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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


  Caro venditore, 


  sono Enrico, un tuo collega, un agente plurimandatario, e tratto semilavorati e accessori per la gelateria e la pasticceria artigianale da dodici anni. 


  Ti pongo immediatamente una domanda, per rompere il ghiaccio: quante visite riesci a compiere in una fitta giornata di lavoro? Sette? Otto? Dieci? Sappi che alla fiera annuale del tuo settore, alla quale magari stai pensando di non partecipare, ostentando sterili scuse (troppo lontana, poco tempo a disposizione, trasferta troppo costosa), potresti incontrare almeno il quadruplo di persone nell’arco di sette/otto ore lavorative, risparmiandoti inoltre lo stress dei continui trasferimenti in auto. 


  Oltre a questo, la fiera di settore rappresenta un’occasione molto ghiotta per infittire la tua rete di relazioni (in altre parole, il tuo networking): conoscere personalità che contano, chiacchierare con esperti tecnici, intavolare trattative per ottenere nuovi mandati di rappresentanza. Vale la pena di esserci, sei d’accordo? 


  Una cosa è certa: per poterla sfruttare a fondo, è necessaria una certa preparazione mentale, oltre che logistica; è un errore parteciparvi con l’atteggiamento di colui che “stacca la spina” per alcuni giorni e magari ne approfitta per fare il turista. Inoltre, bisogna utilizzare le giuste strategie di comportamento per rendere ogni minuto trascorso all’interno dei padiglioni un’occasione di miglioramento personale. 


  Lo scopo principale di questo manuale è proprio quello di approfondire nel dettaglio questi aspetti. Evocherò spesso nel corso del testo situazioni, aneddoti ed errori tratti dalla mia personale esperienza sul campo, che mi hanno permesso di perfezionare le mie tecniche di vendita e arricchire il mio bagaglio di conoscenze teoriche.


  I giorni di fiera rappresentano una chance imperdibile per poter imparare la “nobile arte della vendita”. Ti auguro una proficua lettura.


  
    

  


  
    
  


  Capitolo 1: Come prepararsi tatticamente


  Poniamo per assurdo che mi venga proposto di partecipare a una convention in cui devo raccontare gli ultimi miei dieci anni di lavoro e i successi ottenuti. La cosa mi appare subito piuttosto semplice: voglio dire, si tratta della mia esperienza, qualcosa riuscirò sicuramente a improvvisare sul momento. Tutto sommato, cos’ho da perdere? Posso anche divertirmi e, una volta terminato di parlare, non devo far altro che salutare tutti cordialmente. Quindi non mi preoccupo più di tanto, accetto volentieri e mi limito ad aspettare la data dell’evento continuando a svolgere le mie normali mansioni. 


  Qualche giorno dopo mi viene comunicato che, qualora l’uditorio si rivelasse particolarmente soddisfatto della mia performance, sarò premiato con una grossa somma di denaro. Caspita! A questo punto cambia tutto, mi rinchiudo in ufficio e inizio a concentrarmi sullo sviluppo del mio discorso, che dovrà essere coinvolgente e avere un filo logico. Ossia un’introduzione che catturi l’attenzione, uno svolgimento avvincente e una conclusione brillante. 


  Il punto è proprio questo: se si vogliono ottenere dei risultati tangibili e notevoli dalla frequentazione dell’esposizione annuale, non si può prescindere da una fase d’impostazione e di programmazione, che naturalmente richiede del tempo per essere preparata con cura. Il venditore che punta a raggiungere i livelli più alti di professionalità non si può permettere una presenza del tipo “vediamo un po’ come va quest’anno”.


  Prima strategia di auto-sabotaggio: l’Ansia del Risparmio


  Alcuni anni fa decisi, di comune accordo con altri quattro colleghi di un’azienda con cui collaboro e dopo ben tre anni di frequentazione fedele, di non prenotare nel solito albergo che ci ospitava durante i nostri cinque giorni di trasferta. Dopo aver fatto un rapido calcolo, il prezzo richiesto parve a tutti eccessivo. Il ragionamento sintetico fu questo: «In fondo, ci dobbiamo solo dormire!». Io, che avevo conservato dall’anno precedente un depliant pubblicitario degli hotel della città, mi offrii come volontario per fare una veloce ricerca della sistemazione ideale.


  I miei parametri di selezione erano principalmente tre: risparmio, risparmio, risparmio. Impiegai poco per raggiungere l’obiettivo: riuscii a trovare un albergo che chiedeva la metà del prezzo a notte di quello dell’anno precedente! Entusiasta, provai a visitare il sito internet della struttura, ma mi apparve solo una pagina nera con delle frasi in inglese che descrivevano dei fantomatici “errori”, per cui non si poteva consultare nulla.


