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Nconsulente |
«eticarende piu competivi»
Per Alberto Aleo fidelizza il cliente e libera le idee

Iberto Aleo e la moglie

Alice Alessandri vivono a

Cesena. Con il loro «Un
passo a due» offrono consu-
lenze e formazione per azien-
de e istituzioni operanti nei
piut svariati settori (Valfrutta,
Illy, Confindustria), ma sem-
pre con un approccio basato
sulla vendita etica. Tante che
il loro saggio «La vendita eti-
ca» |(Franco Angeli) uscira ad-
dirittura negli Usa a cura della
Business Express Press.

Quali sono i vantaggi per
le imprese che «si comporta-
no bene» dentro e fuori?

«Le pratiche di cui date
conto si classificano come “re-
sponsabilita sociale di impre-
sa”, che servono all’azienda
per impostare la loro reputa-
zione. Detto questo, agire eti-
camente ti consente di au-
mentare le vendite: un cliente
acquistato attraverso questo
tipo di relazione rimane e fa
un passaparola positivo. Chi
ha un approccio etico al mer-
cato ha fatto pace con se stes-
80, vive bene il suo lavoro ed
& anche piu produttivo. Ma
soprattutto guarda al lungo
periodo. Introdurre letica si-
gnifica adottare un paradigma
per stare a lungo sul mercato:
se a livello esterno comporta

1 benefici di cui prima, a livel-
lo interno ha un impatto velo-
ce su produttivita, creativita e
relazioni umanes.

Cioe cosa succede in
azienda?

«Integrare letica dentro ai
processi relazionali, sia a livel-
lo di cliente che di personale,
consente di creare dialogo do-
ve prima non cera. E liberare
risorse, cosi dalla mente delle

LY.
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Alberto Aleo e Alice Alessandri

persone nascono nuovi spun-
ti. Le persone vanno in con-
flitto tra di loro o con i clienti
quando sono in conflitto di
identita, quando non hanno
fatto chiarezza sui loro obietti-
vi e non cosa fanno in quel
posto: T'etica 1i aiuta a mettere
a posto questi contrasti e a
trovare la verve per competere
sul mercato».

Insomma non solo pro-
dotti, ma anche un’azienda
«mamma».,

«l’aspetto umano e stato
per molto tempo ignorato dal-
le aziende perché prima veni-
va il profitto poi il rapporto
interno. Oggi il paradigma é
contrario. Oggi profitto e suc-
cesso sono il risultato dello
star benex».

Che idea vi siete fatti del
tessuto imprenditoriale emi-
liano-romagnolo?

«Positiva. Noi italiani siamo
famosi per la cosiddetta
“azienda familiare”, che ci vie-
ne invidiata da tutto il mondo.
E chiaro che il tessuto nostro
va nella direzione dell’ “azien-
da umana”, dove le imprese
hanno una dimensione gesti-
bile, pensiamo anche alle coo-
perative. Certo qualche im-
prenditore & ancora autorefe-
renziale, perd in Emilia-Ro-
magna la vendita etica trova
un terreno fertile, proprio per-
ché le dimensioni famigliari
delle aziende sono elevate e
poi perché ¢’ una certa coe-
sione sociale e un cooperativi-
smo piu radicato. Non & un
caso se abbiamo deciso di te-
nere la nostra base a Cesena.
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