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Mentre leggete questo libro inizierà ad accadere qualcosa di meraviglioso!


 


Cosa volete di più dalla vita? Riconoscimento? Il denaro? La salute? Felicità? Prestigio? Amore?


 


Tutte queste cose possono essere vostre se seguite poche semplici regole e mettete in pratica una nuova formula rivoluzionaria.


 


Inizierete a risvegliare il potenziale latente dentro di voi!


 


Il successo, in ogni vostro desiderio, è semplicemente una questione di giusto atteggiamento mentale e dei principi facili da seguire contenuti in questo libro. All'interno di queste pagine c'è un concetto nuovo e sorprendente che mostra come il successo possa essere ridotto a una formula...


 


A un sistema di successo che non fallisce mai!
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PUÒ DAVVERO ESISTERE UN SISTEMA PER IL SUCCESSO?


 





Un'introduzione


 


"Una piccola goccia d'inchiostro fa pensare migliaia, forse milioni di persone", scriveva Byron nel Don Giovanni. E il pensiero più importante di questi milioni di persone è la ricerca del successo nella vita personale, familiare e professionale.


 


Oggi, proprio in questo momento, in ogni parte del mondo, c'è chi si chiede cosa può fare per avanzare verso una meta luminosa e per migliorare se stesso.


 


Molti strapperanno dal profondo del cuore e dell'anima un segreto che li spingerà a raggiungere alti traguardi. Ma la maggior parte di loro continuerà a chiedersi... a sognare... a desiderare. E poi un giorno si sveglieranno di soprassalto e si ritroveranno nello stesso punto in cui avevano sognato da giovani. Ma ora hanno perso i loro sogni e si chiedono perché.


 





Tutti vogliono qualcosa


 


Non importa cosa sia: denaro, posizione, prestigio... qualche risultato speciale... l'opportunità di essere al servizio del prossimo... l'amore, un matrimonio felice e una casa felice. Tutti anelano a un qualche tipo di realizzazione, al successo in qualche forma. Essere felici... essere in salute... essere ricchi... e sperimentare le vere ricchezze della vita: questi sono desideri universali. Sono questi impulsi interiori che ci spingono all'azione.


 


Io e voi non facciamo eccezione. E avete le stesse opportunità di altri uomini e donne, in alto o in basso, di avere successo o di fallire... in questa terra di opportunità illimitate dove molti hanno realizzato i loro buoni desideri - e dove altri sono caduti nel dimenticatoio della vita.


 


Perché un uomo ha successo e un altro fallisce? C'è una risposta. E la troverete in questo libro.


 


Esistono infatti formule, prescrizioni, ricette - regole, principi, sistemi - persino mappe del tesoro, se preferite - che, se seguite nella giusta sequenza, portano le cose belle della vita a chi le cerca. Spesso le regole del successo sono così semplici e ovvie che non vengono nemmeno viste. Ma se le cercate, potete trovarle anche voi.


 


E durante la ricerca accade qualcosa di meraviglioso: si acquisisce conoscenza... si fa esperienza... si diventa ispirati. E poi si iniziano a riconoscere gli ingredienti necessari per il successo.


 





In questa casa


 


Non molto tempo fa ho accettato un invito a visitare il Kentuckiana Children's Center di Louisville, nel Kentucky. Avevo sentito dire che la dottoressa Lorraine Golden, direttrice del centro, aveva rinunciato a un cospicuo guadagno dal suo studio privato per usare il suo talento, la sua esperienza e l'aiuto di un Potere Superiore per aiutare i bambini storpi a camminare.


 


Mentre visitavo la clinica, notai che tutto era pulitissimo. Mi fermai quando vidi una bambina seduta su una sedia: "Come ti chiami?", chiesi gentilmente.


 


"Jenny", rispose lei.


 


La madre della ragazza era seduta lì vicino e le chiesi di parlarmi di Jenny.


 


Gli occhi della madre guardarono nei miei mentre diceva:


"Jenny ha sei anni. Per i primi quattro anni della sua vita è stata zoppa, incapace di camminare. Non avevamo soldi, così l'ho portata in clinica. Il dottor Golden mi disse che Jenny aveva un blocco nervoso. Ora Jenny può camminare".


 


La madre esitò. Dalla sua espressione sentivo che aveva ancora qualcosa da dire, qualcosa di personale. Così ho aspettato.


 


"Signor Stone... Voglio che lei sappia che..." Esitò di nuovo. E poi lo disse: "... al di fuori della mia chiesa, questa è l'unica casa in cui sento la presenza di Dio".


 


Quando finì, la testa era china come per nascondere le emozioni e, forse, una lacrima. Jenny, la bambina che non ha potuto camminare per i primi quattro anni della sua vita, si avvicinò alla madre, la abbracciò e la baciò.


 


Mentre continuavo a visitare la clinica, mi resi conto che era stato il desiderio del Dr. Golden a far diventare Kentuckiana una realtà, un desiderio generoso, dedicato, abnegante che non poteva essere trattenuto. Ma per passare all'azione, il desiderio deve essere unito all'ambizione e all'iniziativa.


