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Introduzione


E’ da molto tempo che mi sono ripromesso di scrivere tutte quelle azioni di successo che ho imparato e messo in pratica nel corso di quindici anni nel settore commerciale.


La creazione di questo manuale è stata l’occasione giusta per farlo. Ad essere sincero, infatti, l’ho scritto più per me che per altri. Potrebbe a questo punto sorgerti la domanda spontanea: “Ma scusa, se tanto hai scritto tutte cose che sai e che metti in pratica da anni, che te ne fai di un tuo manuale?”.


La risposta è molto semplice. Hai sentito parlare di Mike Tyson? Non entro in considerazioni sull’uomo o sul pugile, ma sul campione che è stato. E’ stato campione dei pesi massimi per tanto tempo. Si allenava con costanza con il suo allenatore che lo seguiva anche a bordo ring.


A cosa gli serviva un allenatore? Era già campione del mondo, si allenava da anni e combatteva da anni. Forse non sapeva come allenarsi? Forse non sapeva come combattere? Quando era sul ring non si accorgeva se le stava prendendo o dando? Quindi, a cosa gli serviva l’allenatore? A ricordargli che era lui il campione!


Vedi, a volte abbiamo bisogno di ricordarci che siamo noi i campioni. A volte ci dimentichiamo le azioni di successo che ci hanno portato a diventarlo. Capita di essere troppo presi dalle situazioni e quindi ce ne dimentichiamo, semplicemente.


L’obiettivo che personalmente mi prefiggo vuol essere quello che la lettura da parte tua del manuale sia per te una fonte di ispirazione. La mia realizzazione è che tu possa prendere anche solo uno degli argomenti trattati, perché era proprio quella conoscenza che ti mancava, quella piccola azione che non ti permetteva di raggiungere il successo nel tuo ambito professionale.


Non si tratta, infatti, di un libro “filosofico” sull’argomento delle reti di vendita, ma al contrario un vero e proprio manuale pratico, un libro di esercizi. Proprio per questo il primo capitolo l’ho dedicato a darti una panoramica d’insieme su tutti gli argomenti che tratteremo nei successivi, in modo che tu possa arrivarci con qualche nozione di base.


Come avrai quindi compreso non sono un insegnante: è solo con immenso piacere che condivido con te tutto quello che ho messo in pratica, risparmiandoti, però, gli innumerevoli errori che ho commesso negli anni prima di raggiungere il livello attuale. Non si tratta certamente della perfezione, non ancora almeno.


A parte gli scherzi, non potrà mai essere perfetto semplicemente perché parliamo di condurre uomini. E le persone sono molto diverse le une dalle altre. Fortunatamente, aggiungo, in quanto questa verità mi spinge ogni giorno ad imparare come gestirle, motivarle, portarle al successo!


Pensa che noia se fossimo tutti uguali. Una volta che hai imparato come fare non c’è più niente da imparare, che tristezza sarebbe. Invece impera ancora il detto popolare “il mondo è bello perché è vario”. Pensare che, proprio per questo, creare una rete di vendita di successo è impossibile, è una convinzione limitante. Una nota marca di abbigliamento sportivo ha “martellato” per mesi con lo spot che “impossibile è nulla”. Ed è vero.


In questo manuale, infatti, imparerai a creare una rete di vendita di successo, partendo proprio dal fatto che le persone sono tutte diverse tra loro, proprio perché sono uniche. Trasformerai il pensiero depotenziante che le persone sono tutte diverse e quindi è impossibile gestirle tutte, nella risposta alla domanda potenziante: “Come faccio a creare UNA rete di vendita di successo con persone tutte diverse?”.


Buon lavoro!
Luca Tripiedi




GIORNO 1
COME CREARE IL METODO E LA RETE
VENDITA


Per meglio comprendere la creazione del metodo, è opportuno che io faccia alcune considerazioni iniziali.


