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  ATTENZIONE: questo ebook contiene i dati criptati al fine di un riconoscimento in caso di pirateria. Tutti i diritti sono riservati a norma di legge. Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta con alcun mezzo senza l’autorizzazione scritta dell’Autore e dell’Editore. È espressamente vietato trasmettere ad altri il presente libro, né in formato cartaceo né elettronico, né per denaro né a titolo gratuito. Le strategie riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati di crescita personale o professionale. Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di esercizio. Il libro ha esclusivamente scopo formativo e non sostituisce alcun tipo di trattamento medico o psicologico. Se sospetti o sei a conoscenza di avere dei problemi o disturbi fisici o psicologici dovrai affidarti a un appropriato trattamento medico.


  
    
  


  Introduzione


  Se hai acquistato questo manuale significa che sei o vuoi diventare un venditore. Ma chi è il venditore? 


  Tu sei professionalmente collocato tra i produttori di beni e servizi e il mercato e, in questa posizione, puoi essere considerato come una puleggia fondamentale per il complesso ingranaggio che produce il profitto per le aziende produttrici e la soddisfazione delle esigenze della clientela.


  Come puoi comprendere, essere in questa posizione, oltre a una buona dose di responsabilità, prevede anche la necessità inderogabile di una preparazione professionale sempre più elevata, e sai perché? Perché l’affollamento dell’offerta in ogni mercato, congiuntamente alla maggior facilità di acquisire informazioni da parte dei clienti consumatori, ci obbliga a essere sempre più preparati per conquistare il cliente.


  In questa realtà, le aziende sono state stimolate a investire importanti risorse finanziarie nella formazione e nell’addestramento della forza vendita, per facilitare il raggiungimento degli obiettivi commerciali.


  Quando però arrivano ciclici i periodi di crisi o, peggio ancora, crisi strutturali di ordine globale, come quella che ha colpito le più grandi economie negli ultimi tempi, inevitabilmente arrivano anche i tagli alle risorse destinate alla formazione e alle provvigioni, assieme alla riduzione dei benefit: in sostanza arriva il ridimensionamento dei tuoi introiti!


  Nei tempi che stiamo vivendo si sta infatti ampliando sempre di più la forbice tra la fondamentale importanza della tua professione e la tua remunerazione, tra la tua professionalità e i budget di vendita sempre più elevati che ti vengono assegnati.


  Cosa fare e come fare, allora, per avere successo nella tua professione oggi? Cosa e come fare per guadagnare bene con piena soddisfazione? 


  Devi conquistare e mantenere un elevato e costante livello di efficienza ed efficacia del tuo lavoro, devi, cioè, monitorare e agire in continuazione per la sicura convenienza di ogni tua attività quotidiana. 


  Solo così, in un mercato generale dove la competitività, a ogni livello, è sempre più agguerrita, puoi mantenere i tuoi redditi e puntare concretamente a un loro incremento.


  Questo manuale ti aiuterà proprio a fare questo, leggilo con attenzione, soffermati su ogni capitolo il tempo necessario per acquisire il metodo, studialo e poi applica subito quanto ti suggerisco, in qualunque settore tu stia vendendo adesso. Se farai da subito quanto ti indico balzerai con un grande passo avanti verso il tuo successo, attraverso La vendita strategica.


  Buona lettura e buone vendite!


  Fabio Schiavon


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO 1: Come elaborare obiettivi ad hoc


  Quando parliamo di obiettivo spesso non sappiamo esattamente a cosa ci riferiamo. Frequentemente, infatti, questo termine viene confuso con il termine aspirazione che, però, non ha lo stesso significato. 


  Se con la parola aspirazione si intende qualcosa di indefinito che ci piacerebbe essere, avere o diventare, con la parola obiettivo si intende, invece, qualcosa di ben definito, che riusciamo a individuare e quantificare in modo chiaro, netto e preciso e che sappiamo con certezza di poter raggiungere.


