Traduzione testo cap. 4 p. 53

	Les besoins des clients (p. 53)
L’étude des besoins peut […] être vue du côté vendeur. Et particulièrement ce qui se déroule lors de l’entretien de vente. Comprendre ce que les clients désirent explicitement ou implicitement est la clé de toute vente. Tâche éminemment difficile du processus, le commercial doit être capable de « lire sono interlocuteur » comme un livre ouvert et capter tout signal riche en information. 	Comment by emma.malinconico@unimc.it: Attenzione a non confondere “étude” = studio, atto di studiare, con “cabinet”= lo studio medico, ovvero l’ufficio nel quale riceve un medico o qualsiasi altro professionista,  come ad es. un avvocato etc. 
Invece, lo studio di una casa, ovvero la stanza adibita a contenere una scrivania, libreria etc. è il “bureau”. 
N.B. In italiano, l’ufficio di un notabile, ministro, nobile etc, viene detto anche “gabinetto” che ha la stessa etimologia di “cabinet”. 	Comment by emma.malinconico@unimc.it: In questo caso, è corretto non tradurre “vendeur” con “commesso” in quanto ci si focalizza su chi organizza e imposta tutto il processo di vendita e non di certo il commesso / la commessa a farlo. 	Comment by emma.malinconico@unimc.it: Qui = pronome relativo con funzione di soggetto > Chi fa questo? = Qui fait cela?
Que = pronome relativo con funzione di complemento oggetto > Che cosa?  	Comment by emma.malinconico@unimc.it: L’entretien d’embauche = il colloquio di lavoro. 


Il existe des outils pratiques pour faciliter cette lecture. […] Elles ont toutes en commun de fournir des clés pour passer rapidement en revue des points particuliers de la personnalité, des motivations, des intentions d’achat du prospect ou client. 	Comment by emma.malinconico@unimc.it: Attenzione a non confondere “il” pronome di terza persona singolare traducibile con “lui” con “il” pronome di terza persona singolare alla forma impersonale che in italiano può essere omesso. 
Es. Il pleut = Piove
Il fait beau = letteralmente “fa bello” > è bel tempo. 	Comment by Emma Malinconico: Femminile perché si riferisce a "outil", sostantivo di genere femminile. 	Comment by Emma Malinconico: Esiste anche l'espressione "prospect client", sempre traducibile come "potenziale cliente". 

	I bisogni dei clienti	Comment by emma.malinconico@unimc.it: Oppure: le necessità. Chiaramente, usare lo stesso termine anche nella prima frase del testo. 
Lo studio dei bisogni dei clienti può essere visto dalla parte del venditore. E in particolare per quel che si svolge durante la vendita. Comprendere ciò che i clienti desiderano esplicitamente o implicitamente è la chiave di ogni vendita. Compito prettamente difficile nel processo, il commerciante deve essere capace di “leggere il proprio interlocutore” come (se fosse) un libro aperto e captare ogni segnale ricco d’informazioni. 	Comment by Emma Malinconico: Dal punto di vista del venditore	Comment by Emma Malinconico: Letteralmente: il colloquio di vendita, ma in italiano non si usa. 
Altre possibili traduzioni: mentre ci si interfaccia con il cliente, oppure, durante il dialogo con il cliente, oppure, mentre si parla con il cliente etc. etc. 	Comment by emma.malinconico@unimc.it: Oppure: capire	Comment by Emma Malinconico: Toute: letteralmente = tutte, qui significa "ogni", "qualsiasi".  
Come distinguere i due significati? 
 Tout + articolo + sostantivo = “tutto” nella sua interezza. Es. c’est la clé de toute la vente = è la chiave di tutta la vendita, nel senso di tutta l’azione del vendere, del processo di vendita nella sua interezza. 
 Tout + sostantivo = “qualsiasi”, “qualunque”. Es.  c’est la clé de toute vente = è la chiave di qualsiasi vendita / di ogni vendita / di qualunque vendita. 	Comment by Emma Malinconico: Oppure: in questo processo. 	Comment by Emma Malinconico: Portatore di informazioni / che veicoli un'informazione. 
[bookmark: _GoBack]Esistono degli strumenti pratici per facilitare questa lettura. Essi hanno tutti in comune di fornire la chiave (necessaria) per passare in rivista alcuni dei punti particolari della personalità, delle motivazioni e delle intenzioni di acquisto del potenziale cliente. 



