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LE VENDITE NON DECOLLANO? 

FORSE IL PROBLEMA NON È IL MERCATO

Newsletter HiSkill 

Se il fatturato rallenta, o semplicemente non 
raggiunge il livello desiderato, non è detto che 
la colpa sia del mercato. Spesso è del modo in 

cui lo si affronta.

La verità è semplice: in molte aziende, il vero 
nemico delle vendite non è la concorrenza. È la 
disorganizzazione. È la mancanza di metodo.
È quel “tanto abbiamo sempre fatto così” che, 
in un mercato che cambia ogni sei mesi, suo-
na come una condanna.

Ecco perché abbiamo creato lo SkillUp Impat-

to Commerciale: uno strumento rapido e gra-

tuito, ma con una finalità molto concreta che 
ti aiuta a capire quanto è solido il tuo approc-
cio commerciale e dove stai perdendo risultati, 
metodo o motivazione.

Lo compili in pochi minuti, ricevi subito un re-

port personalizzato e scopri da dove iniziare 
per far crescere le vendite in modo struttura-

to, duraturo e finalmente sotto controllo.

METTI ALLA PROVA IL 

TUO METODO DI VENDITA 

CON LO SKILLUP HISKILL

In pochi minuti, un report su 
misura per te.

SCARICA IL TUO REPORT

https://www.hiskill.it/
https://myskill.hiskill.org/impattocommerciale?utm_source=newsletter
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Il sintomo 
NON 
È IL PROBLEMA

Quando le vendite rallen-
tano, la reazione più co-
mune è andare alla ricerca 
di qualche causa esterna. 
“C’è troppa concorrenza”, 
“i clienti non spendono”, “è 
la crisi”, “manca personale 
commerciale”.

Peccato che nella maggior 
parte dei casi questi siano 
solo sintomi, non cause.

La vera causa, 
quasi sempre, 
È INTERNA.

È il modo in cui l’azienda 
vende, o meglio, non vende 

in modo organizzato.

Molti imprenditori ci dico-
no di avere ottimi prodotti, 
clienti soddisfatti e una rete 
vendita esperta… ma nono-
stante tutto, i risultati non 
arrivano. 

Perché?

Perché manca un sistema.

Perché le vendite vengo-
no gestite come un insieme 
di iniziative individuali, non 
come un processo collettivo.

Ogni venditore lavora a 
modo suo, con la propria lo-
gica, i propri strumenti, i pro-
pri contatti. Il risultato?

Un’azienda che non sa re-
almente cosa succede sul 
fronte commerciale.
Non sa quanti lead vengo-
no seguiti, quanti preventivi 
diventano contratti, dove si 
inceppano le trattative, chi 
performa davvero e chi na-
viga a vista.

E così, mentre i costi cresco-
no e i margini si assottiglia-
no, la direzione commerciale 
“vola alla cieca”.
Non per mancanza di impe-
gno, ma perché non ha dati, 

processi e metodo.

E senza metodo, le vendite 
restano un terno al lotto.

I SETTE ERRORI PIÙ DIFFUSI 
(e perché ti stanno costando vendite 
e fatturati)

1) TALENT MANAGEMENT DEBOLE

Il team commerciale non è solo “quanti venditori ho”, ma quan-
to bene li attiro, li faccio crescere e li tengo motivati. Se dopo 
l’inserimento l’energia cala, i riconoscimenti sono sporadici e i 
percorsi di crescita poco chiari, la performance scivola. 

Il risultato: rallentamenti, “campioni” che si spengono e know-
how che non si consolida. Serve visibilità dei risultati, scambio 
reale tra senior e junior e un messaggio netto: qui chi cresce 
viene premiato. 

https://www.hiskill.it/
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2) METODO DI VENDITA INESISTENTE
(O NON CONDIVISO)

Vendere “a naso” è il modo più rapido per per-
dere controllo e margini. Se ogni venditore 
segue uno stile personale, senza fasi definite, 
strumenti comuni e KPI, l’azienda non scala: 
sopravvive a strappi. Il passaggio obbligato è 
trasformare l’esperienza in metodo: processo 
chiaro, momenti di review e indicatori che go-
vernano pipeline e priorità, non il contrario.

