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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


  Benvenuto o benvenuta alla lettura di questo ebook sull’enneagramma, indirizzato in modo specifico a come utilizzare questo efficace e semplice metodo nell’affascinante e complessa arte della vendita.


  Il libro ti spiegherà come servirti dell’enneagramma e di come questo metodo possa affiancarsi in modo efficace alle tecniche di vendita che già conosci. Faremo un riassunto generale sul perché si compra, sui meccanismi psicologici che stanno dietro agli acquisti e come sfruttare in modo utile tutto questo con l’aiuto dell’enneagramma. 


  Molte delle tecniche che descriverò ti saranno note, ma è molto probabile che ti sfugga ancora quali usare in ciascun contesto, in base all’enneagramma e al suo particolare e straordinario modo di classificare in modo pratico e semplice i diversi tipi psicologici umani. 


  Come avrai modo di comprendere, l’enneagramma non è solo questo e tramite di esso è possibile ottenere risultati strabilianti nelle relazioni con gli altri e spero che al termine del libro avrai voglia di approfondire ancora questo argomento.


  Cosa è la vendita? Uno scambio di beni? Un accordo sul prezzo? Un’interazione volta a un guadagno reciproco? Anche, ma non solo. Quando si compra qualcosa lo si fa per tantissimi motivi diversi, ma tutti si riferiscono a una stessa grande categoria: soddisfare i propri bisogni. 


  Tramite l’enneagramma è possibile fornire a ciascun tipo psicologico il proprio particolare tipo di bisogno trovando quindi il modo migliore per essere tutti contenti, venditore e cliente.


  Un buon venditore deve sapere cosa vendere e a chi e questo dipenderà da te. Ma deve anche sapere come fare e in questo particolare aspetto posso esserti d’aiuto con questo libro.


  Buona lettura e iniziamo subito!


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO 1:Come usare l’enneagramma


  Cosa è e come funziona l’enneagramma


  L’enneagramma (dal greco ennea, nove, e gramma, disegno) è un metodo molto antico, di cui si ignora l’origine. Secondo quanto si tramanda, questa tecnica era presente già al tempo delle Crociate, in medio oriente, e il suo scopo era quello di comprendere la mente umana. Com’era d’uso a quei tempi, molte cose si confondevano con superstizione e magia, quindi lo stesso simbolo era caricato di un potere magico ed esoterico. Per questo fu abbandonato e considerato inutile fino ai primi anni del XX secolo, quando Gurdjeff lo riportò in auge dalla Russia. Oggi l’enneagramma è riconosciuto come valido in molte forme di terapia psicologica e tramite esso è stato possibile applicare altre tecniche, come la gestalt. 


  Ecco in pratica come funziona: secondo questa teoria ci sono in tutto 9 tipi psicologici fondamentali detti enneatipi cui appartengono tutti gli esseri umani. Ma non è tutto così semplice, in quanto ogni tipo ha diverse “sfumature” che lo rendono unico e complesso.
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  Ogni enneatipo ha due “ali”, ovvero il numero che lo precede e lo segue. Per esempio, un tipo 2 avrà le ali in 1 e 3.  Queste si definiscono in base all’esperienza personale, ma tutte quante rispondono a un tipo più o meno preciso. Più o meno, esatto, perché durante la vita ognuno di noi “attraversa” diverse fasi, e così facendo cambia l’influenza dell’enneagramma intorno a sé. Così possiamo avere a che fare con due tipi 3, per esempio, uno con una forte ala in 2, e l’altro in 4, per cui si comporteranno in modo molto diverso anche se avranno lo stesso fine.  Sono inoltre presenti delle direzioni, il che fa in modo che ogni tipo “oscilli”, e si “muova” verso altri tipi, a seconda dell’umore del momento. Le frecce blu e nere del disegno indicano quali direzioni sono più probabili per ogni enneatipo. 


  Anche se per ora tutto questo può sembrarti complesso, imparerai come è semplice gestire il funzionamento dell’enneagramma fra poche pagine. Cominciamo analizzando per bene come funzionano direzioni e ali.


  Per una conoscenza approfondita e specifica sull’enneagramma ti rimando al mio altro ebook Enneagramma per tutti, dove spiego nel dettaglio i più reconditi funzionamenti di ogni tipologia, indirizzati nello specifico all’ambito di relazione con gli altri. 


