OPEN SOURCE MANAGEMENT

PARTNER
Harnia De Talics

VOLERE TANTO ED
OTTENERLO

2 Aprile 2025



OGNIAZIENDA IN
QUALSIASE
GCONDIZIONE ESSA S
TROVI HA BISOGNO DI
VENDERE
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vendita:




A GOSA E UTILE LA VENDITA?

Chiudere affari
Motivare I propri collahoratori
Tenere riunioni motivanti
Trasierire obiettivi
Reclutare talenti in studio



LAVENDITAE LAPRIMA
ABILITA' GHETI HA
PERMESSO DI ESSERE




ESPANSIONE
TEAM

PROGRAMMAZIONE / CONOSCENZA
VENDITA

METE / OBIETTIVI







PER DECIDERE DI
ESPANDERSI, E QUINDI
VENDERE DI PIU’ (0 MEGLIO)
C'E BISOGNO DI UNA META
CHIARA, LE STRATEGIE DI
VENDITA ARRIVANO DOPO




QUEST ANNO VUOI
ESPANDERTI 0 WUOI
CONTRARTI?




SCIVI una meta un
obiettivo che ti poni da
adesso al 31 Dicembre
2023







DUE TIPOLOGIE DI
IMPRENDITORI










STRATEGIA

APPROCCIO\ PICCOLO APPROCCIO, ANDIAMO AL SODO

QUALCHE DOMANDA PERCHE’
/ INDAGINE \ CREDO DI AVER CAPITO

SE FATTA PROBABILMENTE STIMOLO LA COSA
(7
STIMOLAZIONES \ SRR b

/ PRESENTAZIONE \GRANDE PRESENTAZIONE PRODOTTO O

SOLUZIONE SURYIZ1Q
RISOLUZIONE GRANDISSIMA GESTIONE
OBIEZIONI OBIEZIONI
CHIUSURA CON BATTAGLIA EPICA CON “CI
/ CHIUSURA \DEVO PENSARE” INCLUSO NEL PREZZO




STRATEGIA

<: ] SFORZO | J>

\ APPROCCIO / Conosco una persona
\ INDAGINE / Capisco di cosa ha bisogno
\ STIMOLAZIONE / La metto in azione
PRESENTAZIONE Propongo la migliore soluzione ai
SOLUZIONE suoi bisogni
RISOLUZIONE

OBIEZIONI Gestisco quello che non ho capito
CHIUSURA

PARTIAMO



LEGGE DI METCALFE

"L'utilita e il valore diuna
rete sono proporzionali al
fjuadrato del numero

degli utentl”
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