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Persuasione, nuova arma di vendita

Il “saper vendere” passa attraverso la capacita di convincere
il cliente. Ma questo dipende anche da molti altri fattori:
PPaganizzazione del lavoro, Ia disponibilita a esaudire
le richieste, la capacita di dare risposte valide e veloci.
Buoni consigli da mettere velocemente in pratica (e senza costi)
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di Roberto Barat

endere, soddisfare il

cliente, fare fatturato.

Che si tratti di un caffe
o di un pranzo di mezzogiorno
completo, gli scopi primari di
chi lavora in un locale pubbli-
co sono questi. Naturalmente
si pud vendere bene, soddisfa-
cendo il cliente per vederlo poi
tornare nel tempo, oppure ma-
le, perdendo la fiducia di chi ha
per una volta passato la soglia
di entrata del locale.
Ne “La vendita persuasiva”,
Gianpaolo Pavone spiega alcu-
ne tecniche proprie dell’agente
di vendita. Tuttavia queste tec-
niche ben si adattano al gestore
dei locali pubblici che, davanti
a chi gli chiede un caffe, altro

non € che un venditore pit 0 me-
no bravo a convincere il cliente
di avergli servito, per esempio,
un buon caffe. Certo lamiscela
¢ fondamentale, ma la capacita
di creare il “‘contorno” giusto e

tutta a carico del gestore.

L'atmosfera

Per contorno intendiamo ’at-
mosfera e quella serie di sen-
sazioni che il cliente non paga,
ma che contribuiscono a for-
mare il suo giudizio sul loca-
le. Ovvero, la disponibilita e
la gentilezza del personale o la

capacita di veniresaudito nelle

,sue richieste o addirittura sti-

molato al consumo (i clienti
apprezzano quando viene loro

proposto, per esempio, il nuo-

vo gusto di brioche o la nuova
miscela di ginseng). Insom-
ma, “astuzie” che dipendono
dal gestore e che solo il bravo
professionista sa trasformare
in una vendita in piti. Come?
Attraverso il “convincimen-
to attivo”, ovvero una serie di
attenzioni che il professionista
riserva al cliente e che mettono
quest’ultimo nelle condizioni
di “desiderare” i} prodotto che
gli viene proposto. Pochi i se-
greti da conoscere: ascoltare
il cliente, parlargli, cercare di
capire cosa gradisce. Molti, in-
vece, i segreti per saper mettere
in atto queste teniche, ben spie-
gate nel volume di Pavone. &

Ritaglio stampa ad uso esclusivo

del destinatario, non

riproducibile.

BEST

www.ecostampa.it

003600



