
COME TRATTARE GLI ALTRI
E FARSELI AMICI

 DALE CARNAGIE  1888/1955

 MISSOURI

 TECNICHE FONDAMENTALI

 SE VUOI PRENDERTI IL MIELE
 NON TIRAR CALCI ALL'ALVEARE  CROWLEY  STORIA

 IL GRANDE SEGRETO PER 
 TRATTARE CON LA GENTE

 CAPIRLA

 COMPRENDERLA

 CHI MI SEGUIRÀ AVRÀ IL MONDO 
 DALLA SUA CHI NON LO FARÀ 
 CAMMINERÀ IN UN DESERTO

 RIASSUNTO

 SEI MODI PER FARSI BENVOLERE

 Come essere ben accolti ovunque

 Un modo semplice per fare subito buona 
 impressione

 se non seguite questo consiglio avrete dei 
 problemi

 Un modo facile per diventare buoni 
 conversatori

 come suscitare l'interesse della gente

 Come riuscire subito simpatici alla gente

 RIASSUNTO

 COME CONVINCERE IL PROSSIMO A 
 CONDIVIDERE LE VOSTRE OPINIONI

 IMPOSSIBILE AVERE LA MEGLIO 
 DISCUTENDO

 COME FARSI DEI NEMICI E COME EVITARLO

 SE AVETE TORTO AMMETTETELO

 UNA GOCCIA DI MIELE

 IL SEGRETO DI SOCRATE

 LA VALVOLA DI SICUREZZA PER FAR FRONTE 
 ALLE LAMENTELE

 COME RIUSCIRE AD OTTENERE 
 COLABORAZIONE DAI NOSTRI SIMILI

 UN SISTEMA CHE FARÀ MERAVIGLIE

 QUELLO CHE TUTTI VOGLIONO

 UN APPELLO CHE NON RESTA 
 INASCOLTATO

 CINEMA E TV LO FANNO PERCHE' VOI NO

 SE NON RIUSCITE IN NESSUN ALTRO MODO 
 PROVATE QUESTO SISTEMA

 RIASSUNTO

 ESSERE UN LEADER: COME FAR 
 CAMBIARE OPINIONE AGLI ALTRI 
 SENZA OFFENDERE E SUSCITARE 
 RISENTIMENTI

 SE PROPRIO SI DEVE CRITICARE UN DIFETTO 
 ECCO COME COMINCIARE

 COME CRITICARE SENZA FARSI ODIARE

 PARLARE DEI PROPRI ERRORI E DIFETTI

 A NESSUNO PIACE SENTIRSI DARE DEGLI 
 ORDINI

 PERMETTERE AGLI ALTRI DI SALVARE LA 
 FACCIA

 COME SPRONARE LA GENTE AL SUCCESSO

 L'IMPORTANZA DI UNA REPUTAZIONE DA 
 DIFENDERE

 FATE IN MODO CHE OGNI ERRORE SEMBRI 
 FACILE DA CORREGGERE

 FATE IN MODO CHE LA GENTE SIA 
 CONTENTA DI FARE QUEL CHE LE CHIEDETE

 RIASSUNTO

I CLIENTI FANNO SCHIFO ...
se non sai come domarli

 Frank Merenda

 UN'AUTORITÀ NON NEGOZIA MAI

 VENDERE CON DIFFICOLTÀ 
 VS
 VENDERE CON AUTORITÀ

 I 3 LIVELLI DELL'AUTORITÀ
 APPROCCIO DIRETTO

 APPROCCIO INDIRETTO

 AUTORITÀ PER ASSOCIAZIONE

 LA COSTRUZIONE DELL'AUTORITÀ 
 FAMOSA

 CONQUIESTARE LA FIDUCIA DEL TUO 
 TARGET

 STABILISCI LA TUA PERSONALITÀ

 LA VISIONE PER IL TUO MERCATO

 MITO DELLA CREAZIONE

 IL SEGRETO ULTIMO DELLA VENDITA

 LA CELEBRITÀ NON BASTA SERVONO 
 CREDIBILITÀ E FIDUCIA  SVILUPPARE LA CREDIBILITÀ PROGRESSIVA

 10 FORMULE PER PRESENTARE DELLE PROVE

 L'IMPORTANZA DELLA FIDUCIA  IDENTIFICAZIONE

 IDENTIFICATI CON IL TUO PUBBLICO

 LE DOMANDE PER CREARE AFFINITÀ

 PAIN SUPERFICIALE

 PAIN DI SECONDO LIVELLO

 PAIN TERZO LIVELLO

 STRATEGIE PER CEMENTARE AFFINITÀ

 AFFERMAZIONI EMPATICHE

 VICINANZA

 ESPORSI PER LE PERSONE

 LE DIMOSTRAZIONI
 ESCLUSIVITÀ

 SCARSITÀ

 URGENZA

 COME SFRUTTARE LA TUA AUTORITÀ 
 PER VENDERE AL TUO PREZZO

 POSSONO COMPRARE? CAPACITÀ DI ACQUISTO

 VOGLIONO COMPRARE? VOLONTÀ DI ACQUISTO

 POSSONO COMPRARE ADESSO?