  Niente di cui preoccuparsi, pensai tra me e me, quest’anno si economizza! Neanche il fatto che spesso il centralino suonasse a vuoto servì a insospettirmi. Giungemmo così a destinazione, scoprendo finalmente l’arcano. Le camere erano, eufemisticamente parlando, dei loculi; i letti avevano dei materassi tremendamente molli oltre che essere in versione mignon (non ti dico la soddisfazione del sottoscritto, che è alto un metro e novanta!). La fortuna non ci assisteva: fu una settimana molto ventilata e dalle finestre, per tutta la notte, entravano degli spifferi tremendi, per non parlare dell’aria fredda che penetrava minacciosa. La colazione rappresentava la vera ciliegina sulla torta: cappuccino servito freddo e dei salumi (elargiti con il contagocce) che avevano un vago aspetto retrò. Provammo a fare un timido tentativo di protesta, ma ci bloccò parecchio l’assoluta tranquillità degli altri ospiti. 


  Oltre a questo, per raggiungere i padiglioni fieristici era necessario attraversare tutta la città, regolarmente attanagliata dal traffico: un’ora di tempo persa per il tragitto e regolari imprecazioni non sono il modo migliore per iniziare la giornata.


  Caro collega, non fraintendermi: non sono mai stato un frequentatore assiduo di hotel a cinque stelle. Credo fermamente tuttavia che concedersi il giusto comfort sia un ingrediente essenziale per la buona riuscita di tutta la trasferta. 


  Il lavoro presso gli stand è frenetico: siamo bombardati da mille discorsi, il nostro cervello deve raccogliere e catalogare tantissimi input e sollecitazioni; dobbiamo iniziare il lavoro carichi di energia e voglia di fare, e non essere già stanchi dopo un’ora di permanenza e stressati da eventi negativi che non sono sotto il nostro diretto controllo. Alloggiare quindi in un ambiente accogliente, sereno e collocato geograficamente in posizione strategica non è quindi un plus eventuale, ma un dovere inderogabile per ogni professionista che voglia ottenere dall’evento fieristico un successo sicuro.


  Antidoto immediato all’Ansia del Risparmio


  La scelta della struttura in cui soggiornerai va pianificata con un certo anticipo: non puoi ridurti agli ultimi dieci giorni antecedenti l’inizio della manifestazione. Gli alberghi migliori vengono molto spesso prenotati addirittura di anno in anno! Accertati che l’hotel possieda un sito internet di qualità, con la possibilità di visionare le camere e le stanze comuni. In particolare, queste sono le caratteristiche da tenere presente:


  • deve essere possibile raggiungere la location della manifestazione in un massimo di un quarto d’ora/venti minuti (lo ripeto, arrabbiarsi per il traffico e la mancanza di parcheggi ti porterà a ricevere i primi clienti nello stato d’animo sbagliato);


  • deve prevedere un servizio navetta privato sia all’andata che al ritorno (è chiaro che il prezzo delle camere terrà conto anche di tale benefit, ma ti assicuro che non avere l’assillo di guidare, parcheggiare e fare dei tratti a piedi, magari carico di materiale e sotto la pioggia, è una bella comodità). Ti sembrerà una sciocchezza, ma molto spesso i conducenti di questi bus conoscono delle ottime scorciatoie per giungere a destinazione e ti fanno risparmiare un sacco di tempo;


  • deve possibilmente essere frequentato (ricordati che ogni venditore deve anche essere un buon detective: domanda, domanda, domanda!) da personalità importanti del tuo settore che ritieni fondamentale agganciare, oppure da clienti dalle potenzialità interessanti con i quali ti sei prefissato di approfondire i rapporti. Dovrebbe in ogni caso essere situato nella zona “pulsante” della città, ossia dove vi sono ristoranti o locali conosciuti che tali persone è presumibile che frequentino nel dopo-fiera;


  • deve offrire un ottimo buffet la mattina! Una colazione ricca ed equilibrata (non riempirti solo di carboidrati, dopo un paio d’ore avrai di nuovo fame; ricordati le proteine e i grassi) ti permetterà di saltare l’eventuale pranzo ma di rimanere comunque in forze, qualora i tuoi impegni pressanti ti impediscano di recarti al self service alle dodici in punto.  


  SEGRETO n. 1: la scelta dell’alloggio con il giusto rapporto di qualità/prezzo e con un servizio di trasporto efficiente ti permetterà di mantenere la mente focalizzata sul tuo lavoro.


  Seconda strategia di auto-sabotaggio: la Partecipazione Imperfetta
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