Camera di commercio, come sviluppare le abilita di vendita

L'iniziativa. Pubblico
numeroso per L'evento
con l'esperto

Eliano Cominetti

soLZAND, DI recente presso la Ca
mern di commercio di Bolzano si ¢
tenuta unn conferenza dedicata al
tema dell’'innovazione dell azio
ne di vendita organizzata dal W1
FI. il servizio di formazione ¢ svi
luppo del personale della Camera
di comumercio. [ rinomato esper
to di vendita Ellano B. Cominetti
ha presentato [l modello *Vendo-
centrico™ ¢ il suo nuovo libro. L'e
vento ha riscosso un grande inte-
resse da parte del pubblico. In

mercath altamente competitivi ¢
instabill la figura del venditore de
ve lornare al centro ¢ acqulsire
maggiore importanza, Per questo
motivo ¢ necessario che vengano
sviluppate ulteriormente quelle
che vengono definite le abilita di
vendita, La manifestazione "Ven
ditore al centro: come trasforma
re un “no” inun “si” ¢ stata pen
sala in questo senso come un in:
contro dedicato a tutti coloro che
sono impegnati nel scttore delle
vendite ¢ desiderano ottimizzare
la performance. "L attuale situa
zione del mercato richiede non so
lo Piu competitivity, a fronte di
un offerta sempre pit diversifica
L, ¢ pit valore per i clienti, maan
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« | partecipanti all'Inizlativa della Camera di commercio

che la necessita per le persone
coinvolte nella vendita di svilup
pare nuovi modelli di pensiero. A
UESLO SCOPO € NECESSaria wru lar
mazione in grado di trastormare
gli obiettivi in risultati, utilizzan
do al meglio | mezzi ¢ le risorse a
disposizione”, ha dichlarato il Se
gretario generale della Camera di
commeercio di Bolzano Alired Al
rer. Il relatore della serata Eliano
B. Cominetti, esperto divendita a
livello nazionale, lfondatore della
RSC Kominetti Sales consulting
nonché autore di ™[ Signori rap
presentanti si ricevono il marted
Vendocentrico: venditore al
centro”, ha presentato in occasio-
ne di questa conferenza il suo li

brouscito da poco, in cul spiega il
SU0 I'I..l['[h'll lare modello i vendi
ta per un aumento della creseita ¢
del profitto commerciale. Duran
te la manifestazione si ¢ cercato di
Lrovare una risposta alle seguenti
domande: perché il cliente non
compra (pia) da mes Perche la
concorrenza ¢ diventata (pia) tor
te? Perche non riesco (pid) a fissa
re appuntamenti con clienti nuo
vif Perche il cliente mi valuta (so
l0) sulla base del prezzo? Perche
non vendo (pin) come primas “1
modello *Vendocentrieo: vendi
tore al centro™ pone per la prima
volta al centro il venditore in
(uanto protagonista dell'intero
processodivendita



