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Destinatari:  Responsabili Commerciali, Responsabili Vendite
e  Addetti Commerciali Senior
1   Nel tuo ruolo







          SI
Note
	A – conosci se  i 3 principali “punti di forza” della tua Azienda sono nell’area “prodotto” oppure nell’area “servizi differenzianti”?
	(
	

	B – con la tua gestione, essi producono “reale valore”?
	(
	

	C – per verificare i loro risultati, usi il SIM (sistema informativo di marketing) oppure il CRM?
	(
	


2   I tuoi clienti ed il Valore Percepito (V.P.) da loro acquistato  

	A -  sai quanti clienti acquistano il V.P. “Prodotto con Plus”, quanti il V.P. “Soluzione”, quanti il V.P. “Starter Emotivo”?
	(
	

	B – utilizzi la “Mappa dei Tre Valori Percepiti” per identificarli, e valutare dove stai perdendo (oppure guadagnando) marginalità?
	(
	

	C –insegni ai tuoi uomini perché la gestione dei 3 Valori Percepiti crea motivazione e consente di evitare la trappola del “prezzo-più-basso”?
	(
	


3   I tuoi concorrenti

	A – sai quali concorrenti sanno proporre al mercato il V.P. “Prodotto con Plus”, quali il V.P. “Soluzione”, quali il V.P. “Starter Emotivo”?
	(
	

	B – conosci se  i “punti di forza e debolezza” dei 2 principali concorrenti sono nell’area “prodotto” oppure nell’area “servizio”??
	(
	

	C – conosci quali sono i loro “servizi differenzianti”, coi quali  Ti possono sottrarre clienti? 
	(
	


4  I tuoi uomini, i 3 Valori Percepiti e la relativa Mappa 

	A -  insegni ai tuoi uomini ad usare la Mappa dei 3 Valori Percepiti per salvaguardare la marginalità del singolo cliente?
	(
	

	B – insegni le norme B.O.W sulla “qualità del servizio”, per trovare “servizi differenzianti” e fidelizzare i clienti in modo “mirato”?
	(
	

	C – usi gli affiancamenti visita anche come momento di motivazione, e dimostrando che il “prezzo-più-basso” vince solo nel 50% dei casi?
	(
	


5  l’organizzazione del lavoro ed il controllo motivante

	A -  la “Mappa dei 3 Valori” aiuta a utilizzare il proprio tempo con maggior efficienza. Quanto viene applicata da te e dai tuoi uomini?
	(
	

	B – di certo la tua Rete Vendita finalizza le proprie attività per obiettivi. Ogni Addetto usa la Mappa per controllare i risultati e motivarsi?
	(
	

	C - motivi le risorse umane tramite la gestione della delega, scegliendo la forma più adeguata tra le 4 previste?      

	(
	



N.B.=Assegnati un punto per ogni SI.  Se mi invierai le risposte via e-mail avrai diritto ad una CONSULENZA GRATUITA DI 20 MINUTI. Potrò confrontarmi con Te per chiarire eventuali DUBBI, segnalare OPPORTUNITÀ, evidenziare RISCHI. In concreto, condividere come far migliorare i tuoi risultati. Grazie, Gianfranco Lanfredini. 
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