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Introduzione

 

 

Dove tutto ha avuto inizio.

Voglio iniziare questo libro eliminando subito un malinteso: il titolo che ho scelto, Il Genio delle reti vendita, non è un atto di autoerotismo in cui parlo della mia genialità, dei miei successi eccetera eccetera perché, per quanto sia nevrotico, non sono ancora arrivato a un livello di megalomania incurabile. 

 

In questo libro voglio spiegarti come in ognuno di noi albergano sia un mediocre sia un genio e, attraverso la mia esperienza di trent’anni nel potenziare le reti vendita, voglio percorrere con te la strada per estromettere il mediocre e risvegliare il genio in ogni tuo venditore per rendere la tua rete vendita formidabile.

 

Ti indicherò il percorso gestionale, la via per sbloccare un candidato insicuro inconsapevole dei suoi limiti fino a renderlo una persona consapevole che ottiene risultati straordinari.

 

Sono certo di ogni parola che scriverò in questo libro per sbloccare i tuoi venditori, perché l’ho prima vissuto sulla mia pelle e poi attraverso decine di collaboratori che hanno lavorato nelle mie aziende e 3200 reti vendita che ho seguito con la mia squadra in questi quasi trent’anni di vita dello Studio GR®. 

Ogni tanto mi fermo a riflettere su come sia arrivato qui, per quale colpo di fortuna casuale sia diventato un imprenditore che ha avuto successo. Certo, ci sono stati dei veri bivi che hanno cambiato la mia vita e mi sono chiesto spesso se avessi imboccato l’altra strada chissà dove sarei oggi. 

 

Non so se hai visto il film Sliding Doors con protagonista Helen (Gwyneth Paltrow), una ragazza dolce e affascinante che lavora in un’agenzia di pubbliche relazioni ed è fidanzata con Gerry (John Lynch), un aspirante scrittore in crisi creativa e personale che da tempo la tradisce con la prorompente ex fidanzata Lydia. 

 

Un giorno qualunque, Helen si reca al lavoro e nell’ascensore un gentile sconosciuto le raccoglie l’orecchino. Dopo essere stata inaspettatamente licenziata, la ragazza si accinge a tornare a casa ma il gioco di una bambina, che fa camminare la sua bambola sulla ringhiera della scala che la separa dalla banchina della metropolitana, comporterà uno sdoppiamento del destino di Helen, dipendente dall’aver preso o perso quel treno. 

 

La Helen che riesce a prendere il treno infatti, che a prima impressione si definirebbe più “fortunata”, arriva a casa in eccessivo anticipo, trovando il suo fidanzato a letto con l’amante. Ne consegue un’ovvia lite che porta la ragazza a decidere di andare via di casa, trovando conforto e rifugio dalla sua migliore amica. Qualche giorno per riprendersi ed Helen, con la sua consueta determinazione, si rimette in carreggiata ripartendo da un nuovo taglio di capelli. 

 

Sul quel treno “maledetto”, tuttavia, Helen aveva rincontrato James (John Hannah), lo sconosciuto dell’orecchino raccolto in ascensore la stessa mattina che, dopo altri incontri fortuiti e un nuovo tentativo fallito di riconciliarsi con Gerry, finisce per diventare il suo nuovo compagno. Dopo poco tempo, la giovane si accorge di essere incinta, ma proprio mentre sta andando a riferirlo a James, fraintende un saluto affettuoso fra l’uomo e la ex moglie, credendo di essere stata nuovamente tradita e interrompendo anche la nuova relazione. 

 

James cerca Helen a casa e la sua amica gli rivela il motivo per cui la ragazza non vuole più vederlo, ma l’uomo la trova e riesce a chiarire la sua posizione, spiegandole che il riavvicinamento alla moglie, dalla quale è in procinto di divorziare, è solo una messa in scena per non deludere sua madre, gravemente malata. I due tornano insieme, ma proprio quando tutto sembra sistemato un furgoncino investe Helen. 