 





Il desiderio è l'inizio di tutte le conquiste umane


 


Come si fa a sviluppare l'ambizione se non si è ambiziosi? Come si fa a sviluppare l'iniziativa quando non la si ha? Come si fa a motivare se stessi o un'altra persona all'azione? Sono domande che mi sono state poste spesso da persone di ogni estrazione sociale: genitori, insegnanti, ministri, venditori, direttori commerciali, dirigenti, studenti delle scuole superiori e dell'università.


 


"Prima di tutto sviluppare il desiderio", rispondo.


 


Ma come si fa a far germogliare un desiderio? Come si inizia? Le risposte saranno evidenti nel corso della lettura.


 


Ricordate: c'è magia nel desiderio; inoltre, la magia sta nell'abilità del mago. E l'abilità dipende da tre ingredienti necessari. Infatti, il successo continuo in ogni attività umana dipende sempre da questi tre importanti ingredienti. Questo ho imparato. E l'ho dimostrato quando ho sviluppato il mio sistema di vendita che non fallisce mai, che poi mi ha portato a una scoperta sorprendente... il sistema di successo che non fallisce mai.


 





Prepararsi all'abbondanza futura


 


Ho visto i principi del successo all'opera nella vita di centinaia di uomini e donne in ogni campo di attività. È stato solo attraverso lo studio e la sperimentazione continui che ho scoperto le ragioni del successo e del fallimento... e qualcosa di più: come motivare coloro che avevano fallito - in seguito - ad avere successo.


 


Nella convinzione che ciò che rimane con voi quando condividete con gli altri il buono e il bello si moltiplicherà e crescerà, condivido con voi, in questo libro, le tecniche di successo così come le ho trovate.


 


E so per esperienza che se farete un viaggio con me, capitolo per capitolo, attraverso questo libro, in una caccia al tesoro, anche voi sarete in grado di utilizzare il sistema di successo che non fallisce mai nel trasformare i vostri desideri in realtà.


 


Un'antica leggenda indù narra che quando gli dèi stavano creando il mondo, dissero: "Dove possiamo nascondere i tesori più preziosi in modo che non vadano persi? Come possiamo nasconderli in modo che la lussuria e l'avidità degli uomini non li rubino o li distruggano? Che cosa possiamo fare per essere certi che queste ricchezze saranno portate avanti di generazione in generazione a beneficio di tutta l'umanità?".


Così, nella loro saggezza, scelsero un nascondiglio così ovvio da non essere visto. E lì misero le vere ricchezze della vita, dotate del magico potere dell'auto-riempimento perpetuo. In questo nascondiglio questi tesori possono essere trovati da ogni persona vivente in ogni terra che segue il sistema di successo che non fallisce mai.


 


E mentre leggete questo libro, leggetelo come se fossi un vostro amico personale che scrive a voi, e solo a voi. Perché questo libro è dedicato a voi e a tutti coloro che cercano la ricchezza della vita.


 


W. CLEMENT PIETRO
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PARTE I
INIZIA LA RICERCA


 


Le decisioni senza le azioni non hanno valore


 


Il fallimento può essere positivo per voi 


 


Non lasciate che i muri mentali vi blocchino


 


Dirigere i pensieri, controllare le emozioni,


Ordinate il vostro destino


 


 


 





Capitolo 1 -
UN RAGAZZO INIZIA LA RICERCA


 


 


Avevo sei anni e avevo paura. Vendere giornali nel difficile South Side di Chicago non era facile, soprattutto con i ragazzi più grandi che occupavano gli angoli più trafficati, urlando più forte e minacciandomi con i pugni chiusi. Il ricordo di quei giorni di buio è ancora vivo in me, perché è la prima volta che ricordo di aver trasformato uno svantaggio in un vantaggio. È una storia semplice, ormai senza importanza... eppure è stato un inizio.


 


Il ristorante Hoelle's era vicino all'angolo in cui cercavo di lavorare e mi diede un'idea. Si trattava di un locale affollato e ricco che presentava un aspetto spaventoso per un bambino di sei anni. Ero nervoso, ma entrai in fretta e feci una vendita fortunata al primo tavolo. Poi i commensali del secondo e del terzo tavolo comprarono i giornali. Quando mi avviai al quarto, però, il signor Hoelle mi spinse fuori dalla porta principale.


 


Ma avevo venduto tre giornali. Così, mentre il signor Hoelle non guardava, sono tornato dentro e ho chiamato al quarto tavolo. A quanto pare, al gioviale cliente piacque il mio coraggio; pagò il giornale e mi diede dieci centesimi in più prima che il signor Hoelle mi respingesse ancora una volta. Ma io avevo già venduto quattro giornali e avevo ricevuto anche un "bonus" di dieci centesimi. Entrai nel ristorante e ricominciai a vendere. C'erano molte risate. I clienti si stavano godendo lo spettacolo. Uno sussurrò ad alta voce: "Lasciatelo stare", mentre il signor Hoelle veniva verso di me. Circa cinque minuti dopo, avevo venduto tutti i miei giornali.


 


La sera successiva ci tornai. Il signor Hoelle mi fece uscire dalla porta principale. Ma quando tornai dentro, lanciò le mani in aria ed esclamò: "A che serve!". In seguito diventammo grandi amici e non ebbi più problemi a vendere giornali lì.


