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Cap 1. EFFICIENZA ED EFFICACIA NELLA VENDITA

Efficienza nella vendita: I'equilibrio perfetto tra obiettivi e risorse
L'attivita commerciale € un mix complesso di strategia, relazione e operativita.

Per raggiungere il successo, & fondamentale non solo definire degli obiettivi
ambiziosi, ma anche implementare un approccio efficiente che consenta di
raggiungerli.

Cosa significa essere efficaci nella vendita?

L'efficacia nella vendita si traduce nella capacita di:

o Raggiungere gli obiettivi prefissati: sia che si tratti di incrementare il
fatturato, di vendere servizi aggiuntivi (up-selling, cross-selling) o di acquisire
nuovi clienti, I'efficacia si misura sulla base del raggiungimento degli obiettivi
stabiliti.

o Ottimizzare |'utilizzo delle risorse: Il tempo e il bene piu prezioso di un
venditore. Organizzare al meglio la propria agenda, utilizzare gli strumenti giusti
(agenda cartacea/elettronica e CRM), focalizzandosi sulle attivita ad alto
impatto, € fondamentale per massimizzare i risultati.

In conclusione, I'efficienza nella vendita €& un obiettivo raggiungibile da
tutti. Combinando un approccio personalizzato alla comunicazione con una gestione
ottimale del tempo, & possibile trasformare ogni interazione con un cliente in
un'opportunita di successo.
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Cap 2. GESTIONE DEL TEMPO E ATTIVITA" COMMERCIALE

E' prioritaria
una cosa
urgente o
importante?

Sai gestire il tuo
“tempo commerciale” ?

Come gestire efficacemente la tua attivita commerciale in funzione
del tempo che hai a disposizione?

“Chi ha tempo, non aspetti tempo”, cosi afferma il famoso proverbio. Se Sei un
Commerciale, un Venditore o un Agente di Commercio il “TEMPO” pu0 essere un
grande “alleato” oppure un terribile “tiranno”!

Scopo di questo capitolo e darti qualche consiglio per migliorare la pianificazione e la
gestione della tua attivita commerciale, per organizzare un'agenda piu funzionale.

Gestione del tempo e attivita Commerciale: il “Time Management”
Prima di entrare nel dettaglio, definiamo cos'é il “Time Management”.

La Gestione del tempo (o Time management) consiste nel pianificare e controllare il
tempo utilizzato per espletare specifiche attivita.



https://11marketing.it/come-gestire-lagenda-cartacea/
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| principi del Time Management possono essere utilizzati anche per aumentare
I'efficacia, I'efficienza e la produttivita durante le tue trattative di vendita.

In che modo? Grazie ad una corretta definizione degli obiettivi e della loro importanza
in funzione di uno specifico arco temporale.

Attraverso quali strumenti? Mediante tecniche ed esercizi finalizzati a migliorare la
tua capacita di:

= definire le tue priorita Commerciali,
= pianificare la tua attivita di vendita,
= gestire gli imprevisti,

= eseguire piu compiti (multitasking),
= delega (di alcuni compiti a colleghi),

= analisi e monitoraggio del tempo.

Gestione del tempo e attivita Commerciale: definire le priorita

Il primo consiglio che ti do & definire le priorita della tua giornata lavorativa:
spesso puo bastare un semplice “foglio di carta”, davanti ad un buon caffe!

Un esercizio utilissimo per definire le priorita della tua giornata lavorativa e la Matrice
di Eisenhower. Questo schema é stato creato in funzione di 2 fattori:

1. IMPORTANZA: un compito & definito importante se & coerente (in linea) con i
tuoi obiettivi primari (in funzione del ruolo che ricopri in azienda e delle
mansioni che ti sono state affidate).

2. URGENZA: siriferisce ad una RICHIESTA DI ATTENZIONE immediata, in funzione
di una determinata scadenza.



https://fr.wikipedia.org/wiki/Matrice_d%27Eisenhower
https://fr.wikipedia.org/wiki/Matrice_d%27Eisenhower
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A Importanza

DECIDERE

QUANDO FARLO ORA!

FARLO

FARLO DOPO

Urgenza >

DEFINIRE LE PRIORITA" NELL'ATTIVITA' DI VENDITA

www.11marketing.it

MARKETING « SALES » WEB

Esempio:

= Un cliente potenziale ti chiama per firmare un contratto (attivita non
prevista): falla subito!

= Un cliente attivo ti ha chiamato (tu lo hai saputo ma non sei riuscito a parlargli)
per una problematica relativa al tuo servizio: decidi quando farlo ... apri
I'agenda e ti organizzi.

= Devi chiamare il tuo fornitore di stampa e grafica per fissare un appuntamento
per ristampare i tuoi nuovi biglietti da visita: fallo dopo!
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= Devi fissare un appuntamento con il tecnico dellinsegna che ha le lampade
fulminate: fallo fare ai tuoi collaboratori!

Gestione del tempo e attivita Commerciale: pianificare le attivita

Piu hai tempo a disposizione e piu il lavoro ti sembra importante e impegnativo .... ti
capita mai? La cosa incredibile & che piu tempo hai e piu il tuo ritmo e la tua
velocita di esecuzione diminuiscono.

Queste osservazioni sono alla base del nostro 2° esercizio: La “Legge di Parkinson”

A Sforzo

-

@ ATTIVITA' Tempo

www 11marketing it PIANIFICARE LE ATTIVITA' DI VENDITA

Esempio:
= Scegliil tuo compito in base alle tue priorita.
= Individua il tempo necessario ad espletare tale compito.
= Dividi in 2 questo tempo.

= Comincia ad eseguire il compito calcolando il tempo effettivo (con il timer) che
occorre per terminarlo.



https://it.wikipedia.org/wiki/La_legge_di_Parkinson
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Gestione degli imprevisti: “occhio” al multitasking!

Nella gestione del tempo e attivita commerciale, il fattore “imprevisti” & sempre
“dietro l'angolo” .... come gestirli? Se sei bravo nella gestione delle tue priorita e nella
gestione della tua pianificazione commerciale, sarai sicuramente in grado di gestire gl
imprevisti!

Di seguito ti do alcuni consigli, raccomandandoti, oviamente di usare sempre il tuo
“buon senso”.

= Non avere priorita ti espone molto di piu agli imprevisti: datti sempre delle
priorita!

= Non eseguire troppi lavori in contemporanea.
= Cerca di non lasciare lavori incompiuti.
= Se possibile, non essere troppo “perfezionista”.
= A chideleghi?
= Incontri o meeting troppo lunghi.
Dunque:
= Meglio un lavoro alla volta, meglio il “monotasking”.
= Delega compiti solo alle persone che conosci e che reputi all’altezza.

= Imparaadire di “no” se non ne vale la pena.
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Cap 3. | 5 ELEMENTI DELLA COMUNICAZIONE EFFICACE

Una comunicazione efficace e il fondamento di ogni relazione, sia personale che
professionale. E lo strumento che ci permette di trasmettere i nostri pensieri, le
nostre emozioni e le nostre idee in modo chiaro e comprensibile, costruendo ponti di
comprensione e collaborazione.

Vediamo nel dettaglio cinque caratteristiche fondamentali di una comunicazione
efficace:

1. Positivita

Un atteggiamento positivo e contagioso. Quando comunichiamo con gli altri, e
importante trasmettere ottimismo e fiducia. Questo non significa nascondere i
problemi, ma affrontarli con una prospettiva costruttiva.

o Esempio:invece di dire "Non possiamo fare niente per risolvere questa
situazione", prova a dire "Cerchiamo insieme una soluzione creativa per
superare questo ostacolo".

2. Ascolto Attivo

L'ascolto attivo va oltre il semplice udire le parole dell'altro. Significa prestare
attenzione non solo al contenuto del messaggio, ma anche al tono di voce, al
linguaggio del corpo e alle emozioni che I'interlocutore sta provando.

« Esempio: quando qualcuno ti sta parlando, evita di interrompere e concentrati
su cio che sta dicendo. Fai domande chiarificatrici per assicurarti di aver capito
correttamente.

