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VELOCE PREMESSA SU COSA HO IMPARATO
NEGLI ANNI

* prima di tutto e necessario imparare a SVUOTARE LA «TAZZA»
* significa essere disposti ad ascoltare e imparare cose nuove

* per far entrare nuovi concetti e nuove conoscenze € necessario fare spazio
nella nostra testa, «svuotare la tazzay, altrimenti questi non riusciremo mai a
farli nostri

 ‘La frase piu pericolosa in assoluto é: abbiamo sempre fatto cosi”.
(Grace Hopper)
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SE PARLI SOLO DI PREZZO,
ALLORA DEVI ESSERE DISPOSTO A PAGARNE
IL PREZZO. y

Una lezione che ho imparato molto velocemente tanti anni fa

e



COSA E IL PREZZO

* || prezzo e l'espressione monetaria del valore di un bene o di un servizio

 Per il Cliente il valore e dato dall'insieme di benefici e vantaggi attesi dal suo
utilizzo. Benefici e vantaggi che tradotti in termini monetari costituiscono il
limite al di sopra del quale ['acquisto non e conveniente

Lo scopo di ogni imprenditore e quello di vendere i propri servizi/prodotti al
prezzo piu alto che il mercato consenta e ottenere il piu alto margine
possibile
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IL CLIENTE IN BASE A COSA SCEGLIE

« || Cliente, cioe noi, siamo disposti a scegliere un servizio e pagare il suo prezzo
INn base a questi elementi

* necessita/bisogno

problemi che risolvo

benefici e vantaggi che ottengo

come starei se non lo avessi

come sto mentre sto acquistando

come sto dopo aver acquistato
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COME DETERMINARE IL PREZZO DEI TUOI
SERVIZI?

« un pelo pit basso (10-20%) dei competitor piu «famosi» (il concorrente di zona
piu importante, 'operatore di telecomunicazioni, ecc.)?

« oppure sviluppare un METODO, un «price maker», un configuratore che tiene
conto si dei costi diretti e indiretti aziendali su cui metter un markup (come
fanno tutti), MA a cui aggiungere altri elementi (tangibili e intangibili) che
incrementano il VALORE della tua OFFERTA in base alla scelta del tuo
POSIZIONAMENTO e al tuo TARGET di riferimento?
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L'UNICA STRADA PERCORRIBILE

* iniziare a CREARE VALORE

 saper DESCRIVERE e COMUNICARE il VALORE al mercato
 far PERCEPIRE il VALORE al potenziale Cliente

« far VERIFICARE il VALORE al Cliente
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IL VALORE E UN PROCESSO

dentificare
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E UNA QUESTIONE DI BILANCIAMENTO

Mmeno e pesante

v Il prezzo

DiU e pesante |l
Valore
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GUARDATE QUESTO

—

1 litro = 0,00137 €. 1litro = 0,25€.
Ovvero mille litri di acqua costano poco piu di 1 € Ovvero mille litri di acqua costano 250 €
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1litro=8 €

Ovvero mille litri di acqua
costano 8.000 €
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S, 9,00¢
fior.di \;
Sale vasetto in vetro gr. 100

NATURALE __;_" Salina di

ENTO MK

conservanti.

Sale da cucina normale 0,19 € al kg / Fior di sale 90 € al kg
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SI CHIAMA EFFETTO VEBLEN

* si ha quando la domanda individuale di un bene aumenta allaumentare del
prezzo in quanto il potenziale acquirente immagina che un prezzo elevato sia
indice di una migliore qualita

« Secondo 'economista Veblen, nel consumo esiste anche una componente
ostentativa che induce alcuni appartenenti delle classi «abbienti» a
domandare maggiormente un bene al crescere del suo prezzo

 Acquistare un bene di prestigio (c.d. "status symbol") consente di distinguersi
e ostentare il proprio reddito (o la capacita di spesa)
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POSSO ANCHE CONCLUDERE CHE...

« Ovviamente chi compra l'acqua della Ferragni e un cretino...

« Chi compra una Porsche Cayenne, che ha la stessa identica scocca, stessa
linea di produzione della Touareg e un minchione...

« Ma vuoi vedere che forse il prezzo non e la variabile piu importante nella scelta
di un servizio di telecomunicazioni?

« Anzi no, e forse importante solo per i tuoi clienti? Ma come mai?
« PERCHE'IL TUO CLIENTE E' DIFFERENTE
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IL PREZZO

Il prezzo risponde al valore che sei riuscito a trasferire al tuo Cliente in target.
Piu la tua offerta avra VALORI PERCEPIBILI e meno il prezzo sara rilevante

Due pericolose insidie: caro e costoso

e un oggetto o un servizio con un prezzo alto e dalla qualita PERCEPITA alta
anch'essa.

e un oggetto o un servizio che ha un prezzo esagerato rispetto alla qualita PERCEPITA, a
prescindere dal fatto che questo prezzo sia alto o basso.