 


Anni dopo, mi capitava di pensare a quel ragazzino, quasi come se non fossi io, ma uno strano amico di vecchia data. Una volta, dopo aver fatto fortuna ed essere a capo di un grande impero assicurativo, analizzai le azioni di quel ragazzo alla luce di ciò che avevo imparato. Ecco cosa conclusi:


 


1.	Aveva bisogno di soldi I giornali non avrebbero avuto alcun valore se non fossero stati venduti; non avrebbe potuto nemmeno leggerli. Anche i pochi centesimi che aveva preso in prestito per comprarli sarebbero andati persi. Per un bambino di sei anni, questa catastrofe era sufficiente a motivarlo e a farlo continuare a provare. Così, ebbe l'ispirazione necessaria per agire.


 


2.	Dopo il primo successo ottenuto vendendo tre giornali nel ristorante, tornò dentro, anche se sapeva che avrebbe potuto essere messo in imbarazzo e buttato fuori di nuovo. Dopo tre entrate e uscite, aveva acquisito la tecnica necessaria per vendere giornali nei ristoranti. Così ha acquisito il know-how.


 


3.	Sapeva cosa dire, perché aveva sentito i ragazzi più grandi urlare i titoli dei giornali. Tutto ciò che doveva fare, quando si avvicinava a un potenziale cliente, era ripetere con voce più dolce ciò che aveva sentito. In questo modo, possedeva la conoscenza dell'attività richiesta.


 


Sorrisi quando mi resi conto che il mio "piccolo amico" aveva avuto successo come giornalaio usando le stesse tecniche che in seguito erano confluite in un sistema di successo che aveva permesso a lui, e ad altri, di accumulare fortune. Ma sto correndo troppo. Per ora, ricordate queste tre frasi: ispirazione all'azione, know-how e conoscenza dell'attività. Sono le chiavi del sistema.


 


Anche se sono cresciuto in un quartiere povero e degradato, ero felice. Non sono forse felici tutti i bambini, indipendentemente dalla povertà, se hanno un posto per dormire, qualcosa da mangiare e uno spazio per giocare?


 


Vivevo con mia madre in casa di parenti. Man mano che crescevo, il nonno di una ragazza che abitava all'ultimo piano del nostro condominio accendeva la mia fantasia con storie di cowboy e indiani mentre mangiavamo riso soffiato e latte. E ogni giorno, quando si stancava di raccontare, scendevo in cortile e vivevo la parte di Buffalo Bill o di un grande capo guerriero indiano. Il mio pony, fatto con un bastone o una vecchia scopa, era il più veloce del West.


 


Immaginate una madre lavoratrice che la sera vede il figlio piccolo a letto e gli chiede di raccontare le esperienze della giornata, quelle belle e quelle brutte. Immaginate che lui, dopo aver parlato per un po', si alzi dal letto e si inginocchi accanto a sua madre mentre lei prega per avere una guida. Allora avete la sensazione dell'inizio della mia ricerca delle vere ricchezze della vita.


 


La madre aveva molto da pregare. Come tutte le buone madri, sentiva che suo figlio era un bravo ragazzo, ma era preoccupata perché frequentava "cattive compagnie". Ed era particolarmente turbata dal fatto che avesse sviluppato l'abitudine di fumare sigarette.


 


Il tabacco era costoso, quindi, quando non era disponibile, arrotolavo i fondi di caffè nella carta delle sigarette. Forse mi faceva sentire importante, perché io e un altro ragazzo fumavamo solo quando c'erano altri ragazzi e ragazze, con particolare piacere se sembravano scioccati. Quando avevamo compagnia a casa. Dimostravo quanto fossi adulto fumando una sigaretta fatta in casa. Si stava creando uno schema. Ma non era una cosa buona.


 


Come altri ragazzi che iniziano nella direzione sbagliata, ho marinato la scuola. Non mi divertivo a farlo, mi sentivo in colpa. Forse era il modo in cui cercavo di dimostrare che ero diverso dagli altri del mio gruppo. Ma c'era una cosa buona che facevo: La sera, quando io e mia madre parlavamo. Le dicevo la verità - e le dicevo tutto.


Le preghiere di mia madre per avere una guida furono esaudite. Mi iscrisse allo Spaulding Institute, un collegio parrocchiale a Nauvoo, nell'Illinois. Lì, grazie all'esposizione a un ambiente sano in cui venivano impiegati i tre ingredienti del sistema di successo che non fallisce mai, accadde qualcosa, qualcosa di buono.


 


Dove si può sviluppare l'ispirazione all'azione per cercare di migliorare se stessi meglio che in una scuola religiosa? E chi ha un know-how maggiore e le conoscenze necessarie per insegnare il carattere di coloro che dedicano la loro intera vita alla chiesa, cercando di purificare la propria anima e di salvare quella degli altri? Man mano che le settimane diventavano mesi e i mesi diventavano anni, sviluppai l'ambizione segreta di essere come il mio padre religioso, il pastore che ammiravo e amavo.


 


Ma amavo anche mia madre e mi mancava molto. Come tanti ragazzi che vivono lontano da casa in scuole private, avevo nostalgia di casa e, come loro, ogni volta che vedevo mia madre o le scrivevo, la pregavo di riportarmi a casa per sempre.


