
        
            
                
            
        

    
	Rivoluzione della Vendita

	 

	
[image: Image]

	https://www.facebook.com/VictorBornaz

	[image: Image]

	www.linkedin.com/in/victorbornaz

	[image: Image]

	info@victorbornaz.com

	[image: Immagine che contiene nero, oscurità

Descrizione generata automaticamente]

	www.victorbornaz.com    

	
Victor Bornaz

	RIVOLUZIONE DELLA VENDITA

	Come fare domande, ascoltare 

	e chiudere più vendite

	 

	
Rivoluzione della Vendita

	Come fare domande, ascoltare e chiudere più vendite

	Copyright © 2024 Victor Bornaz

	Tutti i diritti riservati.

	Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta

	senza il preventivo assenso dell’Autore.

	Prima edizione febbraio 2024

	ISBN 9791254894453

	Pubblicato con

	[image: Image]

	www.bookness.it

	 

	
Questo libro è dedicato a mia moglie, Ana, che ha creduto in me fin dal primo giorno. 

	Mi hai spinto a fare più di quanto avessi mai immaginato possibile e mi hai ispirato a mirare sempre più in alto. 

	Ai nostri due meravigliosi bambini, voi siete le stelle che illuminano il nostro cielo notturno, guidandoci con la vostra risata e il vostro amore. 

	Insieme, siamo un team invincibile.
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INTRODUZIONE

	L’Arte di poter chiudere le vendite

	L’Arte di saper chiudere una vendita o una trattativa nel modo più funzionale si acquisisce con il tempo e con l’esperienza, attraverso una formazione dalla quale non si può prescindere.

	Serve, infatti, trovare il formatore ideale che sappia trasmettere le competenze necessarie a gestire una crescita personale progressiva, anche perché alcuni passaggi vanno metabolizzati, e solo approcciandosi con le persone ripetutamente e in maniera progressivamente più congrua, sarà possibile affinare la propria tecnica.

	Certo, esistono anche attitudini personali che possono agevolare come rallentare l'affinamento della tecnica. Se una persona è timida e introversa, potrebbe sembrare che avrà difficoltà a relazionarsi con il prossimo, ma in realtà si troverà di fronte non a una strada in salita, ma a un percorso che può sfruttare a proprio vantaggio. 

	Gli introversi, abituati ad ascoltare più di quanto parlano, trovano nella vendita un terreno fertile dove la capacità di ascolto diventa un prezioso alleato, trasformando le sfide apparenti in opportunità uniche per una comunicazione efficace e autentica.

	Questo libro sarà per te un viaggio nel mondo della vendita diverso dai molti che si trovano a disposizione. Avrà lo scopo di portarti a perfezionare le tecniche di vendita, ma seguendo un nuovo approccio che si discosta da quelli tradizionali, perché ribalta completamente il paradigma della vendita.

	Nel percorso che faremo insieme in questo libro, avrai modo anche di conoscere alcune caratteristiche che mi riguardano, quella che è stata la mia evoluzione individuale e lavorativa, i problemi che ho dovuto affrontare e che ho superato e ciò che mi ha portato negli anni a diventare la persona che sono oggi, in grado di trasmettere contenuti che potranno essere preziosi per la tua crescita personale, perché replicabili.

	Da sei anni faccio parte di un franchising di investimenti immobiliari. Essenzialmente, prendiamo appartamenti in locazione e poi subaffittiamo le varie stanze a ospiti per medi/lunghi periodi, come può essere un’esigenza di uno studente universitario o di un lavoratore in trasferta, affittando singole stanze in appartamenti condivisi.

	Personalmente, risiedo a Pergine Valsugana in Trentino Alto Adige, ma svolgo la mia attività nella città di Rovereto, dove, a oggi nel 2023, ho 73 stanze in gestione in vari appartamenti sul territorio. Questa attività mi ha permesso di lasciare il lavoro precedente, ovvero quello di operaio in una fabbrica di marmellata.

	Nel 2017 abbiamo avviato l’attività e nel 2019 ho avuto modo di dedicarmi a tempo pieno a questa nuova professione e all’epoca, insieme alla mia compagna Ana, che ora è diventata mia moglie, abbiamo preso un franchising, e siamo riusciti ad accelerare i tempi senza fare i soliti errori che vengono compiuti quando non si possiede una strategia ben precisa.

