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			VENDITA, MAGIA E LIBERTÀ

		

	
		
			
PREFAZIONE 


			Conoscere: è uno dei verbi più importanti di cui disponiamo nel nostro lessico, senza del quale sarebbe impossibile perfino dirci umani; un verbo con radici profonde quanto lontane che ci giunge direttamente dalla culla del pensiero occidentale, l’Antica Grecia, attraverso il consueto filtro della latinità: γιγνώσκω, conosco, che – non certo per caso – condivide la radice con γίγνομαι che vuol dire nasco.

			E non è poco.

			Muovendo dalla riflessione sulla fascinosa importanza di questo verbo nasce – appunto - una collana che tenta di soddisfare un’esigenza fondamentale da sempre della società umana: mettere in comunicazione chi dispone della conoscenza, conquistata attraverso anni di studio e un’intera vita di esperienza, e chi della conoscenza si vuole servire per migliorare la propria condizione, perché afflitto da una malattia, titolare di un diritto da far valere, per promuoversi socialmente o, semplicemente, perché beatamente curioso di un sapere.

			Ci viene proposta, dunque, una serie di opere dedicate alla diffusione della conoscenza: la novità, cruciale, è che i titolari della sua trasmissione non sono intermediari, come spesso accade, ma proprio le persone che detengono il sapere che si fa prassi socioculturale, dimensione antropologica. Sono medici, avvocati, commercialisti, architetti, imprenditori, artisti. Cittadini, insomma della “Citta dell’uomo”.

			Chiunque abbia costruito, negli anni, una competenza basata sullo studio e approfondita dall’esperienza è chiamato a condividerla per formare un bagaglio comune, un alveare di sapienza al servizio dei lettori.

			La Collana è perciò anche una rassegna di buoni professionisti del Paese, donne e uomini che hanno dedicato passione e – diciamolo! – anche fatica, all’acquisizione di un patrimonio che sono disposti a condividere. Per non dimenticare la definizione della cultura data dal filosofo: “il sedimento naturale dei saperi condivisi”.

			E da condividere, aggiungerei, con il villaggio globale fatto di informazione del quale tutti, oggi, siamo abitanti.

			La Collana, infine, è un farmaco. Un genere preciso e molto particolare di farmaco: un antidoto. Va assunto senza alcuna preoccupazione di effetti indesiderati perché è l’antidoto a un veleno potente e diffuso: l’ignoranza.

			Fake news, bufale, catene di Sant’Antonio multimediali, chiacchiere di fattucchiere e bugie più o meno telematiche sono gli agenti del contagio, gli untori dell’intruglio velenoso.

			Ogni atto volto a contrastare la progressione del morbo va dunque accolto con la riconoscenza che si tributa al medico intervenuto a salvarci la vita. E a scacciare lo stregone.

			Con la certezza di rivolgervi il più fausto degli auspici, il migliore che possa capitare di ricevere, vi auguro dunque una buona lettura.

			Michele Mirabella

		

	
		
			Questo libro è dedicato 

			a tutti i venditori e ai non-venditori, 

			che si cimentano quotidianamente 

			nella scienza delle vendite

			per rendere più facile la vita di tutti i loro clienti.

			È dedicato anche, con affetto e stima, 

			ai miei numerosi compagni di viaggio 

			nella mia lunga vita professionale, 

			a chi mi ha fatto da guida, ai miei coach, 

			ai miei insegnanti, mentori e sponsor 

			e tutti quelli che 

			hanno risvegliato il gigante che c’è in me.

			In particolare, 

			questo libro è dedicato a Pasquale “Pacci” Acampora 

			che a un certo punto della mia vita 

			mi ha aiutato a riprendermi 

			il livello che mi compete e a starci! 

			Bruno

		

	
		
			“Bruno sa cogliere con magica empatia l’essenza di ogni relazione, trasformando ogni incontro in una generosa conversazione ricca di consigli utili ed efficaci per un business più proficuo e consapevole ed una vita più emozionante. Apprezzo moltissimo la professionalità e la sensibilità con le quali riesce a valorizzare, stimolare e motivare a vivere con intensità ogni momento.”

			Renata Borean

			Founder & CEO 

			Akuarena Marine Galley 

		

	
		
			“Bruno accompagna una marcata capacità di ascolto ad una gentile franchezza e schiettezza difficilmente riscontrabile nelle persone. Insieme, abbiamo sviluppato soluzioni che mi hanno aiutato nel mio percorso di crescita personale e professionale e lo abbiamo fatto divertendoci. 

			Tutto questo in modo pratico ed essenziale, analizzando e commentando esperienze reali del “day by day”, senza contaminazioni dovute all’applicazione forzata di teorie e concetti astratti.

