	ATTENZIONE : Si prega di NON Rispondere Direttamente a questa mail. Per ogni comunicazione utilizzare: info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com

	NOTA DALLA PRESIDENZA

	Leggi e promuovi Marketing Journal, il tuo quotidiano on line
Rinnovo il mio personale invito a leggere Marketing Journal, ad inviare comunicati e news a mailto:redazione@marketingjournal.it 
ed ad alimentare il passaparola tra 
colleghi, clienti, amici e collaboratori. 
Inoltre mi auguro che tu non resta insensibile 
alla proposta di inserire sul tuo sito il logo linkato all'indirizzo www.marketingjournal.it che allego a questa newsletter. In cambio posizioneremo il tuo logo proprio sul giornale tra i siti partner e consigliati. 
Ringrazio sin d'ora 
Il Presidente Nazionale 
Danilo Arlenghi 

	 

	AGENDA: eventi dei soci

	Mariuccia Mauri, Segretario Generale di ADICO invita a
La leadership in rosa : competere al femminile per eccellere nella next economy? 
Martedì 4 aprile ore 17,45 presso la PORSCHE HAUS MILANO, Viale Lancetti 46 
La domanda alla quale l'evento vuole dare una risposta 
e' la seguente : 
Se la via obbligata dell'eccellenza passa attraverso la valorizzazione di competenze che sono eminentemente femminili 

L'azienda vincente del futuro sara' piu' donna?

Obiettivo dell'incontro : 

discuterne insieme a voi... 

...... con importanti esponenti del mondo manageriale e del giornalismo, in un contesto ricco di sollecitazioni artistiche e culturali, renderanno ancor più stimolante e gradevole l'incontro e il dibattito. 

Parteciperanno : 

Simona Beltrame - Amministratore Delegato TNS Infratest 
Emilia Giulia Amara - Presidente Progetto Dea 
Laura D'Amico - HR di Manpower 
Valeria Ghirardi - Direttore Marketing Vichy l' Oreal e vincitrice PREMIO ADICO 

e altre esponenti del mondo manageriale 

Milo Goj - Direttore Espansione 
Michele Cimino - Presidente ADICO 
Giovanni Fino - Partner GF Management Consulting 

Sarà un evento piacevolmente diverso e creativo nelle sue modalità di svolgimento. 

L'incontro avra' inizio alle ore 17.45 con un wellcome drink 

seguira' dibattito 

ore 20.00 happy hour 

Ospiti della serata: 

Ornella Piluso e le sue sculture 
Cristica Pica e i suoi volti d'autore 
Consuelo Orsingher e le sue jazz songs 

Per sottolineare il prestigio dell'evento, Porsche riserverà un'esclusiva sorpresa alle partecipanti. 

La partecipazione all'incontro e' gratuita 

INFO: www.adico.it
Alberto Galli, Presidente Club Comunicazione d'Impresa segnala
che a seguito della pubblicazione del libro “NUOVI BRAMINI DELL’ECONOMIA LA CASTA DEI TOP MANAGER”, il CCI ha organizzato un confronto con l’autore, noto professionista torinese che nell’occasione del libro ha voluto mantenere l’anonimato. 

L’incontro avrà luogo il 4 aprile alle ore 18 presso la Sala 2 di via Vela 18 e sarà presente l’editor del volume il dr. Rodolfo Bosio, già responsabile del Sole 24 Ore a Torino. 

All’ingresso in Sala sarà possibile acquistare il libro allo scontatissimo prezzo di 4 Euro. 

Per adesioni e ulteriori informazioni chiamate la Segreteria CCI al numero 011.5718/439 
Francesca Rota segnala
Giovedì 30 Marzo all’interno dello spazio teatro dell’Istituto Europeo di Design- Ied Moda Lab- di via Pompeo Leoni 3 a Milano, verrà presentato ufficialmente il nuovo portale internet www.fashionwork.net . 

