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N.b. Se salti questa parte perderai informazioni preziose,
utili alla fruizione e utilizzo di questo libro.

E se ti dicessi che tutto quello che ti è stato insegnato, tutto 
quello in cui hai creduto fino ad ora, su come impostare il 
marketing nella tua azienda è completamente sbagliato?
Lo so, lo so, è molto presuntuoso da parte mia iniziare con 
una dichiarazione simile. Ma ascoltami bene perché c’è un 
motivo ben preciso se questo libro ha visto la luce.
E la motivazione è che sono stanca di vedere imprenditori 
sprecare i loro soldi e fare sacrifici per qualcosa che in realtà 
non funziona. Dopo averne visti tanti rovinati dai costi del 
marketing, voglio aiutarti a fare chiarezza su ciò che è ve-
ramente importante per la tua azienda: cioè vendere di più, 

1
La bussola del business



14 La Vendita Comanda

1 La bussola del business

molto di più. Come imprenditori siamo sempre attaccati da 
diversi fronti: collaboratori che ci remano contro, persone 
che provano in tutti i modi a convincerci della loro “innova-
tiva” soluzione, cambi di mercato improvvisi e momenti di 
sconforto personali. In tutto questo è facile perdere la busso-
la per la crescita aziendale, cadere nel tranello di un nuovo 
Mago di Oz, che gioca con le ombre e può farti credere che 
serva l’ultimo fantastico strumento digitale o la campagna 
magica per far crescere i tuoi profitti. Contro gli imbonitori, 
gli improvvisati e i cambi di mercato, c’è solo una ricetta per 
la sopravvivenza e la prosperità aziendale che funziona da 
secoli: vendere.

È per questo motivo che sono qui a dirti che la vera bussola 
con cui dobbiamo prendere ogni nostra decisione è la Vendi-
ta. Pensaci un momento, l’unico scopo delle nostre aziende 
è fare soldi o, per meglio dire, fare profitto (non penso tu 
sia qui per avviare un ente di beneficenza). E l’unico modo 
di fare più soldi è concludere una vendita. E poi un’altra e 
un’altra ancora. Negli ultimi anni ho affiancato come Diret-
tore Vendita le reti commerciali di imprenditori con piccole e 
medie aziende e ho notato un aspetto molto particolare: più 
l’azienda cresce, più tende ad allontanarsi dalla vendita e più 
è facile che perda la strada della crescita. Nuove “parole” di-
ventano false bussole che guidano le scelte in azienda: mar-
keting, funnel, advertising, copywriting, ecommerce… tutte 
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parole utili ma che, se messe a guidare le scelte aziendali, 
ne bloccano tutta la crescita. Prendiamo ad esempio il mar-
keting, una parola tanto importante quanto poco compresa. 
Marketing non significa pubblicità. Marketing significa come 
organizzo l’azienda per intercettare una domanda specifica di mer-
cato a cui vendere. E sì, torniamo immediatamente alla vendi-
ta, perché un business è vendita, solo questo. Un vero esperto 
di marketing è un esperto di vendita. Non è uno che sa mon-
tare delle pubblicità e tanto meno uno che crea funnel, ad-
vertising, cucuzze e cucuzzaro per venderti quello che hai in 
azienda. Un esperto di marketing è una persona che sa come 
riorganizzare la tua azienda per farle vendere treni di roba. 
Un esperto di marketing in realtà è un esperto di vendita. 
Advertising, funnel e compagnia bella sono strumenti che 
servono la vendita e non il contrario, come ormai la mag-
gioranza degli imprenditori crede. Per questo poi vengono 
spese badilate di soldi in marketing senza grandi risultati 
(spesso purtroppo pessimi 
risultati), perché l’azienda 
è girata al contrario e in-
vece di avere la vendita al 
comando ha il marketing 
che, senza la guida della 
vendita, diventa inevita-
bilmente creativo e inizia 
a sparare nel mucchio cer-

Marketing signifi-
ca come organizzo 
l’azienda per in-
tercettare una do-
manda specifica di 
mercato a cui ven-
dere.
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cando di beccare qualcosa. Non può funzionare. Per questo, 
dopo anni di esperienza in aziende multi-milionarie con 
prodotti e in settori di ogni tipo, posso dirti che la Vendita 
Comanda. La Vendita è il nord che non cambia mai. Se un 
prodotto o servizio sta vendendo bene, vuol dire che è vali-
do. Se i tuoi venditori chiudono di più, vuol dire che stai cre-
scendo. Se le vendite peggiorano, peggiorano i tuoi risultati 
economici. Ma non solo, vuol dire che qualcosa non sta più 
funzionando. Semplice, lineare ed efficace.