  SEGRETO n. 1: gli obiettivi sono le mete alle quali so di poter arrivare in un dato tempo, grazie alle risorse che possiedo.


  «L’anno prossimo voglio avere più successo!» È un’aspirazione o un obiettivo? «L’anno prossimo voglio fare più vendite di quest’anno!» È un’aspirazione o un obiettivo? Sono aspirazioni! Desideri, intenzioni! Lecite, importanti, posso dire fondamentali a livello automotivazionale, ma non sono obiettivi. 


  Nella nostra vita, infatti, otteniamo quello che abbiamo perché siamo mossi in primis dai desideri, ed è fondamentale per ogni essere umano avere dei desideri, renderli vivi come se fossero già stati raggiunti e ricordarli sempre. Molti di noi li scrivono e appendono biglietti con i loro desideri in luoghi dove li possono leggere di continuo e questo è un metodo efficacissimo per dare vita alla spinta al fare, al perché, alla motivazione. 


  Perché alzarmi ogni mattina, partire con ogni condizione climatica, che stia bene o che sia ammalato? Semplice: perché sono mosso da una forte motivazione che nasce e cresce dai miei desideri, sogni e aspirazioni. 


  Quando poi parliamo del lavoro, quando scendiamo nel concreto delle azioni da compiere, è fondamentale avere obiettivi chiari, concreti, costruiti razionalmente con consapevolezza ma anche con la spinta emozionale dei desideri.


  Possiamo quindi affermare che gli obiettivi professionali nascono principalmente da desideri e bisogni, cioè da: 


  • aspirazioni e desideri personali e familiari;


  • necessità personali e familiari (costi e spese varie ecc.). 


  Quando abbiamo ben chiaro e siamo consapevoli di quanto sinora detto, molte nebbie si dissolvono. Quante volte, in quei momenti di sconforto dove tutto sembra fermo, dove nonostante gli sforzi profusi otteniamo scarsi risultati o quando ci coglie l’ansia dell’insuccesso, abbiamo pensato o detto: «Ma chi me lo fa fare?»


  Proprio in quei momenti bisogna tirare fuori la forza di guardarci dentro, di riscoprire il “perché”. Dobbiamo ritrovare in noi stessi la forza di fermarci un attimo e riflettere. Abbi il coraggio di fermarti, prenditi il tempo necessario! Non preoccuparti per il tuo futuro perché non esiste ancora!


  Stai calmo. Riprendi il controllo della tua mente e usala ora… adesso!


  Quando circa un anno fa mi venne l’idea di scrivere un manuale sulla vendita, ero davvero incerto riguardo gli argomenti da trattare. 


  Motivazione? Tecniche di vendita? Struttura e svolgimento della trattativa? Gestione post-vendita? Non sapevo davvero decidere su quale argomento scrivere per iniziare la mia nuova avventura di scrittore.


  Durante una cena, circa sei mesi fa, accadde una cosa che davvero non mi sarei mai aspettato: un carissimo amico, anch’egli venditore e stimato professionista da molti anni, mi confidò, sull’orlo della disperazione, che non riusciva più ad andare avanti per la confusione che da troppo tempo regnava nella sua attività. 


  Per questa situazione si sentiva soffocare ogni giorno di più. Mi raccontò di essere assalito (proprio questo fu il termine che usò) continuamente da una sorta di angosciante preoccupazione per il futuro e da un’infinità di eventi negativi: clienti che lo chiamavano a ogni ora del giorno e della sera, compresa la domenica, clienti che si lamentavano ferocemente anche per futili motivi, una montagna di pratiche inevase nonostante passasse al lavoro anche dodici e più ore al giorno, l’azienda per la quale lavorava che lo pressava per i budget di vendita da tempo non raggiunti e infine – udite, udite – non aveva più tempo per vendere! Mi disse che non sapeva più cosa fare e, peggio ancor,a che non vedeva via d’uscita. In pratica era davvero sull’orlo della depressione.
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