 

Che ne è stato, invece, della Helen che quella mattina perde il treno per un soffio e decide di ripiegare su un taxi? Helen subisce un tentativo di scippo scendendo dall’auto e arriva a casa proprio appena Lydia è andata via; qui, trova il fidanzato stranamente turbato, ma non si pone troppe domande in merito, dopo una giornata tanto brutta. La ragazza, preoccupata di dover sbarcare il lunario essendo Gerry disoccupato, si accontenta di un lavoro da cameriera e recupera gradualmente serenità. Dopo poco tempo si accorge di essere incinta, ma non trova mai il momento giusto per dirlo a Gerry, che nel frattempo continua a tradirla. 

 

Una scena di gelosia fra lui e l’amante, che capisce di essere sempre una seconda scelta per l’ex, porta Lydia prima a lasciare Gerry e poi a riavvicinarsi, facendo arrivare con un pretesto prima l’amante e poi Helen a casa sua e rivelando a entrambi di essere incinta. Helen fugge via sconvolta e cade dalle scale, perdendo i sensi. 

 

Questo evento rappresenta il punto di connessione fra i due destini di Helen: come il suo alter ego investito da una macchina, anche lei finisce in ospedale e i medici si trovano a dire ai fidanzati delle sue rispettive versioni parallele che ha perso il bambino, quando entrambi erano ignari della gravidanza. La Helen del treno preso al volo, fidanzata con James, tuttavia muore, gettando il compagno nella disperazione più totale, mentre l’altra sopravvive, decidendo non appena si riprende di chiudere definitivamente il rapporto con il miserabile Gerry. 

 

La nuova Helen viene così dimessa dall’ospedale triste, ma determinata a voltare pagina. Nell’ascensore dell’edificio incontra James che era andato a trovare la madre ricoverata, le cade l’orecchino e lui glielo raccoglie, esattamente come accaduto nell’edificio in cui lavorava la mattina del licenziamento. Un inaspettato scambio di battute e la narrazione si ferma, lasciando però intuire un proseguimento della relazione fra i due, che dopo un tortuoso giro del destino, si ritrovano comunque insieme. 

 

Il significato principale di Sliding Doors risiede nell’ineluttabilità del destino, in questo caso soprattutto amoroso, in grado di sfidare anche la morte. Evidentemente Helen e James sono destinati l’uno all’altra, al di là delle scelte che i due decidono di compiere attivamente nelle rispettive vite, ma c’è un piano metaforico superiore, meno esplicito, che vede la via apparentemente più semplice e giusta rappresentata dalla Helen che riesce a prendere il treno e che scopre subito il tradimento, ma che non è necessariamente la migliore; anzi, in questo caso è quella che porta la ragazza alla morte. 

 

Come a voler dire che certe avversità bisogna necessariamente attraversarle per veder compiuto il nostro destino più luminoso, che a volte non si manifesta semplicemente perché non ancora maturo. Per Helen non esiste, quindi, una strada più breve per essere felice con l’uomo giusto, ma un percorso obbligato in cui il karma riesce a esprimersi nella sua forma più completa, con il trionfo assoluto del bene. Credo che la mia sia una storia assolutamente ordinaria, con alcuni decisivi momenti straordinari.  

 

Torniamo alla domanda iniziale: come sono diventato un imprenditore e come è stato possibile che abbia avuto successo?

 

Partiamo dall’inizio: finiti gli studi, come la maggior parte dei ragazzi, dovevo scegliere se iniziare l’università o se cominciare a lavorare. Era il classico momento di transizione, condizionato più dall’instabilità tipica dell’età, che dai dubbi su quali fossero le scelte più convenienti da fare.

 

Ero appena uscito dal mondo della scuola, che tutto sommato mi aveva garantito una certa protezione, ma ora tutto il peso della mia insicurezza si faceva sentire e prevaleva nettamente sulla fiducia in me stesso. 

 

In quel periodo fui costretto a fare un bilancio delle mie qualità: per me imparare a Vendere bene® è stato possibile grazie alla motivazione. Dai sedici ai venticinque anni, ogni giorno riesaminavo nella mia testa la lista di tutte le qualità che ritenevo sotto alla media. Per esempio: avevo le sopracciglia troppo spesse o non ero, e non sono, fotogenico. Non voglio riaprire vecchie ferite, perché la lista è quasi infinita, perciò mi fermo qui. 