Allora perché tante aziende si fanno abbagliare da paroloni 
digitali invece di dare la massima importanza alla vendita 
nella propria azienda? Perché tenere l’attenzione focalizzata 
sui risultati del proprio reparto vendita non è semplice, facile 
e veloce. Richiede competenza e tanto impegno. Ed è anche la 
motivazione per la quale per molti imprenditori è così fatico-
so gestire la rete vendita (perché non sanno da dove iniziare, 
non hanno una mappa), e preferiscono affidare la parte più 
importante della loro azienda, il reparto vendita che porta i 
soldi sul conto corrente, a call center esterni, sedicenti consu-
lenti o direttori vendita disperati, sperando possano vendere 
meglio di come farebbero loro internamente. Per non parlare 
poi di chi affida la vendita a un ecommerce, sperando così di 
automatizzare tutto e non avere più rogne da gestire.
Certo, è bello immaginare un mondo in cui il marketing è 
una bacchetta magica che porta sempre nuovi contatti e i 
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venditori sono persone ester-
ne (o direttamente pulsanti 
da cliccare) da non dover ge-
stire, che ci chiudono contrat-
ti mentre dormiamo. Meglio 
di così c’è solo la fatina dei soldi che ci mette 1.000€ sotto al 
cuscino ogni sera, dente o non dente.

Purtroppo però dobbiamo fare i conti con la dura legge del 
business: nessuno ti regala niente. Nessun call center, agente 
pluri-mandatario o venditore esterno alla tua azienda può 
avere a cuore i tuoi risultati economici. Per loro ogni tuo 
potenziale cliente è solo un disturbo in più nella loro vita: 
se lo chiudono senza sforzo, bene, altrimenti chissenefrega! 
Non l’hanno pagato loro quel contatto e non hanno solo il 
tuo prodotto o servizio da vendere. In queste condizioni, 
con il reparto vendita delegato a persone esterne e disinte-
ressate, nessuna azienda può crescere oltre il limite che ha 
già raggiunto. Allora ecco che inizi a fare marketing, le cam-
pagne, i funnel, l’e-commerce o quello che vuoi senza prima 
aver creato una rete vendita interna: cioè provi a versare ac-
qua in uno scolapasta.
Anzi, per quanto costa fare pubblicità oggi, è come versare 
petrolio in un barile bucato. Per questo voglio darti la map-
pa per impostare e gestire la tua rete vendita interna, con 
venditori realmente preparati a vendere solo e soltanto il tuo 

La Vendita
è il nord che
non cambia mai.
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prodotto/servizio. Senza sconti, senza distrazioni. Venditori 
in grado di trasmettere appieno il valore di ciò che offri per-
ché sono stati formati, oltre che nella vendita professionale, 
anche a credere realmente in ciò che vendi, a capire come il 
tuo prodotto o servizio riesca a cambiare la vita delle per-
sone con cui parlano. Quando i tuoi venditori smettono di 
vedere il loro lavoro come una serie di trattative basate sul 
prezzo e iniziano a sentirlo come una missione nell’aiutare 
più persone possibili a cambiare vita con i tuoi prodotti/ser-
vizi, ecco che hai finalmente un motore da jet militare sotto il 
culo dell’azienda.
Forse ti sembra un obiettivo lontano, soprattutto se fino a 
oggi hai sempre cercato di tenere i tuoi venditori a distanza. 
Ti assicuro però che è un obiettivo possibile e anche fonda-
mentale per farti fare il salto di vendite che desideri. In alcu-
ne aziende che seguo, i venditori ricevono messaggi dai loro 

