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  È nato a Venezia il 5 settembre 1962.E' sposato, ha due figli, lavora e vive a Mestre.


  Terminati gli studi classici, si è dedicato all'architettura laureandosi all'università di Venezia nel 1989.


  Dopo la laurea, insegna statica, fa il fotografo, esercita la professione di architetto di interni lavorando per i maggiori cantieri navali internazionali.


  Solo nel 2010 si occupa specificatamente di vendita riuscendo a concretizzare nel settore commerciale le esperienze acquisite.


  Attualmente è responsabile per l'estero della Venditori-Italia, una delle più importanti aziende di recruiting di personale di vendita.



  1. PREMESSA


  Quando ho scoperto di essere un venditore è stato uno dei giorni più tristi della mia vita. Mi ero laureato in architettura circa vent'anni prima e avevo messo tutte le mie energie nel conquistare a fatica l'esame di abilitazione alla pratica di Architetto. Avevo lavorato in alcuni studi ma sentivo di non avere quel talento che altri miei colleghi esprimevano con apparente facilità. Non che non fossi capace di progettare, tutt'altro. Ma nei miei progetti non c'era nulla di innovativo. Ricorrente la domanda arrivava fastidiosa e ricorrente come una zanzara nelle notti d'estate: “ma io, cosa so fare veramente bene?” ma a questo non riuscivo a dare risposta. Non che io non avessi provato altre strade, tutt'altro. Per alcuni anni ero andato a lezioni di sassofono. Poi un giorno ho sentito un ragazzino che aveva iniziato a suonare da circa un mese. Restai ad ascoltarlo estasiato, mi guardai con compassione le mani e decisi che non avrei più tormentato i tasti di ottone e le orecchie altrui. Quando pensavo di aver ormai chiuso indecorosamente una carriera mai veramente iniziata di architetto, il destino cambiò tutto. Perché il destino, come dice Seneca, “guida chi lo segue di buona voglia ma trascina chi si ribella”. Così mi capitò, quasi per caso, di andare a Parigi per seguire un corso di vendita. Ricordo perfettamente che un certo Jean spiegava la vendita “one shot” ed io capivo le cose senza alcuna fatica a dispetto della lingua che non conoscevo. Iniziai a vendere nel febbraio del 2010 e quando mi trovai di fronte il cliente fu come se non avessi fatto altro tutta la vita. Ricordo che quando uscii dalla casa alla quale avevo venduto un impianto fotovoltaico dissi tra me e me: “ma se proprio questo dono doveva avermi dato Iddio, allora perché non aver iniziato prima? Quanta fatica avrei risparmiato e quanto di più avrei guadagnato!” In un anno sono diventato responsabile estero per una azienda che vende commerciali in tutto il mondo. Ho dei subagenti ed uno studio mio che prima potevo solo sognare. Ed ho realizzato tutto ciò nel periodo di piena crisi dove le doti di un venditore non si possono limitare alla capacità personale. Una volta c'era il buon vecchio venditore che sulla base delle strategie di vendita organizzate e sviluppate in precedenza, prendeva la sua valigetta tra appuntamenti e quant’altro e andava a far visita ai potenziali clienti. Oggi è ancora così? Solo in parte. Oggi fare il venditore, è diventato un mestiere molto costoso. Tra tasse, doppia imposizione contributiva (Enasarco, Inps), contributi, IVA, spese accessorie non deducibili e altro ancora, un buon venditore per sopravvivere, deve portare fatturati da grossa azienda. Le percentuali calcolate sulle provvigioni sono diventate ridicole a causa della continua rincorsa al prezzo basso e competitivo e le Imprese non sono più in grado di garantire fissi mensili. Ecco che così, i vecchi e collaudati sistemi di vendita si rivelano armi spuntate. “Non si vende più nulla”. Perché? Non ci sono soldi in giro, nessuno compra più. Di questi tempi questa è la domanda più stupida e la risposta più banale che può venire in mente ad un venditore. Purtroppo è anche la più frequente. Perché? Siamo forse tutti degli sprovveduti? Ovviamente no! Tuttavia sia per pigrizia che per stanchezza evitiamo di analizzare bene il fenomeno crisi e ne stiamo patendo le conseguenze senza pensare alla cura, ma quello che è più grave nemmeno alla prevenzione. Inoltre, tanto per girare il coltello nella piaga, non è assolutamente vero che tutti patiscono gli effetti della crisi. Ci sono paesi, aziende, imprenditori e anche venditori che di crisi prosperano eccome! Non riuscire a vendere non è un problema solamente di chi inizia, ma anche per chi lo ha fatto per anni, se non decenni e che a causa di questa crisi mondiale non vende più nulla. Chi nella crisi vede solo un problema, sbaglia. La crisi è anche opportunità, cambiamento, rinnovamento. Ovviamente tutti i cambiamenti portano degli sconvolgimenti. Storicamente tutte le crisi economiche che ci hanno preceduto (la grande depressione del 1873 e la crisi del 29') seguono periodi di grande crescita economica. Allora cosa cambia nel mercato? Valgono ancora le vecchie regole? Le vecchie tecniche di vendita?


