
Solution Selling. La vendita
Consulenziale.
La  vendita  consulenziale,  o  solution  selling,  è  una
metodologia di vendita che si concentra sulla comprensione
delle esigenze e delle sfide del cliente e sulla fornitura di
una soluzione personalizzata che affronta le sue specifiche
necessità. Questo approccio comporta la costruzione di una
relazione  con  il  cliente,  la  formulazione  di  domande  per
identificare i suoi punti critici e quindi presentare una
soluzione che soddisfi tali esigenze.

L’approccio consulenziale alla vendita consiste nel diventare
un consulente di fiducia per il cliente. Ciò significa che il
venditore deve avere una profonda comprensione dell’attività,
dell’industria e delle sfide del cliente. Deve essere in grado
di  fornire  informazioni  e  orientamenti  al  cliente  e  di
lavorare  in  collaborazione  con  esso  per  sviluppare  una
soluzione che soddisfi le sue esigenze.

Il processo di solution selling di solito prevede i seguenti
passaggi:

Ricerca  e  scoperta:  questo  comporta  la  ricerca1.
dell’attività  e  dell’industria  del  cliente  e  la
conduzione di incontri di scoperta per comprendere le
sue specifiche esigenze e sfide.
Valutazione delle esigenze: ciò comporta la formulazione2.
di domande al cliente per identificare i suoi punti
critici e le sfide e la comprensione del suo processo
decisionale.
Presentazione  e  progettazione  della  soluzione:  sulla3.
base  della  valutazione  delle  esigenze,  il  venditore
presenta una soluzione personalizzata che soddisfa le
esigenze specifiche del cliente.
Gestione  delle  obiezioni:  il  venditore  affronta4.
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eventuali  obiezioni  o  preoccupazioni  del  cliente  e
fornisce  informazioni  o  rassicurazioni  aggiuntive,  se
necessario.
Chiusura e follow-up: il venditore lavora con il cliente5.
per finalizzare la vendita e fa seguito dopo la vendita
per  garantire  che  il  cliente  sia  soddisfatto  della
soluzione e che eventuali problemi siano affrontati.

In generale, l’approccio consulenziale alla vendita consiste
nel costruire fiducia e fornire valore al cliente, anziché
cercare semplicemente di spingere un prodotto.