“Fare marketing senza avere
un reparto vendita è come buttare 

dell’acqua in uno scolapasta
sperando di raccoglierla”

Cristina’s Secret Weapon
La Vendita Comanda

“Fare marketing senza avere un reparto vendita è come buttare 
dell’acqua in uno scolapasta sperando di raccoglierla”
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clienti con scritte le seguenti parole: “grazie, senza di te non sa-
rei mai stato in grado di cambiare la mia vita”. Io stessa, quando 
facevo la venditrice, venivo ringraziata costantemente dalle 
persone a cui avevo venduto qualcosa (tanto che con alcuni 
di loro ci sentiamo ancora oggi e siamo amici). E oggi vengo 
ringraziata da tutti gli imprenditori con cui collaboro, perché 
vendere è questo: creare relazioni vantaggiose. Lo facevo da 
venditrice ieri, lo faccio da consulente vendita oggi. Questo 
per dirti che, nonostante sia bello immaginare di delegare 
all’esterno la vendita ed essere ricoperti di soldi, è ancora 
più bello e estremamente più profittevole avere una squadra 
interna di venditori che crede realmente in ciò che fai.
Quindi se dovessi ricordarti una sola cosa di tutto questo li-
bro deve essere che la Vendita Comanda. E questo libro è la 
mappa per mettere al suo posto la giusta bussola per la cre-
scita aziendale.

Cristina De Martinis
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COSA DICONO DI
CRISTINA DE MARTINIS

“Io lavoro da 5 mesi con Cristina ed il culo che si fa per ottenere 
risultati è decisamente moooolto al di sopra di qualunque altra or-
ganizzazione. Cristina non si fa problemi a sporcarsi le mani per 
guidare i vostri venditori a ottenere risultati. [...] Per questo lei è 
decisamente sopra la media”

MATTEO, Imprenditore

“Grazie ai suoi consigli, ho portato la mia rete vendita a raddoppia-
re il fatturato nei primi 2 anni, passando da 1 a 2 milioni l’anno. 
[...] Il suo approccio riesce velocemente a inquadrare i problemi di 
ogni rete vendita.”

LUCA, Imprenditore

“+300mila euro al primo anno e +500mila euro al secondo. Nono-
stante il numero di clienti sia praticamente lo stesso, abbiamo alza-
to il ticket medio e il Revenue Lifetime Value.Grazie a Cristina non 
ho più bisogno di confrontarmi direttamente con la rete vendita dal 
punto di vista operativo.”

ILIAS, Imprenditore
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“Il dato eclatante è che facciamo gli stessi risultati con meno della 
metà dei venditori e senza concedere lunghe dilazioni che stavano 
danneggiando l’azienda. Ora incassiamo molto più velocemente di 
prima, evitando così gli insoluti e potendo avere sempre la cassa 
disponibile per investire in marketing.” 

MARCO, Imprenditore

“Da quando è entrata abbiamo praticamente raddoppiato il fattu-
rato della rete vendita. Oggi la rete vendita vive di vita propria 
raggiungendo traguardi sempre più alti.”

ALESSIO, Amministratore Delegato

“Risultati tangibili da subito. Si è alzato il minimo incasso me-
dio dai 20.000€ ai 40.000€. [...] Ho toccato per la prima volta i 
100.000€ venduti, nel giro di soli 4 mesi.”

CHIARA, Venditore

“Dopo 10 mesi di affiancamento di Cristina, i miei incassi sono 
aumentati del 200%. la mia media di incassi è circa 50.000€ AL 
MESE, superando più del doppio anche i primi mesi di incassi del-
lo scorso anno.”

FEDERICA, Venditore



22 La Vendita Comanda

1 La bussola del business

“Dopo un anno esatto dal mio primo incontro con Cristina, ho 
raddoppiato il mio fatturato! Oggi posso assolutamente affermare 
di avere LE IDEE CHIARE su cosa fare e come farlo. E questo, in 
trattativa, mi fa chiudere anche chi sembra “INCHIUDIBILE”.

