
    
      
        
          
        
      

    


Introduzione

Non c’è niente di più bello che scrivere di ciò che ami e che vivi ogni giorno sulla tua pelle. Questo libro non nasce dalla teoria, né vuole insegnare verità assolute. Nasce dall’esperienza vera, quotidiana, quella fatta di clienti difficili, obiettivi da raggiungere, cadute, soddisfazioni e qualche risata amara.

Non troverai pagine accademiche o formule magiche per vendere. Troverai storie. Le mie. I miei errori, i miei successi, le lezioni che ho imparato nel tempo - spesso a mie spese.

Ho iniziato questo cammino da un paese piccolo, con tanti sogni e pochi mezzi. E lungo la strada ho capito che vendere non è solo questione di prodotti o servizi: è questione di come ti comporti, di come pensi, di come ascolti e capisci chi hai davanti. È una questione umana, prima ancora che commerciale.

Questo libro è per chi già lavora nelle vendite... e per chi ci sta pensando. È per chi cerca una prospettiva più concreta, più umana, più sincera.

Ogni capitolo è un pezzo di strada: troverai riflessioni, episodi personali, consigli e tecniche che hanno funzionato per me. Non sono regole da seguire alla lettera, ma spunti da cui partire.

E quando, durante una lunga giornata piena di riunioni e clienti da gestire, sentirai il bisogno di una ricarica, un’idea nuova, o anche solo un sorriso - spero che questo libro sia lì, a portata di mano.

Benvenuto.

————————————————————————————————-
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Avevo lavorato tutto l’anno. Senza orari, senza pause. Le domeniche erano sparite dal mio calendario, le cene in famiglia si erano trasformate in briefing sui “target”, e il telefono... più che un oggetto, era diventato un’estensione del mio orecchio.

Era agosto, e dopo mesi trascorsi a mandare migliaia di email - ricevendo in cambio centinaia di rifiuti, ognuno pesante come un mattone sulla schiena - mi stavo avvicinando all’ultimo mese utile per chiudere l’anno... con un buco da 1,2 milioni di euro sulle spalle.

Quello era il periodo in cui la maggior parte delle persone si rilassa, pensa al mare, alle ferie, agli ombrelloni. Io invece... io ero nel panico.

Avevamo programmato le vacanze di famiglia in Turchia. Mia moglie era entusiasta. Mia figlia, impazzita di gioia, ballava per casa al solo pensiero della piscina dell’hotel. Io cercavo di sorridere, di far finta che tutto andasse bene. Ma nella mia testa non c’era il sole. C’era Excel.

Il secondo giorno di vacanza, appena seduti per fare colazione, arriva una mail. Oggetto:

“Final call – RFO Submission Deadline Tomorrow”.

Un brivido.

Era quel progetto. Uno dei sogni dell’anno. Un cliente internazionale importante. Un’opportunità che pareva ormai sfumata, dato che tutto lasciava intendere che avessero scelto un altro fornitore. Eppure... qualcosa si era riaperto.

Guardo la mail. Una volta. Due. Tre.

Non c’era scritto che avevamo vinto. Non c’era scritto nemmeno che avevano deciso. C’era solo un’ultima possibilità: una revisione. L’ultima. Una porta socchiusa, che si poteva ancora aprire... o chiudere per sempre.

Sapete cosa ho fatto?

Mi sono alzato da tavola. In silenzio. Mia moglie mi ha seguito con lo sguardo, mia figlia mi ha chiesto se dopo saremmo andati in piscina insieme. Le ho sorriso, e ho detto solo una frase:

“Mi serve solo una buona connessione internet.”

Sono sceso nella hall dell’hotel. Le poltrone sembravano morbide come nuvole, ma quella sera sono diventate il mio ufficio di emergenza. Avevo il portatile sulle gambe, un caffè che si era già raffreddato tre volte e un Wi-Fi che a malapena reggeva una videochiamata.

Apro il documento: 43 nuove pagine.

Richieste su richieste. Scadenze impossibili. Dettagli tecnici da far girare la testa anche a un ingegnere della NASA. E io lì... mezzo abbrustolito dal sole, con la mente ancora tra le onde del mare e una scadenza di 1.2 milioni di euro appesa al collo.

Ho iniziato a lavorare. All’inizio da solo. Poi ho scritto a un collega. Zoom. Poi un altro ancora. Entro le 16:00 avevamo preparato un’offerta. Alle 19:00 l’abbiamo cestinata: il cliente aveva chiesto di riformulare tutta la struttura del fatturato. Daccapo.

Alle 23:00 ero ancora lì. Sempre sulla stessa poltrona, che mi ha lasciato il mal di schiena per tre giorni, ma che in quel momento era il mio campo di battaglia. Con gli occhi stanchi, le spalle curve e la tensione che mi scorreva nelle dita come caffeina pura.

A mezzanotte, finalmente, abbiamo inviato tutto.