	Entrambi lavoriamo nella società e abbiamo raggiunto una condizione in cui abbiamo molto tempo libero a disposizione, perché l’attività ce lo consente, ed è il desiderio di molti poter gestire il proprio tempo e avere entrate importanti.

	Abbiamo, pertanto, raggiunto il nostro primo obiettivo, di avere del tempo da dedicare a noi e di avere sostanzialmente delle entrate molto più alte, come chi fa due lavori tradizionali, ma con la metà del tempo impiegato, e abbiamo raggiunto una nostra indipendenza finanziaria, tale da garantirci un benessere che a lungo avevamo ricercato.

	In questo percorso, ho trovato anche il tempo di andare a fare formazione periodicamente, perché io, in primis, mi sto formando in modo continuativo, in Italia e all’estero. Sono stato anche in Canada, dove ho seguito i corsi di un formatore piuttosto noto, Dan Lok, esperto nel settore delle vendite a livello mondiale e conosciuto anche come "The King Of High Ticket Closing".

	Conoscendo lui e seguendo i suoi corsi, andando a Vancouver per un evento internazionale, ho avuto modo di raggiungere ottimi risultati ottenendo poi la certificazione ufficiale in un percorso di tre mesi, per divenire Closer Certificato. Il Closer è la persona che chiude le vendite high ticket, sia per se stesso per per conto di altre aziende. Ed è questo aspetto che non mi stancherò mai di ripetere, perché ha fatto la differenza. La svolta nella mia vita è avvenuta grazie alla formazione, e per questo ti invito a scegliere di imparare da chi ha esperienza e conoscenza, e sarò lieto di essere al tuo servizio, trasmettendoti il mio bagaglio culturale in merito.

	Alcuni anni fa ho avuto, da parte della Sede Centrale del Franchising Stanza Semplice®, una proposta di gestire il ruolo di “Area Manager Italia”. Questo ruolo consiste nel formare e avviare i nuovi affiliati entrati nel franchising e, ad oggi, sono circa una quarantina presenti nel team. 

	Dal mese di agosto 2023, ho lasciato il ruolo di Area Manager, per poter aiutare più imprenditori e venditori a ottimizzare le loro skills di vendita e negoziazione, attraverso il brand che ho creato "Profit Accelerator®", che avrai modo di conoscere meglio alla fine del libro. Man mano che entravano nuovi affiliati che poi andavo formando, mio compito era fare in modo che diventassero operativi e sempre più autonomi.

	Inoltre, andavo a dare loro assistenza per risolvergli i problemi, a prescindere che fossero entrati da poco o da diversi anni.

	Anche perché, chi si trova agli inizi ha probabilmente poche stanze da gestire e i ritmi sono meno impegnativi, anche se, al contempo, ha l’inesperienza dalla sua che può frenare un po’ l’esecuzione delle procedure. Al contrario, chi fa questo lavoro di sublocazione da parecchio tempo, avrà molte più stanze da gestire — alcuni ne hanno circa 200 — e, pertanto, le problematiche possono aumentare o divenire differenti rispetto a quando avevano una dimensione ridotta.

	Grazie all’esperienza lavorativa di questi ultimi anni, devo dire che l’interessante aspetto di insegnare, di formare gli affiliati e di gestire il business, è una attività che mi piace molto ed è stata una bella scoperta per me; mi riferisco non solo alla parte tecnica, ma anche a quella delle trattative, della negoziazione, dei contratti e delle vendite, e devo dire che la cosa ha avuto un buon impatto, sia personale che economico. E, di rimando, la maggior parte degli affiliati ha avuto ottimi risultati e ha dimostrato di aver appreso molto bene il mio approccio alla vendita.

	Nel giro di un anno, sono tutti riusciti a chiudere delle operazioni, portando a casa chi 20, chi 30, chi 50 stanze, e la nostra attività, quando si ha un buon numero di stanze, dà belle soddisfazioni.

	Chiarisco meglio quelle che sono le dinamiche che interessano il mio settore di riferimento.

	L’attività di imprenditore e professionista in sublocazioni consiste nel cercare appartamenti e proprietà immobiliari, solitamente di grosse dimensioni, che possono andare dai 100 mq a salire, per gestirle al posto del proprietario. Questo, infatti, non ha solitamente tempo per amministrare pratiche di tale complessità, non ha il know-how di gestirle e non sa come fare e da dove partire, o anche, non ha semplicemente la disponibilità economica per fare ristrutturazioni iniziali per renderlo affittabile. Ma, volendolo trasformare in una fonte di reddito e non tenerlo lì, fermo, a deteriorarsi nella struttura, decide di affidarlo a un’azienda che si andrà così a occupare di tutti gli aspetti, per renderlo vivibile e piacevole. Questa, poi, andrà ad affittare le singole stanze a diversi inquilini. 