 

Fino a venticinque anni ero angosciato perché non sapevo veramente chi fossi, poi mi sono stancato di svalutarmi. Si sa, è difficile diventare un uomo, ma io ho trovato nel lavoro un modo per crescere e questo è il mio segreto: so guidare le reti vendita e affrontare il mercato con la giusta mentalità perché, come Pollicino, conosco il percorso per uscire dal bosco dell’insicurezza. Non so se è capitato anche a te. 

 

Magari tu sei sempre stato più sicuro e questa mia reminiscenza adolescenziale ti sta facendo sorridere, ma obiettivamente, per un insicuro come me, la soluzione è stata di imparare e insegnare a Vendere bene®. Attraverso tentativi ed errori, ho raccolto un bene prezioso: sentirmi utile anche da persona assolutamente normale e questo lo insegno a tutti i venditori affamati di contratti, per renderli diversamente efficaci rispetto alla concorrenza.

Lo scopo che mi ha spinto a mettere a punto questa strategia di vendita senza sforzo è proprio nata dal desiderio di aiutare i miei clienti a realizzare i loro progetti, mettendo al loro servizio la mia specializzazione. Ho dovuto arrangiarmi per costruire la fiducia in me stesso e fino a oggi Vendere bene® mi ha permesso di non rassegnarmi alla mediocrità dell’insicurezza; tuttavia, il ricordo di me come un ragazzo insicuro è ancora vivo e quella leggera mortificazione provata mentre enumeravo tutte le mie pecche me la porto ancora dentro. 

 

Oggi riconosco che la mia auto-svalutazione era un bilancio ingiusto della mia persona. Trent’anni dopo, mentre sono qui a scrivere il mio quinto libro, all’improvviso mi tornano in mente quelle sensazioni. Il confronto tra il ragazzo di allora e l’uomo che sono oggi mi rende felice, perché ho capito che tutto quello che ho fatto per realizzarmi è stato utile a oltre 160.000 persone: 3000 imprenditori che hanno realizzato la loro visione, grazie a una rete vendita messa a punto a quattro mani con me o con un mio collaboratore. 

 

Come dicevo, tutto iniziò dopo un bilancio sui miei difetti e non ti nascondo che trovai alcune qualità, in pratica due: ero poliglotta giusto perché sapevo il mantovano e avevo girato il mondo come una zucca nell’orto, quindi conclusi che la mia carriera non poteva essere diversa da quella del commerciale, il che non contribuiva certo a placare il magma emotivo che mi ribolliva dentro, perché non avevo ancora scoperto il mio vero talento: quello di sapere unire i puntini. 

 

Quando gli altri fuggono dal caos, io mi concentro fino a quando non riesco a dargli forma ordinandolo in uno schema che chiarisca le idee prima a me stesso, poi a tante altre persone. È un misto di intuizione, analisi e sintesi, però funziona, perché è da questa mia modalità che è nato il metodo di vendita del triangolo rovesciato, la lettura degli stimoli dominanti o gregari e mille altre formule che oggi vengono usate da migliaia di aziende e molte più persone. 

 

Un’altra “sliding doors” fu proprio quando giunsi alla conclusione che i miei dovevano rassegnarsi e rinunciare al sogno del figlio laureato. Non che morissi dalla voglia di lavorare, ma se c’era una cosa che avvertivo con chiarezza, era che avevo bisogno di mettermi in gioco nella vita pratica. Non mi ci vedevo a far flanella sui banchi dell’università per non concludere nulla e alla fine ritrovarmi un po’ più vecchio al solito blocco di partenza.

 

In quegli anni trovare un’occupazione non era un problema, tant’è che in breve tempo mi ritrovai in mano un’allettante proposta di lavoro: tecnico alla Ferrari, contratto a tempo indeterminato. Una partenza col botto, nel vero senso della parola. Posto fisso in una delle aziende più prestigiose del pianeta, ma non mi presentai e bruciai il secondo sogno dei miei ormai rassegnati genitori. Una decisione incomprensibile ai più, come dar loro torto… Di fatto, chi mi conosceva cominciava a considerarmi un pazzo o un lavativo, con più probabilità, un mix di entrambi.

