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Spingere allacquisto, dote da imparare

Conoscere quanto si vende, suggerire al cliente un prodotto in pil di quanto ordinato, essere sempre sicuri di quanto si propone.
Tecniche di vendita messe a punto per il commercio generico che si adattano benissimo alla vita quotidiana del bar

di Roberto Barat

ud un bravo barista es-
sere anche un bravo

foio Fameesco Brunello

venditore, intendendo
con questo termine colui che
riesce a portare il cliente a un
esborso maggiore di quanto il
cliente stesso aveva preventi-
vato? Il tutto soddisfacendone
1 bisogni? Si, puo. Purché co-
nosca alcune tecniche.
Facciamo un esempio. Il

cliente entra al bar e chiede
un caffe. Il barista prepara un

buon espresso e glielo porge.  cidere. Per farlo cisonoalcuni  Franco Angeli). Tanto perco- I LIBRO

Di Elwood Chapman,

Labe della vendita! & edito
da Franco Angeli (96 pag.,
cliente una “brioche appena  penadataalle stampe esamina  gestore) deve conoscere bene 13 euro). Fa parte della linea

Incasso 0,80 euro. Ma se alla  elementi che vanno rispettati  minciare chi vende (sia esso il
richiesta il barista propone al e che un interessante libro ap-  barman, il cameriere, lo stesso

sfornata, senta che profumo” e spiega (“L’abc della vendita”  quanto sta vendendo. Sembra  €ditoriale “50 minuti, le guide
all'autoformazione”, In sostanza

oppure “un bicchiere dimine-  di Elwood Chapman, editoda  scontato, ma non & sempre co- : 2]
b : - ! 0 volumi molto pratici con
rale” ecco che probabilmente G si. Troppe volte, prima di ri- consigli e suggerimenti fail
il cliente sara attratto da que- SN spondere aunadomanda,ilca-  da comprendere e da mettere
sta proposta extra, accetterie S 3T VY N}y L meriere “deve chiedere” cosa  SUbito In pratica.
I'incasso sara superiore. TR sThge]:{ M i sia in un certo cocktail, in
Vendit it e Capacita di iniziativa E o o6 b e es e e - primogioino.dilavero, sugs:
endita correiata ' . aatudis iteglila %
o Tenacia , Indurre il cliente geritegli la “regola del tre”. In
Tecnicamente si chiama “ven- L ] 4 pratica, illustrategli e spiega-
x : ; | Piacere di stare ] aun acqmsto i
dita correlata” e ha il vantag-  EEETEUERINIG tegli tre cocktail, tre panini,
gio, oltre che di aumentare . Dinamismo ; non pr09rammat0 tre insalate o piatti unici, cosi
1 .mcasso {mmed?ato, d-] dare b« Capacita di risolvere ‘ che seil cliente chiede un sug-
I'idea che il venditore si “pre- SR IEN] un panino o nell’insalata del ~ gerimento il cameriere sappia
occupi” del benessere della e Comunicativa | giorno. Equestonon&unbuon  suggerire una piccola gamma
persona che gli sta davanti. I« Nessuna tendenza approccio con il cliente. di proposte dando tutte le ri-
Insomma vendere in un bar  SEEEIER{TN (RPN ] Sposte necessarie per appari-
vuol anche dire proporre un  SEEFNETTTN | Laregola del tre re competente e sicuro di sé.
o qualcosacheil clientenonave- | Amore per il denaro . Ma ci sono alcune soluzioni  Pazienza se per il momento
{>] »le . . A .
= va inizialmente considerato d R b s i ) i
5 ' .1 « Desiderio di gratificazione pratiche. Per esempio, sehnel conosce solo quelle. Meglio
2 acquistare o che vuole acqui- « Cordialita locale lavora un cameriere  poche risposte, ma chiare, che
% stare, ma sul quale non sa de- o alle prime armi, o magari al  nullano?m
s
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