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COME OTTENERE DI PIU DALL’ATTIVITA DI VENDITA?
Il nuovo libro di curato da Viadimiro Barocco lo spiega in modo
semplice e scientifico.
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mix: la "P" di
promotion in-
fatti compren-
de la pubblici-
ta, le promo-
zioni e la vendi-
ta personale.

Ottenere buoni ri-
sultati da una squa-
dra di venditari e un
compito camplesso
che impegna ad agi-
re su piani diversi e,
nello stesso tempo,
strettamente legati
tra loro. Troppo
spesso si dimentica
che i venditori rap-
presentano un ele-
mento del marketing
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Se la forza
vendita non compie
bene la sua funzione,
gli altri elementi del
marketing mix non
possono porvi rime-
dio.

Al sales manager,
che sia un imprendi-
tore, un direttore
vendite o wun'area
manager, & delegato
un compito impegna-
tivo: fare i nu-
meri attraver-
so la gestione
del gruppo di
vendita.

Chi guida un
gruppo di ven-
ditori deve
possedere, ol-
tre alle doti di
venditore, an-
che le compe-
tenze di chi ri-
copre un ruolo
di leadership,
cui viene ri-
chiesto di svol-

gere un'effettiva
azione direzionale in
rapporto ad una for-
za vendita quasi
sempre composta da
persone assai diver-
se per esperienza,
interessi e motiva-
zioni.

I compiti affidati al
Responsabhbile vendite
sono quindi di carat-
tere manageriale: il
ruclo prevede sia at-
tivita di carattere
tecnico, quali I'orga-
nizzazione, la pro-
grammazione, il con-
trollo, il monitorag-
gio delle vendite, ma
anche aspetti piu vi-
cini alla funzione
Risorse umane, come
la selezione, la far-
mazione, la gestione
e la motivazione dei
venditori.

I1 volume, ricco di
esempi e schematiz-
zazioni, di strumenti
e indicazioni metodo-
logiche, si rivolge ai
giovani sales mana-
ger o a chi desidera
fare carriera nelle
vendite, ma & in gra-
do di offrire, anche a
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chi ha gia maturato
esperienze nel ruaclo
interessanti, stimali
per ottenere migliori
risultati da un grup-
po di venditari.

Perché leggere que-
sto libro?

11 libro offre in mado
facile, veloce e
scientifico:

1. Un metodo per ri-
cercare, valutare
e selezionare i mi-
gliori venditari.

2. Informazioni su
caome addestrare,
farmare e fare
crescere capacita
e abilita della for-
za vendita.

3. Uno schema ope-
rativa per co-
struire la pil op-
portuna organiz-
zazione di vendita
per l'azienda.

4. Tecniche per com-
pensare, premiare
e motivare i ven-
ditari.

5. Modelli per valu-
tare i risultati
conseguiti, le ca-
pacita ed i miglio-
ramenti ottenuti
dai venditori.
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