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OPINIONE

LA VENDITA ETICA,
PERCHE FA BEN
AL BUSINESS

In una fase storica in cui va rinnovato il patto di fiducia

tra cliente e venditore, il fattore di cambiamento € [‘etica

come strumento economico € negoziale su cui il retailer

pud basare la propria attivitd rendendola pil efficace.

Intervista a A lice Alessandri che con Alberto Aleo

& autrice di un libro dedicato a questo tema

di Marilena Del Fatti

II i hanno insegnato che business
e efica non possono andare
d'accordoe. In realta oggi si riesce
a sviluppare il proprio business
e a essere efficaci nella vendita

soltanto essendo etici. Questo perché la vendita non &

un momento puniiferme nel fempo & nella spazio, ha un
prima e un dopo e si basa su una relazione destinata

a incidere. Nell'era del consumatore digltalizato le

aziende fanno presto a veder messa in gioco la propria

reputazione e credibilitd. Per questo |'etica diventa un

slemento strategico per fare business”, Entra subito nel

UNA VENDITA ETICA SI BASA SU UNO
SCAMBIO DI VALORE RISPETTOSO

E SODDISFACENTE TANTO PER IL
VENDITORE QUANTO PER IL CLIENTE

merito Alice Alessandri, che con il marito Alberto Aleo
& titolare a Cesena (Fc) dello studio di consulenza e
formazione Passodue. Insieme hanno scritto il libro “La
vendita efica. Uno strumento per incrementare risultati e
benessere” un vero e proprio manuadle in cui spieganc
caome utilizzare la vendita etica per incrementare | propri

risultati,

o VENDITA ETICA COME NECESSITA
Il cambio dl paradigma in afto
obbliga i retailer a essere disposti

a mettersi in discussione e
apprendere nuove modalifa

Cosa intende per vendita etica?

Una vendita basata su uno scambio di valore fra il
venditore e il cliente che sia rispettoso di enframbi e che
li soddisfi sia sul fronte delle componenti materiali dello
scambio - I'oggefto comprato e i soldi pagati e/o rice-
vufi - sia degll aspetti immateriali - come la consulenza,
|'attenzione e |'ascollo - e diventi la base per costuire
fiducia reciproca che si propaghi alle successive vendite
e aftivi il passaparola positivo.

Il presupposto & che da parte del venditore ci sia
un‘assunzione di responsabilita nel farsi per davvero
interprete dell’interesse del cliente?

La presa di responsabilit del vendilore & determinante

it
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al fini di una traftativa efica ma anche efiicace, visto

che si tratfa pur sempre di business. £ fondamentale
che il venditore, in quonte defenfore di una completa
caonoscenza del proptio prodotto e del proprio servizio,
usi questa competenzo per capire se le caratteristiche
della propria offerta si applicano dlle esigenze del clien-
fe. llche significa anche non vendere se non si ha cid
i cui effetfivamente il cliente ha bisogno. Pud sembrare
un paradosso, ma serve a evitare che dopo aver cepito
di aver acquistate qualcosa di non adatto alle sue esi-
genze, questo clienfe condivida la sua inseddisfazione
cor il suo network, compramettendo altre opportunitd
i vendita.

UNA GUIDA
ALLA VENDITA ETICA

E disponibile la seconda edizione di questo manuale che vede i dueautori
infradurre al cancetto di vendita etica come strumento per migliorare i propri
risuttati di business. |l lilbro propone un percorso, aricchifo da esperienze e
casl di studio, che guida il letiore alla creazione del proprio originale stile
negoziale, sviluppandoe le capaciié umane e le competenze economiche
necessarie per offenere il successo e rinforzare la relazione con il cliente,
rispettando se stesso e gli altri. “La vendita efice. Une strumento per
incrementare risultati @ benessere” di Albarto Aleo & Alice Alessanciri, FiGRGoI

[Afg8IiEciitore, 2a edizione 2017
-

Capita anche che ii cliente non abbia le idee chiare o
si basi su convinzioni errate

Succede in questo come in altr settori. E sacrosanto che
il cliente studi e si informi su internel, ma la bravura del
venditore consiste proprio nel guidario in un percorso di
ulteriore approfondimento che gli consenta di far emer
gere alfrl aspetti. La conditio sine qua non perché questo
awenga & riuscire a costruire una relazione di fiducia con
il cliente.