 

Magari in parte avevano pure ragione, non è che prima dei vent’anni avessi tutta questa voglia di spaccare il mondo… Ma in realtà la mia era una rinuncia ponderata, una rinuncia solo in apparenza. Almeno dal mio punto di vista perché, con il tempo, ho scoperto che per natura non sono gregario, non sono un follower e quindi essere un numero non mi ha mai calzato bene. 

 

Ero in quella fase che definisco “fase dell’insicurezza” ed ero arrivato alla conclusione che una proposta simile avrebbe certamente soddisfatto i bisogni della mia “pancia”, o meglio, le aspettative dei miei genitori, ma al tempo stesso mi avrebbe fatto sentire in trappola. Diversamente da tanti altri per cui sarebbe stato un miraggio, l’idea dello stipendio fisso era una prospettiva che mi respingeva.

 

Mi vedevo già fossilizzato nella confortevole sicurezza economica di un percorso lavorativo sicuro, ma statico, stagnante, perché poi diventa difficile rinunciare alla strada spianata quando ti ci sei assuefatto. Io sentivo che cuore e testa mi portavano altrove, a qualcosa di più adrenalinico, che comportasse una vera trasformazione, perché il palcoscenico del vero cambiamento non stava fuori, nel mondo esterno, ma dentro di me.

 

Presi il toro per le corna e decisi di mettermi alla prova: per farmi le ossa non c’era nulla che potesse battere la vendita porta a porta. Quella per me era la vera sfida, perché implicava il confronto con gli altri in prima persona, senza filtri e senza rete. Così mi buttai, con la convinzione che quella fosse la terapia di potenziamento che ci voleva per la mia vacillante autostima. 

 

Una terapia d’urto a dire il vero, perché io non sono un venditore nato. Non possedevo quella sorta di presunzione naturale, quel gusto del confronto, quel muoversi a proprio agio nei territori all’insegna della competizione, nemmeno una presenza che mi favorisse nel fare abbassare la guardia alle persone.

 

In quegli anni i venditori di successo erano quelli nel campo delle ceramiche: si guadagnava tantissimo e ti potevi concedere auto di lusso, era un settore in forte espansione, ma così era troppo facile e, per alzare la posta, scelsi quello che era considerato il fanalino di coda delle vendite.

 

La “terapia” iniziò, quindi, partendo dal gradino più basso nella scala gerarchica, ovvero il venditore di enciclopedie porta a porta, un lavoro ormai estinto, come i dinosauri. Dopo il venditore di libri, mi restava solo quello di tappeti sulla spiaggia. 

 

Ero ben consapevole di essere in fondo alla “catena alimentare” delle professioni: agli occhi di tutti ero, irrimediabilmente, uno sfigato. Lo avevo messo in conto, non è che mi facesse piacere, ma era quella la mia sfida: la mia autostima non doveva essere alimentata dell’approvazione degli altri. Era qualcosa che mi dovevo sudare, che riguardava solo me. Ed è stata una palestra di vita, durissima e formidabile.

 

Credo che questo sia un settore particolare che ti costringe, volente o nolente, a una sorta di lettura di te stesso. Ogni giorno era una doccia scozzese. Una collezione di “No, non mi interessa”. 

 

Per alzare ancora di più l’asticella, deliberatamente non vendevo ad amici e parenti. Una forma di coerenza e, devo dire, anche di ambizione, al limite della rigidità. Eppure fu proprio quel contesto di lavoro che mi permise di riconoscere i miei punti di forza e quelli su cui lavorare. Mi permise di capire che chi mi diceva di non avere tempo da perdere, che non aveva intenzione di acquistare, aveva in realtà altre necessità, bisogni, storie da raccontare. 

 

C’era un grande potenziale nascosto, tanto in me quanto in quel campo lavorativo, perché quella era un’arena in cui ero costretto a fare i conti con me stesso prima ancora che con gli altri, con tutta l’insicurezza dei miei vent’anni, con le classiche convinzioni limitanti che minavano la mia autostima. Dovevo lottare con quella diffusa e falsata percezione di vendita, nel senso riduttivo del termine, che sminuisce la vendita stessa e chi la pratica, come fosse un implicito elemosinare al cliente che ti garantisce la provvigione. 

