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3° anno di tirocinio

Eseguire un colloquio di vendita impegnativo in lingua straniera

Lavoro pratico

Competenza operativa d6: Gestire consulenze, vendite e trattative complesse con i clienti o i fornitori nella lingua straniera (opzione «comunicazione nella lingua straniera»)

Situazione iniziale
Ci sono diverse tecniche di colloquio che vi aiutano a condurre con successo un colloquio di vendita anche in lingua straniera. Proprio quando i clienti sollevano pesanti obiezioni, dovreste avvalervi di diverse tecniche per affrontare e gestire tali obiezioni. In questo lavoro pratico avete l’occasione di esercitarvi nelle situazioni di vendita più difficoltose in lingua straniera della vostra quotidianità lavorativa. 

Descrizione del compito

	Compito parziale 1
	Informatevi su quali colloqui di vendita particolarmente impegnativi si svolgono solitamente nella vostra azienda. Interpellate in proposito i vostri colleghi e compilate un elenco avvalendovi delle loro risposte.

	Compito parziale 2
	Fate una ricerca per capire se nella vostra azienda esistono determinate direttive su come condurre i colloqui di vendita più impegnativi. Raccogliete tutte le linee guida e le direttive emanate dalla vostra azienda e registrate i risultati in una tabella.

	Compito parziale 3
	Insieme al vostro superiore, definite un colloquio di vendita impegnativo che possiate condurre voi in lingua straniera. 

	Compito parziale 4
	Preparate in modo esauriente il colloquio di vendita senza dimenticare i seguenti punti:
Concordate con il vostro superiore la configurazione dei prezzi e i dati contrattuali.
[bookmark: _GoBack]Elaborate soluzioni o prodotti adatti.
Redigete una bozza di offerta.
Predisponete i documenti importanti.
Annotate le parole importanti in lingua straniera che potrebbero ricorrere nel colloquio.

	Compito parziale 5
	Eseguite con competenza il colloquio di vendita impegnativo in lingua straniera. Con l’occasione, cercate di conquistare la fiducia del cliente. Impiegate le seguenti tecniche secondo necessità:
Tecniche di domanda
Narrazione
Argomentazioni di utilità
Affrontare le obiezioni
Riconoscere il momento giusto per concludere il colloquio

	Compito parziale 6
	Riesaminate il colloquio di vendita annotando i punti importanti o svolgendo i compiti concordati. 

	Compito parziale 7
	Documentate e riportate i risultati nella vostra documentazione digitale dell’apprendimento.



Indicazione per la risoluzione
Rivolgetevi a un superiore per ricevere aiuto se qualcosa nel colloquio di vendita impegnativo non vi è chiaro o se avete delle incertezze.

Organizzazione
Svolgete il lavoro pratico direttamente nell'ambito della vostra quotidianità lavorativa, sulla base di un caso o di una situazione pratica concreta.
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