Non ero più in vacanza.

Ero in guerra.

Non era una guerra fatta di fucili o pistole, come nei film.

Era una battaglia interiore.

Contro l’ansia. Contro le voci nella testa che sussurrano:

“Questa volta non ce la farai.”

“Sei in ritardo.”

“È finita.”

Sono tornato in stanza con lo stomaco vuoto.

Ma non era fame. Era peso.

Mi sentivo come se qualcuno mi avesse caricato un sacco di pietre sulle spalle... e mi avesse lasciato lì, immobile, a convivere con l’incertezza.

I due giorni successivi sono stati tra i più lunghi della mia vita.

Con il telefono in mano ogni cinque minuti, aprivo l’e-mail compulsivamente. Credo di aver controllato la posta in arrivo almeno 3000 volte. Era diventato uno sport. Un’ossessione.

Una voce dentro mi martellava senza tregua.

“È finita. Non vi hanno scelto.”

“Accettalo. Almeno ti togli il peso di dosso e ti godi quello che resta delle vacanze.”

“Lascia perdere, rilassati. Stavolta non è andata.”

Ma non ce la facevo.

Avrei potuto essere in piscina con mia figlia.

Avrei potuto bere una birra ghiacciata guardando il mare.

Invece no.

Ero seduto, con un occhio sullo schermo, un altro sul contratto che mi girava in testa e un respiro corto,

nervoso, ininterrotto.

L’attesa... era più estenuante del lavoro stesso.

Non posso mentire: ero un fantasma.

Mangiavo, ma non sentivo alcun sapore.

Mi parlavano, ma le parole non mi arrivavano.

Sorgeva il sole, calava la sera... e io ancora lì, nel limbo.

Poi, due giorni dopo, squilla il telefono.

Non dimenticherò mai quella voce.

Era il cliente.

Parlò con calma, quasi come se volesse farmi godere ogni sillaba.

Disse:


“Siete stati gli unici a rispondere così velocemente. Gli unici a dimostrare che, di fronte alle richieste del cliente, non esiste riposo.

Non so se tecnicamente siete i migliori.

Ma io... voglio lavorare con voi.”



E in quel momento, ogni pietra che avevo sulle spalle si è dissolta.

Tutto il peso, lo stress, la stanchezza... scomparsi.

Perché avevamo vinto. Non solo un progetto. Avevamo vinto fiducia, credibilità, rispetto.

E quella vittoria, credetemi, vale più di qualsiasi cifra scritta su un contratto.

In quel momento, non avevo semplicemente conquistato un contratto.

Avevo avuto la rivincita.

Su ogni no ricevuto.

Su ogni porta chiusa, ogni risposta mancata, ogni attesa andata a vuoto.

Quei “no” non erano fallimenti.

Erano allenamenti.

E non solo avevo raggiunto l’obiettivo annuale: l’avevo superato.

E tutto... era iniziato lì.

In quella hall d’hotel con il Wi-Fi che cadeva ogni dieci minuti, sulla sabbia che non avevo toccato, con un caffè freddo tra le mani e l’ansia nello stomaco.

Se oggi sei qui a leggere queste pagine, è perché vuoi capire come ci sono arrivato.

Torniamo un po’ indietro.

Dalla bottega di Poliçan al mondo delle vendite

Non inizierò con teorie. Inizierò con una storia. La mia.

Mi chiamo Tristant Tare, sono nato nell’agosto del 1990 a Poliçan, una piccola cittadina vicino a Skrapar, Albania.

Non dico di provenire da una famiglia povera.

Ma diciamo la verità: non avevamo molto.

Come tante famiglie di quel periodo, i miei genitori facevano il possibile per darci tutto ciò che potevano.

Non sempre ci riuscivano.

Ma non ci hanno mai fatto mancare la speranza.

Mio padre era barbiere.

Non il tipo di barbiere di città, con lo specchio a LED, la musica lounge in sottofondo e la schiuma da barba profumata importata da Londra.

No.

Aveva un piccolo locale a Poliçan, lavorava dal mattino alla sera.

E per chi non lo sapesse, all’epoca c’erano 4 barbieri per 10.000 abitanti.

E gli uomini si tagliavano i capelli una volta al mese... quando tutto andava bene.

Alcuni usavano il tagliacapelli a casa, davanti allo specchio.

In poche parole, non era un mestiere con cui diventare ricchi.

Mia madre era casalinga.

Aveva finito le scuole professionali come tecnico edile, un mestiere anche richiesto all’epoca.

Ma in quegli anni - si sa - era più importante tenere in ordine una casa che costruire un palazzo.

E lei non ha costruito muri o fondamenta.

Ha costruito personaggi. Ha costruito me.

Mentre il mondo fuori cambiava in fretta, dentro casa nostra si costruivano cose che durano ancora oggi: la forza, la dignità, l’umiltà e... la voglia di non mollare mai.
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