  SEGRETO n. 1: enneagramma vuol dire “disegno dei 9”, perché si basa su 9 tipi psicologici. Ogni enneatipo è influenzato dalle sue “ali”, i numeri vicini, e dalle direzioni che segue in base dell’umore.


  Direzioni 


  Ogni enneatipo, dunque, non è fisso ma si “muove” in altre direzioni. Queste non sono casuali e osservando la figura noterai ad esempio che un 1 va verso il 4, che un 5 va verso il 7 e così via. Perché sia così non lo sappiamo, quel che sappiamo è che funziona secondo questo schema da cui ha preso forma l’enneagramma, appunto. Le direzioni funzionano anche in verso opposto, quindi il 4 andrà verso l’1 e il 7 verso il 5. Insomma, le frecce andrebbero rappresentate in tutti e due i versi, non si fa per non confondersi troppo. 


  Funziona così: la direzione indicata dalla freccia è quella che seguiamo quando siamo in un momento di stress, mentre la direzione inversa è quella che seguiamo quando siamo felici e contenti. Nella nostra società, così rapida, è più facile incontrare persone “fluttuanti”, che vanno dal proprio tipo alle altre direzioni, piuttosto che persone stabili e tranquille.


  Quando siamo stressati, quindi, ci muoviamo verso un altro enneatipo, di cui “prendiamo a prestito” le parti peggiori. Ci comporteremo cioè nel modo peggiore con cui si comporta quel tipo. Facciamo un esempio: il tipo 5 è preciso e ordinato, mentre il peggio del 7 è di essere disordinato e ritardatario. Un 5 stressato finisce per assumere il comportamento del 7. Al contrario, quando siamo felici, l’enneatipo “fluttua” verso il tipo opposto alla freccia, da cui prende il meglio. Nell’esempio appena fatto, un 7 euforico diverrà metodico e ordinato, prendendo il meglio del 5. Tutti i tipi sono quindi legati a doppio filo: il peggio di uno e il meglio dell’altro! 


  Quando parli con qualcuno è sempre meglio informarti su come vanno le cose, ovvero se è in un momento di euforia o di stress. Considera che, comunque, anche se dovessi sbagliare enneatipo in un primo momento, è facile correggere il tiro, quindi stai tranquillo. 


  SEGRETO n. 2: ogni enneatipo ha due direzioni, che dipendono dall’umore del momento.


  Come funziona l’enneatipo


  Bene, ora cerchiamo di capire: perché esistono tipi 7, 2, 5 ecc.? Ovvero, che cosa fa decidere a qualcuno di appartenere a un enneatipo o all’altro? Tutti i tipi sono focalizzati, cioè hanno come primo interesse, qualcosa che li contraddistingue. La teoria dell’enneagramma è che queste priorità non sono dovute al caso. Perché un bambino diverrà un 1 perfezionista e un altro un 5 eremita? Cosa li spingerà a “scegliere” di essere qualcosa o meno? Per prima cosa è bene dire che questa scelta è stata fatta dal nostro inconscio, cioè dal nostro istinto, e che quindi non abbiamo scelto con ragione di essere dei boss, dei manager o dei diplomatici. Ho scelto di proposito questi 3 esempi perché sono anche dei lavori, quindi si potrebbe pensare che le due cose coincidano. Ad esempio, quando dico che il 9 è diplomatico, non intendo dire che vuol fare quel lavoro, magari è un impiegato di banca. Quel che ci importa è che si comporterà in modo diplomatico. Così un 3, il manager, agirà secondo l’enneatipo del manager anche se fa il fattorino. 


  Torniamo a capire cosa ci fa scegliere, quindi, un enneatipo specifico. Essendo l’inconscio, la reazione sarà quanto mai istintiva e poco assennata, e si rifà alla funzione principale propria dell’inconscio: proteggerci dai guai! Infatti, tutti noi abbiamo un istinto per evitare di fare (o non fare) qualcosa che ci mette in pericolo. Questo sistema non è perfetto, perché si basa solo sul pericolo immediato, ma in linea generale è necessario a vivere. Ecco quindi la risposta: scegliamo il nostro enneatipo in base a ciò che ci spaventa di più! Sembra brutto, ma non lo è affatto. Significa solo che quando eravamo piccoli, qualcosa ci ha “lasciato il segno”, e abbiamo deciso che non avremmo mai più provato niente di simile.
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