			Bruno non vende prodotti, sistemi e soluzioni magiche ai nostri problemi ma offre professionalità e mette a disposizione la propria esperienza; Bruno accompagna le persone, suggerendo spunti che poi possono essere colti e tradotti in azioni concrete nella vita quotidiana per una crescita personale interiore e professionale, sul modello dei “sensei”, i maestri di vita della cultura giapponese. 

			Bruno ti migliorerà come persona, lo farà in modo divertente e tu conterai i giorni tra un incontro e l’altro.” 

			Fabrizio Fedrizzi

			Managing Director 

			South Europe Watts Water Technologies

		

	
		
			“Quante persone conosciamo durante una vita? 

			Quanti di questi incontri influiscono sulle nostre scelte e sui nostri programmi? Alcune volte sono le coincidenze, come un viaggio, un matrimonio, una cena; altre volte credo ci sia qualcosa di altrettanto imprevedibile ma di più profondo, percettibile, a portarci verso gli altri. Qualcuno parla di “chimica” o di sensazione “a pelle”. 

			Comunque la si definisca, esiste una motivazione per cui certi incontri avvengono. 

			Così è stato con Bruno: un elegante e moderno abito blu, una cerimonia, un continuo sorriso a ogni persona e poche, ma significative parole. E soprattutto il suo straordinario ascolto, capace di comprendere e stimolare. Chi fa lo scrittore, o “l’intellettuale”, come ama definirmi Bruno, potrebbe sembrare saturo di parole e, da un certo punto di vista, un insolito consumatore di life coaching. 

			Eppure, dopo aver frequentato Bruno (mi piace vedere i nostri incontri oltre al rapporto coach-cliente), ho compreso che in ogni ambito, dalla carriera lavorativa al modo di raccontare noi stessi al mondo, esistono intenzioni, atteggiamenti e decisioni personali che da soli fatichiamo ad ascoltare ed esprimere e a volte può essere utile proprio un incontro a trasformare volontà e prospettive in una scelta concreta. 

			Bruno ha lavorato per me e soprattutto con me, trasformando le mie opportunità prima in progetti e poi in risultati ed è per questo che, ogni giorno, è uno di quegli incontri che ha influito sulla mia vita e sarà sempre molto 

			di più di una coincidenza!”

			 

			Emanuele Cantoni

			Copy & content writer, 

			storyteller e insegnante

		

	
		
			“Bruno è una uomo energetico e stimolante. Lui mi ha permesso di esprimere le mie potenzialità, facendo emergere la capacità di raggiungere i miei obiettivi, sul piano professionale e personale, come manager e come uomo.

			Il percorso che abbiamo intrapreso ha fatto nascere un legame che va oltre la coaching. 

			Con lui ho raggiunto ciò che ci eravamo prefissi ed è un piacere consigliarlo ad altri manager.”

			Massimo Guffanti 

			Technological operation Manager 

			Gruppo Montecristo

		

	
		
			“Ho intrapreso questo cammino con un po’ di scetticismo e tanta curiosità  nel conoscere cosa e chi si celava dietro la figura del 

			COACH BRUNO, decantata da un comune amico.

			Uno psicologo? 

			Uno psichiatra? 

			Un Guru? Un abile relatore di metodologie e tecniche? 

			Un conoscitore del mondo?

			Dal primo momento ho capito che non si scherza, che non si bara, non si finge: mi ha portato subito a contatto con me stesso, mi ha fatto emozionare pensando al mio passato e sognando il mio futuro.

			Mi ha fatto capire 

			che è bello e giusto essere sempre se stessi senza fingere, senza maschere facendomi rendere conto delle mie debolezze e dei miei punti di forza. Mi ha fatto capire che l’allenamento, la costanza, la perseveranza sono bellissime abitudini che probabilmente non mi permetteranno di vincere le Olimpiadi ma mi faranno stare bene.

			Mi ha fatto scoprire che l’emozione è una forza e 

			spinta di vita incredibile e ho riscoperto quanto sia bello DARSI, donare, a prescindere.

			Voglio essere illuminato ed illuminante per chi mi è vicino e mi allenerò e impegnerò quotidianamente per farlo sempre e al meglio.

			Racchiudere in poco spazio emozioni, idee, sorrisi, lacrime e anche discussioni è impossibile!

			A Bruno dico GRAZIE per quello che è e per quello che riesce a dare e per il suo straordinario CONTAGIO alla positività e alla gioia di vivere!”

			Guido Ferrari 

			Commercial Director 

			Stanley Black & Decker

		

	
		
			PREFAZIONE

			DI PASQUALE “PACCI” ACAMPORA

			Quando Bruno mi ha chiesto di fare la prefazione del suo primo libro, ne sono stato felice e onorato… non avevo dubbi sarebbe stato un libro sulla vendita: la sua grande passione!