  In questo periodo la crisi ha fatto molte vittime, suicidi di persone che non sopportavano più la stretta economica. Persone che, perso il lavoro, non hanno più saputo re-iniziare a vivere. Questo è successo sia per fattori esterni ma anche per mancanza di forza interiore. Ciò sta a significare che l'approccio alla soluzione della crisi non può e non deve necessariamente essere solo commerciale ed economico ma anche psicologico. Stiamo assistendo ad una terza guerra mondiale senza scoppi che fa più morti di un bombardamento. Interi comparti industriali spariscono, emigrano, si dissolvono nelle cancellerie dei tribunali fallimentari, oppure mutano, si trasferiscono e si rigenerano in altri prodotti.


  In questi semplici appunti si cercherà di fornire delle indicazioni utili e spendibili a chi si appresta a fare il lavoro di venditore e a chi da anni lo fa ma che trova difficoltà inaspettate dovute alla crisi economica. Analizzeremo le strategie di vendita ancora attuali e sorvoleremo su tutte quelle ovvietà che spesso troviamo sullo scaffale della libreria, del tipo: come raggiungere il successo, migliorare se stessi, il venditore perfetto, la bibbia delle vendite, eccetera. L'approccio al problema sarà molto pratico e tutte le considerazioni teoriche serviranno unicamente come traccia per poter analizzare gli aspetti meno conosciuti del mestiere del venditore. Vendere è un’arte non un mestiere ma mai come in questo periodo serve saper fermarsi, riflettere su cosa fare e come ripartire.


  2. LA CULTURA


  Studiate, perché avremo bisogno di tutta la vostra intelligenza.


  Antonio Gramsci


  Il settembre del 1984 lessi questa frase su un cartellone (ai tempi si chiamava tazebao) nella università che mi accingevo a frequentare. In realtà non compresi il senso di quelle parole se non molti, moltissimi anni dopo. Quell'incitamento ad imparare, a sapere, come se la cultura potesse in qualche modo condizionare le nostre vite attuali, semplicemente impossibile. Pensavo io. Ma non era così. La cultura serve eccome! Specialmente quando tutto intorno a noi cambia repentinamente, inaspettatamente e purtroppo, a volte, tragicamente. In questa crisi quante persone hanno dovuto “rivedere” i loro stili di vita, le loro abitudini, il tempo stesso delle loro giornate che senza “il lavoro” diventavano infinite. Allora? Cosa poteva aiutarci se non il sapere. il conoscere? Riflettiamo un momento sulla figura del venditore e rivediamo questa persona non oggi, attanagliato da una crisi che non lo lascia lavorare come dovrebbe, ma qualche tempo fa, quando le cose andavano meglio...


  Durante il boom economico (tra gli anni 60' e 90') quasi ogni persona (o quasi) poteva fare il venditore. Questo per una semplice ragione: il mercato assorbiva tutti i prodotti e tutti i servizi. Si vendeva a rate, con cambiali, con assegni posdatati con fidi concessi allegramente. Il direttore di una piccola filiale bancaria poteva disporre di grandi cifre (cosa che oggi è completamente scomparsa) e tutti guadagnavano bene. Questo avveniva, per quanto ne dicano gli analisti economici, perché circolava molto denaro. Va da se che in questo contesto la preparazione tecnica del venditore assumesse una importanza relativa in quanto la domanda superava l'offerta e rendeva la figura del venditore ridimensionata e relegata in un ruolo più funzionale che promozionale. Gli stessi luoghi della vendita erano differenti dagli attuali. Le macchine si vendevano presso i concessionari, quei luoghi simili ai negozi di giocattoli dove il cliente si recava tasche piene a soddisfare i suoi capricci. Oggi quei luoghi sono spazi vuoti riconoscibili dalle grandi vetrine impolverate. La crisi mondiale dell'economia ha cambiato le modalità della vendita. Ciò implica altri aspetti: Non solo il cliente aspetta il venditore senza più cercarlo, ma si informa sul prodotto con internet, un mezzo straordinario che permette un collegamento immediato con una moltitudine di informazioni un tempo inaccessibili. Pensate ancora che si possa andare da un cliente senza essere degli esperti sul nostro prodotto? Pensate di conoscere veramente il vostro prodotto o il vostro servizio? Sbagliate! Dentro la vostra valigette c'è più di quello che vi hanno detto di vendere. Il cliente che vi riceve è innanzitutto curioso: egli vuole sapere cosa voi sapete che lui ignora. Dovrete perciò dimostrare cultura tecnica e doti “consulenziali” oltre che capacità negoziale. Dovrete rappresentare per il cliente un portatore di soluzioni, non di merce. Solo così, il vostro prodotto si eleverà per diventare appetibile a chi vi ascolta. Dovrete approfondire aspetti fin'ora inesplorati: lo studio dei report economici, le procedure burocratiche per l'export, le statistiche di scambi di beni e servizi, la situazione socio politica che determina negli stati il Country Risk Update, senza dimenticare mai la conoscenza approfondita dei processi produttivi ed economici.
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