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  Introduzione




  Stai cercando di crearti una scia di clienti soddisfatti che non finisce mai e che contribuiscono fortemente alla crescita del tuo successo professionale e finanziario utilizzando le tue capacità?




  Non è sempre necessario nascere venditori e investire migliaia di euro per arrivare al tanto successo!




  Si può anche aumentare le proprie capacità con un po’ di impegno e consigli giusti.




  Se è questo quello che cerchi, allora stai leggendo l’e-book giusto.




  Questo manuale diventerà il tuo consulente pieno di dinamismo e ti offrirà tutto il valore e le spiegazioni di cui hai bisogno per realizzare i tuoi sogni di successo. Potrai anche frequentare degli ottimi corsi formativi che ti possano ispirare o aiutare. Però non c’è nulla di meglio di una guida a basso costo direttamente a portata di PCâ€¦ Giusto?




  Comincia pure a far esplodere le tue vendite!




  Molto spesso ci sono delle persone con un carattere ed una parlantina convincente ma non è detto che riescano sempre a trasformare il proprio pubblico in clienti paganti.




  Il punto è riuscire ad essere in grado di sedurre le persone e di far capire che il tuo prodotto è proprio quello di cui hanno bisogno!




  Impara le tecniche di questo libro e vedrai che non ti servirà una laurea ad Harvard per riuscire a convincere tutti, ti basterà “condire” te stesso un pizzico di atteggiamenti vincenti che non potranno che esserti fortemente utili.




  Sai cos’è il Tasso di Conversione delle Vendite?




  Non è altro che la percentuale di prospettive di vendita che si trasformano in vendite effettive.




  Vuoi un Esempio?




  Supponiamo che tu abbia un tuo sito di e-commerce che vende cappelli online. Ogni giorno riceve migliaia di visitatori e visitatrici… Su 1000, diciamo che “solo” 50 in media acquistano un cappello. Quindi il tasso di conversione giornaliero del tuo website è del 5% .




  Vuoi far aumentare questa ipotetica percentuale?




  Allora stai sfogliando virtualmente l’e-book che ti aiuterà a capire l’attitudine giusta e ad acquisire i giusti accorgimenti!




  →Sei pronto a cambiare la tua vita aumentando


  il tuo successo sul lavoro?←




  Allora tieniti pronto perché dopo aver letto questo libro… starà a te mettere in pratica tutto e raggiungere i tuoi obiettivi!




  Riuscirai a renderti conto di come puoi aumentare le tue vendite, trovando le caratteristiche giuste che ti permetteranno di chiudere ogni affare con grande stile.




  Ricordati che…




  per fare qualsiasi cosa ci vogliono delle basi, così anche per poter chiudere una vendita ed in questo e-book troverai tutto ciò che ti serve per farlo!




  Capitolo 1:




  Aumenta le tue percentuali!




  Sappi che aumentando il tuo tasso di conversione di vendita, si riduce fortemente anche la quantità di lavoro che devi addossarti ogni giorno. Ovviamente questo non è un e-book che ti consiglia di metterti a sedere su una poltrona e non fare nulla. Semplicemente cercheremo di darti dei consigli per permetterti di ingranare e di guadagnarti anche del tempo in più per stare con la tua famiglia e con i tuoi amici.




  Aumentando le tue percentuali potrai aumentare di conseguenza la circolazione dei tuoi prodotti e dei tuoi servizi. Automaticamente le voci girano così come si alzano le vendite senza dover spendere migliaia di euro in pubblicità.




  Soprattutto se lavori sul web o lo utilizzi anche solo come appoggio, ci sono moltissimi metodi che ti permetteranno di incrementare le tue vendite e pubblicizzarti tramite i social network o lo scambio di link, senza investire nulla.




  In questo caso specifico avrai bisogno di molti buoni metodi per comunicare con il pubblico e la clientela anche accingendo nozioni dalla tua istruzione e formazione sia per quanto riguarda il business che per la tua vita reale.




  Ricorda Il tuo punto di forza dev’essere la DIFFERENZA.




  Devi differenziarti dagli altri, come prezzi, spiegazioni e rapporto con il cliente. In modo che poi non avrai più bisogno di crearti e pagarti della pubblicità… ma ti verrà fatta dai tuoi stessi clienti e il PASSAPAROLA è molto potente.