 


Dopo due anni a Nauvoo, sentiva che ero pronto. Altrettanto importante, lei era pronta. O forse era amore materno, perché anche lei desiderava avermi con sé. Anche se c'era qualche dubbio sulla mia capacità di adattarmi a un nuovo ambiente, sapeva che poteva sempre rimandarmi a Nauvoo se fosse diventato desiderabile. Io ero pronto e anche lei lo era.


 


La risalita


 


All'inizio della vita. La mamma aveva imparato a cucire e, grazie alla sua iniziativa, al suo talento e alla sua sensibilità, era diventata abile in questo campo. Poco dopo la mia partenza per Nauvoo, si rese conto che un cambiamento di ambiente domestico e lavorativo era auspicabile anche per lei. Ora era in grado di fare qualcosa, perché non doveva preoccuparsi di trovare qualcuno che si occupasse di me mentre lei era al lavoro.


 


Ottenne un posto di lavoro in un'azienda d'importazione per signore molto esclusiva, nota come Dillon's. Nel giro di due anni, si occupò completamente della progettazione, del montaggio e della cucitura, e si fece la reputazione, tra la clientela esclusiva, di essere una stilista e una sarta eccezionale. I suoi guadagni erano sufficientemente elevati da permetterle di prendere un appartamento tutto suo in un quartiere più bello.


 


Nel raggio di un isolato dal nostro appartamento c'era una pensione in cui la padrona di casa cucinava in casa e io mangiavo lì. Il cibo era meraviglioso - stufato di manzo, fagioli al forno, torte fatte in casa, purè di patate e sugo - nonostante le lamentele gioviali dei pensionanti adulti, che erano le persone più interessanti del mondo per un ragazzo di undici anni: gente di spettacolo. Anche io piacevo loro. Ero l'unico bambino presente.


 


Come migliaia di uomini e donne che colgono l'opportunità di fare carriera in questa terra dalle opportunità illimitate, la madre risparmiò abbastanza per avviare un'attività in proprio. La sua reputazione di stilista e sarta le procurava buoni clienti, ma non aveva le conoscenze necessarie per utilizzare il credito bancario. (Molte piccole imprese potrebbero diventare grandi se i proprietari imparassero che le banche hanno il compito di aiutare le piccole imprese a diventare grandi grazie a un solido finanziamento).


 


Per mancanza di capitale circolante o di un corretto utilizzo del credito bancario, la sartoria della madre non è mai andata oltre il suo lavoro personale e quello di due dipendenti a tempo pieno. Come la maggior parte delle persone che cercano di mettersi in proprio, anche lei ha avuto problemi finanziari. Ma questi problemi ci hanno portato molte delle vere ricchezze della vita, come la gioia di donare.


 


Guadagnavo i soldi per le spese (che in parte erano soldi di risparmio, perché avevo creato un conto di risparmio) facendo il giro del Saturday Evening Post e dei giornali. Sebbene ogni sera mamma mi chiedesse di raccontarle i miei problemi, non si preoccupava mai di parlarmi dei suoi. Ma io li percepivo. Una mattina notai che sembrava molto preoccupata. Più tardi, prima che tornasse a casa, tirai fuori quella che per me era una grossa fetta dei miei risparmi e acquistai una dozzina delle migliori rose che potessi comprare.


 


La gioia di mia madre per questo pegno d'amore mi ha fatto capire la vera gioia di chi lo dona. Spesso, nel corso degli anni, raccontava agli amici, con l'orgoglio di una madre, della dozzina di bellissime rose a stelo lungo e di ciò che avevano fatto per lei. Questa esperienza mi fece capire che il denaro era una buona cosa da avere, per il bene che poteva fare.


 


Il 6 gennaio è sempre stata una data importante nella vita di mia madre e nella mia, perché era il suo compleanno. Un 6 gennaio, quando per qualche motivo - forse a causa delle spese natalizie - il mio conto in banca era sceso a meno di un dollaro, ero molto preoccupata, perché volevo disperatamente comprarle un regalo di compleanno. Quella mattina pregai per avere una guida.


 


All'ora di pranzo, mentre tornavo a casa da scuola, le mie orecchie erano sintonizzate sullo scricchiolio del ghiaccio sotto i miei piedi. All'improvviso mi sono fermata e mi sono voltata. Qualcosa mi diceva di tornare indietro e dare un'occhiata. Tornai indietro, raccolsi una carta verde accartocciata e mi stupii di trovare una banconota da dieci dollari! (Questo è un fatto di cui sentirete parlare ancora).


 


Ero emozionata, ma ho deciso di non comprare un regalo. Avevo un piano migliore.


 


La mamma era a casa per il pranzo. Mentre sparecchiava, prese il piatto e trovò un biglietto di compleanno scritto a mano e una banconota da dieci dollari. Ancora una volta ho trovato la gioia di chi dona, perché sembrava che questo fosse un giorno in cui tutti gli altri avevano dimenticato il suo compleanno. Era felicissima di questo regalo, che all'epoca le sembrava una bella somma.


 


Le decisioni sono importanti


Quando si passa all'azione


 


Queste esperienze personali indicano che ogni nuova decisione che un bambino o un adulto prende in una determinata circostanza dà inizio a schemi di pensiero che in seguito avranno un impatto enorme sulla sua vita. Quando un adulto prende una decisione, è probabile che sia sciocca o sana, a seconda delle sue esperienze passate nel prendere decisioni. Infatti, le piccole cose buone maturano in grandi cose buone. E le piccole cose cattive maturano in grandi cose cattive. E questo vale anche per le decisioni.


