
SSVEN03 - PER UNA METODOLOGIA PRATICA DI VENDITA

CORSO CON DOCENTE

Durata Prezzo Orari Calendario

1 giornata 280,00€ – 350,00€ + IVA 9:00-13:00 | 14:00-17:00

11/09/2024 Aula Virtuale
06/11/2024 Aula Virtuale
13/05/2024 Aula Virtuale
12/07/2024 Aula Virtuale

―――――――――――――――――――――――――――――――――――――――――――――――――

Grazie al Corso per una Metodologica Pratica di Vendita si può massimizzare il proprio potenziale di vendita. La vendita efficace è

un'abilità preziosa che si deve assolutamente padroneggiare.

Avere un insieme strutturato di tecniche di vendita è una parte importante del raggiungimento del successo, ma non tutte le tecniche

sono uguali. Ci sono alcune tecniche che hanno una comprovata efficacia e che hanno molte più probabilità di chiudere una vendita e

ottenere un cliente per tutta la vita. Ecco alcune tecniche pratiche di vendita.

Accentuare la scelta

Uno dei maggiori problemi che si incontra quando si sta chiudendo una vendita è che il potenziale cliente dice che non è in grado di

prendere una decisione o prenderà una decisione in un secondo momento. La chiave per la chiusura è che il cliente prenda una

decisione nel presente, non la promessa di una decisione in futuro. Una delle tecniche migliori che si può utilizzare per affrontare

questo problema è uno step che sottolinea l'importanza di un processo decisionale attivo. Si deve sottolineare il perché ha più senso

agire immediatamente piuttosto che aspettare. I clienti sono alla ricerca di solide ragioni per cui dovrebbero agire e investire subito.

Chiamate a caldo

Ci sono molte tecniche di vendita ancora in circolazione che sono sia poco pratiche sia che hanno dimostrato di non funzionare: le

chiamate a freddo sono una di queste. La chiamata a caldo è una tecnica di vendita alternativa che tiene conto dell'importanza della

chiamata soggettiva. Molte persone semplicemente non sono ricettive alle chiamate a freddo, il che significa che si finisce per sprecare

molto tempo ed energia nel coinvolgere persone che non hanno alcun interesse per il prodotto o servizio presentato. Le chiamate

calde si rivolgono a potenziali clienti che hanno maggiori probabilità di essere ricettivi alle chiamate di vendita. Queste chiamate a caldo

includono persone che hanno contattato per informazioni, persone che incontrate in occasione di eventi del settore e persone che ci

hanno referenziato.
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