VENDITA e COMUNICAZIONE PERSUASIVA
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esistono 3 tipi di persone

coloro che fanno accadere le cose

coloro che guardano accadere le cose

e coloro che si meravigliano di ciò che accade
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Vendere, vendere, vendere..!!! Sembrano le parole di un direttore vendite che, rivolgendosi alla sua rete commerciale di agenti, li invita a vendere di più per raggiungere il famigerato budget.

In effetti il campo è molto più estendibile perché  ognuno di noi vende sempre qualcosa, quanto meno se stesso!

Vendiamo quando proponiamo delle idee, una soluzione, vendiamo ad un colloquio di lavoro, vendiamo la materia e il know how per cui siamo preparati, vendiamo noi stessi in ogni esame che la vita ci porta ad affrontare, vendiamo noi stessi quando vogliamo conquistare una persona.

Il risultato in questi ed altri ambiti è correlato alla capacità di avere una comunicazione persuasiva e convincente.

Uno dei padri del marketing, Teodor Levitt,  affermò: “ quando un essere umano apre la bocca, è per vendere qualcosa a qualche altro essere umano”.

L’obiettivo del corso è quello di evidenziare quei  meccanismi che rendono efficaci le transazioni comunicative.

Comprendere come rendersi incisivi agli altri ogni qualvolta, avendo un obiettivo da raggiungere, si presenta ciò che si è  e ciò che si sa.

“La Programmazione Neuro Linguistica e la Psicologia della vendita” offrono strumenti per comprendere i bisogni e i comportamenti umani.

Quante volte accade di dire o fare la cosa giusta al momento sbagliato?

Tutto ciò a volte crea confusione e frustrazione. 

Si ritiene erroneamente che essere convincenti, sicuri e persuasivi sia privilegio di chi è nato così.

Una delle abilità per rendersi competitivi nell’ambito del mercato del lavoro è proprio quella di saper rendere efficace il modo di presentarci e presentare idee, opinioni e proposte.

Imparare come creare gli stati d’animo giusti nei nostri interlocutori, come trattare divergenze e obiezioni, come ottenere il consenso e l’approvazione  è possibile.

Il seminario, in una parte è liberamente tratto dal libro di Robert Cialdini, sulle “Armi della Persuasione”.

Infatti a volte ci si chiede perché una richiesta formulata in un certo modo viene respinta, mentre una richiesta identica presentata in maniera leggermente diversa ottiene il risultato voluto? 

Cialdini ha scoperto che alla base delle migliaia di tattiche usate quotidianamente dai persuasori ci sono sei schemi fondamentali. 

I sei principi che compongono questa sorta di sistema persuasorio sono elementi ben conosciuti dell'universo psicosociale: 

· la coerenza-impegno,

· la reciprocità, 

· la riprova sociale (o imitazione), 

· la simpatia, 

· l’autorità)  la scarsità (o timore di restare privi di qualcosa

Ciascuno di questi principi, nelle sue molteplici incarnazioni teoriche e pratiche, rappresenta un fattore motivazionale molto importante, un elemento portante del comportamento individuale e sociale in ogni sfera della convivenza e dell’azione.

Non meraviglia dunque che noi siamo sempre pronti ad accettare esempi o argomentazioni, situazioni anche nuove che si riferiscano ad uno di tali fattori.

· 
Come fare le richieste in modo persuasivo

· 
Dire il perché aiuta la persuasione

Gli studi sulla persuasione dimostrano che in molte situazioni il comportamento umano funziona in maniera automatica, come un programma preregistrato.

Programma e costi del corso
Domanda d'iscrizione
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