3. Empatia

L'empatia e la capacita di mettersi nei panni degli altri e di comprendere le loro
emozioni. Quando comunichiamo in modo empatico, dimostriamo all'altro che ci
interessa cio che sta dicendo e che lo rispettiamo.

o Esempio: se un collega ti confida di essere stressato, prova a dire qualcosa
come "Capisco che in questo periodo stai attraversando un momento
difficile. Come posso aiutarti?".
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4. Personalizzazione

La comunicazione personalizzata e quella che tiene conto delle caratteristiche
individuali dell'interlocutore. Adatta il tuo messaggio al suo modo di essere, ai suoi
interessi e al suo livello di conoscenza.

o Esempio: quando presenti un nuovo prodotto a un cliente, evita di usare
termini tecnici troppo complessi se non li conosce. Utilizza invece un linguaggio
semplice e chiaro, facendo riferimento a esempi concreti che possano
interessarlo.

5. Assertivita
L'assertivita & la capacita di esprimere le proprie opinioni e i propri bisogni in modo
chiaro e rispettoso, senza pero essere aggressivi 0 passivi.

o Esempio: Invece di dire "Devi fare cosi", prova a dire "Vorrei proporti una
soluzione alternativa che potrebbe funzionare meglio".

In sintesi, una comunicazione efficace e un'abilita che si pud imparare e migliorare
con la pratica. Combinando positivita, ascolto attivo, empatia, personalizzazione e
assertivita, potrai costruire relazioni piu solide e raggiungere i tuoi obiettivi in modo
piu efficace.
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Cap 4.1 3 PILASTRI DELLA COMUNICAZIONE

| tre pilastri della comunicazione: verbale, paraverbale e non verbale

La comunicazione e un processo complesso e affascinante, che va ben oltre le
semplici parole. Oltre al linguaggio verbale, esistono altre due dimensioni
fondamentali: la comunicazione paraverbale e quella non verbale.

Ognuna di queste componenti contribuisce in modo significativo al significato
complessivo del messaggio che vogliamo trasmettere.

La comunicazione verbale: le parole contano

La comunicazione verbale ¢ la piu evidente e diretta. Si basa sull'utilizzo di parole, sia
scritte che parlate, per esprimere pensieri, idee e informazioni. E la componente piu
razionale della comunicazione e ci permette di trasmettere contenuti specifici.

e Esempio: una conversazione, un discorso, un libro, una e-mail.

La comunicazione paraverbale: il suono della voce

La comunicazione paraverbale riguarda tutti gli aspetti non verbali del suono della
voce che accompagnano le parole. E il modo in cui diciamo le cose, piuttosto che cid
che diciamo. Il tono, il volume, il ritmo, l'intonazione e le pause sono tutti elementi
paraverbali che influenzano profondamente il significato del messaggio.

e Esempio: un tono di voce alto e deciso puo trasmettere rabbia o entusiasmo;
una voce bassa e lenta pud suggerire calma o tristezza; una pausa strategica
puo sottolineare un punto importante.

Elementi della comunicazione paraverbale

« Tono della voce: puo essere alto, basso, monocorde, modulato, ecc. Trasmette
emozioni e atteggiamenti.

e Volume: un volume alto puo indicare entusiasmo o aggressivita, mentre un
volume basso puo trasmettere timidezza o riservatezza.
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e Ritmo:la velocita con cui parliamo puo influenzare la percezione del
messaggio. Un ritmo veloce puo trasmettere eccitazione, mentre un ritmo lento
puo indicare calma e riflessione.

o Pause:le pause possono sottolineare un concetto, creare suspense o dare
all'interlocutore il tempo di riflettere.

e Intonazione: l'intonazione della voce pud modificare completamente il
significato di una frase.

Perché la comunicazione paraverbale € importante?

La comunicazione paraverbale rappresenta circa il 38% del messaggio che
trasmettiamo. Spesso, e proprio il modo in cui diciamo le cose, piuttosto che le parole
stesse, a influenzare la percezione dell'altro.
Esempi:

o Dire "Si" con un tono sarcastico puo avere un significato completamente

diverso rispetto a un "Si" detto con entusiasmo.

« Una voce tremante puo indicare paura o nervosismo, anche se le parole
pronunciate sono rassicuranti.

La comunicazione non verbale: il linguaggio del corpo

La comunicazione non verbale comprende tutti quei segnali che inviamo attraverso il
nostro corpo, senza utilizzare le parole. Gesti, espressioni facciali, postura, contatto
visivo, prossemica (la gestione della distanza) sono tutti elementi che comunicano
molto di noi.

Esempi:

e un sorriso puo trasmettere felicita, un incrocio di braccia puo indicare chiusura
o difesa, un contatto visivo prolungato puo esprimere interesse o sfida.
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| tre tipi di comunicazione sono interconnessi e si influenzano reciprocamente. Ad
esempio, una frase detta con un tono ironico (paraverbale) pud modificare
completamente il significato di una parola (verbale).

Allo stesso modo, un gesto di approvazione (non verbale) pud rafforzare un
messaggio verbale positivo.

Perché é importante conoscere i tre tipi di comunicazione?
Comprendere i diversi aspetti della comunicazione ci permette di:

o Decodificare i messaggi: capire meglio cid0 che gli altri vogliono
comunicare, sia a livello conscio che inconscio.

o Trasmettere messaggi efficaci: adattare il nostro modo di comunicare al
contesto e all'interlocutore, per ottenere i risultati desiderati.

o Costruire relazioni interpersonali piu solide: una comunicazione efficace &
fondamentale per stabilire e mantenere relazioni positive con gli altri.

In conclusione, la comunicazione e un processo complesso e multiforme. Per
comunicare in modo efficace, ¢ fondamentale essere consapevoli dei tre livelli di
comunicazione: verbale, paraverbale e non verbale. Ognuno di questi elementi
contribuisce a creare un'immagine coerente e a trasmettere il messaggio desiderato.
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Cap 5. LA TELEFONATA DI VENDITA

Come Fissare
Appuntamenti Telefonici

- POSITIVITA

- ASCOLTO

- EMPATIA

- ASSERTIVITA

- PERSONALIZZAZIONE
- GESTIONE OBIEZIONI

@ www.1Tmarketing.it

La telefonata di vendita (sia il telemarketing per la presa appuntamenti, sia il
teleselling per la vendita di un prodotto/servizio) € uno strumento potente per
raggiungere nuovi clienti e fidelizzare quelli esistenti.

Una buona preparazione e una strategia ben definita possono fare la differenza tra
una chiamata infruttuosa e una opportunita di vendita. Vediamo nel dettaglio le
principali fasi di una chiamata di vendita efficace.

1. Fase di Apertura: Creare Interesse

La prima impressione e fondamentale. L'apertura della chiamata deve essere
chiara, concisa e accattivante.

« Motivo della chiamata: esprimi in modo chiaro e diretto il motivo per cui stai
contattando il cliente. Evita di iniziare con una presentazione troppo lunga di te
stesso o della tua azienda.
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Necessita del cliente: collega il tuo prodotto o servizio a un problema o a un
bisogno specifico del cliente. Mostra come la tua offerta puo risolvere un loro
problema o migliorare la loro situazione.

Esempio: "Buongiorno [Nome del cliente], sono [Tuo nome] di [Nome
dell'azienda]. La contatto per apire meglio le vostre esigenze in termini di
[Problema specifico]. Ho notato che la vostra azienda potrebbe beneficiare dei
nostri servizi di [Servizio offerto]."

2. Premessa di Valore: Evidenziare i Benefici

Una volta catturato l'interesse del cliente, & fondamentale sottolineare i vantaggi che
puo ottenere dalla tua offerta.

Benefici tangibili: concentrati sui risultati concreti che il cliente puo ottenere
utilizzando il tuo prodotto o servizio.

Differenziarsi dalla concorrenza: spiega in cosa la tua offerta si distingue da
quella dei tuoi concorrenti.

Esempio: "l nostri servizi di consulenza marketing vi permetteranno di
aumentare le vostre vendite del 20% nei prossimi 6 mesi, grazie a una strategia
personalizzata e all'utilizzo di strumenti innovativi."

