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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


  Sono passati quasi vent’anni dal mio primo corso di vendita. Eppure ricordo ancora oggi la sintesi del metodo che insegnava, contraddistinta dall’acronimo ISC: Indagare, Sostenere, Concludere. Ero giovane, e benché fossi stato appena catapultato nel mondo della vendita, provenivo da una formazione tecnico-scientifica e dieci anni di lavoro come progettista nel settore ricerca e sviluppo di dispositivi elettronici. 


  Sono retaggi che fanno apprezzare le classificazioni, magari inquadrano all’interno di schemi rigidi, ma gli elenchi, le categorie e le sigle rassicurano perché con la loro successione sembrano indicare una via, un percorso sicuro. Ho dovuto studiare parecchio per uscire da quei canoni di ragionamento, e oggi guardo con sospetto tutte le semplificazioni lineari, quelle che trasformano anche i sistemi più complessi in una serie di passi. E la vendita è uno dei sistemi più complessi che conosca: richiede basi di psicologia, marketing, comunicazione, sociologia, economia, tecnologia e tante altre competenze minori ma essenziali al raggiungimento del successo. Un complesso mix di conoscenze così come una complessa ramificazione degli attori coinvolti: dal lato vendita (colleghi, casa madre, competitors) al lato clienti (il decision maker, i suoi collaboratori e tutti coloro in grado di influenzarne le decisioni: testimonial e clienti finali). Difficile, dunque, dare un percorso lineare in grado di semplificare in una successione di fasi l’attività di vendita.


  Lo scopo di questo corso è dunque fornire una visione globale della vendita, dall’attività giornaliera del venditore sino all’organizzazione generale delle imprese commerciali, attraverso le ventisei aree fondamentali di intervento che ho raccolto in diciotto anni di carriera: esperienza sul campo, studio e scambio di idee con i migliori colleghi, formatori e autori che ho avuto la fortuna di incontrare. Sei pronto a conoscere i ventisei segreti della vendita efficace? Sono in ordine alfabetico: non puoi perderti!


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO 1: A come Alignment (allineamento)


  In cima non solo perché la A è la prima lettera dell’alfabeto, ma perché è in assoluto il fondamento su cui si basano tutte le organizzazioni di vendita di successo: la condivisione a tutti i livelli della missione aziendale. Tutti devono lavorare al medesimo scopo. 


  SEGRETO n. 1: l’allineamento è la base del gioco di squadra: condivisione degli obiettivi, trasversalità dei ruoli e senso di appartenenza.


  Dai venditori al supporto alla logistica a, ovviamente, il management, che orchestra e stimola la diffusione dell’importanza della condivisione degli obiettivi. “A” anche come Appartenenza, il principale sentimento dell’allineamento. La convinzione del venditore nella straordinarietà del suo prodotto, della professionalità dei suoi colleghi e della sua azienda intesa come squadra, lo trasformano in un vero e proprio rappresentante. Il venditore (ma in realtà ogni collaboratore dell’azienda) non è solo assunto: è engaged, cioè coinvolto, e quindi parte di un progetto. In questo modo riesce ad avere una naturale credibilità verso il cliente. E aumenta nel cliente la fiducia che ogni impegno preso dal venditore è in realtà un impegno preso dall’intera azienda che il venditore rappresenta. Tutti i compartimenti aziendali, mossi da una visione manageriale olistica, non saranno mai in conflitto, ma lavoreranno in sinergia moltiplicando efficacia e valore di ogni azione. 


  SEGRETO n. 2: il venditore cosciente della forza del suo prodotto e della sua azienda riesce a trasferire il valore della sua proposta con estrema naturalezza: un “rappresentante” nel senso letterale della parola.


  L’allineamento può sembrare un’utopia per la visione di perfezione aziendale che dipinge. E in effetti è così difficile da raggiungere, che uno dei più importanti consigli ai venditori è di scegliersi mandanti credibili con prodotti dal valore condiviso. Perché se il primo a essere scettico sul prodotto è proprio il venditore, è impossibile pensare al successo di vendita. Tra gli strumenti del management c’è l’internal marketing: vendilo prima di tutto allo staff e lo staff lo venderà al cliente. La fiducia viene dall’alto.


  SEGRETO n. 3: il risultato di un’azienda con tutti i comparti e i singoli allineati in uno scopo comune provoca il più magico degli allineamenti: quello con il cliente.


  Uno dei più importanti significati dell’allineamento è il tuning: sintonia di linguaggio (comprensione), sintonia nelle emozioni (empatia) e sintonia negli obiettivi (accordo).