Nel corso di una tavola rotonda che avrà inizio alle ore 18, Stefano Maruzzi amministratore delegato MSN-Microsoft Maia Guarnaccia direttore marketing Yoox, Bruno Ortolani group publisher Internet Condè Nast, Diego Valisi presidente Fashion Work, e altri importanti protagonisti di attività a cavallo tra internet e fashion, dialogheranno con il pubblico e i giornalisti sulla tema” Moda e Web: opportunità e problematiche”. 

Al termine dell’incontro saremmo felici se vorrete trattenervi per un cocktail durante il quale i relatori si renderanno disponibili a piccole interviste personali. 

Certi che vorrete partecipare al debutto di www.fashionwork.net vi saremmo grati se vorrete trasmetterci vostra gentile conferma all’incontro al fine di provvedere al corretto accredito. Nel caso poi desideraste segnalare il vostro interesse ad un incontro pre o post-workshop con uno degli oratori, vi preghiamo di farcene richiesta per rendere il vostro lavoro più comodo e agevole possibile. 

Francesca Rota 

FASHION WORK, via Vigevano 35, 20144 Milano 
Tel.: +39 02 83 56 113 Fax: +39 02 83 57 253 
e-mail: info@fashionwork.net; www.fashionwork.net 
Maria Elisa Rossi propone
Un'occasione nuova e originale per conoscere Urbino e il Montefeltro. 
Giunta alla sua seconda edizione “Il Prato nel piatto” è rivolta a tutti coloro che sono alla ricerca di una filosofia di vita in vera simbiosi con la natura. I fine settimana proposti portano alla scoperta dell’aspetto salutistico delle erbe, del loro utilizzo dalla cosmesi all’artigianato, fino alla cucina con i sapori di una volta tra zuppe, paste ripiene, insalatine di campo e torte salate. Figure professionali quali sociologi rurali, esperti di bio-dinamica, bio-architettura ed erboristi aiuteranno ad individuare e raccogliere le erbe di campo, procedendo poi al relativo utilizzo in cucina, in preparati per la cosmesi, per la salute e nella realizzazione di manufatti. Quindi come accadeva nel mondo della civiltà contadina arriva il momento di festa, dopo la raccolta delle erbe, l’aia si anima di musica, danze popolari e saporiti piatti. Ci saranno così weekend all’insegna della camomilla e della menta, dell’edera e del mughetto, piuttosto che del timo e dell’ulivo. I B&B, Country House e Agriturismi coinvolti in questa manifestazione sono stati scelti per la loro filosofia di vita e di ospitalità, persone e luoghi in grado di accogliere e far rivivere le “ConoScienze ritrovate”. Sono 6 i weekend proposti, da quello di Pasqua fino a giugno a quello di San Giovanni, in cui la notte delle streghe diventa l’occasione per riscoprire antiche tradizioni magiche, dando vita ad una gioiosa festa tra musica e danze. 

1)PASQUA Dal 14 al 17 aprile: VERDE MANGIARE 215 euro 
B&B Fior di Ape – URBINO (Tel. 329-3541033). 
La proposta comprende 3 notti in B&B, Country House, Agriturismo; 2 cene ristorante – agriturismo, 1 “Aia in Festa”;1 guida professionale turistica (con biglietto ingresso a Palazzo Ducale, Casa natale di Raffaello, Museo Diocesano, Oratorio di San Giovanni, Oratorio di San Giuseppe);1 guida naturalistica-ambientale professionale. 

Insieme alla sociologa rurale (dott.ssa G.Picchi) si raccoglieranno e si elaboreranno, in tradizionali ricette, le erbe spontanee. 

