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ESPERTA INTERNAZIONALE 
DI COMUNICAZIONE

        marketing, telemarketing,
tecniche di vendita, motivazione
e potenziamento personale.



Per oltre 15 anni, Membro del CIM – The Chartered institute of Marketing (il più grande corpo di professionisti del campo nel mondo), ed ora Membro (MBPsS) della BPS – The British Psychological Society (l’istituzione centenaria per la psicologia tra le più autorevoli del mondo).



TANIA BIANCHI È:

	
Formatrice e consulente aziendale.



	
Psicologa.



	
Coach personale di manager e imprenditori.



	
Autrice di libri, articoli e programmi di formazione audio-video.



	
Relatrice in convegni.



	
Ospite in programmi radio e TV.



	
Esperta in educazione sessuale e consulente in sessuologia.



	
Filantropa, fondatrice e sostenitrice di associazioni non-profit a scopo benefico e di solidarietà.







       

IN OLTRE 25 ANNI HA:

	FORMATO più di 27.000 impiegati e manager 
in centinaia di note aziende commerciali, piccole e medie imprese, organizzazioni non-profit e multinazionali




tra cui:

FIAT, Lancia, Divani & Divani - Natuzzi Group (il marchio di arredamento più riconosciuto al mondo tra i consumatori di beni di lusso), Charming Hotels & Resorts of The World, Technogym – The Wellness Company (produttore internazionale di attrezzature fitness e formazione sportiva), Soennecken (lo storico distributore tedesco di materiali per ufficio), Figurella (la più grande organizzazione internazionale specializzata nel dimagrimento e modellamento del corpo), tour operator, agenzie di viaggio, hotel, call centre, distributori software, cooperative e banche.




	
INSEGNATO in Scuole Pubbliche ed Istituti di Formazione accreditati
comunicazione, marketing diretto, telemarketing, tecniche di vendita, servizio clienti, pubbliche relazioni, social media, strategie aziendali, creatività, motivazione, efficienza personale, sviluppo delle potenzialità umane e organizzative.







        LE SUE INTERVISTE APPAIONO

        sulla stampa di: RCS MediaGroup quotidiani e periodici, Hearst Magazine (Cosmopolitan), Condé Nast (Vanity Fair), Arnoldo Mondadori Editore e Gruppo Editoriale L’Espresso, ed emittenti radio e televisive come:
BBC World, RAI, Mediaset, Deutsche Welle World, Sky News e Discovery Real Time.

        

SITO UFFICIALE:

www.taniabianchi.it

CONTATTO:

tania@taniabianchi.it








  
    
      
        Il cavallo su cui puntare


        

      


      
        
	Capita che ti rammarichi del fatto che gli altri non ti capiscano. “Gliel’avevo detto!”, “L’ho persino scritto!”


        O ti chiedi: “Perché non mi ascoltano?”, “Perché non si interessano?” Eppure li riguarda. Dovrebbero essere i primi ad essere coinvolti. Come può succedere?


        “Io ce l’ho messa tutta. Gliel’ho spiegato tanto bene!”


        Ne sei proprio sicuro?








         


        Quando parli…
Sei certo di non trasmettere
messaggi negativi tra le righe?







         


Sei consapevole dell’esistenza di una comunicazione sotterranea più potente e persuasiva di quella che si svolge alla luce del sole? Sei conscio del potere di ogni parola scelta, di come la dici e che effetto produce? Ne fai un uso attento o… apri la bocca d’istinto?


        È facile imputare all’insensibilità degli altri i tuoi fallimenti, ma…


         



         



        L’80% del successo

della tua comunicazione

        dipende da te.


         



         



        Eh, sì! Poche scuse.


        La prossima volta che sei in cerca di attenzione, sostegno, coinvolgimento e non li riscuoti, anziché puntare l’indice verso chi ti ascolta e asserire: “Non hai capito!”, rivolgilo a te stesso.


        Le domande da porti sono ben altre: “Dove ho mancato?” e soprattutto: “Come posso fare meglio?”


        Se sai dove vuoi arrivare e c’è modo di imparare come… 


 



         



Perché sprecare tempo
a voler cambiare gli altri
quando puoi attrezzarti TU
E OTTENERE MOLTO DI PIÙ?






         



        Tu puoi perfezionarti.


        Tu puoi migliorare il tuo futuro.


        È su di te che hai il controllo.


        Non sugli altri.


        


        Sei TU il cavallo su cui puntare!

      

    

  


  
    
      
        I reclami:
una manna dal Cielo


        

      


      
        Come?


        Mi è sembrato di sentire un levarsi in coro di: “No davvero, cara Tania!”


        Beh, posso capire.


        In un mondo ideale, molti vorrebbero solo clienti “gentili”, quelli che non si lamentano mai, anche se ne hanno motivo.


        I reclami li mettono a disagio e non gradiscono riceverne. Li associano a fallimento, frustrazione, fastidio, senso di colpa, vittimismo, insoddisfazione, scocciatura, malumore.


        Per questo, se possibile, li evitano, ma… fanno male.


        Molte aziende incoraggiano i propri collaboratori a vederli come qualcosa di unicamente negativo, da estirpare: “L’obiettivo di quest’anno è ridurre i reclami di almeno il 50%. Mettetecela tutta!”


        Facile. Basta chiudersi gli occhi, la bocca e le orecchie e… il gioco è fatto.


        Gli impiegati imparano a fare poche domande ai clienti per non correre il rischio di scoprire insoddisfazioni inespresse. Riducono al limite le occasioni di contatto. Si passano le “patate bollenti” tra loro per non esser colti in fallo e, se serve, occultano le “magagne” archiviandole con cura… nel cestino.

Risultato: alla direzione arrivano metà dei reclami dell’anno prima.


        Motivo di festeggiamento?


        Per i “miopi”, forse sì.


        Per i savi, proprio no.


         



        


         



        Non sono i reclami

che devono essere eliminati,


        ma le cause di reclamo.


         



         



        E come fai a conoscere i motivi d’insoddisfazione se non dai clienti?

Come fai a sapere “dove” e “come” migliorare i tuoi prodotti e servizi, se non sei preparato ad ascoltare le osservazioni di chi li usa?


        Come è possibile rimediare alle tue mancanze se scoraggi i clienti dal manifestartele, facendoli sentire noiosi e indesiderati quando ci provano?





       


         



        Fare lo struzzo [1]

non viene a tuo vantaggio.


         



         


         Perché?

Continua a leggere.











[1]


Ammesso che gli struzzi ficchino veramente la testa nella sabbia per non vedere i pericoli che li circondano.
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