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... Vvenditore d’auto
Alberto Di Tanno, 34 anni, torinese. Partito vendendo auto usate agli
amici, oggi ¢ il presidente di un gruppo (tel. 011-
4700150) al quale fanno capo tre concessionarie
d'auto (Fiat, Lancia e Alfa), con nove punti vendi-
ta tra Torino e Biella e un fatturato superiore ai
200 miliardi. «<Anche oggi che non mi occupo pit
direttamente della parte commerciale - dice Di
Tanno - spesso vado nei miei negozi e mi “tra-
¥ vesto” da normale venditore. E’ I'unico modo per |
mantenere un contatto con la clieritela e capirne le
esigenze. La regola d’oro ¢ far parlare sempre prima

gli altri».

... Venditore diretto
Piu di trent’anni di carriera nella stessa azienda, la Arnaldo Caprai
| espertenzﬂx\ di Genova, societa che si occupa della distribuzione, attraver-
in dIVidUQ{e so il metodo della vendita diretta, di prodotti tessili per la ca-
‘ sa e di abbigliamento intimo. Emilio Mistichelli, di Foligno,
Ci' = - A in provincia di Perugia, oggi di anni ne ha 48 e parla anco-
e |e strateqie v ra con entusiasmo della sua esperienza di vendita, che lo
i porta a contattare una clientela eterogenea che lui visita a
per i ' domicilio, su appuntamento. «La mia regola d'oro - dice - &
eonquistarli, e -
suddividendoli™ . ( .

in funzione della
wlero.professione.
Ne sono uscifi alcuni
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Tarre spunfi e
inforquioj,. . taferrata (tel. 06-941056‘]), in prolvi.ncia .di Rfama. .Una
zona, gquella dei Castelli Romani, in cui puo capitare
a o di trattare la villa miliardaria, ma anche il pitt modesto dei
da prenderer " W monolocali, entrando cosi in contatto con persone di
i s ! ogni estrazione sociale. Brancozzi, che nonostante la sua
giovane eta ha alle spalle dieci anni di esperienza, crede
‘ nellimportanza di individuare il tipo di attivita svolta dai
5% clienti per condurre in modo ottimale la trattativa. «In genere
- spiega - non é difficile capire da che “mondo” proviene una per-
sona. Ma non b|sogna accontentar3| delle sensa2|on| Megho fare qual—

gf;rivere
affrav

pere tutto di chi mi sta di fronte. E’ il modo migliore per indivi-
duare il punto debole del potenziale cliente, ovvero quel fattore
su cui bisogna puntare per concludere la vendita».

.. agente immobiliare
Vendere immobili € uno di quei mestieri che permette di entrare in
contatto con un pubblico vasto ed eterogeneo. Ne sa qualcosa
Ettore Brancozzi, trent’anni, affiliato del gruppo immobi- |

“con le molle”.
Nessuno
si offenda, insomma:

la curiosita. lo faccio sempre tante domande, cerco di sa- |

liare in franchising Tecnocasa, titolare dello Studio Grot- | ‘