Il programma completo del primo weekend dal titolo “Verde Mangiare” prevede: 
Alloggio al B&B Fior di Ape, una romantica villa immersa nel verde delle Cesane, le pittoresche colline cantate da Pascoli. Si tratta di un b&b con ampi spazi attrezzati per la cucina, a 1.5 km dal centro storico di Urbino. 
Venerdì 14 aprile arrivo nel pomeriggio, ore 20 cena a base di prodotti tipici. Pernottamento in struttura. 
Sabato 15 aprile: ore 9 colazione, ore 10 visita del centro storico di Urbino con guida turistica professionale (inclusi biglietti d’ingresso a Palazzo Ducale, Casa natale di Raffaello, Museo Diocesano, Oratorio di San Giovanni, Oratorio di San Giuseppe). Pranzo libero. Ore 14,30 escursione con la sociologa rurale Graziella Picchi e raccolta delle erbe spontanee. Ore 18.30 “Aia in festa e Insieme in cucina”: elaborazione delle erbe raccolte, cena (vedi menù*) con musica e danze popolari. Pernottamento presso struttura. Domenica 16 aprile: Ore 9 colazione, Escursioni consigliate e libere, Pranzo libero. Ore 14.30 escursione” Alla scoperta delle Cesane tra antiche rocce e querce secolari” con guida naturalistica professionista. Ore 20 cena presso la struttura. Pernottamento presso struttura. 
Lunedì 17 aprile: Ore 9 colazione, partenza. 
*Menù: 
Lamio in tempura 
Misticanza di piantaggine ed erbe di campo 
Ravioli ripieni di farinello ricotta noci in salsa all'arancio 
Zuppa di ceci, pomodoro, stellaria arricchita con guanciale croccante 
pane verde al farinello. Acqua e vini locali. 

Costo pacchetti completi: 
3 GIORNI+ 3 notti: 215 EUR0 
2 GIORNI+2 notti: 160 EURO 
1 GIORNO+1 notte:105 EURO 

INFO E PRENOTAZIONI: 
Maria Elisa Rossi tel. 329-3541033 
http://www.ilpratonelpiatto.it 



	PRIMO PIANO

	Alessandro Luongo intervista Ruben Razzante
Ruben Razzante è docente di diritto dell’informazione e del prodotto culturale all’Università Cattolica di Milano e consigliere nazionale dell’Ordine dei giornalisti. 

Secondo lei, quale sono le tendenze della comunicazione? 

“La comunicazione sta diventando sempre più strategica per le organizzazioni pubbliche e private, e il fabbisogno formativo nel settore è in forte crescita. La tendenza che si coglie sempre più nitidamente è quella verso una specializzazione e segmentazione degli ambiti della comunicazione e quella, per certi aspetti ad essa collegata, verso una professionalizzazione crescente degli operatori. Un altro trend ben evidenziato dalle cronache di settore degli ultimi anni muove nella direzione di un rinnovato spirito d’etica responsabile. Il filone della CSR, in altre parole, della responsabilità sociale delle imprese, è oggetto di grand’attenzione da parte delle grandi imprese, ma anche di quelle medie. Ci s’interroga, in pratica, su come i valori etici nelle relazioni, la responsabilità e la trasparenza verso i consumatori possano diventare una convenienza per l’impresa e accreditarne sempre più l’immagine presso un pubblico attento e diversificato”. 

Non le sembra che, chi lavora nel mondo della comunicazione e informazione dimentichi spesso che occorre attenersi a precise regole etiche e deontologiche? 

“Direi che sul versante delle regole etiche e deontologiche i segnali di una maggiore consapevolezza da parte degli operatori ci sono. Parlo soprattutto dei giornalisti, che hanno intensificato la loro attività d’elaborazione di carte etiche e codici d’autodisciplina, perché avvertono in modo sempre più pressante l’esigenza di darsi delle regole che tutelino maggiormente la loro professionalità e, soprattutto, il diritto del cittadino ad un’informazione più corretta. Anche i comunicatori pubblici e quelli d’impresa si sono dati negli ultimi anni una serie di principi etico-deontologici sul versante della trasparenza e della verità delle informazioni diffuse. Penso, per esempio, al campo dell’informazione economico-finanziaria dopo gli scandali Cirio o Parmalat o Banca d’Italia. C’è bisogno che le notizie riguardanti questioni cruciali per lo sviluppo del Paese e per le tasche degli italiani siano trattate con correttezza già alla fonte, cioè da parte dei responsabili della comunicazione delle grandi realtà aziendali. In questo senso, un supplemento d’etica non guasterebbe”. 

Come vede gli eventi e che tendenze si possono delineare in merito? 

