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Introduzione

Siamo ciò che pensiamo di essere

La vendita è un’attività che entra a far parte della nostra vita molto 
più spesso di quanto possiamo immaginare, trascendendo a volte 
lo specifico contesto lavorativo.

Ne saranno analizzati i molteplici aspetti e le variabili pratiche, 
abbracciando un tema più ampio riguardante la comunicazione tra le 
persone. Verranno svelati i segreti dei venditori più scaltri e le tecni-
che di vendita più geniali allo scopo di costituire un modus operandi 
che, se perfettamente integrato con la propria personalità, aumen-
terà esponenzialmente la percentuale di chiusura delle trattative di 
vendita. 

Bisogna prestare attenzione ad un grande rischio, quello di la-
sciarsi prendere dall’enfasi dei risultati e dall’obiettivo danaro, di-
menticandosi del vero fine dell’attività di vendita: “Imparare a gestire 
l’equilibrio delle trattative per chiudere vendite, che permettano la 
creazione di valore aggiunto per entrambi i contraenti e per le azien-
de che rappresentano”.

Solo in questo modo si creeranno rapporti commerciali duratu-
ri e generatori di ricchezza sociale, dei quali potranno beneficiarne 
tutti.

L’obbiettivo della vendita non è guadagnare danaro, ma soddi-
sfare bisogni e risolvere problemi fornendo soluzioni. I soldi arrive-
ranno, ma saranno la conseguenza e non il fine!

Chi invece perseguirà solo l’obiettivo del danaro, si troverà prima 
o poi, in una serie di situazioni negative che bruceranno quell’effime-
ro guadagno conseguito. 

Durante la lettura del libro bisogna tener presente questa premes-
sa, onde evitare di recepire significati fuorvianti e rischiosi!
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Il libro svela i principi ed i segreti per una conduzione ottima-
le della trattativa di vendita, sviluppato all’interno di un contesto 
quotidiano e vissuto attraverso personaggi della vita reale nei quali 
ognuno può immedesimarsi per poter interpretare e comprende-
re al meglio le dinamiche di vendita e il ruolo fondamentale della 
personalità.

Il fine ultimo è quello di fornire suggerimenti pratici per emer-
gere nella vita di tutti i giorni, in tutti i campi, attraverso metodi e 
tecniche che vanno oltre le capacità personali.

Il protagonista del libro è Pietro, un ragazzo desideroso di emer-
gere che ripartendo da zero, riesce a fare carriera grazie alla sua 
forza di volontà e al cambio di mentalità. Tramite la sua storia si 
analizzano praticamente le variabili della vendita e la condizione 
mentale necessaria, in modo tale da poter costruire un modus ope-
randi valido ovunque e con chiunque.

Impareremo ad essere più sicuri di noi stessi e a far accadere le 
cose che vogliamo, con l’aiuto della forza mentale. 

Il mondo ce lo facciamo noi a nostra immagine e somiglianza

Educando ed allenando la propria mente si possono raggiun-
gere risultati impensabili. Vincendo nel lavoro, si vince anche nella 
vita, perché si acquisisce più convinzione in se stessi e di ciò che si 
vuole.

Il libro aiuterà ad acquisire una mentalità vincente, che condi-
zionerà il modo con cui si vede e si affronta il mondo.

La vita è uno stato mentale