 


Ma le buone decisioni devono essere seguite dall'azione. Senza l'azione, una buona decisione diventa priva di significato, perché il desiderio stesso può morire per mancanza di un tentativo di realizzarlo. Ecco perché è necessario agire immediatamente dopo una buona decisione.


 


Quando si cerca qualcosa, 


Non tornate finché non l'avrete capito


 


Avevo dodici anni quando un vicino di casa più grande, che stimavo, mi invitò a partecipare a una riunione dei boy scout. Ci andai e mi divertii molto, così mi unii alla sua truppa, la Truppa 23, sotto un capo scout di nome Stuart P. Walsh, che frequentava l'Università di Chicago.


 


Non lo dimenticherò mai. Era un uomo di carattere. Voleva che ogni ragazzo della sua truppa diventasse in breve tempo uno scout di prima classe e ha ispirato ogni ragazzo a volere che la sua truppa fosse la migliore della città di Chicago. Forse questo è uno dei motivi per cui lo era. Un'altra era la sua ferma convinzione: ottenere ciò che ci si aspetta - ispezionare, quando si insegna, si ispira, si addestra e si supervisiona gli altri.


 


Ogni scout della Truppa 23 faceva un resoconto settimanale delle buone azioni compiute ogni giorno della settimana, ovvero dei modi in cui aveva aiutato qualcun altro senza ricevere alcun tipo di compenso. Questo ha fatto sì che ogni ragazzo cercasse l'opportunità di fare una buona azione e, poiché l'ha cercata, l'ha trovata.


 


Stuart P. Walsh ha impresso nella memoria di ogni membro della Truppa 23, in modo indelebile, i principi della Legge scout: "Uno scout è: affidabile, leale, disponibile, amichevole, cortese, gentile, obbediente, allegro, parsimonioso, coraggioso, pulito e riverente".


 


Ma, cosa ancora più importante, ha ispezionato per vedere se ogni scout della sua truppa sapesse come relazionarsi, assimilare e usare ognuno di questi principi - non solo per memorizzarli come un pappagallo, ma per usarli come un uomo. Lo sento dire ora: "Quando vai a caccia di qualcosa, non tornare indietro finché non l'hai ottenuta!".


 


Nel prossimo capitolo vedrete come questo principio insegnato dal mio vecchio capo scout si sia talmente radicato in me da costituire, all'inizio senza che me ne rendessi conto, un altro passo sulla strada del sistema di successo che non fallisce mai. Il ragazzo di sei anni di cui avete letto all'inizio di questo capitolo non si era ancora reso conto di dove stava andando, ma era già in cammino.


 





Capitolo 2 -
PREPARARSI PER IL DOMANI


 


 


Una delle lezioni più importanti della mia vita mi è stata imposta all'incirca al momento del diploma di scuola media. Una lezione che si è trasformata in un principio fondamentale: siete soggetti al vostro ambiente. Pertanto, scegliete l'ambiente che vi farà crescere al meglio verso l'obiettivo che desiderate.


 


Anche se allora non ero in grado di esprimere il pensiero in modo così sintetico, ero consapevole del principio che lo sottendeva. Quando arrivò il momento di iscrivermi alla scuola superiore. Giunsi alla conclusione che la Senn High era una scuola migliore della Lakeview High, alla quale avrei dovuto accedere se avessimo continuato a vivere nel quartiere in cui avevamo l'appartamento all'epoca. Poiché un importante cambiamento che mia madre stava facendo nel mondo degli affari richiedeva che si trasferisse a Detroit, ci accordammo con un'ottima famiglia inglese del quartiere di Senn per farmi vivere nella loro casa.


 


Ho anche deciso che avrei scelto i miei amici quando sarei andato nella nuova scuola. Nella scelta ho cercato persone di carattere e di intelligenza. E poiché ho cercato, ho trovato quello che cercavo: persone belle e meravigliose che hanno avuto un'enorme influenza positiva su di me.


 


Con me in un buon ambiente domestico e frequentando un'ottima scuola pubblica, la madre fece un investimento in una piccola agenzia assicurativa, che rappresentava la United Sates Casualty Company di Detroit, nel Michigan.


 


Non lo dimenticherò mai. Impegnò i suoi due diamanti per ottenere denaro sufficiente da aggiungere a quello che aveva per comprare l'agenzia. Ricordate: non aveva imparato a usare il credito bancario per avviare un'attività. Dopo aver affittato una scrivania in un edificio per uffici del centro, guardò con trepidazione alle vendite del primo giorno. Quel giorno fu fortunata. Lavorò sodo, ma non fece nemmeno una vendita, e fu un bene!


 


Cosa fare quando tutto va storto? Cosa fate quando non c'è un posto a cui rivolgersi? Cosa fate quando vi trovate di fronte a un problema serio?


 


Ecco cosa ha fatto, come me l'ha raccontato in seguito: "Ero disperata. Avevo investito tutto il denaro che avevo, e dovevo solo ottenere il massimo da questo investimento. Avevo fatto del mio meglio, ma non ero riuscita a vendere nulla.