“Direi che gli eventi aziendali restano uno strumento privilegiato di comunicazione esterna, perché offrono all’azienda l’opportunità di potenziare il proprio brand e di avvicinare i propri stakeholders. Coinvolgere in un evento giornalisti, opinionisti, potenziali acquirenti di servizi e pubblici influenti è un modo per fare immagine e porre le premesse per raggiungere un business già nel medio periodo. Gli strateghi dell’informazione l’hanno ben compreso e quindi cercano, attraverso operazioni di sponsorizzazione, di minimizzare i costi di un evento ma organizzandolo nei minimi dettagli. Incontrare uno per uno stakeholder, e soggetti influenti può diventare un problema. Farli confluire in occasioni istituzionali come gli eventi produce un risparmio di tempo e attiva un volano d’opportunità che i comunicatori più accorti ed esperti sanno valorizzare”. 

Come sarebbe giusto formare i comunicatori dei prossimi anni? 

“Per quanto riguarda la formazione, credo che ci sia bisogno di ridefinire percorsi formativi istituzionalizzati, altrimenti il rischio è che ogni istituto formativo, ogni università modelli a suo piacimento itinerari formativi che risultano sganciati dalle esigenze del mondo del lavoro. Per quanto riguarda i corsi di laurea in scienze della comunicazione o in pubbliche relazioni, e le scuole di giornalismo post-laurea che riconoscono il praticantato, direi che siamo sulla buona strada. Bisognerebbe, invece, essere più attenti quando si sponsorizzano corsi di formazione o d’aggiornamento discutibili, tenuti da docenti improbabili e senza alcuna reale competenza. Si rischia di far diventare quei corsi delle vere e proprie fabbriche d’illusioni. Il mercato spinge invece nella direzione di nuove e robuste figure professionali, in grado di padroneggiare i moderni strumenti di comunicazione, sia dal punto di vista tecnologico, sia dal punto di vista della produzione di contenuti e della gestione delle relazioni”.


	PENSIERI E PAROLE

	Psicologia della vendita di successo
Di A. Santopietro. 
Sono innumerevoli, in tutto il mondo, i testi che si sono occupati di contribuire a quest’argomento con teorie, analisi, check-list operative, guide e una lunga lista di consigli e “best practises”. 

Poniamo qui la nostra attenzione soltanto sulla centralità dell’atteggiamento di orientamento al cliente, nel momento stesso della vendita. 

L'aspetto psicologico della gestione della relazione di vendita è importante per il successo della stessa. Quanto più il venditore riesce in breve tempo a scoprire “l'IDEA (precostituita)” che l’interlocutore ha dentro di sé tanto più facilmente sarà in grado di destrutturare la “VISIONE (derivata)” dai suoi dati d’esperienza e di “RIPROPORRE (una nuova idea)” attraverso la "proposta", con riferimento ai significati attribuiti dal cliente al prodotto o al servizio, consentendogli di intravederne i benefici in maniera più immediata. 

La pedissequa attuazione di questa teoria, basata su un’efficace conoscenza dei processi decisionali esperiti dalla mente umana e sulla nostra capacità di intercettarli, potrebbe essere addirittura controproducente se non si considera, sempre e comunque, un altro fattore: quello esperienziale e proiettivo. 

Ed infatti, posto che il venditore sia in grado di 
1) prendere informazioni sul modo di pensare del cliente; 
2) capire quali esigenze abbia; 3) comprendere quale ritiene sia una soluzione vantaggiosa; 
4) formulare un’offerta assolutamente in linea con le sue aspettative; 
5) convincerlo all’acquisto; 
6) prendere l’ordine; 

quale aspetto psicologico della mente umana e quale aspetto di questa relazione garantiscono al venditore di vedere ripetuto l’acquisto? 

Se l’esperienza che il compratore farà in seguito all’acquisto ri-confermerà "l'IDEA", in altre parole il suo punto di vista precostituito (quello su cui il venditore ha dovuto lavorare), probabilmente egli ricaverà un’idea negativa sia del venditore che del prodotto, proiettando anche su altre situazioni la stessa esperienza. 
Se l’esperienza sarà positiva probabilmente ciò consentirà ulteriori acquisti, a parità di valore percepito del prodotto/servizio. 