Questo vale soprattutio quando si preferisce "non
vendere” un prodotio inadatic

Un brava venditore deve essers preparato, md un bravo

venditore etico lo deve essere ancora di pit. Per evitare =p
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OPINIONE

LE FASI IN CUI E ARTICOLATO
IL PROCESSO DI VENDITA

———

Fase 1

Accoglienza
e costruzione
della
relazione

Fase 2

Indagine
per c?m;éte?dere
a fondo le
esigenze e le Fase 3
motivazioni W Presentazione
di acquisto / dell'offerta
del cliente ; evidenziando
gli aspetti che
soddisfano
esigenze e
mofivazioni

Fase 4

Rassicurazione
del cliente:
gestire le obiezioni,
idubbie le Fase 5
perplessita f hius
che emergono 4 Chiusura

dell'accordo

Fase 6
Post vendita e
mantenimento

della relazione nel
tempo e, quando
capita, gestione
dei reclami

% UN PERCORSO FATTO D) CONFERME
Il passaggioc alla vendita etica & un
percorso fatto di conferme, di una
nuova focalizazione e, ovviamente,
anche di cambiamento

di rifrovarsi con un cliente scocciato perché non glt
abbiamo voluto vendere qualcosd, occorre essere riusciti
a conquistare una fotale fiducia. Fiducia che non scafta
premendo un interruttore, ma affenendosi a un percorse
fatto di tappe ben precise che consentono al venditare
di trasmettere la propria professionalitét e passione ma
anche di comprendere le esigenze pill profonde del

3Uo infertocutore. Le motivazioni di acqulisto vanno quasi
sempre ben al di & del puro "cosa mi serve”. Alcuni clienti
scelgono perché appassionafi di un cerfo marchio senza
approfondire le caratteristiche del prodotto oppure pud
capitare che una mamma punti su un passeggino Non
del tutfo conforme ai suol bisogni solo per uniformarsi al
club delle amiche. Sono molivazioni che vanno rispetiate:
l'importante & avvertire il cliente delle eventuali controin-
dicazioni delia sua scelta. Lerrore in cui incorono spesso
i venditon pill preparati e appassionati & di passare
dall'obiettivo della soddisfazione del cliente a guelio
della "gueshione di principio” e del *chi ha forto e chiha
ragione”. || vendifore efico & molto preparato sul piano
delle capacitd umane ma, per essere dll'altezza del suo
ruole cli consulente del cliente, deve esserlo altreftanto an-
che a livello di competenze tecniche. E proprio in guesto
consiste una delle differenze tra negozio fisice e internet.

1 clienti che si presentano in negozio vogliono essere
guidati alla scoperta del prodotte con spiegazioni pil
ricche e personalizzaie rispetio o quslle che trovano sul
web. Spesso si presentano con delle schede scaricate da
internet, ma dimostrano di non aver colfo tufte le implica-
zioni delle informazioni che vi sono riporiate. La capacitd
di argomentare di un venditore consiste nel frasformare le
caratteristiche fecniche In vantaggi per il cliente.

Perché consiglia di passare alla vendita efica?

In tuttl i mercati pitt evoluti & in atto.un combio di para-
digma. Per non rischiare di restare esclusi occorre essere
disposti a meftersi in discussione € ad apprendere nucve
modalita. Nella maggior parte dei casi il passaggio alla
vendita efica & un percorso fatto di conferme, di una nuo-
va focallzazione €, owiamente, anche di cambiamento.
Chi vende € al servizio di un cliente che forse pil di prima
ha bisogno di essere guidafo perché ha talmente tanti
input che non sa pit a cosa credere e di chi fidarsi, Il
cambio di mentalité & la chiave di volta per fare la diffe-

renza sul mercato BW
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