 


"Quella notte ho pregato per avere una guida. E la mattina dopo pregai per avere una guida. Quando uscii di casa, andai nella più grande banca della città di Detroit. Lì vendetti una polizza al cassiere e ottenni il permesso di vendere in banca durante l'orario di lavoro. Sembrava che dentro di me ci fosse una forza motrice così sincera da eliminare tutti gli ostacoli. Quel giorno feci 44 vendite".


 


Il primo giorno, attraverso tentativi ed errori, mia madre ha sviluppato un'insoddisfazione ispiratrice. Era ispirata all'azione. Sapeva a chi chiedere guida e aiuto nei suoi sforzi per guadagnarsi da vivere, così come sapeva a chi chiedere guida e aiuto quando si trovava di fronte a un problema riguardante suo figlio.


 


Il secondo giorno, attraverso prove e successi, ha acquisito un know-how nella vendita delle polizze infortuni che le ha permesso di sviluppare un sistema di vendita di successo. Ora aveva il know-how, oltre all'ispirazione all'azione e alla conoscenza dell'attività. La scalata è stata rapida. 


 


I venditori, come altre persone, spesso falliscono nella scalata perché non riducono a una formula i principi applicati nei giorni in cui hanno successo. Conoscono i fatti, ma non riescono a estrarre i principi.


 


Ora che stava guadagnando bene con le vendite personali, mia madre iniziò a costruire un'organizzazione di vendita che operava in tutto lo stato del Michigan con il nome commerciale di Liberty Registry Company.


 


Io e la mamma ci vedevamo durante le vacanze e i periodi di ferie. Le mie seconde vacanze estive al liceo le trascorsi a Detroit. Fu allora che anch'io imparai a vendere assicurazioni contro gli infortuni, e fu lì che iniziai a cercare un sistema di vendita per me stesso, un sistema che non avrebbe mai fallito.


 


Fare il doppio delle cose nella metà del tempo


 


L'ufficio della Liberty Registry Company si trovava nel Free Press Building. Trascorsi una giornata in ufficio, leggendo e studiando la polizza che avrei cercato di vendere il giorno dopo.


 


Le mie istruzioni di vendita erano le seguenti:


 


1.	Completa l'ispezione dell'edificio della Dime Bank.


 


2.	Iniziate dall'ultimo piano e chiamate ogni singolo ufficio.


 


3.	Evitare di chiamare nell'ufficio dell'edificio.


 


4.	Usate l'introduzione: "Posso rubarle un momento del suo tempo?".


 


5.	Cercate di vendere tutti quelli che chiamate.


 


Così, ho seguito le istruzioni. Ricordate, avevo imparato da boy scout: Quando ti metti a fare qualcosa, non tornare indietro finché non l'hai fatta.


 


Ero spaventato? Certo che sì.


Ma non mi è mai venuto in mente di non seguire le istruzioni. Semplicemente non ne sapevo di più. Da questo punto di vista, ero un prodotto dell'abitudine, una buona abitudine.


 


Il primo giorno ho venduto due polizze, due in più di quante ne avessi mai vendute prima. Il secondo giorno ne ho vendute quattro, con un aumento del 100%. Il terzo giorno, sei, con un aumento del 50%. E il quarto giorno ho imparato una lezione importante.


 


Ho telefonato a un grande ufficio immobiliare e quando mi sono presentato alla scrivania del responsabile delle vendite e ho usato l'introduzione: "Posso rubarle un momento?". Sono rimasto sbigottito. Perché lui saltò in piedi, batté il pugno destro sulla scrivania e quasi gridò: "Ragazzo, finché vivrai non chiedere mai a un uomo il suo tempo! Prendilo!".


 


Così, ho preso tempo e ho venduto lui e 26 dei suoi venditori quel giorno.


 


Questo mi ha fatto pensare: Ci deve essere un modo scientifico per vendere molte polizze ogni giorno. Deve esistere un metodo che faccia sì che un'ora produca il lavoro di molti. Perché non trovare un sistema per vendere il doppio in metà tempo? Perché non posso sviluppare una formula che porti i massimi risultati per ogni ora di impegno?


 


Da quel momento in poi, ho cercato consapevolmente di scoprire i principi che da allora mi hanno permesso di costruire il mio sistema di vendita che non fallisce mai. Ho ragionato: "Il successo può essere ridotto a una formula. E anche il fallimento può essere ridotto a una formula. Applica l'una ed evita l'altra. Pensa con la tua testa".


 


Pensare per sé


 


Indipendentemente da chi siete, è auspicabile che impariate le tecniche di una buona vendita. Vendere, infatti, significa semplicemente persuadere un'altra persona ad accettare il vostro servizio, il vostro prodotto o la vostra idea. In questo senso, tutti sono venditori. Che siate o meno venditori per vocazione, i dettagli del mio sistema di vendita non sono molto importanti per voi, ma possono esserlo i principi, se siete pronti.


 


L'importante è che riduciate a una formula, preferibilmente scritta, i principi che apprendete dalle vostre esperienze di successo e dai vostri fallimenti, in qualsiasi attività siate interessati. Ma forse non sapete come estrarre i principi da ciò che leggete, ascoltate o sperimentate. Vi illustrerò come ho fatto io. Ma dovete pensare da soli.