L’iterazione di questo processo può consentire di raggiungere gli obiettivi numerici di vendita, questo è quello che è insito nel senso stesso della vendita. Ciò che non abbiamo ancora rilevato è che nel contempo “l’esperienza positiva” del cliente-consumatore genera un altro risultato non di tipo economico ma che su di esso può impattare notevolmente: “l’accrescimento della fiducia!”.


	OPPORTUNITA' PER I SOCI

	Fabrizio Valente propone
Ki-Tour: Viaggio studio integrato sul retail USA, 15-20 maggio 2006 
Per i soci del Club è stato riservato il 15% di sconto: 4.080 € + iva (invece di 4.800 € + iva). 
PER APPROFONDIMENTI 

	 

	NEWS DEI SOCI

	Stefania Mattia comunica
che il "Centro Kailash" di Via San Siro, Milano organizza per i soci del Club dei seminari di Primo e Secondo Livello Reiki, con costi di Iscrizione davvero speciali.

Le date in programma sono quelle dell'8 e 9 Aprile per il Primo Livello e del 20 e 21 Maggio per il Secondo. 

Per avere maggiori informazioni telefonare al 333 58.62.069 o scrivere a Stefania Mattia, 
mailto:stefania_mattia@msn.com
Antonio Lorenzon segnala
un master in Marketing e CRM sia full-time che executive orientato sia a giovani laureati che a manager che hanno voglia di ampliare le loro conoscenze e competenze. 

Per gli iscritti entro fine marzo ci sarà uno sconto del 10% sulla tassa di iscrizione. 

Il Master si propone di creare una figura professionale che, unendo le conoscenze tipiche del profilo manageriale a quelle delle più recenti tecnologie dell’informazione, sia in grado di: 
analizzare il sistema impresa ed i suoi processi; creare le condizioni per l'introduzione di nuove tecnologie e nuovi modelli organizzativi; 
contribuire all’introduzione ed alla gestione di un sistema di C.R.M. operante sia nel business to business che nel business to consumer 

Programma 

- Dal marketing al CRM 
- Modelli organizzativi 
- CRM e internet marketing 
- Supply chain management 
- ERP sistemi gestionali integrati 
- Strumenti e tecnologie a supporto della fidelizzazione 

Tutti i dettagli su: 
http://www.stogea.com/master/marketing_customer_relationship.htm 

Chi fosse interessato scriva a mailto:armando@crmvillage.it mettendo come riferimento "Club del Marketing e della Comunicazione" 
Jurij Roncan presenta la sua Società
E20 e Marketing operativo per le imprese. 
Hai necessità di una collaborazione e di prestazioni concrete nel mondo della comunicazione ? 
Hai un progetto per l’immagine della tua Azienda ma non vuoi fornitori lenti ed onerosi? 
Vuoi realizzare un progetto di comunicazione per la tua Azienda riducendone lo sforzo? 
Ecco una soluzione : 
Il progetto E20e21 nasce, oltre che da più di dieci anni di esperienza nel settore 
specifico, dall’idea di dare un servizio completo e seguito personalmente sotto ogni punto di vista. 
Spesso accade che il Cliente finale debba entrare in merito a svariati aspetti 
organizzativi per completare le attività di diversi fornitori: E20E21 si prefissa come 
obbiettivo quello di fornire ad Aziende servizi ed interventi completi nei campi della 
Promozione, Sponsorizzazione, Comunicazione e Marketing operativo. 

AREE DI ATTIVITA': 

EVENTI - ORGANIZZAZIONE COMPLETA DAL PROGETTO AL FOLLOW-UP: L’area degli eventi è quella che ha dato lo spunto alla nascita del progetto e l’area in cui possiamo dimostrare forti e diversificate esperienze. Progettare, Pianificare, Sviluppare e realizzare E20 offrendo una vasta gamma di servizi creati sulle esigenze del Cliente. 
Eventi Sportivi Sci, Snow, Sci Nordico, Bike, Surf, Windsurf, Kite, Running… 
Eventi Culturali Concerti, Mostre, Rassegne , Fiere locali… 
Eventi Enogastronomici Degustazioni, Promozioni in cantine e produttori… 
Eventi Promozionali Viaggi incentive, Meeting aziendali... 