PINA , Venditore

“Un mese dopo aver iniziato la formazione con Direttore Vendita 
in Affitto, il mio incasso ha raggiunto i 100.000€. Ad oggi, ogni 
mese puntualmente miglioro gli incassi rispetto al periodo prece-
dente, sfidando me stessa a fare sempre meglio”

GIORGIA, Venditore

INQUADRA IL QRCODE E LEGGI TUTTI I RISULTATI:

https://direttorevenditainaffitto.it/recensioni
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La verità è questa: 9 campagne di marketing su 10 finiscono 
solo per bruciare soldi, senza farne entrare a sufficienza per 
dire che la campagna abbia avuto successo.
E 9 volte su 10, la colpa non è dell’agenzia di marketing che 
ha creato la campagna ma semplicemente delle aspettative 
irrealistiche che si hanno sul marketing, sia da parte degli 
imprenditori sia da parte dei marketer stessi.
Infatti, troppo spesso gli imprenditori credono che il loro 
compito sia lavorare sul prodotto mentre la vendita e il mar-
keting siano qualcosa da delegare (possibilmente il più lon-
tano possibile dai loro occhi). Negli ultimi anni la situazione 
è anche peggiorata a causa dell’aumento di agenzie di mar-
keting che promettono nuovi clienti senza sforzi aziendali.
La verità è che la maggioranza degli imprenditori è molto 
vulnerabile quando si parla di marketing, sono letteralmente 

2
Il mito della campagna

marketing
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“vittime del marketing”, confusi da promesse e tecnicismi 
che portano principalmente a spendere invece di incassare.
Ma come mai è così difficile difendersi?

Per tutta una serie di stereotipi che gli imprenditori general-
mente hanno in testa, come:

•	 Il marketing è un atto creativo che a volte funziona e a volte no, 
l’importante è che faccia parlare dell’azienda;

•	 Un’azienda “seria” deve spendere in marketing, anche se non 
sei in grado di misurare i risultati che porta.

•	 Il marketing deve portare visibilità e quindi ciò che conta è ot-
tenere il maggior numero possibile di click e like

•	 L’efficacia del marketing non può essere misurata, è una scom-
messa

•	 Il marketing serve per sostituire i venditori (sì, certo, come 
no....) 

Per essere sincera, questa mia crociata non è veramente con-
tro il marketing ma contro chi cerca di venderlo come solu-
zione a tutti i mali aziendali o, peggio, in sostituzione alla 
vendita.
Il marketing ha il suo giusto ruolo ma funziona solo quando 
correttamente subordinato alla vendita. In anni di carriera 
come consulente ho aiutato tantissimi imprenditori a rimet-
tere l’azienda nel giusto ordine, vendite e poi marketing, 
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e so quanto questo abbia cambiato i risultati e le vite dei miei 
clienti. Il mio scopo è fare lo stesso con te.
Molto probabilmente, hai una domanda in testa che ti sei 
sempre vergognato a dire ad alta voce (vedendo fanatici con-
vinti del contrario): ha veramente senso ciò che stai investendo 
oggi in marketing? O stai sprecando soldi? La verità (e forse la 
sospettavi già da tempo) è che no, non ha senso. Non ha senso 
investire in marketing se prima non si ha chiara la propria 
strategia di vendita e non si ha un reparto vendite pronto a 
metterla in pratica, a convertire contatti in contratti.
Ogni volta che hai dubbi su quello che fanno i tuoi compe-
titor (perché ti sembra stupido), ogni volta che ti sembra as-
surdo che nel tuo settore si facciano le cose in quel modo, 
ogni volta che ti domandi se può esserci un modo migliore di 
lavorare, ricordati che: tutto deve essere sempre messo in discus-
sione se si vogliono cambiare i risultati che si ottengono.
L’unica cosa che non deve mai essere messa in discussione 
è il principio su cui si fonda ciò che stai facendo, il motivo 
ultimo per cui fai quello che fai. E un business ha come uni-
co scopo quel-
lo di vendere: 
tutta l’azienda 
ha senso sol-
tanto in funzio-
ne di chiudere 
vendite.

Non ha senso investire
in marketing se prima
non si ha chiara
la propria strategia di vendita
e non si ha un reparto vendite
pronto a metterla in pratica