Cos’è la rete di vendita


La rete, come dice il termine stesso, è appunto una rete, ovvero, citando testualmente quanto riportato su un qualunque dizionario della lingua italiana, è un “attrezzo costituito da fili più o meno grossi di fibre tessili intrecciati a maglia, usato per catturare uccelli, pesci, animali selvatici”.


Oltre a questa spiegazione chiaramente sono indicate diverse spiegazioni, a seconda dell’uso del termine. In particolare, quando si parla di rete di vendita, la spiegazione data è la seguente: “struttura complessa, articolata in più punti, facente capo ad un centro”, e non si fa alcun riferimento ai venditori! L’esempio visivo che a me piace di più è quello della rete da pesca, dove gli intrecci dei fili sono in realtà la RETE stessa, mentre i terminali della rete sono appunto i venditori. Infatti la rete senza i terminali (pesi) funziona ugualmente (ma senza gli stessi risultati), viceversa i pesi senza rete non servono assolutamente allo scopo.


In altre parole, la cosa più importante è CREARE LA RETE, ovvero la sua struttura. In seguito penserai ad ultimarla con i venditori, ben sapendo che il segreto è quello di investire il tempo nella creazione del sistema e non il contrario. Tra poco comprenderai meglio il perché.


SEGRETO n. 1: Creare la rete, ovvero la sua struttura e la sua metodologia operativa. In altre parole definire “le regole del gioco”.


Chi è la rete di vendita


Come abbiamo visto prima, dopo aver creato il sistema, è giunto il momento di animare la rete, darle vita, inserendo appunto i venditori. Sono proprio questi ultimi, infatti, a farla diventare da una semplice rete, una RETE di VENDITA. Pertanto è fondamentale il nostro atteggiamento mentale: il nostro obiettivo è creare una rete di vendita e non una forza di vendita. La differenza, anche nei termini non è nella vendita bensì in quello che c’è prima: LA RETE.


Creare la rete, infatti, ci permette di inserire ed avere un’ottima continuità da parte dei venditori, in caso contrario entreremmo anche noi nelle tristissime statistiche che imperano nei settori commerciali, dove i venditori restano in azienda mediamente non più di due anni! Ora, prima di entrare nel vivo, ritengo opportuno fare ancora un paio di precisazioni su cui potrai riflettere durante il nostro percorso.


Prodotto o servizio?


Nella normalità quello che comunemente si sente dire è che il prodotto è più facile da vendere, mentre il servizio presenta molte difficoltà. Questa è una convinzione limitante. Nella realtà la differenza la fanno solo le persone che vendono. Il primo segreto per creare la rete è dapprima comprendere che la cosa importante non è cosa si vende, ma come si vende. Il come si vende passa necessariamente dall’impostazione mentale di chi vende.


SEGRETO n. 2: La cosa importante è come si vende, ovvero la metodologia di vendita.


Per comprendere meglio quanto è importante il come vendere, ma ancor più come ragiona chi vende, vi racconterò la mia storia preferita, quella che racconto spesso in aula ai nuovi collaboratori.


Il mio amico Ubaldo è titolare di un’azienda di scarpe e puntualmente mi fa il grande onore di vedere in anteprima le sue collezioni. Qualche anno fa era particolarmente orgoglioso della sua collezione primavera-estate e ne aveva motivo. Erano scarpe molto belle, ottimamente rifinite e con la particolarità di essere bicolore. Quelle che mi mostrò erano beige e marroni, i colori erano molto tenui pertanto muovendole sembrava quasi che avessero un colore diverso a secondo dell’angolazione con la quale le guardavo. Mi disse che gli accostamenti di colore erano addirittura dieci! Mentre ero intento a guardare gli altri colori disponibili, ricevette una telefonata e chiedendomi scusa con la mano per l’interruzione si allontanò. Avevo notato che probabilmente era una telefonata che attendeva con trepidazione in quanto prima di rispondere guardò per qualche istante il cellulare e poi rispose immediatamente ed entusiasta.


