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  Introduzione


  Ho svolto molteplici attività in ambiti fortemente diversi, riuscendo ad adeguarmi a ogni ruolo e sempre con successo. Ho lavorato come: consulente assicurativo, promotore finanziario, promotore di corsi di formazione professionale in materia di informatica e di comunicazione. Attualmente ho ripreso la mia vera passione lavorativa: l’intermediario assicurativo. 


  Alla luce della mia esperienza credo che il venditore professionista non debba mai considerare la vendita una battaglia, né i clienti dei nemici. Bisogna invece trattare il cliente come un potenziale alleato, dimostrandogli che la soluzione che gli si propone è nel suo interesse.


  Allo stesso tempo il venditore professionista non deve solo limitarsi a compilare un ordine o far sottoscrivere un contratto, ma deve principalmente soddisfare i clienti, creare rapporti a lungo termine e guadagnarsi buone referenze. Questo gli consente infatti di allargare la propria rete per ottenere nuovi clienti potenziali.


  Il successo a lungo termine viene solo quando, conclusa la vendita, il venditore e il cliente sono entrambi soddisfatti e hanno tratto un profitto a livello sia personale che professionale. E questo è possibile solo se il professionista individua il modo giusto per influenzare l’acquisto. 


  Nello svolgimento della propria attività, il professionista deve sempre:


  • identificare gli atteggiamenti dei clienti;


  • individuare i soggetti decisionali nella trattativa;


  • trattare un cliente acquisito come un cliente potenziale;


  • riconoscere eventuali segnali che la vendita non si concluderà;


  • registrare i progressi fatti con i clienti e prevedere le vendite future;


  • saper gestire il proprio tempo nelle varie fasi della vendita;


  • identificare i clienti ideali di alta qualità.


  Non deve invece mai:


  • agire o comportarsi in modo ingannevole e cinico;


  • ignorare la fase di preparazione o le strategie di vendita; 


  • dimenticare date o scadenze importanti.


  La vendita è un lavoro professionale e i venditori che la praticano con metodo professionale otterranno risultati positivi e successo.


  
    

  


  
    
  


  Capitolo 1: Come preparare l’incontro con il cliente


  Un venditore, prima di incontrare un cliente, deve sempre verificare i punti fondamentali elencati nei prossimi tre paragrafi.


  Conoscere i bisogni e i desideri dei tuoi potenziali clienti


  Il marketing si basa sull’idea che gli individui percepiscano gli stati di privazione o, meglio, di bisogno. Lo psicologo statunitense, fondatore della “psicologia umanistica”, Abraham Maslow (Motivazione e Personalità, ed. it., Roma, Armando Editore, 1992) ha classificato i bisogni in base all’ordine di priorità che l’essere umano dà alla loro soddisfazione. 


  Alla base della piramide si trovano i bisogni primordiali dell’uomo (fame, sete, freddo…) e, man mano che si sale di livello, si incontrano quelli che coinvolgono in modo progressivo la mente. In cima alla piramide di Maslow stanno quei bisogni volti a realizzare la propria identità e le proprie aspettative.


  In dettaglio:


  • bisogni fisiologici: fame, sete, sonno, vestirsi e ripararsi dal freddo (sono bisogni principalmente legati alla sopravvivenza);


  • bisogni di sicurezza: abitazione, protezione fisica, difesa personale (sono quei bisogni che garantiscono all’individuo protezione e tranquillità);


  • bisogni di appartenenza: amore, amicizia, compagnia, convivenza (alla base vi è la necessità di sentirsi parte di un gruppo, di una comunità, di amare e di essere amati, di cooperare e interagire con gli altri);


  • bisogni di stima: rispetto, considerazione, ammirazione (riguardano il desiderio di essere rispettati, accettati, apprezzati, di sentirsi utili e competenti);


  • bisogni di autorealizzazione: crescita, successo, distinzione, leadership.


  I bisogni non sono un’invenzione del marketing, ma una condizione umana. Plasmati dalla cultura e dalla personalità del singolo, i bisogni si trasformano in desideri. I desideri dipendono dunque dalla società in cui viviamo e riguardano l’oggetto o la condizione che soddisfano un bisogno. I desideri possono, in certi casi (che dipendono da potere d’acquisto, motivazione ecc.), dare origine a comportamenti come l’acquisto, la donazione, il click… o semplicemente un sorriso.


  Non focalizzarti solo sulla vendita del prodotto


  Alcuni ritengono che la principale motivazione d’acquisto sia legata alla bontà dei prodotti o dei servizi. Se così fosse tutte le imprese avrebbero successo e non esisterebbero clienti infedeli e insoddisfatti. 


  Questa convinzione miope porta le aziende a concentrarsi sui prodotti o sui desideri dei clienti, perdendo di vista i bisogni che li hanno generati. Si tratta di un approccio dannoso, perché trascura un aspetto fondamentale, ossia il fatto che il prodotto non è altro che uno dei tanti modi per risolvere un problema. 
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