3. Fase dell'Ascolto: Ascoltare Attivamente

L'ascolto attivo e fondamentale per comprendere le esigenze del cliente e
personalizzare la tua offerta.

Porre domande aperte: incoraggia il cliente a parlare e a condividere le sue
opinioni.

Parafrasare: ripeti con le tue parole cio che il cliente ti ha detto per assicurarti
di aver capito correttamente.

Prestare attenzione al linguaggio non verbale: osserva i gesti (nel caso tu sia
in videocall), le espressioni facciali e il tono di voce del cliente per cogliere
eventuali segnali di interesse o disinteresse.
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o Esempio: "Mi diceva che state cercando una soluzione per aumentare la vostra
visibilita online. Potrebbe spiegarmi meglio quali sono le vostre principali sfide
in questo ambito?"

4. Le Tecniche Interrogative: Guidare la Conversazione

Le domande sono un potente strumento per guidare la conversazione e scoprire le
esigenze del cliente.

n.n A1n m n

« Domande aperte: Iniziano con "come", "perché", "cosa",
risposte dettagliate.

quali" e incoraggiano

o« Domande chiuse: Iniziano con "e", "ha", "fa" e richiedono una risposta breve
(si/no).

o« Esempio: "Come valutate ['efficacia delle vostre attuali campagne di
marketing?" (domanda aperta) "Avete gia utilizzato strumenti di email
marketing?" (domanda chiusa)

5. La Gestione delle Obiezioni: Trasformare gli Ostacoli in Opportunita

Le obiezioni sono parte integrante del processo di vendita. E importante affrontarle
con calma e professionalita.

e Ascoltare attentamente: Comprendi il motivo dell'obiezione.

o Riformulare I'obiezione: Ripeti I'obiezione con le tue parole per assicurarti di
averla capita correttamente.

o Fornire una risposta chiara e convincente: Utilizza prove concrete e
testimonianze per smontare I'obiezione.

6. Chiusura della Telefonata: Ottenere un Risultato

La chiusura della chiamata e il momento cruciale in cui si trasforma un potenziale
cliente in un cliente effettivo.

e Riassumere i punti chiave: Ricorda al cliente i principali benefici della tua
offerta.

e Chiedere l'ordine: Fai una richiesta chiara e diretta.
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e Proporre un prossimo passo: Organizza una riunione, invia un'offerta o fissa
una data per il follow-up.

7.1l Follow-up: Mantenere il Contatto

Il follow-up e fondamentale per mantenere viva la relazione con il cliente e aumentare
le possibilita di concludere una vendita.

o Ringraziare il cliente: esprimi la tua gratitudine per il tempo dedicato.

e Inviare materiale informativo: fornisci al cliente ulteriori dettagli sulla tua
offerta.

o Rispondere alle domande: chiarisci eventuali dubbi o perplessita del cliente.

8. Oltre la Vendita: Fidelizzare il Cliente

Un cliente soddisfatto € un cliente fedele. Investire nella relazione con i clienti e
fondamentale per il successo a lungo termine.

o Offrire un servizio di assistenza post-vendita: assicurati che i clienti siano
soddisfatti del prodotto o del servizio acquistato.

e Raccogliere feedback: chiedi ai clienti di esprimere il loro parere sulla tua
azienda e sui tuoi prodotti.

e Creare un programma di fidelizzazione: offri incentivi ai clienti per continuare
a fare affari con te.

Conclusione: una chiamata di vendita efficace richiede preparazione, ascolto attivo e
una buona dose di empatia. Seguendo questi consigli, potrai aumentare le tue
probabilita di successo e costruire relazioni durature con i tuoi clienti.
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Cap 6. OBIEZIONI TELEFONICHE ALLA PRESA APPUNTAMENTO

Come convincere un cliente a fissare un appuntamento?

In questo paragrafo, ti descrivo le principali obiezioni telefoniche alla presa
appuntamento (in presenza, invideo call o al telefono) che possono essere
sollevate da un tuo cliente potenziale.

Premessa: I'elenco di queste obiezioni telefoniche (con le relative risposte) € un buon
punto d'inizio, ma deve essere sempre contestualizzato al settore in cui operi e deve
essere personalizzato in funzione dellAzienda e dellinterlocutore che stai
contattando!

Ovwviamente, per superare queste obiezioni, devi conoscere le tecniche di vendita e
devi essere ben preparato sulle caratteristiche e sui vantaggi dei prodotti/servizi
offerti dalla tua Impresa.

Obiezioni Telefoniche alla Presa Appuntamento: alcuni consigli
Ecco alcuni consigli per gestire le obiezioni telefoniche alla presa appuntamento:

1. Conosci il tuo interlocutore: tova quante piu informazioni possibili sulla persona
con la quale dovrai parlare

2. Ascolta attentamente il potenziale cliente: cerca di capire la sua reale obiezione
e non presumere di sapere cosa stia pensando ...

3. Non prendere le obiezioni sul personale: l'obiezione e un segnale che il
potenziale cliente ha bisogno di maggiori informazioni.

4. Rispondi in modo proattivo: non aspettare che il potenziale cliente ti chieda
ulteriori informazioni.

5. Offri soluzioni personalizzate: mostra al potenziale cliente che il tuo prodotto o
servizio € in grado di soddisfare le sue esigenze specifiche.



https://11marketing.it/appuntamenti-commerciali-di-altissima-qualita/
https://11marketing.it/come-fissare-appuntamenti-in-video-call/
https://consulenzamarketingroma.it/corso-tecniche-di-vendita-avanzate/
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Le obiezioni piu comuni con le relative risposte

Durante una chiamata di telemarketing per fissare un appuntamento, &€ comune
affrontare diverse obiezioni da parte del potenziale cliente. Ecco come gestire alcune
delle obiezioni piu comuni:

1.”“Non sono interessato.” (la mancanza d’interesse e spesso una scusa).

Risposta: “Capisco che potrebbe non essere interessato/a in questo momento, ma la
chiamata non richiede molto tempo e potremmo offrirle un‘opportunita interessante.
Posso spiegare brevemente di cosa si tratta?”

2."Non ho tempo.” (la mancanza di tempo e spesso una scusa).

Risposta: “Immagino Sig. Rossi ... tenga presente che l'incontro richiedera circa 15" e
durante la visita le illustrerd i vantaggi della nostra offerta, con i risparmi della nostra
Consulenza. Potremmo fissare il nostro incontro per Martedi o giovedi ..."

3.“Non sono ancora sicuro di cosa mi serve.”

Risposta: “Capisco che lei non sia sicuro di cosa le serve; tuttavia, vorrei darle
'opportunita di valutare meglio le opportunita offerte dal mercato, in modo da essere
piu preparato quando dovra effettuare una scelta! Incontrandoci, posso aiutarla a
identificare meglio le sue esigenze e a trovare la soluzione migliore per lei.”

4."Ho gia un fornitore come voi.”

Risposta: “Immagino Dott. Rossi e ha fatto bene! Tuttavia, la nostra azienda e il nostro
servizio sono unici, perche le consentono di... (elenca i vantaggi della tua offerta),
dunque potremmo organizzare ..."

5.”Non sono interessato a cambiare.”

Risposta: “Dott. Rossi, apprezzo la sua onesta ... Non cerco di convincerla a cambiare
a prescindere; infatti, vorrei solo mostrarle le opzioni disponibili. Potremmo fissare un
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incontro per discutere delle sue esigenze attuali e future; valutando se possiamo
offrirle una soluzione migliore ...”

6. “Non ho bisogno di questo servizio.”

Risposta: “Dott. Rossi, capisco che potrebbe non averne bisogno al momento.
Tuttavia, molte Aziende sono rimaste piacevolmente sorprese dai vantaggi che
possono ottenere dal nostro servizio. Potremmo fissare un appuntamento per
discutere e valutare insieme la situazione ...”

7. "Devo parlarne con il mio Socio, non sono nella posizione di prendere
decisioni.

Risposta: “Capisco Dott. Rossi; infatti, con un incontro di 15 posso chiarirle tutti i
vantaggi della nostra consulenza, cosi potra aggiornare immediatamente il suo Socio
e potrete piu facilmente prendere una decisione in merito ..."

