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    ATTENZIONE: questo Ebook contiene 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 gratuitamente. Le nozioni e le tecniche 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.  L’autore e l’editore non sono responsabili dell’uso improprio o per scopi vietati del contenuto di questo Ebook. 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





     




    Calabria 2016: mi trovo in un piccolo paese nella provincia di Crotone, dove ho passato parecchie estati, essendo questo il paese nativo dei miei genitori. Non mi sento costretto ad andarci, anzi, quando possibile ci torno volentieri, richiamato dal fascino e dalla bellezza della costa ionica. Sono passati tre anni e mezzo dal mio primo eBook "Oltre le parole" ed è cresciuta la voglia di proseguire con un altro capitolo, di creare e passare nuove informazioni sulla comunicazione e sul linguaggio del corpo, arricchendo tutto ciò con nuovi esperimenti e scoperte scientifiche di questi ultimi tre anni. Ho continuato a studiare, per passione e per il mio lavoro, che in parte mi obbliga a tenermi aggiornato per poter sviluppare un approccio sempre vincente nei confronti di chi mi trovo davanti. Cosa mi ha spinto a intraprendere questo nuovo eBook?




    Tre frasi :




    -"Cocco fresco a un euro!!"




    -"Ele non tornare tardi!"




    -"Delicato e sfizioso".




    Tre modi di comunicare appartenenti a tre diverse persone che mi hanno ispirato e portato ad analizzare lo stile di ognuna di esse. Attraverso questo studio ho capito quanto ancora si possa migliorare nella comunicazione con il prossimo, ma anche quanto l'esperienza di una persona che affina di giorno in giorno le sue tecniche possa essere così emotivamente persuasiva ed efficiente.


    Inutile spiegare quanto un allenamento costante possa fare la differenza nella vita privata e di tutti i giorni, quando ci relazioniamo col partner o seduti al tavolo di un ristorante. Un'attenta osservazione può rivelarci dettagli che sogliamo trascurare e che possono invece cambiare la situazione e di conseguenza il modo di approcciarci ad essa.


    In questo libro vi darò dei consigli su come creare un'emozione attraverso il controllo dei bpm (battiti per minuto), sulla scelta minuziosa di parole che possano evocare immagini e sensazioni nell'interlocutore ed infine, ma non certo per importanza, il linguaggio del corpo.


    Ringrazio anticipatamente tutti quelli che si sono interessati a questo testo dopo aver letto il precedente.




     




     




    Massimo Gualtieri


     




     


  




  

      




    "Cocco fresco a 1 euro!!"




    


    Per tutta l'estate, tutti i giorni, mattina e pomeriggio ho ascoltato questa frase.


    Chi di noi non ha mai avuto il piacere di incontrare lungo le spiagge un venditore "abusivo" di cocco? Avete notato che la formula pronunciata é sempre la stessa? Vi siete mai chiesti il perché?.


    Ebbene quella che suddetti signori utilizzano è una tecnica di vendita molto efficace, pochi termini, all'interno dei quali trovate però tutte le informazioni che volete sapere. 




    


    In poco più di quattro parole vi ha detto:




    


    "Cocco": che vende del cocco


    "Fresco": lo stato del prodotto che vende


    "1 euro": il costo per comprarlo.


    


    Usa delle parole chiave che sintetizzano la vendita


    Non è sempre necessario snocciolare tutta la nostra dialettica e le nostre competenze per piazzare un prodotto al cliente, il tutto si muove in relazione a chi abbiamo davanti.




    Se il tempo è poco ed il cliente va di fretta, cercate di sintetizzare le caratteristiche del prodotto, in poche parole (un riassunto!!).


    Ci sono vendite rapide e indolori, appunto, altre che invece richiedono la creazione di rapport/empatia.


    Il ragazzo che vende cocco DEVE utilizzare questa tecnica perché spesso tra un ombrellone e l'altro non passano più di 3 secondi ed utilizzando frasi più lunghe rischierebbe di perdere molti potenziali clienti.


    Ovviamente dovete scegliere in maniera accurata le parole da utilizzare, devono suscitare interesse immediato e invogliare all'acquisto il cliente. Se ad esempio vendiamo borse, l'aggettivo "resistenti" racchiude, sintetizzando che la borsa è di alta qualità, ben lavorata e con materiali che non si rompono facilmente.


    Mi è capitato spesso di trovare clienti che non avessero nessuna voglia di interagire più del dovuto con il "venditore", magari perché di fretta, o più semplicemente perché non avevano intenzione di sprecare energie per pensare, ma che volevano fosse indicato loro soltanto cosa acquistare.




    Lasciate sempre la scelta a loro, ma sintetizzando e semplificando la vendita, esattamente come vorrebbero.




    È fondamentale che la scelta la faccia il cliente per due semplici motivi:




    il primo è che difficilmente una persona riesce a screditare una scelta personale (di fatti, sarebbe come ammettere un errore); il secondo motivo è per tutela del venditore, infatti qualora il prodotto non dovesse andar bene la colpa ricadrebbe su chi ha consigliato l'acquisto, con la conseguente perdita di fiducia da parte del cliente verso il venditore.
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