  L’importante è crearti un’ottima reputazione… e poi sarà lei a parlare per te.




  Ma bisogna essere svelti, creativi e non bisogna mai lasciarsi buttare giù dalle vicende ma sfruttare sempre le proprie IDEE e non sempre pagare per affidarsi a quelle di un’altra persona.




  Infatti, si può partire da pochi euro e farli fruttare, fidandosi solo delle proprie capacità e, soprattutto, senza esercitare pressione su nessuno e tantomeno su te stesso. Infatti è importante ricordarsi questa cosa, perché la pressione e l’insistenza non sono mai sinonimo di talento che invece, a sua volta può diventare un “sinonimo” di guadagno.




  Quindi ti mostrerò come utilizzare il tuo potenziale (tirandolo anche fuori se è il caso), e come utilizzarlo per vendere prodotti e servizi e chiudendo sempre un affare in bellezza.




  Oltre a quello che ti ho detto finora, ci sono altre cose fondamentali che ti permetteranno di diventare re o regina della conversione delle vendite.




  Vuoi saper quali sono i segreti più rilevanti?




  In primis è importante amare il proprio lavoro e crederci. In più è utile essere prudenti in ogni caso e mai strafare e/o esagerare: bisogna essere sicuri di quello che si fa, non volerlo sembrare a tutti i costi ma in realtà non esserlo.




  Per farti capire, ti racconterò una mia esperienza.




  Tutto è cominciato più o meno sei tre anni fa. Ho iniziato a lavorare in una piccola società, che cresceva ma molto lentamente.




  Questo mi ha fatto capire che le soddisfazioni si hanno con il tempo e non bisogna correre dietro al denaro, ma bisogna fare in modo che sia il denaro a venire da te.




  La lenta crescita della società era dovuta in parte al modo in cui il proprietario si approcciava alle vendite. Non voleva sembrare invadente e voleva fare in modo che la gente si convincesse da sola di quello che vendevamo, non il contrario.




  Di certo non è questo quello che ti insegnano quando vai a lavorare come promoter ma, in un certo senso, questo lavoro mi ha messo in testa che le vendite non funzionano solo perché il promoter è bravo, ma anche perché il prodotto è affidabile e la gente ritorna senza che tu la vada a cercare e, nel frattempo, passa la parola a chi si ritrova intorno.




  Quindi, per prima cosa, è importante assicurarsi che il prodotto che si vuol vendere sia di valore e non sia una presa in giro.




  Il mio capo amava il suo lavoro ed ha insegnato anche a me ad amarlo. Ed ha sempre fatto in modo che il suo metodo non diventasse mai una vera e propria vendita ma, bensì, un offerta. Tante aziende invece lavorano comportandosi come se la paura di non vendere li costringesse a far diventare un normale prodotto un gioiello, attribuendogli anche delle qualità che non ha.




  L’attitudine di voler vendere a tutti i costi è sbagliata, bisogna invece aver quella che induce la gente a comprare. La tua clientela deve ritrovarsi a pensare che non comprando quel prodotto non sei tu quello che ci perde, ma loro! So che sembra assurdo e che in realtà ci perdi anche tu. Ma in realtà è comunque l’atteggiamento giusto. Ecco perché il prodotto dev’essere di valore, al punto da “vendersi” da solo grazie alle sue qualità.




  Ritornando alla mia storia… diventai da Leader Workshop a Direttore del Marketing e poi Vice Presidente della società. Questo perché anche io ci credevo ed ero sicuro che quello che vendevamo era degno di essere venduto. Mi piaceva andare avanti per obiettivi e, più ero soddisfatto, e più andavo avanti tranquillamente.




  Quindi qual è il primo segreto per fare carriera nelle vendite?




  Il prodotto o il servizio.




  Molte persone si sentono sicure di quello che vendono anche quando promuovono il falso. Ma non tutti sono così ed è per questo che molti non fanno strada nelle vendite.