MARKETING OPERATIVO: OPERATIVITA’ A 360° 
E’ la seconda parte del logo e sta ad indicare l’operatività con la quale vengono seguiti i 
progetti di comunicazione. 
Operazioni mirate Attività con aziende, a spot, cadenza ciclica o regolari. 
Lanci e promozioni Progetti mirati per prodotti e/o servizi 
Planning attività Definizioni aree d’intervento, pianificazione piani marketing 
Ricerca ed ottimizzazione Ricerca veicoli ideali allo sviluppo dei piani di marketing 

SERVIZI COMPLEMENTARI E DI SUPPORTO 
Progettare, Sviluppare e Realizzare 
ADV plan Piano di comunicazione media su riviste di settore ed extra. 
Press Office Ufficio stampa spot o continuativo. 
Grafica Studio sviluppo e realizzazione progetti grafici. 
Creatività Studio d’immagine dedicata e/o generale. 
Conferenze stampa Organizzazione conferenze e meeting. 
Video Audio Realizzazione video ed audio completi di post produzione. 
Promo Studio e realizzazione materiale promozionale 

Per info e contatti: 
E20E21 Marketing Operativo 
Jurij Roncan 
www.e20e21.it info@e20e21.it +39 333 9060311 
Luisa Galbiati informa che
CFM, il network di professionisti che affianca le aziende per aiutarle a raggiungere i loro obiettivi di business sviluppando attività di comunicazione, formazione e motivazione delle risorse umane, è pronto per accogliere il vincitore del contest indetto dal Parco Nord. 

La collaborazione con Parco Nord è arrivata al suo obiettivo finale: la creatività, l’ entusiasmo e l’energia di CFM verranno molto presto trasferiti al vincitore del concorso e dal vincitore del concorso trarranno ulteriori bagliori durante un periodo di stage. 

In questo periodo il vincitore, affiancando i senior consultant di CFM, svilupperà la sua dote di creatività e acquisirà la necessaria curiosità, precisione, proattività nel rispetto delle regole e umiltà, necessarie per diventare un riferimento competente ed affidabile e assimilare così le tecniche per sviluppare l’energia cosmica che CFM offre ai propri clienti. 

L’energia cosmica dà vita a strategie di marketing e comunicazione per creare e supportare l’immagine aziendale, le vendite, l’apertura di nuovi canali o il lancio di nuovi prodotti – promozioni, traffic building, incentivazioni, attività sul punto vendita, eventi, advertising, attività di fidelizzazione, crm -. 
O ancora, a costruire percorsi d’aula tradizionali o eventi formativi emozionali a supporto del personale interno, della forza vendita, del personale di contatto con il pubblico garantendo risultati che danno nuova energia operativa all’organizzazione, al clima aziendale e alla soddisfazione del cliente. 

Nello sviluppo operativo lo stagista affiancherà i senior consultant in tutte le attività di analisi, ideazione e sviluppo delle operazioni commissionate dai clienti. 
Seguirà i professional nell’analisi del brief ricevuto, nella conduzione del brain storming per arrivare all’individuazione del concept creativo e allo sviluppo di tutti i passi necessari per realizzare il materiale necessario per raggiungere gli obiettivi di comunicazione individuati: rough, lay out, finish lay out, esecutivi e controllo di qualità sul materiale prodotto. 
Questi contenuti verranno sviluppati insieme ad una prima acquisizione dei concetti di definizione di timing e suo rispetto, presa di contatto con i fornitori per la gestione della parte operativa di produzione. 

Il 29 marzo 2006 alle ore 20.00 presso il MAKIA, drink & food bar, Corso Sempione, 28 Milano verrà proclamato il vincitore del contest Parco Nord-ADCI. 

Nel locale dove saranno esposti i lavori dei 20 finalisti e le 5 nomination dalle ore 19.00. 

Onore e merito quindi al vincitore e ben arrivato in CFM ! 