 VOGLIONO COMPRARE ADESSO?

 IL LAVORO DI UN'AUTORITÀ

 COSA DETERMINA LE DECISIONI

 IL PROBLEMA DEL PREZZO

 DIFFERENZIAZIONE INSUFFICIENTE

 NON OFFRIRE OPZIONI PREMIUM PRICE

 IGNORANZA O STUPIDITÀ SULLA
 MATEMATICA DEL BUSINESS

 LA BASSA AUTOSTIMA

 IL MODO PIÙ VELOCE PER CREARE 
 AUTORITÀ DA ZERO

 FOCUS PER UNA NUOVA CATEGORIA

 LAVORAREINIZIALMENTE SU UN MERCATO 
 LOCALE

 ANTICORPI

 LO SCETTICISMO

 LA PAURA

 RESISTENZA AI PREZZI

 DIFFICOLTÀ DI GESTIONE

 LE RISPOSTE PER ABBATTERE L'
 INCONGRUENZA

 GENERARE AUTORITÀ CON LA LEAD 
 GENERATION

 SONDAGGI

 INTERVISTA PER IL TUONUOVO LIBRO

 INTERVISTA PER ALTRI MEDIA

 RICERCA PER UNO STUDIO

 CONCLUSIONE

LE 22 IMMUTABILI 
LEGGI DEL MARKETING

AL RIES & JACK TROUT PUBBLICITARI

POSIZIONAMENTO MENTALE

01 LEADERSHIP MEGLIO PRIMI CHE MIGLIORI

02 CATEGORIA SE NON POTETE ESSERE I PRIMI
INVENTATENE UNA NUOVA

03 LA MENTE MEGLIO ESSERE I PRIMI NELLA MENTE CHE 
I PRIMI SUL MERCATO

04 PERCEZIONE NON PRODOTTI MA PERCEZIONI

05 FOCALIZZAZIONE UNA PAROLA NELLA MENTE DEL CLIENTE 
POTENZIALE

06 ESCLUSIVITA' DUE AZIENDE NON DEVONO POSSEDERE LA 
STESSA PAROLA 

07 LA SCALA LA STRATEGIA DA USARE DIPENDE DA 
QUALE PIOLO DELLA SCALA OCCUPATE

08 DUALITA' IL MERCATO ALLA LUNGA è UNA CORSA A 
DUE CAVALLI

09 OPPOSTO SE TI BATTI PER IL SECONDO POSTO LA 
STRATEGIA E' DETTATA DAL LEADER

10 DIVISIONE NEL TEMPO UNA CATEGORIA SI DIVIDERA'

11 PROSPETTIVA EFFETTI DEL MARKETING NEL LUNGO 
TERMINE

12 ESTENSIONE DI LINEA DI PRODOTTIPRESSIONE PER L'ESTENSIONE DEL 
PATRIMONIO DELLA MARCA

13 SACRIFICIOBISOGNA RINUNCIARE A QUALCOSA PER 
OTTENERE QUALCOSA

14 ATTRIBUTIPER OGNI ATTRIBUTO ESISTE UN 
ATTRIBUTO CONTRARIO ED EFFICACE

15 SINCERITA'

SE AMMETTETE UNA QUALITA' NEGATIVA IL 
CLIENTE VE NE RICONOSCERA' UNA 
POSITIVA

16 SINGOLARITA'IN OGNI SITUAZIONE SOLO UNA MOSSA 
PRODUCE RISULTATI SOSTANZIALI

17 IMPREVEDIBILITA'

A MENO CHE NON SCRIVIATE I PIANI DEI 
VOSTRI CONCORRENTI NON POTRETE 
PREVEDERE IL FUTURO

18 SUCCESSOIL SUCCESSO PORTA ALL'ARROGANZA E L'
ARROGANZA AL FALLIMENTO

19 FALLIMENTOIL FALLIMENTO VA MESSO IN CONTO ED 
ACCETTATO

20 MONTATURA PUBBLICITARIALA SITUAZIONE è SPESSO IL CONTRARIO 
DI COME APPARE SULLA STAMPA

21 ACCELERAZIONE

I PROGRAMMI DI SUCCESSO NON SONO 
COSTRUITI SU MODE PASSEGGERE, SONO 
COSTRUITI SULLE TENDENZE

22 RISORSESENZA FINANZIAMENTI ADEGUATI UN'IDEA 
NON PUO' DECOLLARE

VENDERE FA SCHIFO
se non sai come farlo

FRANK MERENDA

DIVULGATORE VENDITA PROFESSIONALE

VENDITORE VINCENTE

METODO MERENDA

SCRITTO 2014