8. "Guardi, sentiamoci a Settembre” (classica obiezione telefonica di fine
Giugno/Luglio)

Risposta in 3 step:

= “Certamente Dott. Rossi, seguir0 il suo consiglio e la ricontattero a Settembre
appena rientrati dalle vacanze.”

= “Se per lei va bene, potremmo pre-fissare la nostra call di Settembre ... quando
riprenderete l'attivita? Posso ricontattarla dal 15 o dal 20 settembre? In che
giorno preferisce?”

= ‘“Intato, le mando un’email di promemoria, con una breve presentazione del
nostro prodotto/servizio ... le auguro buone ferie!”

PS: se possibile, NON chiamare mai di Lunedi mattina e di Venerdi pomeriggio!
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Cap 7. LE 6 FASI DELLA TRATTATIVA DI VENDITA

La trattativa di vendita & un processo complesso che richiede abilita, preparazione e
una profonda conoscenza del cliente e del prodotto.

Per massimizzare le possibilita di successo, e fondamentale seguire una metodologia
strutturata che comprenda diverse le seguenti fasi:

1. Preparazione e Pianificazione

La prima fase e cruciale per il successo di tutta la trattativa. Una buona preparazione
permette di affrontare l'incontro con il cliente in modo sicuro e professionale.

o Lista top client: mantenere un elenco aggiornato dei clienti piu importanti e
fondamentale per concentrarsi sulle relazioni chiave e ottimizzare le risorse.

o Conoscenza approfondita del cliente: studiare il cliente, il suo settore, le sue
esigenze e la sua storia con l'azienda e essenziale per personalizzare I'offerta e
costruire una relazione di fiducia.

« Pianificazione dettagliata: definire gli obiettivi specifici
dell'incontro, preparare una presentazione efficace e organizzare i materiali
necessari.

2. 1l Primo Contatto: Creare I'Opportunita

Il primo contatto e fondamentale per creare una buona impressione e fissare un
appuntamento.

o Visita proattiva: se & possibile, (in funzione della tipologia di servizio che
vendi) resentarsi direttamente in azienda senza appuntamento puo aumentare
le possibilita di essere ricevuti.

o Contatto telefonico:se non & possibile una visita proattiva, & importante
essere concisi e persuasivi al telefono.

« Fissare I'appuntamento: proporre date e orari specifici e essere flessibili per
trovare una soluzione che vada bene ad entrambe le parti.
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3. Analisi delle Necessita Aziendali
Durante l'incontro, € fondamentale comprendere a fondo le esigenze del cliente.

« Domande mirate: porre domande aperte per incoraggiare il cliente a parlare e
condividere le sue preoccupazioni.

« Ascolto attivo: prestare attenzione non solo a cio che il cliente dice, ma anche
al suo linguaggio non verbale.

« lIdentificazione dei bisogni latenti: andare oltre le richieste esplicite del
cliente e cercare di individuare le sue esigenze nascoste.

4. La Negoziazione: Trovare un Accordo Mutuamente Vantaggioso

La negoziazione & una parte cruciale della trattativa. E importante adottare un
approccio collaborativo e cercare una soluzione che soddisfi entrambe le parti.

o Collaborazione: lavorare insieme al cliente per trovare una soluzione che
soddisfi le sue esigenze e gli obiettivi dell'azienda.

o Flessibilita: essere disposti a fare delle concessioni, ma senza compromettere i
propri interessi.

o Comunicazione efficace: esprimere chiaramente i propri bisogni e ascoltare
attentamente le richieste del cliente.

5. La Chiusura: Trasformare I'Opportunita in Vendita

La chiusura & il momento della veritd. E importante riassumere i punti chiave
dell'accordo e superare le ultime obiezioni.

e Riassumere i benefici: ricordare al cliente i vantaggi che otterra acquistando il
prodotto o il servizio.

e Chiedere l'ordine: fare una richiesta chiara e diretta.

o Gestire le obiezioni: affrontare le ultime perplessita del cliente con calma e
professionalita.
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6. Il Follow-up: Consolidare la Relazione

Il follow-up € fondamentale per consolidare la relazione con il cliente e garantire la
sua soddisfazione.

« Ringraziare il cliente: esprimere gratitudine per la fiducia accordata.

e Inviare un riepilogo dell'accordo: confermare i dettagli dell'ordine e i prossimi
passi.

« Rimanere in contatto: mantenere un contatto regolare con il cliente per
rispondere a eventuali domande e offrire un servizio di assistenza post-vendita.

Conclusioni:

Seguendo queste sei fasi, e possibile aumentare significativamente le proprie
possibilita di successo nelle trattative di vendita. Ricorda che la vendita € un processo
relazionale, e costruire una relazione di fiducia con il cliente € fondamentale per
raggiungere risultati duraturi.

Consigli aggiuntivi:

o Personalizza la tua presentazione: adatta la tua proposta alle specifiche
esigenze del cliente.

« Sii preparato: anticipa le possibili obiezioni e prepara le risposte.
« Sii paziente: la negoziazione richiede tempo e pazienza.
« Sii positivo: trasmetti entusiasmo e fiducia nelle tue capacita.

o Utilizza gli strumenti giusti: un CRM puo aiutarti a gestire le tue relazioni con i
clienti in modo piu efficace.
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Cap 7. COME GESTIRE LE OBIEZIONI DI VENDITA

Come superare
le obiezioni di
vendita ...

1. Positivita

2. Ascolto Attivo
# 3.Empatia

..In5 Step' 4. Assertivita

5. Personalizzazione

Come gestire le obiezioni nella vendita? Se sei un Agente o un Commerciale, ti
troverai spesso a dover gestire le obiezioni di vendita dei tuoi clienti ... in queste
situazioni, come ti comporti?

In questo capitolo scopri come gestire le principali obiezioni di vendita (anche in
formato .PDF scaricabile), mediante [lutilizzo diTattiche di Negoziazione
Efficace che si fondano sulladozione di un Approccio Comunicativo Funzionale:
positivita, ascolto attivo, empatia, assertivita e personalizzazione.

Cosa sono le obiezioni di vendita?

Potremmo definire le obiezioni di vendita come le preoccupazioni, le resistenze o gli
ostacoli sollevati dai clienti durante il processo di vendita.

Queste obiezioni possono variare in base alla natura del prodotto o del servizio, al
cliente e alle circostanze specifiche.
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Le principali obiezioni di vendita sono:

1. Obiezioni di Prezzo:
= “ll prezzo é troppo alto.”
= “Posso trovare lo stesso prodotto a un prezzo migliore altrove.”

Esempio di come gestirle: “Mi faccia capire meglio, come mai reputa il prezzo di
questo prodotto/servizio troppo alto? Ha avuto esperienze con un prodotto/servizio
simile offerto da un‘altra azienda?”

2. Obiezioni di Valore:
= “Non vedo il valore nel tuo prodotto/servizio.”
= “Perché dovrei pagare di piu per questo?”

Esempio di come gestirle: “Mi faccia capire meglio, cosa vorrebbe ottenere da
questo prodotto? Quale bisogno vorrebbe soddisfare?”

Esempio di come gestirle: “Il nostro prodotto/servizio ha un pricing piu elevato
perche le permette di soddisfare il bisogno che lei mi ha appena esplicitato ...”

3. Obiezioni di Competenza:
= “Ho bisogno di tempo per pensarci.”
= “Non ho l'autorita per prendere questa decisione.”

Esempio di come gestirle: “Certamente, immagino ... Intanto, visto che ho
'opportunita di parlarle, posso chiarirle qualche dubbio ora? Poi, naturalmente, ci
risentiamo ...”

Esempio di come gestirle: “Certamente, immagino che deve parlarne con il suo Socio

. Visto che siamo qui, vorrei chiarirle eventuali dubbi sulle caratteristiche del
prodotto/servizio; cosi quando parlera con il suo Socio, disporra di maggiori
informazioni in materia ..."
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4. Obiezioni di Prodotto/Servizio:
= “Questo prodotto non soddisfa le mie esigenze.”
= “Ho sentito parlare di problemi con il tuo servizio.”

Esempio di come gestirle: “Mi faccia capire meglio, quali esigenze vorrebbe
soddisfare?”