Per informazioni: 

Luisa Galbiati 
[m] 333-9586680 
[e] luisa.galbiati@cfmitalia.it 

CFM 
Consulenza Formazione Marketing 
[a] v. Giusti, 8 - 20154 MILANO 
[p] 03-3313278 
[f] 02-700541143 
[w] www.cfmitalia.it 



	LIBRERIA

	IL VENDITORE ETICO: CONQUISTARE LA FIDUCIA DEL CLIENTE CON I FATTI

di Daniela Andreini - Gianluca Gambirasio. Ed. Franco Angeli. 

Agli occhi dell'opinione pubblica il mondo della vendita paga numerosi pregiudizi che si fondano su precedenti esperienze d'acquisto negative: raggiri, inganni, incompetenza, falsità, trucchi fino alla truffa.

Il venditore viene spesso considerato una persona che cerca di vendere qualsiasi cosa a qualsiasi costo. Un personaggio da cui diffidare e prestare la massima cautela. 
Assolutamente vero in molti casi, ma per fortuna esistono anche venditori etici. Non sono molti ed appunto per questo sono percepiti in modo differente e quindi apprezzati e scelti. 
Quale è il primo prodotto / servizio da vendere ad un Cliente? 
Sicuramente la fiducia nei nostri confronti. Conquistare la fiducia del Cliente è infinitamente più importante che spuntare un ordine. 
Occorre lavorare per trasmettere ai Clienti il messaggio che vogliamo guadagnare facendoli guadagnare. 
La fiducia si conquista con le azioni, non con le parole/promesse. Alcuni comportamenti per vendere fiducia sono: 
o non mentire mai ad un Cliente. Non esistono "bugie" a fin di bene; 
o mantenere le promesse. promettere di meno e dare di più; 
o instaurare un rapporto aperto e all'insegna della trasparenza totale; 
o dimostrare con i fatti al Cliente la convenienza di averci come partner; 
o curare spasmodicamente il post vendita; 
o avvisare tempestivamente il Cliente su ogni possibile disguido ed intervenire prontamente per la soluzione; 
o essere pronti a rinunciare ad un ordine quando la nostra offerta non risponde alle esigenze del Cliente; 
o addossarsi la responsabilità di ogni problema senza cercare di scaricare la colpa su altri (il corriere, l'azienda, l'ufficio contabilità, la casa madre, ecc.). 

Il venditore di successo deve sempre mettere al centro della sua attenzione il Cliente e il suo mondo, presentandogli un'offerta che risponda alle sue esigenze. 
Pensiamo a quante volte ci capita di essere di fronte ad un venditore che declama i meravigliosi vantaggi dell'azienda, del prodotto e dei servizi senza prestare nessun riguardo a quello che invece interessa veramente a noi Clienti. 
Ad esempio le sarà già capitato di recarsi in una concessionaria d'auto e dopo aver manifestato l'interesse verso un modello, il venditore ha iniziato ad osannare la vettura continuando ad enfatizzarne l'eleganza, la cura degli interni e il prestigio dei materiali quando in realtà a lei interessava tutt'altro (ad es. la sicurezza). 

Nelle relazioni commerciali sono due le principali preoccupazioni del venditore: 
* l'interesse per la realizzazione della vendita; 
* l'interesse per il Cliente. 
Dall'incrocio dell'intensità di queste due motivazioni alla vendita ne scaturiscono i quattro principali stili di vendita: 


La mano pesante (MP): "tutto è lecito pur di chiudere una vendita...". 
E' molto difficile che questa tipologia di venditore instauri un clima di fiducia duraturo con il Cliente. Prima o poi il Cliente riuscirà a percepire l'atteggiamento di fondo del venditore cambiando fornitore o assumendo un atteggiamento di continua diffidenza con conseguente limitazione dei possibili sviluppi di vendita (convivenza forzata...). Il venditore si sente migliore, più furbo e scaltro del Cliente. 