 

I primi tre mesi feci un record di vendite. Forse ci mise lo zampino pure la fortuna del principiante, ma quel che è certo è che mi davo un gran da fare. Non ero andato all’università, ma leggevo in continuazione, anzi, più che leggere, studiavo. Non mi interessava la semplice informazione, mi interessava l’elaborazione, il fare mio quel che leggevo. Cominciai a fare una cosa che si è rivelata poi il perno di tutta la mia evoluzione personale e professionale e fu proprio questa decisione che mi fece scoprire il mio talento basato sull’intuizione e la capacità d’analisi: cominciai a scrivere un vero e proprio accuratissimo “diario di bordo”.

 

Consideravo ogni trattativa come un viaggio a sé, facevo una descrizione dettagliata di tutto quello che era avvenuto durante le conversazioni con i miei contatti, valorizzando quei micro-fenomeni che attraversano un processo di vendita. I “sì” e i “no” per me avevano la stessa importanza: il valore era quello dell’esperienza stessa, da cui prelevare ogni volta dettagli inediti, che andavano ad arricchire il mio personale “tesoretto” di competenze, che molti venditori non accumulano neanche dopo anni di carriera.  

 

Ogni sera aggiornavo il mio prezioso diario e, facendo questo, senza quasi rendermene conto, stavo gettando le fondamenta di quella che in futuro sarebbe diventata la solida base del mio metodo del triangolo rovesciato. 

 

Dopo diciotto mesi, numerosi premi vinti e un fatturato notevole, ero diventato un vero esperto. Riconoscevo nel processo di vendita ogni elemento di successo, ogni errore. Io stesso mi ero trasformato in un’enciclopedia vivente sulle tecniche di trattativa e fu così che decisi che era arrivato il momento di cambiare settore. Mi servivano nuove sfide, nuovi stimoli.

Avevo venticinque anni, il tempo era volato, e anche se ero bravo in quel che facevo, avevo capito che la mia passione sarebbe stata quella di fare il formatore, ma era un ambito in cui non avevo alcuna esperienza. Così, dai libri passai a vendere qualcosa di decisamente più ingombrante: iniziai a vendere arredamenti, sempre in modalità porta a porta. Fu nel corso di questo lavoro che tutto il mio impegno profuso a scrivere e a studiare buoni libri mi condusse gradualmente a elaborare il mio metodo innovativo. Solo oggi, con il senno di poi, ho compreso che quella spinta che mi animava si chiamava “vocazione” e solo oggi ho realizzato quanto sia stata fondamentale nel mio percorso di vita personale e professionale. 

 

Scrivere e leggere i libri giusti funziona ancora oggi da detonatore per la mia mente, mi dà gli input che servono per liberarmi da schemi di pensiero demotivanti. 

 

Per restituire alla vendita la sua vera dignità dovevo fare piazza pulita di credenze sbagliate, dovevo estirparle senza pietà come erbacce, ma non era qualcosa che potevo ottenere facendo leva sul mio istinto. Non funzionava. Era piuttosto un’operazione razionale e un testo in particolare fu decisivo per me: A che gioco giochiamo, di Eric Berne, fondatore dell’analisi transazionale. Un testo che mi fornì spunti formidabili.

Berne identificò nell’uomo più tipi di fame che riguardano la nostra mente e affermò che la nostra psiche si mantiene in equilibrio a patto che tutte vengano soddisfatte. La “fame di riconoscimento”, in particolare, fu quella che mi colpì di più: ognuno di noi ha bisogno di sapere che esiste, che non è un fantasma in mezzo agli altri. Ognuno di noi ha bisogno di sentirsi considerato e riconosciuto. 