Esempio di come gestirle: “Capisco, potrebbe dirmi da quali fonti le sono arrivate
gueste notizie?”

5. Obiezioni di Concorrenza:
= “Preferisco il prodotto/servizio del tuo concorrente.”
“La concorrenza offre caratteristiche migliori.”

Esempio di come gestirle: “Capisco, mi faccia capire meglio: cosa ha, secondo lei, il
prodotto del concorrente che lo rende migliore rispetto al nostro?”

Esempio di come gestirle: “Ne prendo atto ... siamo in tanti e in un settore molto
competitivol Dunque, secondo la sua esperienza, perché i nostri concorrenti hanno
prodotti/servizi con caratteristiche migliori?”

6. Obiezioni di Affidabilita:
= “Non sono sicuro della tua azienda.”
= “Mi preoccupa il supporto clienti dopo 'acquisto.”

Esempio di come gestirle: “Posso domandarle come mai non ha fiducia nella mia
Azienda?”

Esempio di come gestirle: “E ha ragione! Dopo l'acquisto il supporto post-vendita e
fondamentale ... Proprio per questo, la mia Azienda ha ulteriormente rafforzato
questa funzione, per offrire il massimo supporto a clienti come lei...”

7. Obiezioni di Indecisione:
= “Non sono pronto a prendere una decisione ora.”

= “Ho bisogno di parlare con altre persone prima di decidere.”
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Esempio di come gestirle: “Mi rendo conto che deve pensarci .... tuttavia, visto che
siamo qui, vorrei chiarirle eventuali dubbi sulle caratteristiche del prodotto/servizio;
cosi quando ci risentiremo sara piu consapevole del suo acquisto. “

Esempio di come gestirle: “Certamente, immagino che deve parlarne con la famiglia

. Visto che siamo qui, vorrei chiarirle eventuali dubbi sulle caratteristiche del
prodotto/servizio; cosi quando parlera con i suoi, avra maggiori competenze in
materia ..."

8. Obiezioni di Rischi Percepiti:
=  “Ho paura che ci siano costi nascosti.”
= “Mi preoccupa che il prodotto potrebbe non funzionare per me.”

Esempio di come gestirle: “Posso garantirle che non c'@ alcun costo nascosto ...
rileggiamo il preventivo insieme!”

Esempio di come gestirle: “La sua preoccupazione e legittima, tuttavia, nel caso
remoto (MAI SUCCESSO) in cui il prodotto non dovesse funzionare, abbiamo un
servizio di garanzia”.

9. Obiezioni di Tempistica:
= “Questo non e un buon momento per me per fare un acquisto.”
=  “Ho bisogno di aspettare fino a quando avro piu fondi disponibili.”

Esempio di come gestirle: “Rispetto il suo punto di vista! Tuttavia, per esperienza,
posso dimostrarle (DATI ALLA MANO) che questo € il momento migliore, perche ...”

Esempio di come gestirle: “Capisco, se il pagamento e il suo dilemma, posso
proporle una rateizzazione dellinvestimento.”

10. Obiezioni di Reputazione:
= “Ho sentito cose negative sulla tua azienda.”

Esempio di come gestirle: “Capisco, potrebbe dirmi da quali fonti le sono arrivate
gueste notizie?”
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Affrontare queste obiezioni richiede empatia, comprensione e una risposta
personalizzata basata sulle specifiche preoccupazioni del cliente. Ogni obiezione &
un'opportunita per chiarire i dubbi del cliente e dimostrare il valore del tuo prodotto o
servizio.

Come Gestire le Obiezioni nella Vendita: tecniche efficaci per
superare le obiezioni

Gestire le obiezioni nella vendita & un aspetto cruciale del processo di vendita.
Ecco alcuni suggerimenti su come affrontare le obiezioni dei clienti in modo efficace:

1, Ascoltare attentamente: presta attenzione alla preoccupazione del cliente e
mostra empatia. Dimostra che stai ascoltando attivamente ripetendo brevemente
la loro obiezione per conferma e comprensione.

Esempio: “Se ho capito bene, mi sta dicendo che il prezzo le sembra un po' altro ...
giusto?”

2. Fare domande per comprendere meglio: fai “domande aperte” per scoprire di piu
sul motivo dell'obiezione. Chiedi al cliente di descrivere meglio la loro preoccupazione
per ottenere dettagli specifici.

Esempio: “Secondo lei, quale sarebbe la tariffa piu consona per questo servizio?”

3. Confermare la comprensione: ripeti I'obiezione per mostrare che hai capito il
problema del cliente.

Esempio: “Quindi, se capisco bene, il suo timore & che il prezzo NON giustifichi
I'investimento ...?"

4. Presentare benefici: sottolinea i benefici del tuo prodotto o servizio. Fai
riferimento a casi di studio o testimonianze di clienti soddisfatti.

Esempio: “Posso affermare che tutti i clienti che hanno sottoscritto il servizio sono
rimasti soddisfatti ... ecco alcune testimonianze ..."
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5. Rispondere in modo chiaro e conciso: rispondi allobiezione in modo chiaro e
diretto. Usa dati e fatti concreti per sostenere il tuo punto di vista.

Esempio: “Dati alla mano, posso dimostrarle quanto le ho anticipato ...”

6. Affrontare I'obiezione, non il cliente: non prendere l'obiezione come un attacco
personale. Rimani calmo, professionale e rispettoso durante la conversazione.

Esempio: “Rispetto il suo punto di vista; tuttavia, in base alla nostra esperienza, posso
affermare che questa sua preoccupazione é stata risolta con ...”

7. Offrire alternative: se possibile, offri alternative o soluzioni che soddisfino le
esigenze del cliente. Mostra flessibilita nel trovare una soluzione che funzioni per
entrambe le parti.

Esempio: “Sono sicuro che possiamo trovare una soluzione che soddisfi le sue
legittime richieste, nel pieno rispetto delle procedure ed opportunita offerte dalla mia
Azienda. Dunque, potremmo offrirle un servizio che ..."

8. Gestire I'obiezione come una domanda: tratta I'obiezione come una richiesta di
ulteriori informazioni. Rispondi all'obiezione come se fosse una domanda, fornendo
dettagli che possano rassicurare il cliente.

Esempio: “Dunque, secondo lei, questo servizio che le offriamo NON e un servizio
particolarmente utile per migliorare ..."

9. Concludi con fiducia: dopo aver affrontato I'obiezione, concludi la conversazione
con fiducia. Invita il cliente a prendere una decisione e rimani disponibile per ulteriori
domande o preoccupazioni.

Esempio: “Penso di aver compreso le sue esigenze ... Dunque, se per lei va bene,
potremmo sottoscrivere ora 'abbonamento ..."
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CONSIGLIO:

Apprendi dalle obiezioni: dopo la conversazione, rifletti sulle obiezioni affrontate;
utilizza queste informazioni per migliorare il tuo approccio futuro e anticipare
obiezioni simili.

Ricorda che la pratica costante e I'esperienza ti aiuteranno a diventare piu abile nel
gestire le obiezioni dei clienti. Ogni obiezione e un’‘opportunita per imparare e
perfezionare le tue tecniche di vendita.

Come superare le obiezioni di prezzo

Gestire le obiezioni dei clienti riguardo al prezzo richiede abilita e preparazione. Ecco
alcune tecniche specifiche che puoi utilizzare per gestirle correttamente:

1. Conferma e Riformula: conferma l'obiezione del cliente per mostrare che hai
ascoltato attentamente. Riformula I'obiezione in una domanda per ottenere ulteriori
dettagli e comprendere meglio le preoccupazioni del cliente.

Esempio: “Quindi, mi stai dicendo che il prezzo é la tua principale preoccupazione?

2. Confronto con il Valore: metti in evidenza i benefici del tuo prodotto/servizio e
come questi benefici superano il costo. Fornisci esempi specifici di come il tuo
prodotto risolve i problemi del cliente e migliora la sua vita o attivita.

Esempio: “Capisco che il prezzo e importante per lei. Tuttavia, considerando che il
nostro prodotto le permettera di risparmiare tempo, aumentando la tua produttivita,
il costo aggiuntivo si tradurra in un investimento redditizio.”