Lo zerbino (Z): "basta che il Cliente sia soddisfatto...". 
E' un venditore che non riesce a dire di no al Cliente, che subisce le richieste del Cliente pregiudicando anche la marginalità della vendita. Il Cliente potrà anche essere soddisfatto di questo tipo di venditore, l'azienda per cui lavora un po' meno. Basandosi un'azienda sul profitto è fondamentale che il venditore riesca a valorizzare la propria offerta per consentire attraverso la marginalità, la crescita e lo sviluppo aziendale. Premesse indispensabili per mantenere standard di servizio ottimali per il Cliente e contribuire alla creazione di nuovi posti di lavoro. Il venditore ha un senso di inferiorità nei confronti del Cliente e tende a subirne l'influenza. 

Il demotivato (D): "andiamo avanti...". 
E' un venditore senza motivazioni, svolge la sua attività senza passione. Come in qualsiasi altro lavoro, la chiave del successo è rappresentata da una continua motivazione al raggiungimento degli obiettivi e al miglioramento continuo. Il venditore manifesta un atteggiamento negativo nel condurre l'incontro di vendita. 

Venditore di Fiducia (F): "io vinco - tu vinci...". 
E' un venditore che lavora nell'ottica della partnership con il Cliente, in cui entrambe le parti soddisfano i propri obiettivi. Questo è l'unico stile di vendita che garantisce un successo duraturo di lungo periodo. Fiducia ed etica rappresentano le fondamenta del suo agire. 

Anche dopo aver concluso una vendita, occorre mantenere e far crescere la fiducia conquistata. Ad esempio: quante volte abbiamo telefonato ai nostri Clienti ad un mese dall'acquisto del prodotto/servizio per chiedere come si stanno trovando? 
Dobbiamo far capire al Cliente che siamo interessati a lui non solo nel momento dell'acquisto. Ogni nostra azione nei confronti del Cliente fatta dopo che ha già acquistato è una concreta dimostrazione con i fatti che siamo realmente interessati a lui. 
Le parole contano poco, se non sono seguite dai fatti. 
La vendita non finisce con la firma di un contratto bensì inizia. Da quel momento in poi dobbiamo dimostrare che siamo una persona di cui ci si può fidare al 110%. Questo è il vero segreto di un venditore etico. 

Gianluca Gambirasio 
Fondatore di Olympos Group srl, società di consulenza e formazione aziendale. Autore insieme a Daniela Andreini del libro "Il venditore etico: conquistare la fiducia del Cliente con i fatti" - FrancoAngeli editore, 2005 
gianluca.gambirasio@olympos.it 
www.olympos.it 



	NUOVI SOCI

	Diamo il benvenuto ai nuovi iscritti
- LORETTA MAGGIONI Trade Mktg Manager ATARI 
- DANILO PRETO Resp. Comunicazione e Mktg SISA 
- MASSIMO BENETELLO Dir. Commerciale Italia CASA VINICOLA ZONIN 
- LUCIA ZUCCHETTI Ass. Vendite SCHWARKOPF&HENKEL ITALIA 
- MARTINO LORUSSO Resp. Mktg. Operativo JCB 
- STEFANO NOVA Dir. Commerciale GRAF 3 
- MARIA TAJANA Account Executive TOTAL SPONSORSHIP 
- VALERIA SCAGLIA Sales Manager ALLIANCE ALBERGHI 
- GIUSEPPE TAMBORRANO Dir. Commerciale MIDIS ITALIA 
- MARIA GIUSEPPINA DI STEFANO Resp. Mktg e Comunicazione SINFO PRAGMA 
- SILVIA D'AMICO Resp. Comunicazione e Mktg GIONA 
- GIANLUCA CASTRINI Mktg Manager LEVANTE 
- BARBARA PURITANI Sales Manager GARDALAND HOTEL RESORT 
- LUIGI DAMIANI Cons. Mktg e Promotion BLU 
- ROBERTO PERUZZI Dir. Comunicazione SOREMARTEC 
- ISABELLA COSTANZO Uff. Mktg AVVENTURA SPORT 
- ANGELO ALBERTO SUZZI VALLI SCHIAPPARELLI Titolare SVAA HOLDING 
- PATRIZIA SCIFO Mktg S.A.G. Servizi Aziendali Globali 
- FRANCESCO ZARA Resp. Servizi Mktg DISTILLERIA BONAVENTURA MASCHIO 
- DANILO VERGA Docente di Mktg - Consulente SMART CONSULTING