			Vendita… talvolta appare quasi una parolaccia o qualcosa di cui vergognarsi! 

			Bruno è uno straordinario esempio di come poter rendere speciale, affascinante e meraviglioso questo 

			“lavoro”, che in realtà è una parte importante della vita di tutti noi, venditori e non. 

			Tutti noi “vendiamo”, ogni giorno, che siano prodotti, idee, desideri, opinioni… e allora, tanto vale, imparare a farlo bene! 

			In un’epoca in cui si sta cercando di spostare il più possibile la vendita sui canali on line, per ridurre i tempi e massimizzare i profitti, penso che ci sia l’enorme rischio che si vada piano piano perdendo la capacità di avere un contatto e stabilire una relazione di mutuo beneficio con l’altra persona, con l’essere umano di fronte a noi.

			Penso che internet e l’utilizzo appropriato della tecnologia possa essere un toccasana per i business e lo sviluppo dei fatturati, ma allo stesso tempo ci vedo anche l’enorme rischio di dimenticarci che il nostro 

			“target”, in realtà, è composto da numerosissime individualità, persone diverse l’una dall’altra. Così come avere tanti “amici” su Facebook non fa di te una persona circondata di affetto (anche se il rischio di confondere le due cose può essere alto), così imparare ad utilizzare la tecnologia e sviluppare un ottimo processo di vendita on line, non ti rende in realtà un bravo venditore (anche se stai sviluppando un fatturato importante).

			Se il tuo obiettivo è “solamente” guadagnare di più, la cosa potrebbe anche non interessarti, ma se il tuo obiettivo è diventare anche una persona e un professionista più completo e migliore, allora penso che la vendita, quella fra persone, senza uno schermo o uno smartphone come intermediario, non sia un “optional”, ma una necessità.

			Credo che la chiave oggi sia il mix fra relazione e tecnologia, sviluppare una senza l’altra penso sia voler vincere una gara correndo con una gamba sola, puoi farlo e puoi riuscire a compiere imprese straordinarie, è semplicemente più difficile e faticoso.

			La vendita di cui ti parla Bruno è, fra l’altro, avere la capacità di stare davanti all’altra persona e guadagnare la sua fiducia, interessarsi a lui così tanto da capire di cosa può avere realmente bisogno, ascoltarlo e farlo sentire compreso, riuscire a presentargli nella maniera più efficace possibile ciò che hai e gli può davvero essere utile per migliorare il suo lavoro, il suo business, la sua vita, arrivare ad un accordo di mutuo beneficio, assicurarti che ciò che ha acquistato faccia davvero al caso suo e possa addirittura superare le sue aspettative, essere stato di così grande beneficio ed utilità che abbia il piacere e la voglia di farti conoscere altri a cui tu possa essere utile.

			L’altra persona in vendita si chiama “cliente”, nella vita si chiama figlio, moglie, amico, mamma, papà.

			Questo è ciò di cui ti parla Bruno, come relazionarti in maniera efficace con le altre persone per con-vincerle 

			(vincere insieme) o, come va di moda dire oggi, per aiutarle a comprare.

			Se non ti viene nemmeno in mente di mandare un video, o una sequenza di e-mail a tuo figlio per parlare con lui delle sue compagnie, della scuola, della sua educazione, della sua ragazza... Se non lo fai con la tua compagna per parlare con lei delle vacanze o della vostra nuova casa... E se non lo fai neppure per discutere con il tuo cliente di un contratto importante, con il tuo capo per parlare della tua promozione o del tuo aumento, con un nuovo socio o con un nuovo partner per valutare la possibilità di una nuova opportunità di business... In pratica: se oltre ai mezzi di comunicazione 

			tecnologici, vuoi una vita di relazione, che tu venda o no, questo libro fa al caso tuo.

			Buona lettura!

			 

			 

			Dott. Pasquale Acampora, 

			CEO di blackship, 

			Master Trainer e Mental Coach 

		

	
		
			PROLOGO

			«Bruno, posso farti qualche domanda?».

			«Certo».

			«Posso chiederti perché ti piace vendere?».

			«Caspita, è la domanda della vita! ...Della mia Vita! È uno spettacolo mettere le persone nella condizione di fare buoni acquisti e io amo la vendita!».

			«Fammi capire. Cosa significa “amo la vendita”? «Lo dici perché venditore “ci sei nato”?».

			«Vendere è indubbiamente nel mio DNA… forse i miei genitori mi hanno passato dei talenti per la vendita e forse, grazie all’ambiente in cui sono cresciuto, sono riuscito a svilupparli… ma poi ho studiato, mi sono applicato e ho trovato la mia strada. Tutto questo mi ha aiutato a capire, e a rendere vero, quello che io definisco il “rispetto per il cliente-persona”».

			«Lo sai che non si sente spesso un venditore parlare di rispetto per il cliente?».