3. Opzioni di Prezzo: offri opzioni di prezzo, come pacchetti o versioni del prodotto
con diverse caratteristiche a diversi prezzi. Guida il cliente nella scelta dell'opzione che
meglio soddisfa le sue esigenze e il suo budget.

Esempio: “Abbiamo diverse opzioni disponibili. Posso mostrarle il pacchetto base che
e piu conveniente, o possiamo valutare le caratteristiche aggiuntive nei pacchetti
premium che potrebbero essere piu adatte alle sue esigenze.”
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4. Fai Confronti: confronta il prezzo del tuo prodotto/servizio con quello dei
concorrenti, evidenziando le differenze chiave e il valore aggiunto che offri. Sottolinea
le testimonianze dei clienti che hanno ottenuto risultati positivi con il tuo
prodotto/servizio nonostante il costo leggermente piu alto.

Esempio: “Posso capire che il nostro prezzo potrebbe sembrare piu alto, ma se
guarda i benefici e confronta la nostra offerta con quella dei nostri concorrenti, vedra
che il nostro prodotto offre un valore superiore.

5. Rispondi con calma e sicurezza: rispondi alle obiezioni con calma e sicurezza,
evitando di sembrare difensivo o nervoso. Prepara risposte alle obiezioni comuni in
anticipo per essere pronto a gestirle in modo efficace durante le conversazioni con i
clienti.

Esempio: “Capisco che il prezzo € una preoccupazione, ma mi permetta di spiegarle
perché il nostro prodotto e valutato in questo modo...

6. Offri Incentivi Aggiuntivi: offri incentivi aggiuntivi come sconti speciali, servizi
gratuiti o estensioni di garanzia per rendere l'offerta piu allettante per il cliente. Limita
questi incentivi nel tempo per creare un senso di urgenza nell'acquisto.

Esempio: “Se decide di procedere con l'acquisto oggi, posso offrirle uno sconto
aggiuntivo del 10% oltre alla spedizione gratuita.”

7. Fornisci Garanzie: offri garanzie di rimborso o garanzie di soddisfazione per
ridurre il rischio per il cliente nell'effettuare l'acquisto. Spiega chiaramente i termini e
le condizioni della garanzia per rassicurare il cliente.

Esempio: “Siamo cosi sicuri della qualita del nostro prodotto che offriamo una
garanzia di rimborso totale entro 30 giorni se non € completamente soddisfatto.”

8. Chiudi la Vendita: dopo aver risposto alle obiezioni, chiedi nuovamente la vendita
in modo assertivo ma rispettoso. Riafferma i benefici e il valore del tuo
prodotto/servizio prima di chiedere al cliente di fare I'acquisto.

Esempio: “Spero che ora lei abbia una visione piu chiara del valore che offriamo.
Procediamo con l'acquisto?”




I 1arketing

= ELEVEN

Ricorda, ogni cliente e unico, quindi e importante adattare queste tecniche alle
specifiche esigenze e preoccupazioni del cliente durante la conversazione.

La pratica e l'esperienza nel campo delle vendite ti aiuteranno a perfezionare le tue
abilita nella gestione delle obiezioni dei clienti riguardo al prezzo.

Considerazioni finali: come essere “camaleontici”

Tieni presente che qualsiasi trattativa di vendita, deve essere condotta
personalizzando al massimo la comunicazione, in funzione della persona che ti sta di
fronte.

DEVI ESSERE “CAMALEONTICO”, “plasmando”, il piu possibile, il tuo “stile
comportamentale (e comunicativo) in funzione del cliente con cui comunichi.

Questo atteggiamento prevede che tu sia:

= Positivo (con un atteggiamento mentale positivo puoi comunicare sicurezza e
serenita)

= Sensibile all’'ascolto (ascoltando “attivamente”, puoi preparare le tue risposte
“su misura”)

= Empatico (con la comunicazione “para-verbale” e “non verbale “, in modo da
comprendere il “mondo interiore” del tuo cliente)

= Assertivo (per poter difendere il tuo punto di vista con “diplomazia”, dando
sempre spazio all'opinione altrui)

In questo modo, anche grazie alla tua preparazione professionale, potrai
comprendere meglio le esigenze del tuo cliente, personalizzando |Ia
comunicazione e proponendogli il prodotto che lo soddisfal!
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Cap 9. PRINCIPALI TECNICHE DI CHIUSURA DELLA VENDITA

Se sei un Commerciale, un Venditore o un Agente di Commercio, ti capitera spesso di
trovarti in situazioni di “vendita” durante le quali € necessario tirar fuori “il coniglio dal
cappello” per concludere la trattativa con successo.

Owviamente, non esistono “formule magiche”; le tecniche di chiusura sono molteplici e
vanno utilizzate con sapienza, in funzione del cliente che hai di fronte e del
prodotto/servizio che stai offrendo.

Ma procediamo con ordine.

Le “Tecniche interrogative”: domande aperte e domande di controllo

Prima di descriverti alcune tra le principali tecniche di chiusura della trattativa di
vendita, vale la pena ripassare le Tecniche Interrogative: “DOMANDE APERTE” e
“DOMANDE DI CONTROLLO".

Durante il tuo incontro commerciale, non scordarti mai di condurre sempre il
colloquio di vendita, ponendo al tuo cliente prima delle “domande aperte” (in modo
da “far aprire” il tuo interlocutore), per poi accertarti dei suoi bisogni con delle
“domande di controllo”.

Esempio:

= Venditore: “Sig. Rossi, che ne pensa di questa tipologia di servizio” (DOMANDA
APERTA).

= Sig. Rossi: “Guardi, acquistai qualcosa di simile con l'azienda “X”, ma non sono
rimasto molto soddisfatto”

= Venditore:” Se ho capito bene, mi sta dicendo che non e stato contento del
servizio propostole dall'azienda “Y”. (DOMANDA DI CONTROLLO).

= Sig. Rossi “Si, proprio cosi...”




I 1arketing

= ELEVEN

Tecniche di chiusura della trattativa di vendita: esempi efficaci
Una volta “pilotato” il colloquio di vendita, potrai procedere con:

= Lavalutazione dei bisogni del tuo cliente.

= La descrizione delle caratteristiche del tuo servizio.

= La gestione delle obiezioni.

= La gestione delle obiezioni di prezzo.

Arrivato in fase di “CHIUSURA", potrai procedere utilizzando una (o piu) delle seguenti
tecniche:

1.Tecnica dell”alternativa” (per distogliere il cliente dalla decisione, dando per
scontato l'acquisto): “Desidera il prodotto “A” o il prodotto “B” che non comprende il
servizio “X"?"

2. Tecnica del “si”: domande sincere e valide, portando il cliente a rispondere con
una serie di “si”, inducendolo a vedere il tutto in un'ottica positiva e a chiudere il
contratto.

3. Tecnica”WIN - WIN": entrambe le controparti «portano qualcosa a casa». |
Venditore dal punto di vista del prodotto venduto; il cliente dal punto di vista dello
sconto /quantita ottenuti o delle modalita di pagamento.

4. Chiusura con “concessione”:il Venditore porta il cliente ad accettare un
determinato prodotto/servizio, «facendogli credere» di poter ottenere un importante
vantaggio alla fine della negoziazione. (es concessione modalita di pagamento
personalizzate).

5. Chiusura "con riassunto”: finire la fase di scambio facendo un riassunto di tutti gli
accordi raggiunti fino a quel, sottolineando le concessioni che il cliente ha ottenuto da
parte nostra e sottolineando i vantaggi di essere arrivati ad un accordo sui punti in
sospeso. “Dunque, dovremmo essere arrivati ad un accordo: acquistando il prodotto
“B” lei usufruira di uno sconto ma non potra beneficiare della garanzia dj sostituzione
del prodotto in caso dj furto”.

6. Chiusura con "ragionamento logico”: descrivere tutti i benefici e le caratteristiche
del tuo prodotto/servizio. "Come le ho descritto, acquistando il servizio “X” le
beneficera dei vantaggi: 1 + 2 +3 +4 +5 +6 .... che era quello che cercava ... Giusto?”
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7. Chiusura con "azione”: il cliente ha capito i vantaggi del tuo servizio ma ancora
non e deciso ad acquistare. «Visto che e interessato, preferisce il finanziamento a 6
rateoa 12 rate?»