3) CULTURA DIGITALE FRAGILE

Gli strumenti ci sono… sulla carta. Nella prati-
ca, dati dispersi tra fogli personali e chat, CRM 
vissuto come burocrazia, adozione a macchia 
di leopardo. Così non prendi decisioni rapide, 
non misuri davvero e perdi opportunità “nelle 
pieghe”. La tecnologia smette di essere un peso 
quando diventa parte del lavoro: flussi semplici, 
dati essenziali, uso coerente dal management 
in giù. 

4) ENERGIA DEL TEAM  BASSA E
INTERMITTENTE

Se l’entusiasmo regge solo con la “spinta” del 
premio immediato, c’è un problema di senso, 
non di provvigioni. Senza una direzione che ispi-
ra, obiettivi leggibili e riconoscimenti credibi-
li (anche non monetari), l’energia si spegne a 
onde. E quando la pressione aumenta, la vela 
scende invece di alzarsi. Va riacceso il motore 
umano: ascolto, feedback, rituali di riconosci-
mento e una leadership che converte stress in 
partecipazione. 

5) RECRUITING E ONBOARDING
IMPROVVISATI

Ricercare in emergenza produce inserimenti 
sbagliati e turnover precoce. Se l’onboarding 
non trasferisce metodo, cultura e aspettative 
del ruolo, i nuovi non diventano mai autonomi e 
il reparto si logora a rimpiazzi successivi. Serve 
una “catena” robusta: profili chiari, affianca-
mento concreto, obiettivi di rampa misurabili e 
momenti di check cadenzati. 

6) LEADERSHIP COMMERCIALE TROPPO
OPERATIVA, POCO GENERATIVA

Guidare non vuol dire rincorrere numeri e pre-
sidiare clienti. Vuol dire far crescere persone, 
coordinare, dare visione, creare condizioni per-
ché il team performi in modo prevedibile. Se il 
responsabile resta incollato all’operatività, il 
gruppo dipende dai singoli e la spinta proatti-
va scompare. Priorità: tempo protetto per coa-
ching, allineamenti brevi ma frequenti, indica-
tori condivisi e responsabilità diffuse. 

7) SINERGIA MARKETING -VENDITE ASSENTE

Due binari paralleli non portano lontano. 

Se il marketing genera contatti che non trova-
no seguito, o se la rete percepisce distanza tra 
promessa e realtà, bruciamo credibilità e soldi. 
Servono obiettivi comuni, dashboard condivise 
e incontri di allineamento sui dati (non sulle opi-
nioni), così da trasformare feedback dal campo 
in azioni che migliorano conversioni e margini. 

OGGI “VENDERE” 
SIGNIFICA 
GESTIRE UN SISTEMA

Per troppo tempo si è pensato 
che vendere fosse un talento.

O ce l’hai, o non ce l’hai.

Ma oggi il mercato ha cambiato le regole: 
il talento serve, sì, ma senza metodo, dati 

e leadership non va da nessuna parte.

https://www.hiskill.it/
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OGGI LA VENDITA È UN SISTEMA.

Un ecosistema fatto di 
persone, processi e stru-
menti che devono funzio-
nare insieme, non a com-
partimenti stagni.

E quando uno di questi tre 
pilastri si inceppa, una per-
sona demotivata, un pro-
cesso confuso, un CRM non 
aggiornato, tutto il siste-
ma perde spinta. Le azien-
de che crescono davvero 
non lo fanno perché hanno 

“venditori bravi”.
Crescono perché hanno co-
struito un modello replicabi-
le:

• un metodo di vendita
chiaro e condiviso;

• dati affidabili che guida-
no le decisioni;

• e una cultura interna che
considera la rete com-
merciale non un reparto,
ma un motore collettivo.

In questi contesti, il venditore 
non è più un “eroe solitario” 
che chiude i colpi da solo, 
ma un ingranaggio strate-
gico di un meccanismo ben 
oliato. E l’imprenditore non è 
più un pompiere che corre 
dietro ai numeri, ma un al-
lenatore che vede la partita 
dall’alto e muove la squadra 
con lucidità.

