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Una serie di lezioni per motivare i dirigenti

Sveglia all'alba e ottimismo: corsi anticrisi per manager

ECCELLENZA SANITARIA

I cinesi ricchi in coda
per farsi curare a Milano
di FEDERICA VENNI

Una delegazione di 30 direttori dei piix pre-
stigiosi ospedali cinesi & approdata ieri al Po-
liclinico per stringere un accordo che portera
aun gemellaggio tra i due sistemi sanitari, sia
per laricerca sia per cure e ricoveri.

i 3 a pagina SS_J

BEE Telefonate all'alba perspin-
gere manager e venditori a dare il
meglio disé. Elezioni per stimola-
re 'ottimismo, perché I'entusia-
smo potra anche non bastare per
battere lacrisi, maquandosi tratta
di rilanciare le vendite & di sicuro
meglio del pessimismo.
Eunaricetta cheaqualcuno fa-
ra anche storcere il naso, ma che
promette di migliorare la capacita
di imprenditori, direttori com-
merciali e agenti di far fronte ai
momenti di crisi, quella proposta
da Excetra, societa specializzata

nella formazione e nel training di
manager e lavoratori.

Lanciato iericon la primalezio-
ne nella sede brianzola della so-
cietaaDesio, il corso di “Love ma-
nagement per la vendita” rappre-
senta infatti un misto tra un corso
motivazionale e uno per la valo-
rizzazione dell'interazione con i
clientiemiraarafforzareirapporti
interpersonali e la capacita di ge-
stire lo stress nell'ambiente di la-
voro, in particolare nei periodi di
crisi.

DINO BONDAVALLI a pagina 50

La traduzione

«Abbiamo chiesto un con-

siglio comunale straordi-

nario, bisogna discutere

di come vogliamo far vive-

re la citta la notte».
Pierfrancesco Maran,
consigliere comunale

del Pd

Cio#: «La seduta la voglia-
mo fare direttamente fuo-
ri dal Mom».

Ritaglio stampa ad uso esclusivo del destinatario, non riproducibile.
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Un corso per motivare i dirigenti

Unatelefonataall'alba
I'antidoto anti-crisi

del manager depresso

Societa specializzata suggerisce la ricetta per risollevare le vendite:

{
|
|
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pianificare la giomata alle 7 e puntare soprattutto sui vecchi clienti ‘

231 DINO BONDAVALLI

BEN Telefonate all'alba per
spingere manager e venditori a
dare il meglio di sé. Elezioni per
stimolare I'ottimismo, perché
I'entusiasmo potra anche non
bastare per battere la crisi, ma
quando si tratta di rilanciare le
vendite & di sicuro meglio del
pessimismo.

E una ricetta che a qualcuno
fard anche storcere il naso, ma
che promette di migliorare la
capacita di imprenditori, diret-
tori commerciali e agenti di far
fronteai momentidicrisi, quella
proposta da Excetra, societa
specializzatanella formazione e
nel training di manager e lavo-
ratori. Lanciato ieri con la prima
lezione nella sede brianzola del-
lasocietaa Desio, il corsodi“Lo-
ve management per la vendita”
rappresentainfatti «cun misto tra
un corso motivazionale e uno

perlavalorizzazione dell intera-
~zione con i clienti - spiega l'am
di

rafforzare i rapporti interperso-
nali e la capacita di gestire lo
stressnell’'ambiente dilavoro,in
particolare nei periodi di crisi».

Rivolto a tutte quelle catego-
tie che hanno a che fare con la
vendita diretta o con |'organiz-
zazione di una rete commercia-
le, e fondato sul concetto del
“Love management”, inteso co-
me capacita di «prendersi cura
di se stessi, dei clienti e della so-
cietar, sottolinea Sorgente, il
corsopuntaacreare unasortadi
“supervenditore”, in grado di
affrontarela crisi e diemergeme
pittforte di prima. Perché quan-
to promesso diventi realta,
«partiamo da una serie di lezio-
ni, in questo caso sei mezze
giornate a cadenza settimanale
- spiega Alessio Brusemini, trai-
ner del corso - durante le quali
vengono proposti nuovi stru-
menti per migliorare le strategie
di vendita, che i partecipanti
possono mettere in pratica e te-
stareimmediatamente».

La prima parte delle lezioni &
dedicata alla teoria. «Si parte
dalla ricerca delle opportunita
che cisono sul mercato esi pro-
segue con la pianificazione del

0 e la presentazione di
soluzioni al cliente. - sottolinea
Brusemini - In questa fase & ne-
cessario trasmettere entusia-
smo e far sentire al cliente che si
hanno a cuore le sue necessita,
perché altrimenti non si arriva
néallatrattativanéallachiusura
del contratto, che peraltro non
deve rappresentare la fine del
rapporto, ma solo I'inizio di un
rapporto di livello superiore e a
lungo termine».

Visto cheil costo peracquisire
nuoviclienti “etrale4ele40vol-
te pil alto rispetto a quello ne-
cessario per valorizzare i clienti
esistenti - spiega Sorgente - il
nostro focus principale & sul lo-
ro mantenimento. Un'opera-
zione che in questa fase di crisi
dipende molto dalla capacita di
essere disponibili e di dare un
servizio diqualita, perchéil vero
venditore & quello che si propo-
ne come un partner di cui fidar-
si”,

Ma non e tutto. Poiché la crisi

o gl
animi, anche quellideimanager
e venditori pili agguerriti, «fac-
ciamo in modo che i nostri
iscritti si pongano degli obiettivi
di miglioramento delle compe-
tenze e dei dati di vendita, che
facciano  un’autovalutazione
delle proprie qualita e che, ana-
lizzando lasituazione dei propri
clienti, focalizzino un target su
cui concentrarsi», prosegue
Brusemini.

Una serie di passaggi che sta
poi ai venditori tradurre in azio-
niconcrete, anche se da parte di
Excetraunacerta pressione per-
ché cid accada viene esercitata,
«Visto che sappiamo cheibuoni
prapositi non bastano - sottoli-
neaSorgente -abbiamoideatoil
servizio di allenamento telefo-
nico da concordare con gli
iscritti, che prevede una breve
telefonataquotidianatrale7le 8
del mattino, per pianificare la
giornata dei venditori e tenerli
sotto pressionen.
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