8. Chiusura con “segreto”: “Le confesso una cosa: se é interessato a questo prodotto,
le consiglio di acquistarlo ora perché tra 1 mese andra fuori produzione e sara
sostituito da un prodotto simile ma piu costoso!”

9. Chiusura con “fretta”:” Se se s/ iscrive entro questa settimana potra beneficiare di
questa promozione...”

10. Chiusura con "domanda”: “Dunque con lacquisto del servizio “C” alleghiamo
anche la garanzia soddisfatti e rimborsati?”




I 1arketing

= ELEVEN

Cap 10. COME SCRIVERE UNA'EMAIL PER PRESA APPUNTAMENTO

Qual'e il modo migliore per chiedere appuntamento via mail? Quali sono le tecniche
ed i trucchi principali per inviare una e-mail che venga aperta e poi letta?

Ogni giorno, le Aziende, sono “bombardate” da e-mail dispam (messaggi
commerciali indesiderati), da offerte promozionali e da tentativi di “fishing”; perché
mai un Referente di un’Azienda cliente potenziale, dovrebbe aprire la nostra e-mail,
leggerla, risponderci e magari fissarci anche un appuntamento?

ELEVEN MARKETINGvi illustra le tecniche per scrivere una E-mail commerciale
efficace: un'E-mail per fissare appuntamento.

E-mail per fissare appuntamento: tecniche e trucchi

Procediamo con ordine: innanzi tutto, prima di mandare qualsiasi e-mail commerciale
ad un'Azienda, dobbiamo avere il nome nome, cognome ed indirizzo e-mail del
Referente che ci interessa ... MAI INVIARE E-MAIL a: info@azienda.it!

Precisato questo aspetto, elenchiamo i punti fondamentali per scrivere in‘'email
commerciale:



https://11marketing.it/come-fissare-appuntamento-commerciale
https://11marketing.it/come-fissare-appuntamento-commerciale
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1. E-MAIL FORMATO TESTO/HTML: in questa fase, meglio non inserire immagini e
non allegare un PDF, in modo da evitare “distrazioni”.

2. FONT CARATTERI: Arial/Verdana (piu’ leggibili), max 2 variazioni grandezza font.
3. PER EVIDENZIARE FRASI/CONCETTI: uso maiuscolo/asterischi con moderazone!
4. NON SOTTOLINEARE! Non sottolineate frasi, potrebbe sembrare un link!
5.LINK A LANDING CON: http://www.azienda.it/prodotti.

6. LUNGHEZZA PARAGRAFI: & piu semplice leggere un'e-mail con una lunghezza di
paragrafi di max 5/6 righe (piu’ leggibili).

7. RIGHE CORTE: righe lunghe piu’ difficili da leggere, maggiore penalizzazione filtri
antispam.

8. SCELTA EFFICACE DELL'OGGETTO: inserire il nome del Referente nell'oggetto.

9. PREPARAZIONE PARTE CREATIVA DEM: introduzione, elenco servizi, vantaggi per il
cliente, chiusura.

10. INSERIMENTO “CALL TO ACTION": con i tuoi riferimenti e/o con link a pagina
prodotti/servizi.

11. MISURABILITA": far in modo che la Campagna DEM sia sempre misurabile
(richiesta info, appuntamento, vendita).

CONSIGLIO IMPORTANTISSIMO! se vuoi essere assolutamente certo che la tua
comunicazione via e-mail venga letta, ti consiglio di effettuare una telefonata al
destinatario dell’e-mail entro 2 giorni dall'invio della stessa.

In questo modo, oltre ad aver inviato un’e-mail efficace, avrai anche effettuato il
tuo “controllo commerciale”.



https://11marketing.it/follow-up-vendita/
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E-mail per fissare appuntamento: esempio e-mail per fissare
appuntamento

= Da: mario.verdi@ceir.com
= Data: 08/12/2009
= A:Ingegner Rossi Alberto a.rossi@starwoodhotels.com

= Oggetto: Egr: Ing. Rossi: controsoffitti di qualita per Conference Center

Egr. Ing. Rossi,

Sono Mario Verdi, della CEIR SPA: da circa trent'anni CEIR DISEGNA e PRODUCE
CONTROSOFFITTI IN ALLUMINIO ED ACCIAIO per le piu’ importanti Aziende del
settore mostre e convegni.

L' esperienza maturata ci permette di offrire ai nostri clienti, prodotti di
design, innovativi e ad alto contenuto tecnologico.

Mi piacerebbe incontrarLa, per illustrarLe i MIGLIORAMENTI IN TERMINI DI
ACUSTICA per LE SALE CONVEGNI Sheraton Hotel, nell'ipotesi sceglieste
i controsoffitti in alluminio CEIR.

Inoltre, scegliendo i prodotti CEIR entro Gennaio 2010, la sua Struttura potra
beneficiare di:

- SOPRALLUOGO E PREVENTIVO GRATUITO;
- MONTAGGIO GRATUITO;
- **Assistenza compresa nel prezzo per tutto il 2010**

http://www.ceir.com/assistenza.cfm/clienti.htm (TRACK)

Distinti saluti.

Mario Verdi

Direzione Marketing

Ceir SPA

Via Marconi n.3

35030 Caselle di Selvazzano (PD) - Italy
Tel. +39 049.630.779

Fax +39 049.632.254



http://www.ceir.com/assistenza.cfm/clienti.htm
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Cap 11. IL FOLLOW UP DI VENDITA

b
La Vendita ha inizio con il
Follow-up!

J \

Cos'é il Follow-Up Commerciale?

MARKETING + SALES + WEB

Se e vero che la vendita si conclude con l'incasso, e altrettanto vero che la vendita ha
inizio con il follow up!

“Follow up”in inglese significa “azione supplementare”. Il follow up & una fase
indispensabile per concludere con succcesso qualsiasi trattativa commerciale.

Inoltre, il “Follow-up” commerciale e uno step del Controllo di Marketing: fase
fondamentale per valutare i risultati delle azioni operative del Piano di Marketing.

Sai perché molti Imprenditori, Professionisti e PMI hanno difficolta nell'incrementare il
proprio portafoglio clienti ed il fatturato?



https://11marketing.it/piani-marketing-roma/
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Perche:
= Non sanno cos'e’ il follow up.
= Non eseguono correttamente il follow up.
= Sidimenticano di effettuare il follow up.
= Sono timorosi nell'effettuare il foloow up.

In questo capitolo ti spiego in cosa consiste la fase del “controllo commerciale”,
quando e come effettuarla attraverso degli esempi.

Per guadagnare piu soldi e per non perdere tempo!
Un efficace follow up pud consentirti di:

= Acquisire piu clienti.

= Aumentare il fatturato.

= Effettuare una corretta pianificazione commerciale.

= Non sprecare tempo prezioso.

La “verifica commerciale”: cos'e e in cosa consiste

Il follow up (verifica commerciale) consiste nell'implementare specifiche azioni
volte a ricevere un feed back da un cliente potenziale a seguito di una
determinata azione commerciale.

Per azione commerciale s'intende l'invio di un’e-mail, la discussione di un preventivo,
I'invito ad un evento, ecc ...

Owvio, diresti tu! Questa fase, tuttavia, non & sempre cosi scontata ...

Se sei un Commerciale/Venditore e la “relazione” & un’aspetto fondamentale della tua
attivita, alcune azioni di follow up consistono nel:

= Inviare una email commerciale ad un cliente contattato telefonicamente per
chiedere conferma di un appuntamento.

= Effettuare una telefonata per domandare ad un cliente prospect un feedback
per un preventivo discusso durante un precedente appuntamento.



https://11marketing.it/email-commerciale-esempio/
https://11marketing.it/confermare-un-appuntamento/
https://11marketing.it/script-telefonata-commerciale/
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= Fissare un secondo incontro presso il cliente per ridiscutere l'offerta presentata
alcuni giorni prima.