	Naturalmente, l’agenzia si occuperà di mantenere l’immobile, di gestire le dinamiche con gli ospiti, e curare i soliti problemi che si possono presentare quando si ha a che fare con un appartamento.

	In questo modo, avrà garantite delle entrate fisse senza doversene occupare di persona. Sappiamo che gestire un appartamento in affitto richiede del tempo da dedicarci. Così, invece, tutto è in mano alla società che avrà il suo margine ed il proprietario sarà svincolato da ogni onere e riceverà il suo bonifico mensile sul conto personale.

	In questo modo, l’azienda di fiducia darà la sicurezza che garantirà al proprietario di casa tutta una serie di vantaggi.

	Si tratta di un rapporto di fiducia che fa in modo di assicurare una continuità economica. Se, per esempio, si affitta un intero appartamento a una famiglia che vive in quella casa in modo stabile, e il capofamiglia perde il lavoro, la sua priorità, nel caso in cui riuscisse a rimediare del denaro, non sarebbe certo quella di pagare l’affitto ma di far sopravvivere moglie e figli. Così, il proprietario di casa si troverebbe senza i soldi derivanti dall’affitto che non vedrà arrivare per diversi mesi.

	Il grosso problema in Italia deriva dal fatto che, affittando alle famiglie, se queste non pagano, diviene un dilemma senza facile soluzione trovare il modo per rientrare in possesso dell’immobile e anche dei soldi non riconosciuti. Questo comporta il generarsi di un notevole problema che poi si ripercuoterà sulle finanze personali del proprietario, generando un grosso danno economico.

	Cercare di riprendere il proprio appartamento può portare anche al procrastinarsi della situazione per mesi, per un anno o più, e la legge italiana tutela maggiormente gli inquilini che non i proprietari. Sappiamo che, se in casa hai accolto una famiglia con figli minori, nessuno riuscirà a dargli lo sfratto facilmente se questo nucleo familiare non ha un'altra casa di proprietà e non può più pagare l’affitto.

	Inoltre, le cause possono durare molto, con costi elevati per i legali e generano il rischio di non riuscire a ottenere lo sfratto esecutivo in tempi ragionevoli.

	Avendo sentito, in questi anni, tante di quelle storie spiacevoli raccontatemi dai proprietari sfiduciati e demoralizzati dalla situazione, che preferiscono tenere un appartamento sfitto piuttosto che mettere dentro casa qualcuno che poi diventi un vero e proprio fardello, i fondatori di Stanza Semplice® hanno ideato questo nuovo meccanismo che diviene, alla fine, un vantaggio per tutti.

	Il proprietario con noi starà tranquillo, non dovrà più rispondere al telefono alle richieste pressanti dell’inquilino, se si rompe una lavatrice, se va in blocco la caldaia, se c’è bisogno di manutenzioni varie, se si è scordato di notte le chiavi dentro casa, e così via.

	Con noi, il proprietario starà tranquillo nel vedere arrivare i bonifici mensilmente e sarà finalmente senza più pensieri.  

	Ma, ovviamente, il libro che stai leggendo ha come scopo primario trasmettere dei contenuti e “best practice” a tutte le persone come te che desiderano migliorare le proprie abilità di vendita e negoziazione. Imparerai l'arte di ascoltare attentamente e comunicare in modo efficace, diventando un esperto venditore , sia che tu stia vendendo prodotti o servizi propri o di terzi.

	Sono proprio i tratti distintivi dei clienti di Profit Accelerator®, persone ambiziose e determinate che cercano di sviluppare le proprie abilità di vendita e raggiungere il successo nel settore di riferimento, ottenendo risultati straordinari nel promuovere e vendere ciò che offrono.

	Ti sarai sicuramente imbattuto in un'enorme quantità di libri sulla vendita, ognuno che sembra affrontare ogni singolo aspetto del processo di vendita, dall'inizio alla fine. Ma, permettimi di spiegarti cosa rende questo libro unico. Qui, non si andrà a coprire tutto ciò che succede prima o dopo la vendita, ma ci concentriamo su una fase cruciale, spesso sottovalutata, ma determinante per il successo: la 'Lead Conversion,' la seconda delle quattro fasi aziendali di cui ogni azienda è composta, descritte di seguito:

	
	
1) Lead Generation: questa fase riguarda tutto quello che succede, che sia finalizzato a far arrivare lead in azienda (marketing per citarne giusto uno).