 

L’esperimento di René Spitz, psicoanalista austriaco, narrato nel libro, ne era una potentissima conferma. Aveva dimostrato che i neonati, ma anche i bambini più grandi ospedalizzati oppure orfani, anche se nutriti e curati, se vengono privati a lungo del contatto vitale e amorevole con altri esseri umani si spengono come candele fino a sviluppare forme psicopatologiche molto gravi e persino morire.

 

Da questa lettura ho capito una cosa fondamentale: ho capito che questa “fame di riconoscimento” non si placa mai, che è una necessità costante negli esseri umani, anche da adulti. Ma allora, pensai, se è vero che ognuno di noi ha bisogno di essere accudito, accolto, considerato, posso di conseguenza applicare lo stesso concetto anche agli adulti, nel mondo della vendita. 

 

Questa per me è stata una vera illuminazione, una di quelle intuizioni folgoranti in grado di ribaltare tutto lo scenario e regalare l’inizio di nuova visione, perché sentivo con forza che era una grande verità. Da qui è partita la mia “rivoluzione del pensiero”, prima ancora di quella del metodo, quella che mi avrebbe portato dove sono oggi. Uno dei miei momenti straordinari. Riflettendo sulle dinamiche della vendita con cui mi confrontavo quotidianamente, compresi che per eliminare schemi mentali radicati dovevo sostituirli con qualcosa di potente, di efficace. 

 

Era il 1990 e proprio in quei mesi ebbi l’illuminazione del triangolo rovesciato, teoria nella quale, per la prima volta, ho postulato un principio oggi completamente sdoganato (ma non allora): il cliente doveva essere il centro della trattativa, non il prodotto. Una visione rivoluzionaria per quegli anni. Mi ero reso conto di come tanti venditori, che magari hanno fatto un sacco di corsi, si perdessero per strada, perché il venditore medio tendenzialmente non fa domande. 

 

A parole si ingrazia l’interlocutore con la premessa/promessa del volerlo aiutare, ma poi l’atteggiamento che segue non è coerente, perché se non fai domande sensate, allora non sei davvero interessato e il vero intento, che tanto poi filtra anche al cliente, è piuttosto la modalità manipolatoria di fargli fare quello che tu vuoi, a prescindere dal suo pensiero. Invece tutto deve passare dal comunicare in modo efficace.

E per comunicare davvero, bisogna ascoltare davvero. Solo così chi abbiamo di fronte è messo nella miglior condizione possibile per esprimersi, per far emergere i propri bisogni, che magari prima nemmeno lui stesso aveva chiari, e – solo allora – essere instradato verso la risoluzione delle proprie problematiche. 

 

Sta di fatto che non a caso, dopo poche settimane che lavoravo in quest’azienda, mi diedero l’incarico di formare i nuovi venditori nonostante la mia inesperienza. Ero entusiasta, finalmente si realizzava quello che avevo desiderato. Affrontai questo compito con grande responsabilità e tenevo giornate di formazione che già a quel tempo duravano tutto il giorno.

 

A ventiquattro anni avevo un’enorme raccolta di casistiche e avevo ormai ben chiaro che le informazioni in sé e per sé sono sterili, mentre le realizzazioni che passano dall’esperienza hanno un impatto e una forza non paragonabili. Lentamente stavo costruendo la mia “matrice”, la struttura del mio metodo, trasformando la mia insicurezza in determinazione.

 

Amavo quello che facevo perché provavo vero piacere nel trasmettere, amavo condividere i contenuti che stavo cominciando a teorizzare, mettendo sempre più a fuoco la mia strategia del triangolo rovesciato, che per me voleva dire conquistare la fiducia del cliente sapendo ascoltare, ascoltare con intelligenza, cogliendo i micro-fenomeni rivelatori che passano in gran parte dal linguaggio non verbale. Era questo che consentiva di conseguenza di fare domande intelligenti, che hanno il grande vantaggio di guidare il cliente stesso nel mettere a fuoco le sue vere necessità, che magari nemmeno lui ha ancora ben definite. 

 

Questa fase era l’80% del lavoro preliminare, era il tempo necessario in cui rimanere sulla base rovesciata del triangolo senza i giochetti di bassa lega della compiacenza un po’ ruffiana o dell’elogio random sperticato. Era una vera consulenza, era Vendere bene®.
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