Comunque non mi soffermai troppo su Ubaldo e la sua telefonata, ero troppo intento ad analizzare un paio di scarpe scamosciate. Dopo qualche minuto mi raggiunse Ubaldo, il suo volto era cambiato, non aveva più il suo naturale sorriso. Ci guardammo negli occhi per qualche istante e poi gli chiesi: “Pensi che possa esserti di aiuto cercare insieme una soluzione che ti riporti il sorriso?”. Ovviamente sorrise e mi raccontò tutto d’un fiato la situazione e la telefonata ricevuta.


Due settimane prima aveva preso la decisione di espandere le proprie vendite anche fuori Europa, in particolare in Africa: dalle sue analisi era risultato un mercato potenziale molto interessante. Chiamò quindi i suoi due migliori venditori ed in cambio di provvigioni stellari, pernottamento in hotel di gran lusso ecc. li “inviò in missione”. Sicuro dei risultati, aveva anche organizzato una prima spedizione con scarpe di passate stagioni. A.C. era andato in Marocco e L.F. invece in Algeria.


Mentre raccontava mi ero stupito di come entrambi i venditori, dal punto di vista lavorativo, erano quasi l’uno il “sosia” dell’altro: stessi anni di esperienza in azienda, stessi risultati, avevano persino la stessa età. Non so perché, la cosa mi fece quasi sorridere. Ubaldo si fermò un attimo per riprendere fiato e poi proseguì nel racconto. La telefonata che stava aspettando era quella di A.C. che lo aggiornava sull’andamento della propria attività.


Ubaldo mi riportò abbastanza (a suo dire) fedelmente le parole del venditore: “Ubaldo, sei un matto ed io ancor di più che ti ho dato retta. Accidenti, qui ci sono 40 gradi, fa un caldo impressionante, c’è un’afa che non si respira. Come si fa a vendere le scarpe qui? La maggior parte delle persone va in giro scalza e chi non lo fa, al massimo indossa dei sottilissimi infradito! Non ho venduto neanche un paio di scarpe. Basta, esperimento finito. Domani torno a casa.”. A quel punto Ubaldo mi chiese: “E adesso? Cosa faccio? Sicuramente anche L. avrà avuto lo stesso problema, mi chiamerà a minuti per dirmi le stesse identiche cose… ho letteralmente BUTTATO via un sacco di soldoni!”. A quel punto gli domandai: “Come posso aiutarti?”. E lui, contento dell’aiuto che gli stavo offrendo, mi chiese: “Potresti assistere anche tu alla telefonata con L.? Sai, quando ha chiamato A. non sono riuscito a proferir parola, non posso fare la stessa cosa con L.! Devo reagire e fare in modo che si trattenga di più cercando di vendere in qualche altro stato africano.…”. Non feci obiezioni, non era il momento, e quindi acconsentii.


Andammo nel suo ufficio, ci sedemmo alla scrivania e lui chiamò L. con il telefono fisso attivando il “vivavoce”. Non fece in tempo a fare uno squillo che subito si sentì la voce di L. “Ciao Ubaldo. Qui è tutto fantastico, si mangia benissimo, fa molto caldo, talmente caldo che le persone girano scalze o al massimo con dei sottilissimi infradito. E’ una pacchia, tutti hanno bisogno di scarpe, le nostre scarpe, con una bella suola resistente, così non si bruciano i piedi! Ho finito tutto il carico quindi… non è che posso rimanere ancora qualche settimana e tu mi mandi altre rimanenze? Dai, per favore…” Il mio amico Ubaldo rimase nuovamente senza parole, certo se avesse potuto si sarebbe tuffato dentro il telefono per raggiungerlo ed abbracciarlo, ma non riuscì a dir nulla se non “…ottimo, ti mando altre scarpe.…”.


Come hai avuto modo di apprendere da questa storia, la differenza la fanno le persone ed il loro atteggiamento! Quindi il terzo segreto è atteggiamento mentale positivo. Ricorda, è la prima cosa che devi possedere e la prima che devi trasferire.


