
Sergi Ramo reuneix unes 200 persones als Caputxins de

Figueres parlant sobre vendes

El gerent de Barna Consulting Group af irma que una de les claus d'una

bona venda �s f idelitzar el client

Sergi Ramo, durant la confer�ncia a Figueres.

Sergi Ramo,Êgerent de Barna Consulting Group i especialista en

tem�tiques comercials, m�rqueting i recursos humans, ha reunit

aquest divendres, 24 de febrer, a l'Auditori del Convent dels

Caputxins de Figueres,Êunes dues-centes persones de diferents

�mbits professionals, amb l'inter�s com� de con�ixer quines s�n

les claus del nou model de venda.

El ponent ha ilálustrat la seva exposici� oral amb imatges molt gr�f iques sobre com aconseguir m�s vendes,

per�, sobretot, sobre quins s�n els trets distintius d'un bon venedor. Per a ell, el treball del venedor no f inalitza un

cop ha fet efectiva una venda sin� que, despr�s d'aquest pas, s'ha d'assegurar que el client est� satisfet i s'ha de

preocupar tamb� per la seva f idelitzaci�. La confer�ncia ha estat organitzada per TAX Economistes i

Advocatsde Figueres.

Sergi Ramo diu que el consumidor, quan s'interessa per un producte, all� f inal que busca �s el preu. Per� que si

el consumidor �s inteláligent, a par t del preu, tamb� voldr� con�ixer l'ofer ta de valorde l'empresa, i �s feina del

venedor saber oferir el producte, la marca i un bon servei, a m�s de reduir les inseguretats i la incomoditat del

client. "El venedor ha de saber treballar b� la par t relacional", explica Sergi Ramo, alhora que decreta: "No

tinguis por d'avan�ar i arriscar-te. Tingues por de no fer res i de quedar-te pel cam�."

El gerent de Barna Consulting Group pren com a exemple la famosa equaci� de la teoria de la relativitat d'Alber t

Einstein,ÊÊE = mc2, per fer un joc i crear la seva pr�pia f�rmula d'�xit: canvia l'ordre de les lletres, suprimeix el

n�mero 2 i escriu M E C. "I aix� vol dirMou El Cul". Amb aquesta frase, sorpr�n els assistents, que esclaten a

riure.Ê

Per a Sergi Ramo [https://twit ter.com/sergiramo], el bon venedor �s aquell que s'arremanga, que sap treballar en

equip, que �s responsable, creatiu, emp�tic, honrat, organitzat, resolutiu, proactiu... i un llarg etc�tera d'adjectius

f ins a arribar a les dues grans �rees que el def ineixen: les actituds i les aptituds. D'aquests dos conceptes,

segons ell, cal decantar el pes cap al primer: "El 80% de l'�xit dep�n de les actituds", conclou.Ê
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