? =

183



SE IL CLIENTE
Cl RIPEMSA?

MAGARI CON LA COMPLICITA DELLA
CONCORRENZA ...

184



POTREBBE RIMANERE LA
TUA PRIMA ED OLTIMA VENDITA |

185
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DEVi SEMPRE PREPARARE RISPOSTE
CHE FRONTEGGINO LA CONCORRENZA

..E FARLE USCIRE DIRETTAMENTE
DALLA BOCCA DEL CLIEENTE..




NON AVRo'
ALTRO VENDITORE

HAl APPENA OTTENUTO
LA FIDUCIA BEL CLIENTE

187
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.MA LA FIDUCIA NON E
SPONTANEA

—

o P - iy

Si PUO ANCHE, PERDERE
DEFINITIVAMENTE

VA \K

e

p—



DEVI ALMENTARLA
GIORNO PER GiORNO

= SRERE REALMENTE INTERESSAT
AL BENE DEL CLIENRaE A0

189



MOSTRARS| SEMPRE SINCERO
NEL BENE E NEL MALE

...NON TROPPO PERO...

190



DARE ON SERViZIO
INEGUAGLIARILE

191



MANTENERE LE

= PROMESSE

DETTO NO? ) ;
ALTROCHE 4} 1
MANNA * k7

: - >y
M= &gl o
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CONT E’OLLAT [
MASSIMA DISINVOL

=)
%
2
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MA 2 PUR SEMPRE LA PRIMA...
W

Ce ANCORA om GIORDATA
DAVANTI...

195



196

COMINCIA COL RIFLETTERE
SCRIVENDO QUAL{ SONO STATI |
MOT V| DEL SUCCESSO OTTEJ\JUTO,..

NO! ANZI PARTIN'\O PROPE\O
DA QUI



GL1 CBIETTIVI MANCAT | POSSONO ESSERE

| PRINCIPALT MOT VI DA APPUNTARE
PER LA PROSSIMA VOLTA (HE VISITERA
QUEL. CLIENTE ...

AP, ( PROSIMA VOLTA?

]) PERCHE SE NON HAI UN PROSSIMO
APPUNTAMENTO, COME FAI A
CHAMARLO CLIENTE ?

197



SE NON HAI FISSATO UNA
TELEFONATA DI CONFERMA,

COME PUOI CHIAMARLGC
wes APPUNTAMENTO ?

,
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PROSSIMO CLEENTE

USA IL METODO CHE Ti HA PORTATO
AL SOCCESSO

M:"'-- Mo LB T . T —— 'r

~ SENZA \GNORARE (HE ‘CAMI PROBLEMA
HA ON CLIENTE DIVERSO..."

199
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ENTRA NEL DIVERSO PROBLEMA
D‘q oem CLIENTE...

@
l ‘/ "@

L

u
CON LA RELATIVA SOLUZ|OME Il




DAL AD OENUNO LA PROPRIA CURA..

VISITA DOPO VISITA CRESCERA
SEMPRE  PiU
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Ci SONO VENDITOR| CHE PARTONO
DA UN GERMOGLIO E POI...E POI
NON Si SA DOVE POSSONC
ARRIVARE...
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Ci SONO ALTRI INVECE CHE
Si CAPISCE SUBITO DOVE
VANMO A FINIRE ...

NO ETropro FACILE...

QUESTIONE
Di SFIGA?
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DIPELDE QUANTO VYOI PRENDERE

E Al Tovubi LMEUTE
QUANTS N RE
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MA DO I"T- VY,
CHE H SBAGL A’ro? 7 L)

TORMA INDIETRO £ VEDRAI
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CHIVSURA ’
AFERETTATA. !
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CREAZ!OME DEL
PROBLE A?

208



INTERVISTA ?

209



PRESA Di CONTATTO ?




ATTEGGIAMENTO
E ACCESSORI...
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PUNTUALITA ?
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CHE 1L
HFEO[Z

DOPC QUESTA

SRAGLIATO..



.. QUANDO TOH| 1L FONDO
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i T %
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Pl y
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. DIVENTERA IL VAECUM
VERSO LA RISALITA lI!
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SEI PRONTO PER LA
PROSSIMA VISITA?

s et ——y /D
I KRS
- n‘."‘-_ ':-r ; ._-"l o -|_- fa ’%T-r-r.
E."-l __.4-.‘-_'_'_: hl.lr k
8 BT | vl
LD il i :"iu I
L e AR T, T T
. A R T . s
" oLk i ¥
JE‘- "JI ::.; 1""-:._.".. s AT
5 e .
{ :
4 L
i -
FL g

216