Molti Imprenditori e alcuni venditori (soprattutto i meno esperti) non sono “allenati”
nell'attivare questa verifica, rischiando non solo di non vendere ma anche di perdere
del tempo prezioso!

Follow up Vendita: le fasi per eseguirlo correttamente
Come effettuare correttamente il follow up?

Se vuoi eseguire un follow up efficace, leggi gli step proposti di seguito e RISPETTA LE
TEMPISTICHE!

RICHIESTA APPUNTAMENTO: APPUNTAMENTO FISSATO

= AZIONE: effettui una telefonata per fissare un appuntamento (il cliente
conferma I'appuntamento).

= FOLLOW UP (IMMEDIATAMENTE): invii un'e-mail di promemoria di conferma
appuntamento.

RICHIESTA APPUNTAMENTO: APPUNTAMENTO NON FISSATO

= AZIONE (GIORNO 1): effettui una telefonata per fissare un appuntamento ma il
cliente NON ti da 'appuntamento.

= FOLLOW UP “A” (IMMEDIATAMENTE): invii un’e-mail al cliente con delle date
alternative per valutare un futuro incontro.

= FOLLOW UP “B” (GIORNO 3): ricontatti il cliente per avere un riscontro (a meno
che il cliente non ti abbia detto di ricontattarlo in una data precisa).

INVIO PREVENTIVO:

= AZIONE (GIORNO 1):invii un preventivo via e-mail a un cliente
attivo/potenziale.
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FOLLOW UP “A" (GIORNO 3):telefoni al cliente e gli chiedi un feedback
sull'offerta inviata ma il cliente € ancora indeciso.

FOLLOW UP “B” (GIORNO 7):richiami il cliente e gli domandi un nuovo
feedback sull'offerta presentata.

VISITA “A FREDDO": APPUNTAMENTO NON ESEGUITO

AZIONE 1 (GIORNO 1): effettui una visita a “freddo” tentando di conoscere il
referente aziendale ma non lo trovi.

FOLLOW UP “A” (GIORNO 2): telefoni all'azienda visitata il giorno prima e tenti
di farti passare il referente.

FOLLOW UP “B” (GIORNO 2):invii una e-mail di presentazione al referente
chiedendogli un appuntamento.

AZIONE 2 (GIORNO 4): effettui una seconda telefonata per avere un feedback
sullemail di richiesta appuntamento.

VISITA “A FREDDO": APPUNTAMENTO ESEGUITO

AZIONE 1 (GIORNO 1): effettui una visita a “freddo” e conosci il referente
aziendale.

FOLLOW UP “A” (GIORNO 2): telefoni al referente e gli invii la tua offerta
commerciale.

FOLLOW UP “B"” (GIORNO 4): chiami il referente e gli chiedi un feedbaclk
sull'offerta che gli hai inviato il giorno 1.




I 1arketing

= ELEVEN

Follow up Vendita: esempio telefonata di follow-up

Credenziali del contenuto Generato con intelligenza artificiale - 29 febbraio 2024 alle
ore 6:24 PM

Ecco un esempio di telefonata di follow-up commerciale riguardante la vendita di un
sito internet:

= Venditore (V): Buongiorno, signor Rossi! Sono [Nome], il consulente di [Nome
Azienda]. Ci siamo incontrati la scorsa settimana per discutere del nuovo sito
web per la sua attivita. Volevo sapere se ha avuto modo di valutare la nostra
proposta e se ha domande o ulteriori dettagli da discutere.

= Cliente (C): Buongiorno! Si, ho ricevuto il vostro preventivo e 'ho esaminato
attentamente. Mi sembra una soluzione interessante, ma ho ancora alcune
domande riguardo ai dettagli tecnici e al piano di mantenimento. Potremmo
fissare un altro incontro per approfondire?

= V: Certamente, signor Rossi! Sarei felice di chiarire qualsiasi dubbio. Possiamo
organizzare un appuntamento la prossima settimana? Ho disponibilita martedi
o giovedi mattina. Cosa preferisce?

= C: martediva bene. Possiamo fare alle 10:00?

= V: Perfetto, ho segnato lI'appuntamento per martedi alle 10:00. Nel frattempo,
se ha altre domande, non esiti a contattarmi. Grazie per la sua attenzione,
signor Rossi!

C: Grazie a lei. A presto!

In questa telefonata, il venditore dimostra interesse, disponibilita e professionalita nel
seguire l'accordo con il cliente. Il follow-up e essenziale per mantenere viva la
trattativa e chiudere la vendita.

Follow up Vendita: esempio di “oggetto” efficace per E-mail di follow-up

Credenziali del contenuto Generato con intelligenza artificiale - 29 febbraio 2024 alle
ore 6:24 PM

Ecco un esempio concreto di follow-up commerciale riguardante la vendita di un
sito internet:
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Supponiamo che tu abbia avuto un incontro con un potenziale cliente interessato a
sviluppare un nuovo sito web per la sua attivita.

Durante lincontro, hai presentato i dettagli del tuo servizio e fornito un preventivo
personalizzato. Tuttavia, il cliente non ha ancora confermato I'accordo.

Ecco come potresti eseguire un efficace follow-up:
1. Mail di Follow-Up per Richiesta di Ulteriori Informazioni:

= dopo lincontro, invia un'e-mail al cliente ringraziandolo per il tempo dedicato e
chiedendo se ha bisogno di ulteriori dettagli o chiarimenti sul preventivo.

= Esempio di oggetto: “Sig. Rossi, facendo seguito alla nostra riunione: ulteriori
informazioni sul tuo sito web”.

2. E-mail per recuperare un Vecchio Contatto:

= Se il cliente ha mostrato interesse in passato ma non ha proceduto con
I'acquisto, puoi inviare un’e-mail per riattivare la relazione.

= Esempio di oggetto: “Sig. Rossi: riprendiamo la nostra conversazione sul tuo sito
web”.

3. E-mail per mancate “chiusure”:

= se il cliente ha ricevuto il preventivo ma non ha ancora confermato, invia un'e-
mail per ricordargli 'opportunita.

= Esempio di oggetto: “Sig Rossi, ha ancora l'opportunita di avere un sito web
professionale”.

4. E-mail per Chiudere una Relazione:

= se il cliente ha espresso interesse ma sembra indeciso, invia un’e-mail per
spiegare i benefici del tuo servizio e incoraggiarlo a prendere una decisione.

= Esempio di oggetto: “Sig. Rossi, ecco perché il nostro servizio di sviluppo web
fara crescere la sua Attivita.

Ricorda di personalizzare ogni e-mail in base alla situazione specifica e di rispettare le
tempistiche. Un follow-up ben pianificato puo fare la differenza nel chiudere la
vendita di un sito internet!

Non dimenticarti mai del follow up: se tiri la “lenza”, avvolgi il “mulinello”!
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Se ti “dimentichi” di effettuare le tue verifiche commerciali stai perdendo tempo ...
Non ha alcun senso effettuare un’azione commerciale se poi non la si verifica.

Dimenticarsi di effettuare il follow up equivale a LAVORARE GRATIS! E' come se tu
andassi a pesca e dopo aver tirato la lenza ti dimenticassi di avvolgere il mulinello!

In questo caso “METTI LA SVEGLIA”, prendi la tua agenda e impegnati per migliorare la
tua pianificazione - organizzazione commerciale!

“Timore” di effettuare il follow up

Se non effettui il follow up perché pensi di essere “timorso” e perche pensi di
“distrurbare” il tuo cliente, € meglio che ti fermi e cominci a riflettere ... Dopotutto, se
sei un commerciale, dovresti essere estroverso e ben disposto alla “relazione” con gli
altri.

In questi casi potrebbe essere opportuno un Corso di Formazione personalizzato
sulle Tecniche di Vendita.



https://www.consulenzamarketingroma.it/corso-tecniche-di-vendita-avanzate/
https://www.consulenzamarketingroma.it/corso-tecniche-di-vendita-avanzate/
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Hai trovato utile questa Guida?

Desideri informazioni sui nostri Servizi

di Consulenza e Formazione?

Contattami come preferisci!

Mob. +39 338 280 2359

LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/seospecialist-digitalmarketing/

E-mail:elio@11marketing.it

Web: www.11marketing.it
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