
Comunicare una Concessionaria:Comunicare una Concessionaria: 
PerchPerchéé -- Cosa Cosa -- ComeCome 

Qualche riflessione.Qualche riflessione.



PerchPerchéé??



“Non si può non comunicareNon si può non comunicare” 
primo assioma della comunicazione di primo assioma della comunicazione di PaulPaul WatzlawickWatzlawick -- Scuola di Palo Alto Scuola di Palo Alto -- (1967)(1967)



“Sono cosSono cosìì impegnato a impegnato a 
comunicarecomunicare che 

non comunico affattonon comunico affatto””

Un paradosso molto comune:



PERCHEPERCHE’’
• PER COMUNICARE LA PROPRIA PRESENZAPER COMUNICARE LA PROPRIA PRESENZA
•• PER VENDERE PRODOTTIPER VENDERE PRODOTTI
•• PER VENDERE SERVIZIPER VENDERE SERVIZI
•• PER AFFERMARE IL PROPRIO MARCHIOPER AFFERMARE IL PROPRIO MARCHIO
•• PER CREARE UNA RELAZIONEPER CREARE UNA RELAZIONE

PerchPerchéé: : 
Chi non comunica subisce il Chi non comunica subisce il 

mercatomercato



COSACOSA
• I NOSTRI PRODOTTII NOSTRI PRODOTTI
•• I NOSTRI SERVIZII NOSTRI SERVIZI
•• IL MARCHIO CHE RAPPRESENTIAMOIL MARCHIO CHE RAPPRESENTIAMO
•• LA NOSTRA CAPACITALA NOSTRA CAPACITA’’
•• LA NOSTRA QUALITALA NOSTRA QUALITA’’

Cosa: Cosa: 
Lo spirito della nostra impresaLo spirito della nostra impresa



COMECOME
• DEFINENDO LA PROPRIA IDENTITADEFINENDO LA PROPRIA IDENTITA’’
•• COINVOLGENDO I PROPRI COLLABORATORICOINVOLGENDO I PROPRI COLLABORATORI
•• CONOSCENDO A FONDO IL PROPRIO MERCATOCONOSCENDO A FONDO IL PROPRIO MERCATO
•• CONOSCENDO A FONDO I PROPRI CLIENTICONOSCENDO A FONDO I PROPRI CLIENTI
•• CON CONVINZIONECON CONVINZIONE

Come: Come: 
““Con il proprio carattere Con il proprio carattere 

distintivodistintivo””



Strabismo negli obiettiviobiettivi: 
Costruttore Costruttore => quote di mercato 

Dealer Dealer => numeri e fatturato

Due logichelogiche a confronto



Tra il costruttorecostruttore e il clientecliente… 
…c’è soprattuttosoprattutto il dealerdealer.



Nessun dealer è uguale 
a un altro dealer: 

distinguersidistinguersi.



PosizionarsiPosizionarsi nella mente 
del cliente 

per distinguersidistinguersi.



Per posizionarsi con efficaciaposizionarsi con efficacia 
bisogna sapere 

che cosa che cosa comunicarecomunicare



In concessionaria 
TUTTI vendonovendono, 

TUTTI comunicanocomunicano.



Il clienteIl cliente non compra, 
SCEGLIESCEGLIE



SceglieSceglie chi gli da più 
VALOREVALORE



SoprattuttoSoprattutto chi lo 
COINVOLGECOINVOLGE



Il sensosenso profondo del proprio lavorolavoro:

SapereSapere
Saper farefare

Saper 
essereessere



SAPERESAPERE



La propria storiaLa propria storia in due pagine: 
le parole chiaveparole chiave di una vita.



C.R.M.C.R.M. 
Customer Relationship Management: 

creare una relazionecreare una relazione 
con il cliente.



Customer Experience



La CustomerCustomer ExperienceExperience 
deve essere soprattutto 

la Dealer Dealer ExperienceExperience..



Ricordatevi: 
il cliente insoddisfattocliente insoddisfatto 
non soffre in silenzio!non soffre in silenzio!



Ricordatevi anche: 
il cliente soddisfattocliente soddisfatto 

parla molto!parla molto!



SAPER SAPER FAREFARE



Per creare sempre nuove vendite 
gli obiettivi di venditaobiettivi di vendita 

devono diventare anche 
obiettivi di comunicazione.obiettivi di comunicazione.



La comunicazionecomunicazione 
è 

organizzazioneorganizzazione.



La concessionariaconcessionaria 
è le donne e gli uomini 

che ci lavorano: 
la sua immagineimmagine deve essere 

il loro specchio.



CondividereCondividere gli obiettivi, 
PianificarePianificare gli strumenti, 

MonitorareMonitorare i risultati, 
AscoltareAscoltare i suggerimenti, 
ValorizzareValorizzare le esperienze.



CreareCreare una 
struttura di comunicazionestruttura di comunicazione 

nella propriapropria concessionaria.



SAPER SAPER ESSEREESSERE



La vera leadershipleadership 
è la chiave del successochiave del successo



EssereEssere la propria azienda.



EssereEssere il proprio ruolo.



EticaEtica ed EsperienzaEsperienza, 
EsempioEsempio e CoerenzaCoerenza 

definiscono la 
qualitqualitàà della leadershipleadership.



Una persona ragionevole adatta sUna persona ragionevole adatta séé stessa al mondo esterno.stessa al mondo esterno. 
Una persona irragionevole adatta il mondo esterno a sUna persona irragionevole adatta il mondo esterno a séé stessa.stessa. 

Sono gli irragionevoli che fanno il progressoSono gli irragionevoli che fanno il progresso..

Comunicare la propria identità 
SEMPRESEMPRE

George Bernard Shaw
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