			«Vero. Nella comune accezione del ruolo del venditore, sia da parte del VENDITORE stesso che da quella dei clienti, il CLIENTE è più che altro uno a cui spillare soldi, vada come vada».

			«Continua... ».

			«Credo che “rispetto per il cliente” significhi aiutarlo a comprare quello che davvero vuole comprare e, in più, aiutarlo a godere al massimo dell’acquisto fatto. Questa è la strada per avere clienti a vita ed essere veri Professionisti della Vendita!».

			«Professionisti della Vendita? Di quelli che studiano, si aggiornano?».

			«Esatto!».

			«Aspetta, in pratica mi stai suggerendo che i venditori devono continuare a seguire corsi per migliorare le loro tecniche?».

			«Non lo sto suggerendo, lo sto affermando. Per il venditore la formazione è basilare, solo così può sviluppare i suoi talenti. Pensa a un chirurgo o a un musicista. Il talento magari è innato, ma se ne prendi uno e provi a chiedergli quanto a lungo ha dovuto studiare e quanto a fondo, per diventare padrone della sua professione, per poterla esercitare con successo, per mantenere ad alto livello la sua preparazione, vedrai cosa risponde. Per il venditore è uguale. Un venditore ha una precisa MISSIONE nella società e prima di iniziare deve prepararsi ma, ancora più importante, deve migliorare costantemente la sua preparazione. E ancora non basta!».

			«Cioè?».

			«Vedi, se è facile capire che i venditori hanno una MISSION nella società, che è quella di far incontrare i prodotti o servizi delle aziende con i desideri dei clienti, pochi di loro hanno la consapevolezza che serve, sempre, avere una VISION del proprio futuro!».

			«Mission, Vision… non la fai semplice…».

			«Sì, non la faccio semplice. Il mestiere del venditore è molto bello ma è anche molto difficile! Molti pensano che basti saper parlare, avere una bella “parlantina”. 

			In realtà, ci vuole talento, genialità, preparazione e carisma per aiutare il cliente a comprare il meglio per lui, per non vendergli ciò che a lui non va bene, per non frapporsi tra lui e il suo oggetto desiderato».

			Stavo parlando con una nuova cliente che seguivo da poco. Aveva una faccia perplessa e metteva in dubbio le mie certezze. Mi disse che il mio era “un mondo incantato”.

			Aveva ragione, perché il mio è il mondo dei “venditori-non venditori” che scelgono di avere clienti a vita.

			Ho assistito per anni ai più disparati sistemi di vendita, ho collaborato con splendidi imprenditorivenditori, ho avuto nelle mie squadre di vendita straordinari professionisti, sono andato in aula con fantastici colleghi Trainer di vendita e alla fine mi sono chiesto: 

			“Qual è il segreto? Che cosa hanno in comune queste persone tanto diverse e dotate di un disarmante, per la sua semplicità, potere personale, così straordinariamente performanti?”.

			Questo libro, che contiene i segreti dell’AntiVendita, racchiude anche la via per una vita senza stress, appagante, e piena di generosità.

			Io m’impegno quotidianamente, a volte con maggior risultato di altre, scegliendo di essere “Felice senza alcun motivo”. È una scelta precisa. E funziona. 

			Anche adesso, mentre sto scrivendo le prime pagine di questo libro che nasce da quello che ho visto, imparato, messo in pratica e insegnato alle persone che ho incontrato e che ora sta prendendo forma sotto le mie dita perché tu che lo stai leggendo possa scoprire le cose che hanno aiutato me, i principi e i metodi che mi hanno guidato per tutta la vita.

			Un insegnante che aveva ricevuto numerosi riconoscimenti per le sue intuizioni e teorie sulla natura dell’universo fu interrogato da uno dei suoi studenti sulla differenza che sperava di fare nel mondo tramite le sue idee. 

			Dopo averci pensato un po’ su, l’insegnante rispose che non nutriva simili speranze.

			“Chi riesce a comprendere appieno quello che ho da dire, non ne ha bisogno. Chi invece non è in grado di sentire, potrebbe stare ad ascoltarmi fino a che non ho più voce senza cambiare di una virgola”.

			Lo studente restò confuso.

			“Ma se non può fare la differenza con le sue idee, perché allora insegna?” L’insegnante sorrise.

			“Perché gli uccelli cantano?”. 

		

OEBPS/font/ACaslonPro-Italic.otf


OEBPS/font/ACaslonPro-Regular.otf


OEBPS/font/ACaslonPro-Bold.otf


OEBPS/image/Vendita-Magia_cop_148x200-C.jpg
Bruno F. Galli

VENDITA, MAGIA
E LIBERTA

LA MAGIA DELLA VENDITA SPIEGATA Al NON VENDITORI






