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Mario Silvano dopo una vita passata a vendere, per diventare poi capo area e
direttore vendite di una grande societa, da anni si dedica alla consulenza e alla
formazione, sempre nella sua specialita. Ora ha voluto racchiudere in un piccolo
ma efficace libro i segreti e il distillato della sua esperienza.

“LE 10 regole del Venditore” ¢ il titolo del manualetto di Mario Silvano che, dopo
I’esperienza sul campo, da 45 anni dispensa le sue conoscenze ai giovani, grazie
alla sua esperienza di consulente-formatore.

Il libro, che arriva in fondo a una ricca produzione manualistica, e che non sara
certamente nemmeno [|'ultimo, ha come sottotitolo “ldee, astuzie e
comportamenti da adottare per diventare un venditore irresistibili”. E c’é da
credervi.

Silvano, dopo aver spese una meta del libro a parlare di culture, competenze e
comportamenti, nella seconda entra nel merito delle dieci regole.

Si va dalla gestione del territorio alla programmazione, dalla visita all’approccio
con il cliente, dall’analisi dei fabbisogni del cliente alla proposta della soluzione
vantaggiosa, della gestione delle resistenze all’assistenza post-vendita. Sino
all’autovalutazione.

Il bravo venditore e infatti capace sempre di una spietata autodiagnosi.

(Tratto dal “Corriere Lavoro” - 17 Giugno 2005)
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