ATTUALITA

DA VENDITORI A CONSULENTI,
CON LA FORMAZIONE VISION GROUP

Da febbraio ad aprile si & svolto il primo ciclo d'incontri per le persone
di contatto con la clientela nel centro ottico. E il percorso continuera focalizzandosi
sulla gestione del cliente

di Angelo Magri

| programma formativo, organizzato dal-
la Vision Group Academy, ha come titolo:
"Tecniche di vendita: facciamole lavora-
re”. «Sono stati progettati tre incontri per
ogni area, per un totale di 42 meeting su
scala nazionale, che, dando per acquisi-
ta la conoscenza delle tecniche di base, si propongo-
no di fornire ai partecipanti modelli comportamen-
tali di riferimento per ottimizzare le opportunitd di
vendita nel quotidiano rapporto con i clienti», spiega
Maurizio Bianchi, responsabile Qualite e Formazione
di Vision Group. Il ciclo & stato studiato per la vendita
empatica (coinvolgere per "aprire”, ascoltare per
"guidare”, personalizzare per "influenzare”, entusia-

smare per "concludere”), per la vendita del servizio
(personalizzare le caratteristiche dell'offerta valoriz-
zandone tutte le componenti in una logica di bene-
ficio per il singolo cliente) e per la fidelizzazione del
cliente (creare un legame con la persona, "vendere”
il valore del rapporto individuale, valorizzare tutte
le soluzioni personalizzate che il centro ottico gli pud
offrire). «Il percorso verrd sviluppato con una meto-
dologia innovativa e 1'utilizzo di supporti multime-
diali, quali mail e newsletter, materiali di lettura e di
approfondimento, filmati esemplificativi, questionari
e strumenti di autovalutazione, assistenza individua-
le personalizzata — sottolinea Bianchi — Ogni incontro
rappresenterd anche un'importante opportunitd per
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meglio focalizzare e condividere
le strategie e i supporti del Grup-
po e discutere di tutti quegli accor-
gimenti che possono ulteriormente
migliorare la qualita del servizio
al cliente finale da parte dell'affi-
liato e dei suoi collaboratori».

Il team di formazione & coordinato
per l'aspetto tecnico-professionale
da Massimo Panattoni, ottico opto-
metrista, titolare di tre centri Visio-
nOttica Paros, nel Monferrato. «La
novitd sostanziale di questo iter
formativo sta nel fatto che i corsi
non sono tenuti soltanto da consu-
lenti di marketing, bensi arricchiti
dalle esperienze pratiche di chi
queste tecniche le applica tutti

i giorni e cerca di renderle pitu
produttive per il negozio di ottica
— afferma Panattoni — L'obiettivo

& la metamorfosi dell'ottico da
semplice venditore a consulente:
un atteggiamento che in altri set-
tori merceologici & gidt presente,
mentre nell’ottica fatica a prende-
re piede, dato I'ampio spettro di
competenze richieste al professio-
nista. Cosi Vision Group Academy
ha voluto focalizzarsi su attivita

di centri ottici che, pur in dinami-
che congiunturali difficili come le
attuali, non vogliano abbassare la

ATTUALITA

AUTUNNOIN... SICUREZZA

«L'accordo Stato-Regioni ha definito la modalitd e i tempi per la formazione
obbligatoria dei dipendenti prevista dal decreto legislativo 81/2008 sulla
sicurezza. Ogni dipendente dovra fruire di 4 ore di formazione di base

e di altre 4 ore di formazione specifica, da svolgersi entro il 26 gennaio
2013: ulteriori 6 ore di aggiornamento dovranno essere fruite entro i

cinque anni successivi alla frequenza dei primi corsi - ricorda Maurizio
Bianchi - Mentre per la formazione di base (4 ore) e per gli aggiornamenti
quinquennali (6 ore) & possibile utilizzare la Formazione a Distanza,

per la formazione specifica é prevista la sola modalita di corsi in aula

con l'emissione di un attestato di frequenza rilasciato tassativamente

da un Ente di Formazione Accreditato autorizzato da un Ente Bilaterale
Qualificato». Cosi, per agevolare l'adempimento di questo obbligo Vision
Group Academy ha dato precedenza assoluta nella formazione autunnale
alla realizzazione sul territorio dei corsi di formazione specifica per i
dipendenti (4 ore d'aula). Il corso trattera argomenti come concetti di rischio,
danno, prevenzione, protezione, organizzazione della sicurezza aziendale,
diritti, doveri e sanzione per i vari soggetti che operano in azienda, organi
di vigilanza, controllo e assistenza. «Il corso sara realizzato nel rispetto
delle modalita previste dalla Conferenza Stato Regioni con il supporto di
un Ente di Formazione Accreditato e il coinvolgimento di un Ente Bilaterale,
verra gestito da relatori qualificati e dara diritto al conseguimento di un
attestato di frequenza valido ai fini di legge - dice il responsabile Qualita
e Formazione di Vision Group - Si comincera il 24 settembre a Milano e si
terminerd il 12 novembre ad Ancona, per un totale di quattordici tappe, che
copriranno tutte le aree di riferimento di Vision Group».

guardia, sulle opportunitd offerte
dal marketing per arricchire la
proposta al cliente finale con un
pit elevato livello di professio-
nalita e sull'offerta commerciale,
che dev'essere pit concorren-

Due dei corsi sulle tecniche di vendita di Vision Group Academy: sopra tenuto
da Massimo Panattoni, nella pagina precedente da Huber Dona

ziale rispetto al punto vendita di
nicchia». Questo approccio & la
diretta conseguenza dei feed back
ricevuti da Vision Group Academy
durante il roadshow organizzato
nella seconda meta del 2011. «Un
consumatore finale sempre pitu
informato e con esigenze nuove,
ma, proprio per questo, anche

pitt confuso: & quanto emerso dal
roadshow dell'anno scorso, per
cui era necessario un programma
che potesse dare risposta a queste
richieste provenienti dagli affilia-
ti», dice ancora Panattoni. Quali,
invece, le tappe future. «Alla

luce dei risultati ottenuti finora

e dell'apprezzamento espresso
dai partecipanti, la prossima fase
del percorso formativo di Vision
Group Academy punterd sulla ge-
stione del cliente in toto, tenendo
cioé conto di tutti i suoi bisogni nel
momento in cui entra in un centro
ottico», spiega Panattoni.
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