 


Come ho superato la timidezza e la paura


 


Prima di descrivere come ho superato la timidezza e la paura nell'aprire porte chiuse, nell'entrare in uffici lussuosi e nel cercare di vendere a uomini e donne d'affari da adolescente, lasciatemi prima raccontare come ho affrontato lo stesso problema da ragazzo.


 


Per molti è difficile credere che da giovane fossi timido e impaurito. Ma è una legge della natura che ad ogni nuova esperienza e in ogni nuovo ambiente l'individuo provi un certo grado di paura. La natura protegge l'individuo dal pericolo attraverso questa consapevolezza. I bambini e le donne lo sperimentano in misura maggiore rispetto agli uomini; ancora una volta, questo è il modo in cui la natura li protegge dal pericolo.


 


Ricordo che da ragazzo ero così timido che quando avevamo compagnia andavo in un'altra stanza e durante un temporale mi nascondevo sotto il letto. Ma un giorno ragionai: "Se un fulmine sta per colpire, sarà altrettanto pericoloso che io sia sotto il letto o in qualsiasi altra parte della stanza". Decisi di vincere questa paura. L'occasione è arrivata e l'ho sfruttata. Durante un temporale, mi costrinsi ad andare alla finestra e a guardare i fulmini. È successa una cosa incredibile. Cominciai a godere della bellezza dei lampi che attraversavano il cielo. Oggi non c'è nessuno che si goda un temporale più di me.


Pur avendo chiamato in sequenza ogni ufficio del Dime Bank Building, non avevo ancora superato la paura di aprire una porta, soprattutto quando non potevo vedere cosa c'era dall'altra parte (molte porte a vetri erano smerigliate o avevano tende all'interno). Era necessario sviluppare un metodo per costringermi a entrare.


 


Poi, poiché ho cercato, ho trovato la risposta, ho ragionato: Il successo è raggiunto da chi ci prova. Se non c'è nulla da perdere provandoci e molto da guadagnare in caso di successo, provateci!


 


La ripetizione di uno di questi auto-motivi soddisfaceva la mia ragione. Ma avevo ancora paura ed era ancora necessario passare all'azione. Per fortuna mi venne in mente l'auto-motivazione: Fallo subito! Poiché avevo imparato il valore di cercare di stabilire le abitudini giuste e il danno di acquisire quelle sbagliate, mi venne in mente che avrei potuto costringermi ad agire mentre lasciavo un ufficio, se mi fossi precipitato in quello successivo. Se mi venisse in mente di esitare, userei l'autoavvertimento Fallo subito! - e agire immediatamente. E così ho fatto.


 


Come neutralizzare la timidezza e la paura


 


Una volta entrato in un locale commerciale, non ero ancora a mio agio, ma ho imparato presto a neutralizzare la paura di parlare con un estraneo. Lo feci attraverso il controllo della voce.


 


Ho scoperto che se parlavo ad alta voce e rapidamente, esitando dove ci sarebbe stato un punto o una virgola se la parola fosse stata scritta, mantenendo un sorriso nella voce e usando la modulazione, non avevo più le farfalle nello stomaco. In seguito ho appreso che questa tecnica si basava su un principio psicologico molto valido: le emozioni (come la paura) non sono immediatamente soggette alla ragione, ma sono soggette all'azione. Quando i pensieri non neutralizzano un'emozione indesiderata, lo farà l'azione.


 


Il responsabile delle vendite dell'ufficio immobiliare non aveva gradito la presentazione: "Posso rubarle un attimo di tempo?". Inoltre, molte persone con cui avevo usato questa introduzione avevano risposto "No". Così l'ho abbandonata e, dopo averla sperimentata, ne ho inventata una nuova che uso da allora: "Credo che questo possa interessare anche lei".


 


Nessuno ha detto "no" a questa introduzione. Molti mi hanno chiesto: "Che cos'è?". Poi, naturalmente, gliel'ho detto e ho fatto il mio discorso di vendita. Lo scopo di una presentazione di vendita è unicamente quello di convincere una persona ad ascoltare.


 


Sapere quando smettere 


 


"Cerca di vendere tutti quelli che chiami" era una delle istruzioni che mi aveva dato mia madre. Così rimasi con ogni potenziale cliente. A volte lo sfinivo, ma quando uscivo dal suo locale ero stanco anch'io. Mi sembrava che nella vendita di un servizio a basso costo, come quello che stavo facendo, fosse indispensabile ottenere una media di vendite per ora di impegno. Infatti, non capitava tutti i giorni di vendere 27 polizze in un'unica sede.


 


Così decisi di non vendere tutti quelli che chiamavo, se la vendita richiedeva più tempo di quello che mi ero prefissato. Cercavo di accontentare il cliente e me ne andavo in fretta, anche se sapevo che se fossi rimasto con lui avrei potuto concludere la vendita.


 


Sono successe cose meravigliose. Aumentai enormemente il numero medio di vendite al giorno. Inoltre, in diversi casi il cliente pensava che avrei litigato, ma quando lo lasciavo così piacevolmente, veniva alla porta accanto a dove vendevo e diceva: "Non può farmi questo". Tutti gli altri assicuratori si aggrapperebbero. Torni indietro e lo scriva". Invece di essere stanco dopo un tentativo di vendita, provavo entusiasmo ed energia per la presentazione al cliente successivo.


