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Prefazione


Vendite assicurate!


Mentre mi accingevo a scrivere questo libro ho partecipato alla convention di una compagnia di assicurazioni. Ebbene l’amministratore di questa compagnia nel suo discorso non ha mai usato il termine venditori né rete di vendita, bensì ha parlato di “canale distributivo”, di rete agenziale. Un fatto raro che ha dato dignità al ruolo dell’agente di assicurazione troppo spesso scambiato per un venditore.


Io in realtà in questo libro userò molto la parola vendita, venditori e rete di vendita in quanto mi permette di toccare le corde dell’orgoglio di chi ha intenzione di fare l’assicuratore con un approccio moderno e consulenziale.


Nel 2016, dal mio punto di vista, parlare di tecniche di vendita ha poco senso. Questo perché il consumatore si è talmente evoluto da rifiutare approcci di vendita basati su di una tecnica.


Oggi si vende per “empatia”, quindi oggi quello che serve è essere “se stessi” nella accezione più pura del termine.


Al bando la PNL, un recupero dell’analisi transazionale, elemento che modernizzato è ancora di una attualità incredibile e… via per la vendita “emozionale”.


Lasciando quindi da parte tutto quello che è metodologia e trucchi, cominciamo a lavorare su quello che noi siamo, sulla nostra autostima, sulla motivazione. Ascoltiamo il cliente, rendiamolo felice. Vendere è un’arte che parte dal cuore; per vendere bisogna voler bene al cliente, “godere” del fatto che abbiamo soddisfatto le sue aspettative.


Impariamo che tutto è vendita, impariamo che se vendiamo qualcosa vuol dire che c’è qualcuno disposto a comprare. Rendiamoci conto che un bene, un servizio, un prodotto valgono quanto un ipotetico compratore è disposto a pagarlo.


Quindi vendere vuol dire assecondare i desideri di un compratore, soddisfare le sue esigenze, ma soprattutto vuol dire stabilire una relazione con il compratore.


Allora per essere dei buoni “risolutori di esigenze” dobbiamo avere competenze che vanno dalle:


-    Competenze Tecniche


-    Competenze Manageriali


-    Personalità


-    Competenze comportamentali


Cominciate a capire perché non amo parlare di tecniche di vendita bensì di processi di acquisto?


Questo è l’obiettivo che mi sono posto nello scrivere questo mio libro; vorrei dare un contributo a tutti coloro che fanno della “vendita” la propria fonte di sostentamento, partendo dalle mie esperienze e portando il lettore a riflettere su quanto sia bello aver venduto qualcosa.


Io vendo tutti i giorni e provo sempre la stessa gioia della mia prima vendita.


Buona lettura!




Le tecniche di vendita nel settore assicurativo


Partirei da quella che è una mia convinzione e che trova riscontro nei 35 anni passati ad occuparmi di assicurazione ed in particolare di “vendita assicurativa”: non esistono tecniche di vendita per il settore assicurativo. O meglio, le tecniche di vendita sono valide per tutti i settori e quindi parlare di tecniche di vendita nelle assicurazioni ha poco senso.


Ciò premesso, mi piace iniziare con una foto che ho trovato su internet e che ripropongo così come mi è apparsa un giorno, quando, dovendo fare un corso sulle tecniche di vendita, ho effettuato una ricerca con Google.
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Parole importanti che ci fanno capire quanto sia importante la vendita. Eppure, di persone capaci nell’arte del vendere non ce ne sono poi così tante. Molti sono venditori improvvisati che hanno letto qualche libro soffermandosi esclusivamente su quanto, delle tecniche di vendita, non ha più un valore nella nostra società attuale perché non in linea con i tempi.


Bisogna infatti rendersi conto che negli anni 2000 chi compra è talmente informato che difficilmente si fa “abbindolare” da tecniche quali, ad esempio:


-    Domande aperte;


-    Gestione delle obiezioni;


-    PNL


Lasciamo queste tecniche ai venditori di pentole e concentriamoci invece su quelle che sono le regole base di chi compra.


Si avete capito bene; per parlare di vendita ci deve essere qualcuno che compra.


Ma cosa significa quindi vendere?


“La vendita è Trasferimento della proprietà di un bene o di un diritto ad altra persona in cambio del pagamento di un prezzo ”


Detto così è di una semplicità folle, ma in realtà se ci addentriamo nel panorama della letteratura, sul concetto di vendita, ci imbattiamo per lo meno in due differenti correnti di pensiero:


1.  i metodi che si ispirano alla NLP – Programmazione Neurolinguistica – di Bandler e Grinder,


2.  i metodi che hanno come riferimento la scuola della Psicologia Umanistica (Carl Rogers, Eugene Gendlin, Egar Schein, tra i classici).


Secondo la prima scuola di pensiero, (l’approccio PNL – programmazione neurolinguistica), la vendita può essere conseguita tramite una attenta analisi delle aspettative del cliente, sulle quali poi intervenire con metodi persuasivi e di ristrutturazione cognitiva.


Il metodo “umanistico” invece si basa su una forte relazione di sostegno dei bisogni del cliente, facendo precedere alla vendita vera e propria una importante fase di ascolto attivo, e analisi dei bisogni evolutivi che il cliente vive.


Ecco che allora prima di parlare di vendita bisogna aver chiaro chi abbiamo di fronte e quali sono le sue esigenze. Ricordiamoci sempre che:


“ un buon venditore non vende, bensì soddisfa a pieno i bisogni/desideri di un compratore “.


Questa è una regola fondamentale che se, non condivisa, rischia di creare molta confusione in un settore dove i “n.1” si contano sulla mano delle dita.


Come state cominciando forse ad intuire parlare di “tecniche di vendita” non può essere fatto semplicemente stabilendo comportamenti o regole, ma bisogna partire dal concetto di vendita e dalle motivazioni di acquisto del “compratore”.


Sappiamo che la vendita ha avuto una forte evoluzione dagli anni 80’ ad oggi.


Ciò ci viene dimostrato da tre casi di successo degli anni 70/80:


•    le riunioni Stanhome


•    la vendita di case di ReteMia


•    la vendita dei Quindici nei cinema


1. RIUNIONI STANHOME
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Cominciamo col dire che solo chi ha avuto la “fortuna” di capitare in una riunione della Stanhome, può sapere cosa sia la Stanhome. Io la conosco bene in quanto mia mamma negli anni ’70 è stata una delle migliori “dealer Stanhome” (venditrici) in Italia.


La Stanhome in pratica era una sorta di “setta commerciale” esclusivamente composta da donne infinitamente desiderose di una sola cosa: l’Aquilaun (prodotto utile per pulire qualsiasi superficie)!


Si trattava in realtà di una intuizione di Stanley Beveridge che nel 1931, partendo dalle aspirazioni femminili dell’epoca, diede vita alla Stanhome: una formula di vendita completamente innovativa che favoriva la socializzazione e l’inventiva delle donne, attraverso il party plan.”
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