SEGRETO n. 3: Atteggiamento mentale positivo: trovare in ogni occasione o accadimento almeno un aspetto positivo.


Come dico spesso ai responsabili di struttura durante i corsi, la tecnica puoi anche farla imparare autonomamente, il “MY WAY” lo devi insegnare.


Ora che abbiamo imparato che non fa nessuna differenza se vendiamo prodotti oppure servizi, siamo pronti per intraprendere il nostro percorso. Innanzitutto è certamente opportuno avere una visione di insieme delle attività che andremo a svolgere e della loro sequenzialità.


Il metodo


Per prima cosa occorre comprendere che costruire una rete di vendita non è niente altro che trasferire ai tuoi collaboratori il tuo sapere (Know-How). Certo per farlo occorre metodo. La maggior parte delle aziende lo trasferisce verbalmente, nel senso che si concentra al massimo nel trasferire la conoscenza attraverso la tecnica del MENTORING: ovvero il venditore esperto affianca il novizio nelle visite.


Stai per caso pensando alla formazione? Bene, anzi ottimo. Ti voglio fare una domanda: secondo te, in base alle informazioni che hai o semplicemente alle sensazioni che hai, quanto tempo in media le aziende italiane dedicano alla formazione dei propri collaboratori? Una settimana l’anno? Di meno? Di più? Tre giorni? Uno? Beh, ti sorprenderà sapere che la media è di 7 MINUTI l’anno! Detto questo, non sarà il caso della tua attività. Fare formazione ai tuoi collaboratori è molto più semplice e meno dispendioso di quello che si può pensare: occorre solo metodo.


Quindi, come prima cosa devi creare il metodo. Si tratta semplicemente dell’insieme di tutte le azioni che il venditore deve fare, di come farle, quando farle e come verificarle. In poche parole l’insieme delle attività di vendita e attività commerciali che distinguono la tua azienda dalle altre. Rileggi il primo segreto: la cosa importante è come le cose sono svolte e non cosa viene svolto.


Il reclutamento dei venditori


Si tratta dell’azione che precede i colloqui, in pratica per incontrare i candidati, prima è necessario che tu sappia come fare, quali strumenti utilizzare. Mi spiego meglio. Se vuoi conoscere una persona cosa fai? Stai in casa ed aspetti che ti chiami o che la persona si presenti a casa tua? No, certo, vai nei punti di incontro/ritrovo, come l’esperienza ti insegna. Ma dove vai di preciso? Al bar? In discoteca? In palestra? Ovviamente dipende da che tipo di persona vuoi conoscere, se tu sei una persona che tiene molto ad essere in forma, il luogo migliore per incontrare persone con le tue stesse passioni è la palestra o la piscina o la pista ciclabile ecc.


Bene, quando si tratta di reclutare, il processo mentale è lo stesso. Nel capitolo dedicato al reclutamento ti svelerò i segreti su come scegliere il canale di reclutamento migliore, su come fare un’inserzione accattivante, su come programmare ed organizzare efficacemente la tua personale “campagna acquisti”.


I colloqui


Esistono diversi tipi di colloquio:


L’Assessment Center: è una metodologia di valutazione del potenziale, nasce con l’ “Assessment Program of the Office of Strategic Service” (programma di valutazione dell’ufficio di servizio strategico), durante la seconda guerra mondiale. La finalità era il reclutamento e l’orientamento degli agenti segreti. Sono convocate otto persone, fatte accomodare in una stanza e sono loro somministrati diversi test, cosiddetti situazionali, che richiedono al candidato di eseguire un compito in una situazione riprodotta permettendoci così di misurare gli aspetti emotivi del comportamento.


La presentazione collettiva: sono convocati una decina di candidati, il selezionatore presenta l’azienda e ogni candidato racconta sinteticamente qualcosa di sé; non ci sono vere e proprie domande di approfondimento. E’ principalmente una modalità di “screening” (scrematura) non basato sulla mera “analisi” dei cv (Curriculum Vitae).
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