   


  RIEPILOGO DEL CAPITOLO 1:


  • SEGRETO n. 1: L’allineamento è la base del gioco di squadra: condivisione degli obiettivi, trasversalità dei ruoli e senso di appartenenza.


  • SEGRETO n. 2: Il venditore cosciente della forza del suo prodotto e della sua azienda riesce a trasferire il valore della sua proposta con estrema naturalezza: un “rappresentante” nel senso letterale della parola.


  • SEGRETO n. 3: Il risultato di un’azienda con tutti i comparti e i singoli allineati in uno scopo comune provoca il più magico degli allineamenti: quello con il cliente.


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO 2: B come Benefits (benefici)


  Perché soffermarsi sulle caratteristiche? I dati piacciono ai computer. Le persone, invece, recepiscono meglio l'effetto pratico, cioè le conseguenze, delle caratteristiche: i benefici. Venderesti un optional come l’ABS spiegandone la tecnologia e il funzionamento? Oppure lo venderesti dicendo semplicemente che “può salvare la vita”?


  SEGRETO n. 4: le caratteristiche e i dati tecnici non sono di immediata comprensione: concentrati su come sono in grado di modificare il contesto in cui saranno sfruttati.


  Studia con cura la definizione del beneficio che trasferirai al cliente. Dimentica le caratteristiche tecniche del prodotto e concentrati su come queste sono in grado di modificare il sistema con cui interagiscono:


  • il beneficio è lo scopo del prodotto o servizio venduto;


  • il beneficio è il valore aggiunto del prodotto o servizio venduto;


  • il beneficio è la soluzione del problema del cliente;


  • il beneficio è il miglioramento dell’organizzazione del cliente.


  Per non correre il rischio di essere più criptico di chi parla di dati tecnici, illustra il beneficio in modo chiaro, senza l’uso di parole e concetti complicati. 


  SEGRETO n. 5: sfrutta le metafore e le storie di successo per far comprendere al tuo cliente come la tua soluzione migliora la sua attività.


  Quando contatti un prospect devi condividere con lui la perplessità di fondo che potrebbe avere: la sua azienda procede benissimo anche senza sapere dell’esistenza della tua azienda e della tua soluzione. Concentrandoti sui benefici sarai sintonizzato sull’interesse primario del cliente: il miglioramento del suo sistema.


  SEGRETO n. 6: il successo della vendita dipende spesso dalla verifica e approvazione di diversi decisori: i benefici, a differenza delle caratteristiche tecniche del prodotto, rappresentano il linguaggio comune che ti consente di essere compreso da tutti i livelli e reparti dell’azienda cliente.


   


  RIEPILOGO DEL CAPITOLO 2:


  • SEGRETO n. 4: Le caratteristiche e i dati tecnici non sono di immediata comprensione: concentrati su come sono in grado di modificare il contesto in cui saranno sfruttati.


  • SEGRETO n. 5: Sfrutta le metafore e le storie di successo per far comprendere al tuo cliente come la tua soluzione migliora la sua attività.


  • SEGRETO n. 6: Il successo della vendita dipende spesso dalla verifica e approvazione di diversi decisori: i benefici, a differenza delle caratteristiche tecniche del prodotto, rappresentano il linguaggio comune che ti consente di essere compreso da tutti i livelli e reparti dell’azienda cliente.


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO 3: C come Competence (competenza)


  La competenza è fondamentale. È la preparazione attraverso studio, esperienza, aggiornamento sia tecnico (sulle caratteristiche del prodotto) che sui benefici appena visti. Ma anche analisi continua, elaborazione di successi e insuccessi non solo personali ma anche di colleghi e competitors. Si impara da tutto e da tutti. Non aspettare che sia la tua azienda a pensare alla tua formazione: è una tua responsabilità. E non fermarti a questi argomenti: le tecniche di comunicazione e vendita sono altrettanto importanti. 


  SEGRETO n. 7: elevare il livello di competenza ti consente di raggiungere la professionalità necessaria a essere riconosciuto dai clienti come esperto.


  Se i corsi, i meeting e il personal coaching possono sembrarti troppo impegnativi e costosi, considera il fatto che oggi hai accesso a serbatoi di immediata fruibilità e spesso a basso costo, se non persino gratuiti: i forum e i social network, le decine di blog nazionali e internazionali, gli articoli sulle riviste online, libri, magazine e corsi come quello che stai leggendo. Partecipa agli incontri e alle cene delle associazioni di categoria e delle libere associazioni del tuo mercato. Informati sulla presenza nella tua città di un gruppo Toastmasters e studia le tecniche di presentazione e public speaking. Non trascurare l’importanza delle lingue, l’inglese prima di tutte: gran parte della produzione di idee, purtroppo, non è tradotta in italiano.
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