VENDITORI SI NASCE O SI DIVENTA?
LIBERTÀ NO SICUREZZA

SICUREZZA LIBERTÀ

CHIUNQUE PUÒ

LA MIA ZONA È DIFERENTE

TUTTI I BUSINESS IN COMUNE

SI RIVOLGONO A PERSONE

VENDONO PRODOTTI O SERVIZI

INTERAZIONE UGUALE PER TUTTI

TUTTI HANNO BISOGNO DI UN METODO PER 
ATTRARRE CLIENTI

TUTTI HANNO NECESSITÀ DI UN SISTEMA 
PER CHIUDERE LA VENDITA

TUTTI I BUSINESS HANNO BISOGNO DI UN 
SISTEMA PER TENERE I VECCHI CLIENTI.

TIPOLOGIE DI CLIENTI

IMMOBILI FOCALIZZARSI
UN'IDEA DIFFERENZIANTE

FOLLOW-UP

COSA TI DICONO DI FARE LE AZIENDE 100 TELEFONATE 20 APPUNTAMENTI

VENDERE A PRIVATI O IMPRESE GESTIONE DELLA CHIUSURA

VENDITA

TIZI CHE VENDONO COSE A PERSONE. STOP!

OBIETTIVO

INTERFACCIARSI CON IL CLIENTE

ACCORCIARE IL CICLO DI VENDITA

PROCEDERE CON LA TRATTATIVA

PORTARE A CASA L'ORDINE

EVOLUZIONE DEL FOCUS

ANNI 70 ORIENTAMENTO AL PRODOTTO

ANNI 80 ORIENTAMENTO AL SERVIZIO

ANNI 90 ORIENTAMENTO AL CLIENTE

CURA PER EVITARE GLI 
APPUNTAMENTI A FREDDO

DUE SCUOLE DI PENSIERO SULLA VENDITA
LA VENDITA È UN GIOCO DI NUMERI

SELEZIONE DEI POTENZIALI CLIENTI

I MIEI SCIOCCHI ERRORI

TRAVAGLIATA NASCITA DI 
VENDITORE VINCENTE

IL VANTAGGIO DI ESSERE UN VENDITORE 
SCARSO STUDIA!

COME TROVARE L'AZIENDA PER CUI 
VENDERE

COME EVITARE DI DIVENTARE 
CARNE DA CANNONE

FA CASSA O CRESCE?
I SEGRETI PER VENDERE DI PIÙ

SELEZIONAREFOCUS SUL TARGET

ATTRARRE

LAVORARE

SCELTA DEL GELATO GIUSTODIFFICOLTÀ AZIENDE E RETE DI VENDITA

MAI PIÙ TELEFONATE A FREDDOSELEZIONA

TRUCCO DEL TESTIMONIALIL SEGRETO PER RACCOGLIERE 
TESTIMONIANZE

LA TRATTATIVA

VENDE CHI FA DOMANDE E PROPONE UNA 
TRATTATIVA

COME VENDERE AGLI INDECISIDECODIFICARE IL CLIENTE

LE DOMANDE

LE DOMANDE DA PORRE

COME AUMENTARE LE VENDITE

COME RISPONDERE ALLE DOMANDE
"è una domanda interessante, 
perché me lo chiede?"

LE OBIEZIONI

4 MODI PER SUPERARE LE OBIEZIONI

(SCADENZA SPECIFICA)

DIRECT MARKETING

OFFERTA ACCATTIVANTE

NUOVA LETTERE CON LETTERE PRECENDENTI

POSSIAMO FARE QUALCOSA INSIEME

BANCOMAT VINCENTE

SCRIVI I PUNTI COMUNI DI QUANDO HAI 
PRESENTATO IN MODO VINCENTE

cosa hai detto?

cosa hai fatto?

COME HAI RISOLTO AL MEGLIO LE 
OBIEZIONI?

cosa hai detto?

cosa hai fatto?

COME HAI QUALIFICATO ECONOMICAMENTE 
IL CLIENTE?

che tipo di cliente era?

che professione?

che tipo di impresa?

COME HAI FATTO A CHIUDERE LA VENDITA?cosa hai detto al cliente?

I VERI NEMICI DEL VENDITOREABITUDINE

STATUS-QUO

IL VERO SETTORE IN CUI OPERITARGHETTIZARE

DA VENDITORE A IMPRENDITORE

VENDITORE VINCENTE È OK
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