È una rivoluzione silenziosa, 
ma radicale: dalle opinioni 
ai dati, dalla casualità alla 
misurazione, dall’individuali-
smo alla sinergia.

E sì, richiede un cambio di 
mentalità. Ma è l’unico modo 
per smettere di vivere di “pe-
riodi buoni” e costruire una 
crescita stabile.

DA DOVE PARTIRE? 
MISURARE PER SAPERE DOVE 

MIGLIORARE

Ogni imprenditore sa che non puoi migliorare ciò che non mi-
suri.
Eppure, quando si parla di vendite, molti si affidano ancora alle 
sensazioni: “sta andando bene”, “i ragazzi sono motivati”, “ab-
biamo tanti contatti”. 
Frasi che suonano rassicuranti… finché non arriva un trimestre 
storto e ci si accorge che nessuno sapeva davvero cosa stesse 
succedendo. 

Per capire come funziona davvero la tua rete commerciale non 
basta guardare i numeri finali: serve capire cosa li genera.

https://www.hiskill.it/
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Serve misurare il metodo, la motivazione, il co-
ordinamento, la digitalizzazione, la leadership.
Serve un termometro che dica dove l’organiz-
zazione è solida e dove invece perde energia, 
tempo o opportunità.

E qui entra in gioco lo SkillUp Impatto Com-

merciale.

È uno strumento semplice, ma molto preciso.
In pochi minuti valuta quanto la tua impresa 
è pronta a competere sul piano commercia-
le, analizzando le sette aree chiave che fanno 
la differenza tra una rete vendita che cresce 
e una che arranca: talento, metodo, digitale, 
energia, recruiting, leadership e sinergia mar-
keting-vendite.

Il risultato non è un voto, ma una mappa: ti 
mostra dove agire subito, quali leve rafforzare 
e come trasformare il tuo approccio commer-
ciale in un vero sistema di crescita.
Un sistema capace di reggere anche quando il 
mercato cambia, perché non si basa sulla for-
tuna di un mese buono ma sulla forza di un’or-
ganizzazione solida.

Lo compili in pochi minuti, ricevi subito un re-

port personalizzato con i tuoi punti di forza e 
le aree di miglioramento, e se lo desideri puoi 
parlarne con un consulente HiSkill per capire 
come trasformare i risultati in un piano d’azio-
ne concreto.

SCOPRI DOVE 

LA TUA IMPRESA 

STA PERDENDO 

RISULTATI, METODO O 

MOTIVAZIONE

E trova la strategia giusta per 
rimetterla in corsa.

RICEVI SUBITO IL TUO 

REPORT

https://www.hiskill.it/
https://myskill.hiskill.org/impattocommerciale?utm_source=newsletter
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SE VUOI PIÙ RISULTATI, 
CAMBIA IL MODO IN CUI 
LI COSTRUISCI

Il mercato non aspetta, e la fortuna non si può 
programmare.
Puoi avere il miglior prodotto del mondo, ma se 
la tua rete vendita non è allineata, formata, di-
gitale e guidata da un metodo chiaro, i risultati 
continueranno a dipendere dal caso.
E il caso, nel business, non è mai un buon alle-
ato.

Le imprese che oggi crescono davvero non 
sono quelle che “spingono di più”, ma quelle 
che si conoscono meglio, che hanno smesso 
di raccontarsi che “il problema è fuori” e han-
no iniziato a guardare dentro: ai processi, alle 
persone, alla cultura commerciale.
Perché la vera forza non è avere venditori che 
chiudono, ma un sistema che non si ferma mai.

MISURA L’IMPATTO 
COMMERCIALE 
DELLA TUA IMPRESA 
E SCOPRI DOVE 
MIGLIORARE PER 
FARLA CRESCERE 
Lo SkillUp Impatto Commerciale nasce pro-
prio per questo: per aiutarti a fare chiarezza, 
capire dove si disperdono energia e risultati, 
e impostare un modello di crescita più stabi-
le, prevedibile e profittevole. Un piccolo passo, 
ma decisivo, per passare dall’improvvisazione 

alla strategia.

FAI ORA IL PRIMO PASSO

https://www.hiskill.it/
https://myskill.hiskill.org/impattocommerciale?utm_source=newsletter
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