I principi che ho imparato sono semplici: La stanchezza non favorisce il lavoro migliore. Non riducete il vostro livello di energia a tal punto da scaricare la vostra batteria. Il livello di attività del sistema nervoso aumenta quando il corpo si ricarica con il riposo. Il tempo è uno degli ingredienti più importanti in qualsiasi formula di successo per qualsiasi attività umana. Risparmiate il tempo. Investitelo con saggezza.


 


Come farsi ascoltare da una persona


 


"Quando parli con una persona, guardala negli occhi", mi hanno insegnato da giovane. Ma nella vendita, se guardavo gli occhi di una persona, questa spesso scuoteva la testa "no". E ancora più spesso mi interrompeva. Questo non mi piaceva. Mi rallentava. Ben presto ho trovato una tecnica semplice per evitare tutto questo: Fare in modo che il potenziale cliente si concentri, attraverso i sensi della vista e dell'udito, su ciò che avevo da mostrargli e su ciò che avevo da dire. Mentre parlavo di vendita, indicavo la polizza o la documentazione di vendita e la guardavo. Poiché guardavo dove indicavo, anche lui guardava. Se con la coda dell'occhio vedevo un potenziale cliente scuotere la testa "no", non ci facevo caso. Spesso si interessava e io chiudevo la vendita.


 


Giocare per vincere


 


In un gioco o in uno sport altamente competitivo, si gioca secondo le regole e non si violano gli standard che ci si è imposti, ma si gioca per vincere. Così è nel gioco della vendita. Perché la vendita, come ogni altra attività, diventa molto divertente quando si diventa esperti.


 


Ho scoperto che per diventare un esperto dovevo lavorare, e lavorare sodo. Provare, provare, provare e continuare a provare è la regola da seguire per diventare esperti in qualsiasi cosa. Ma a tempo debito, adottando le giuste abitudini di lavoro, si diventa esperti. Allora si sperimenta la gioia del lavoro e il lavoro non è più un lavoro. Diventa un divertimento.


 


Giorno dopo giorno ho lavorato e lavorato sodo, cercando di migliorare le mie tecniche di vendita. Cercavo le parole chiave, le parole e le frasi che avrebbero scatenato la giusta reazione nel potenziale cliente. E la giusta reazione significava che avrebbe acquistato in un lasso di tempo ragionevolmente breve, perché per me il tempo significava denaro.


 


Volevo dire la cosa giusta nel modo giusto per ottenere la reazione giusta. Questo richiedeva pratica, e la pratica è lavoro.


 


Tutto ha un inizio e una fine. L'introduzione è l'inizio di una presentazione di vendita. Come posso concludere la vendita nel più breve tempo possibile, in modo da rendere felice il potenziale cliente?


 


Poiché ho cercato, ho fatto una scoperta: Se volete che il cliente compri, chiedetegli di comprare. Chiedeteglielo e dategli la possibilità di dire "sì". Ma rendetegli facile dire "sì" e difficile dire "no". In particolare, usate la forza con una finezza tale da renderla sottile, piacevole ed efficace.


 


Ecco cosa ho scoperto: Se si vuole che una persona dica "sì", basta fare un'affermazione positiva e porre una domanda affermativa. La risposta "sì" sarà quasi un riflesso naturale. Esempi:


 


1.	Affermazione positiva: È una bella giornata... 


Domanda affermativa: Non è vero? 


Risposta: Sì, è così.


 


2.	La madre che vuole che il figlio si eserciti al pianoforte per un'ora il sabato mattina, quando sa che il bambino vuole uscire a suonare, potrebbe dire:


 


Affermazione positiva: Vuoi esercitarti ora per un'ora in modo da avere l'intera giornata a disposizione per giocare....


Domanda affermativa: Non è vero? 


Risposta: Sì.


 


3.	Una commessa che offre a un cliente un fazzoletto di pizzo potrebbe dire: Affermazione positiva: Questo è bellissimo, ed è abbastanza ragionevole... 


Domanda affermativa: Non crede?


Risposta: Sì.


Domanda affermativa: Posso fare un pacchetto regalo per te, allora? Risposta: Sì.


 


4.	La chiusura efficace che ho trovato è altrettanto semplice:


Dichiarazione positiva: Quindi, se non le dispiace, vorrei scriverla anche per lei, se posso... 


Domanda affermativa: Posso? 


Risposta: Sì.


 


Perché è stato scritto


 


I racconti delle mie esperienze nel Dime Bank Building indicano le tecniche che ho usato per iniziare a sviluppare il mio sistema di vendita che non fallisce mai e perché le ho usate. Ero alla ricerca delle conoscenze necessarie per ogni fase che avrebbe costituito l'intera presentazione di vendita. Cercavo di acquisire il know-how, cioè l'esperienza di utilizzare questa conoscenza specifica attraverso l'azione ripetuta.


 


In breve, mi stavo preparando a sviluppare l'abitudine di utilizzare una formula che mi avrebbe permesso di ottenere costantemente risultati di vendita eccezionali nel più breve tempo possibile.
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