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DI ANTONIO ARABIA

FAI USCIRE FUORI IL VENDITORE CHE E IN TE
LARTE DELLA PERSUASIONE SI FONDE CON LETICA |

'ETICA E FONDAMENTALE

PER AVERE SUCCESS0.

Comprendere le esi-
genze del cliente, le sue emozio-
ni, studiare l'empatia e tutto il
restos. In “Siamo tutti venditori”
(Lupetti Editore, euro 15,00) la
gran parte degli argomenti usati
da Gianfranco Conte sono frutto
della sua esperienza personale,
una carriera manageriale svilup-
pata in anni di lavoro, fatto di
condivisione, analisi e ricerca. So-
no contenuti che accompagnano
11 lettore nelle sue fasi di cam-
biamento, offrendo spunti di ri-
flessione e autovalutazione. Una
guida completa fat-
ta con prove, tavole
riassuntive, eserci-
tazioni, tabelle e te-
st per stimolare 1'i-
nizio di un percorso
di crescita personale
che serve a miglio-
rare la comunica-
zione con gli altri,
ad ottenere il con-
Senso, approvazione
e considerazione.
Partendo dalla per-
suasione, dal latino:
per, il compimento
dell'azione, e suadere, indurre a fa-
re, indurre altrui con efficaci pa-
role a credere, 51 seguono tutte le
fasi dello sviluppo di questa ca-
pacitd che & fondamentale per
vendere. Iniziando dal saper
ascoltare, che & una capacita im-
portante per tutti ma fonda-
mentale per i venditori: il suc-
cessodella loro attivita, infatti, si
basa su di una efficace comuni-
cazione con il cliente. L'obiettivo
non deve essere solo quello di
vendere, ma anche, e soprattutto
in base all'etica comportamenta-

le, quello di impostare con la |
clientela un perfetto processo di
comunicazione per evitare omis- |
sioni, incomprensioni, malinte-
si, disguidi e quindi reclami. Una
buona strategia comunicativa ¢ |
I'elemento di partenza in un |
mondo come quello della pub- ¢
blicita, ad esempio, che & per mol-
ti versi brutale. 11 suo compito &
comungue quello di convincere,
creare una specie di attitudine
nei confronti del prodotto (inteso
come merce, ma anche come per-
sona) e quindi rappresentare in-
torno ad esso un modello di rfe-
rimento con deisuoi propri valo-
ri che siano convin-
centi per le persone
alle quali ci si rivol-
ge,
L'uomo che in-
tende Conte & un es-
sere comunicante e
ogni aspetto della
vita é inteso in ter-
mini di informazio-
ne e messaggi. Si
tratta di trasmissio-
ne di idee e di con-
2 divisione di signifi-
i cati tra soggetti in-
teragenti, € non c’'é

alcun ramo della conoscenza
umana che non fornisca nuovi
concetti alle teorie di comunica-
zione che & divenuta un'attivita
umana complessa e articolata. In
questo contesto s'inserisce un
nuovo metodo, un vero corso di
formazione che ha lo scopo di mi-
gliorare la comunicazione con gli
altri attraverso una approfondita
conoscenza di se stessi. Nella gui-
da di Conte questo metodo & il-
lustrato insieme ad un percorso
formativo che passa per 10 fasi

progettuali.