  Dal prodotto parte la tua sicurezza ed il tuo buonumore. Ovviamente la scelta di esso non è così facile, bisogna calcolare molti fattori come ad esempio: utilità, praticità ed anche estetica. Ma bisogna anche pensare ad un qualcosa che potrebbe sempre servire… ad esempio:




  Ci potrà essere la crisi ma la gente avrà sempre bisogno di scarpe, di vestiti, di auto, di cibo, di prodotti per pulire, di assicurazioni…




  Capitolo 2:




  Le caratteristiche di un perfetto venditore




  Abbiamo detto che per vendere bisogna amare il proprio lavoro. Ma ovviamente bisogna anche avere un ottimo rapporto con il cliente. Non è proprio vero che la clientela “ha sempre ragione”, ma è giusto comportarsi impeccabilmente in modo che non possano aver scuse per avere ragione e darti filo da torcere.




  In poche parole è possibile che ti facciano innervosire qualche volta ma, il trucco è utilizzare il sorriso e lasciar correre… e cercare di prevenire per non ritrovarsi in queste situazioni, anche se spesso non puoi scappare da un cliente noioso ed irritante! Ma che ci vuoi fare?? È lavoro anche questo.




  Un venditore perfetto dovrebbe sempre provare a lasciar i propri problemi personali per dopo l’orario di lavoro, finché è possibile. Ma ricordati che siamo tutti degli esseri umani e, spesso, la tattica del “lasciar a casa i pensieri” non funziona. Quindi a quel punto bisogna saperci convivere e un paio di giorni sottotono anche al lavoro non faranno di certo arrivare la fine del mondo.




  Un’altra cosa che fa di te un venditore perfetto è il modo in cui vedi le persone intorno a te: con positività.




  È bene inoltre che ti piaccia:




  •   aiutare il tuo cliente a fare delle scelte (ma senza pressione, ricordati)




  •   riuscire a consigliargli solo i prodotti che possono essergli utili: le persone sono autonome nel comprare le cose che non servono, quindi, gli acquisti impulsivi li farà senza il tuo aiuto!




  •   impegnarti nel capire cosa vuole la tua clientela.




  •   muoverti e parlare con tutti: le conoscenze aiutano sempre in qualsiasi campo della vita.




  •   continuare per la tua strada senza farti abbattere da un affare che non è stato chiuso come volevi tu.




  Tutto questo ti insegnerà e ti porterà a chiudere una vendita con naturalezza anche se la persona che si trova davanti a te parte da un “forse”, che è più un “no” che un “sì” (cosa che succede molto spesso per insicurezza, sfiducia e tanti altri motivi).




  Questo perché utilizzerai il tuo atteggiamento positivo per far capire che comunque vada sei tu che con il tuo prodotto cambierai la vita alla clientela ma, un loro no, non cambierà la vita a te che, chiusa quella porta, continuerai a sorridere e a fare il tuo lavoro.




  Un perfetto venditore, anche se non chiude una vendita, deve uscire dalla stanza con la consapevolezza di aver lasciato degli input nella mente del cliente e passare ad un altro senza più pensare a quello precedente.




  →   Se tu gli hai proposto quello di cui aveva bisogno e lui non ha accettato, non è colpa tua.




  →   Tu gli hai lasciato il tuo biglietto da visita che è l’equivalente di una possibilità sempre aperta.




  →   Tu il tuo l’hai fatto e puoi andare avanti.




  →   Se quel cliente non ti chiamerà, non è colpa tua.




  →   Tu vai avanti: con più persone parli più vendite verranno concluse e di conseguenza ce ne saranno altre ed altre, sia grazie alla fidelizzazione con i vecchi clienti che grazie il passaparola che ne porterà di nuovi.




  →Un venditore dovrebbe avere immaginazione ed inventiva:




  Hai un prodotto valido?




  Allora presentalo!




  Mettendo alla prova tutte le tue qualità.




  Non hai la possibilità di spendere per pubblicizzare l’evento?




  Usa i social network.
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  Probabilmente sei stato abbastanza convincente nell’invito e quindi un centinaio di persone hanno confermato la loro presenza. Non tutti ci saranno naturalmente. Considera che ne verranno un minimo di 75, di cui 35 sono persone realmente interessate al prodotto, mentre gli altri sono venuti per accompagnamento o perché non avevano altro da fare e hanno ritenuto il tuo, un evento interessante.
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