	
2) Lead Conversion (Focus del libro): questa fase riguarda il convertire i lead che arrivano in azienda. Il mio contributo si colloca proprio in questa fase. Per cui, il mio aiuto sarà nel convertire i lead e portarli a diventare clienti.


	
3) Lead Ascension: questa fase riguarda la scalata che un cliente fa rapportandosi alla tua azienda, quindi si riferisce a tutta quella serie di acquisti successivi al primo che porteranno il cliente a spendere, e a spendere sempre di più (per esempio, prima il libro, poi il videocorso, poi il coaching e via dicendo);


	
4) Lead Retention: questa fase riguarda quanto tempo un cliente sta con l’azienda in questione, quindi rappresenta la durata temporale durante la quale un cliente continua ad acquistare i tuoi prodotti/servizi.




	Il mio contributo è sulla seconda fase dell’approccio ai lead, ovvero la conversione in clienti.

	Così, avrai modo di dare valore a quello che fai, potrai instaurare relazioni valide e durature, avrai modo di vedere accrescere i tuoi clienti che compreranno da te, in modo da creare relazioni a lungo termine.

	In tutto questo, io posso aiutarti a far funzionare ogni aspetto per condurti alla chiusura della vendita grazie a un metodo di closing collaudato, ma differente da quelli che probabilmente potresti aver già conosciuto.

	Pertanto, ritengo sia importante specificare che non mi rivolgo a tutte quelle persone che non sono disposte a svolgere un lavoro volto al miglioramento personale. Intendo, quindi, tutti coloro che si aspettano che, da un impiego che vanno svolgendo, debbano solo prendere e non dare, che sono convinti che si possa ottenere tutto facilmente, senza impegnarsi più di tanto, senza investire tempo e focalizzarsi sul migliorare le proprie performance.

	Questo libro deve essere concepito come uno strumento, seppur a sé stante, come l’inizio di un percorso che verrà fatto. Con ciò vorrei che fosse ben chiaro che da queste pagine andremo a creare le basi di ciò che poi andremo a fare insieme, lungo un percorso di crescita, perché bisogna prima di tutto vedere se si è effettivamente portati per questo tipo di lavoro e se si è disposti ad apprendere, mettendosi in gioco.

	Se pensi che si possa utilizzare la bacchetta magica per vendere e chiudere trattative, allora temo che dovrai rivedere i tuoi obiettivi, perché ciò non è realistico. Ci vuole impegno, costanza, serve dedizione al concetto di vendere nel rispetto di determinati principi e non in modo speculativo e con l’inganno. Non è questo il mio scopo e non sono interessato a dedicare il mio tempo a chi ha una visione del genere che si discosta dalle mie priorità valoriali. E, comunque, non potremmo essere allineati, neanche sforzandoci, quindi mi auguro che i tuoi intenti siano affini ai miei.

	Questo libro non è adatto per chi non è disposto a impegnarsi, non è adatto per chi non ha intenzione di creare relazioni a lungo termine con i propri clienti, perché l’approccio è volto a generare fiducia e a far affezionare, in un qualche modo, il cliente al venditore, che diventa un consigliere di prodotti, di servizi, di opportunità di ogni genere, in base al settore di competenza.

	E, soprattutto, non è adatto a quel tipo di persona convinta di sapere già tutto e che non abbia bisogno di imparare ulteriormente. Bisogna, infatti, avere l’umiltà di mettere in dubbio ciò che si conosce, aprendosi ad altre visioni. 

	Accompagno questo discorso con una metafora: immaginiamo di avere una tazza dove ci mettiamo l’acqua, e quando questa tazza si riempie del tutto, se continuiamo a versare acqua all’interno, questa inizierà a uscire, traboccando di continuo. Se immaginiamo che il contenuto della tazza, quindi il liquido, rappresenti gli argomenti trattati in un corso che si sta seguendo, e noi continuiamo a versare nozioni all’interno di noi stessi (che siamo rappresentati dalla tazza all’inizio vuota, in parte o del tutto, in base al punto di partenza), allora, una volta piena, tutto quello che trabocca andrà perduto. Questo per dire che c’è bisogno anche di un tempo di assimilazione e non si può caricare troppo una persona, altrimenti si finisce per perdere parte delle nozioni trasmesse.
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