Essere percepiti come cari € un grosso problema e probabilmente il tuo business non
risponde alla domanda in maniera differenziante

Essere percepito Costoso pud comungue minacciare le trattative...mi piacerebbe ma non me
|0 posso permettere...in questo caso e facile che tu stia lavorando fuori Target

Provider
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VENDERE VALORE E IL MESTIERE
DELL'OPERATORE DI PROSSIMITA

* |a tua competenza aiutera i Clienti a fare le scelte giuste
* |la tua autorevolezza ti permettera di guidare le scelte del Cliente
* in questo modo (e solo in questo modo) sarai diverso e vincente

* userai un linguaggio diverso perché vendi servizi e fornisci strumenti che
aiutano imprese e famiglie
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LE 5 FISIME MENTALI CHE ClI FACCIAMO DAL
CLIENTE

| Cliente sa gia quanto vuole spendere
il Cliente ormai e scaltro e conosce alla perfezione tutti i prodotti e servizi

devo sconfiggere il suo attuale fornitore di servizi e vincerd solo se il mio
prezzo e piu basso

| Clienti vogliono solo risparmiare

la vocina interiore mi dice: 10 non spenderei mai questi soldi per questo
servizio
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1° ASSIOMA DELLA COMUNICAZIONE UMANA

« «NON SI PUO NON COMUNICARE»
e ciog, tutto comunica!

« Non esiste un qualcosa che sia un non-comportamento. Le parole, il silenzio o
'attivita hanno valore di messaggio, influenzano gli altri e gli altri a loro volta
rispondono a tale comunicazione con altra comunicazione
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COSA FARE PER SFUGGIRE DALLA TAGLIOLA DEL
14 EURO E 90

1. CREARE VALORE 2. ESEGUIRE E MISURARE

oriento tutta I'azienda al Valore, tutto
deve trasferire Valore

costruire una forte identita aziendale

scelta del target

comunico il mio Valore, cioe perché
dovresti scegliermi

scelta del posizionamento (come voglio
essere percepito)

costruire 'OFFERTA DI VALORE

forza vendita interna o esterna formata
e con un metodo di vendita

misuro e miglioro
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CONCLUSIONI SUL PREZZO

Il prezzo deve corrispondere e rispondere a 4 criteri
= Componente Funzionale = soluzione del problema
= Componente Emozionale = vantaggi del cliente che generano sentimenti positivi
= Componente Simbolica = aumento dell'autostima

= Componente Sociale = caratteristiche che tengono in considerazione i bisogni di
altre persone o gruppi
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CE

mese
(euro)

anno
(euro)

Ricavi

95,83

1.150,00

importo mensile servizio base
importo mensile servizi aggiuntivi

95,83

1.150,00

Costi

51,94

623,33

costi mensili
costi mensili servizi aggiuntivi

51,94

623,33

Margine

43,89

526,68
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RISULTATO

prezzi di vendita ragionati

smetto di inseguire, ma decido la direzione

no sorprese nei margini («pensavo di guadagnarci di piu...»)

controllo nel tempo e decisioni rapide

divento piu attraente per Clienti e venditori
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MI PRESENTO

PIERO MICHELETTI

LESSENZA DELLA FORMAZIONE PER YENDERE ICT



PIERO MICH ELETTI Roma — 15 giugno 2022

LESSENZA DELLA FORMAZIONE PER VENDERE ICT
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IL MIO PERCORSO NELL'ICT

PIERO MICHELETTI
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/

resp. Partner

business manager (CCO)
+ comitato esecutivo

agente sistemi TLC

| v

1997 2000 2001 2005 2013 2015 2016 2018 2020

direttore vendite

=o=Percorso Professionale
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VIVENDITA ICT
IL LUOGO DOVE GLI IMPRENDITORI ICT CRESCONO

* | quattro pilastri essenziali per

avere successo nel settore ICT

. . Quattro plla_strl
* VVendita di Valore

* Marketing Strategico P

« Pianificazione e Controllo
 Sviluppo dellimprenditore
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LE FRASI CHE MI GUIDANO OGNI GIORNO

«Il dubbio é l'inizio della «La frase piu pericolosa in assoluto
conoscenza» e: abbiamo sempre fatto cosi»
(Marco Tullio Cicerone) (Grace Murray Hopper)

«Piu é forte la tua identita, piu é forte l'identita

aziendale e piu forte é il tuo business»
(Piero Micheletti)
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GRAZIE E SPERO DI ESSERE STATO UTILE

www.pieromicheletti.it
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