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          PER FAVORE, NON SPARATE AL PIANISTA. STA FACENDO DEL SUO MEGLIO.
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      Questo libro nasce da diversi seminari dal vivo condotti con notevole successo alcuni anni fa in diversi contesti. I partecipanti andavano da venditori alle prime armi a veterani e manager delle vendite, e tutto il resto. Anche alcune persone impegnate nelle vendite multilivello hanno partecipato con entusiasmo. Il libro contiene l'essenza dei materiali presentati allora e incorpora molto valore aggiunto derivante dalle osservazioni e dagli interventi ponderati dei partecipanti ai seminari e dal dialogo animato che si è instaurato con e tra loro. Riflette quindi l'approccio rilassato e il linguaggio informale utilizzato nei seminari. Non si tratta assolutamente di un saggio accademico, bensì di un lavoro pratico per chi cerca consigli, suggerimenti, strumenti e strategie affidabili e collaudate da applicare immediatamente in contesti di vendita reali.

      Sono certo che vi piacerà leggerlo e rileggerlo e che otterrete notevoli benefici dall'applicazione costante delle conoscenze in esso contenute.

      Vi auguro grande successo e prosperità!

      Passos Dias Aguiar
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            COSA DICONO DI TE LE SCARPE?

          

          LA RICERCA DI NUOVI MERCATI, ESPLORATORI AFRICANI, INDIGENI SCALZI, PADRONANZA DI SÉ E ABILITÀ DI VENDITA.

        

      

    

    
      All'inizio del XX secolo, il Regno Unito era il più formidabile impero e la più forte potenza industriale mai vista al mondo. Ma non tutto era rose e fiori nella Vecchia Albione. Un produttore di scarpe inglese, il signor Arbuthnot, era molto preoccupato per il calo delle vendite di stivali nell'isola.
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        La fabbrica di sudore di Arbuthnot

      

      Si chiese se l'apertura di nuovi mercati all'estero potesse essere la soluzione al suo problema. Uomo astuto, il signor Arbuthnot decise di effettuare quello che oggi chiameremmo uno studio di mercato. Chiamò non uno, ma due dei suoi venditori e li mandò in Africa per fare un sondaggio. Pensò che, invece di affidarsi alle opinioni di un solo uomo, due pareri gli avrebbero fornito un quadro più chiaro e solido del potenziale mercato delle calzature in quel Paese.

      Fu così che il signor Clark e il signor Cooper, i venditori eletti, in veste di veri e propri esploratori africani, si imbarcarono su navi dirette in due punti diversi dell'Africa. Entrambi furono incaricati di fare una prima valutazione del mercato e di riferire al più presto ciò che avevano trovato.

      Dopo pochi giorni dall'arrivo, il signor Clark telegrafò al signor Arbuthnot:

      
        
        "Sondaggio completato. I nativi vanno tutti a piedi nudi. Nessuno qui indossa scarpe. Non c'è mercato per noi. Torniamo con la prossima nave".

      

      

      Questa valutazione piuttosto negativa del potenziale del mercato lascia Arbuthnot nello sconforto per il resto della giornata.

      Si rallegra solo la mattina seguente, quando la sua segretaria gli porta un telegramma molto diverso da quello del signor Cooper:

      
        
        "Sondaggio completato. I nativi vanno tutti a piedi nudi. Nessuno qui indossa scarpe. Un enorme potenziale di mercato. Chiedo il permesso di aprire un negozio".
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        "Gli indigeni vanno tutti a piedi nudi...".

      

      Cosa dobbiamo dedurre da questo? Ora, il signor Cooper mostrava certamente uno spirito imprenditoriale. Aveva la visione grande, ampia e flessibile tanto cara all'immortale Stanley Featherstonehaugh Ukridge. Ma la sua storia finisce davvero qui? Quanto è probabile che gli indigeni facciano subito la fila davanti al suo negozio per comprare le scarpe? Non è molto probabile, non siete d'accordo? È vero, ha individuato un'opportunità, un bisogno insoddisfatto, ha fatto un bel lavoro di prospezione, ma ora ha molte altre cose da fare. Deve preparare la sua presentazione di vendita e adattarla alle esigenze specifiche di quel potenziale cliente. Deve avvicinarli e ottenere la loro attenzione. Dovrà dimostrare come le sue scarpe soddisfano le loro esigenze (esigenze di cui potrebbero non essere nemmeno consapevoli). Dovrà ascoltare attentamente le loro preoccupazioni e affrontarle o, per dirla in un altro modo, dovrà gestire le loro obiezioni. Dovrà poi convincerli a comprare le scarpe. Infine, dovrà dare un seguito, mantenere i contatti con i clienti che hanno acquistato, cercando di ottenere referenze e ripetizioni. In una parola, dovrà vendere molto.

      E il signor Clark? Sembra che gli siano mancati l'ottimismo, la motivazione, la spinta che solo l'avere grandi obiettivi e un'ambizione feroce instilla nelle persone. O forse, semplicemente, non si vedeva come un "esploratore africano", come qualcuno che ama avventurarsi al di fuori della propria area di comfort. Probabilmente era un abile venditore, altrimenti il signor Arbuthnot non lo avrebbe scelto per questo incarico, ma la sua immagine di sé lo frenava. Deve lavorare su se stesso prima di poter andare a lavorare con fiducia sugli altri.

      Sia il signor Cooper che il signor Clark trarrebbero beneficio dalla lettura di questo libro. Il libro lascia da parte le sciocchezze e si concentra sui concetti e sugli strumenti chiave di cui ogni venditore ha bisogno per padroneggiare se stesso e per sviluppare e affinare le proprie capacità di vendita. Purtroppo è troppo tardi per i signori Cooper e Clark, che le loro anime riposino in pace, ma non è troppo tardi per voi. Mettete da parte un po' di tempo, cercate un posto tranquillo dove non sarete disturbati, girate la pagina e continuate a leggere.
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        Godetevi la lettura in un ambiente privo di distrazioni

      

      

      IN BREVE

      
        	L'atteggiamento conta: dovete essere disposti a individuare e cogliere le opportunità che la vita vi offre.

        	-La capacità di vendita conta: ne avete bisogno per poter sfruttare le opportunità.
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