CAPITOLO1

PERCHE NON DEVI "VENDERE"
PER TROVARE CLIENTI

(E perché la parola "vendita" ti sta sabotando)



Se l'idea di scrivere a qualcuno per
proporre qualcosa ti mette a disagio, non é
un problema tuo. E una reazione normale.

Molte persone non iniziano online non perché manchino di competenze, ma
perché:

e odiano sentirsi venditori
e non vogliono disturbare
e non vogliono manipolare

e non vogliono "convincere" nessuno

¢~ Questo capitolo serve a rimuovere il blocco principale: |a falsa idea che per
trovare clienti devi "vendere".



1.1PERCHE LA VENDITA SPAVENTA (E
BLOCCA)

Quando pensi alla parola vendita, probabilmente immagini:

Pressione Insistenza Frasi forzate

Urgenze finte Rifiuti personali

Non a caso molte persone dicono:

"Non sono portato per vendere"
"Non voglio sembrare uno che spinge"

"Non voglio disturbare nessuno"

¢~ Il problema non sei tu.
¢~ Il problema ¢ come la vendita viene raccontata online.

1.2 IL GRANDE EQUIVOCO: VENDITA # CONVERSAZIONE

La maggior parte dei fallimenti nasce da questo errore:

> ERRORE
Pensare che scrivere a qualcuno significhi La realta & molto piu semplice.
vendere
Le persone non comprano perché vengono
Pensare che parlare di cio che fai significhi convinte.
convincere

¢ Comprano quando:

e sjsentono ascoltate
e sentono che qualcuno ha capito il loro problema

e percepiscono chiarezza e rispetto

[0 Lavendita etica non inizia con una proposta. Inizia con una conversazione normale.



1.3 COSA SIGNIFICA
"TROVARE CLIENTI
SENZA VENDERE"

"Trovare clienti senza vendere" non significa:

e sperare che comprino da soli
e non parlare mai della tua offerta

e aspettare passivamente
Significa:
i

parlare prima del problema

©)

fare domande invece di presentazioni

9

ascoltare prima di proporre

N

lasciare sempre liberta di scelta

<r La proposta arriva solo dopo, ed &
una conseguenza naturale.




1.4 IL CAMBIO DI PROSPETTIVA CHE SBLOCCA
TUTTO

X
Non devi chiederti: Devi chiederti:

"Come vendo questa cosa?" "Come posso capire se posso essere utile a
questa persona?"

Questo cambia tutto:

il tono il linguaggio
l'ansia la reazione dell'altra persona
[ Quando smetti di voler vendere, le difese dell'altro si abbassano.

1.5 PERCHE QUESTO APPROCCIO FUNZIONA DAVVERO

Funziona perché:

e |le persone sono stanche di essere spinte
e riconoscono subito chi & aggressivo

e apprezzano chi non forza
Paradossalmente:

¢ meno cerchi di vendere, piu possibilita hai di essere scelto.

Non perché sei piu bravo. Ma perché sei piu umano.

1.6 COSA CAMBIA DA ORA IN POI

> Non parleremo di:

e 'chiusure" e conversazioni reali
¢ '"tecniche di vendita" e persone vere

e '"persuasione" e problemiconcreti

o scelte libere

<~ Questo ¢ il cuore del sistema.



ESERCIZIO PRATICO - RESET MENTALE

Scrivi (anche solo mentalmente):

Cosa mi da fastidio della vendita tradizionale?

Che tipo di persona NON voglio essere quando parlo con gli altri?

Sono disposto a parlare con le persone senza forzare nulla?

3

[J Se larisposta all'ultima domanda ¢ si, sei nel posto giusto.

RISULTATO DEL CAPITOLO 1

Alla fine di questo capitolo:

¢ hai capito perché ti sentivi bloccato ¢ hai separato vendita e conversazione

© hai abbassato la pressione © seipronto a fare il primo passo senza paura

Nel Capitolo 2 vedremo dove trovare le persone giuste, senza pubblicita,

senza follower e senza spam.

¢~ Un passo alla volta



(Senza pubblicita, senza follower, senza spam)



Dopo aver capito che non devi vendere, arriva il dubbio
piu comune:

| "Ok, ma a chi parlo?”

Molte persone si bloccano qui perché credono che servano:
o migliaia di follower

e pubblicita a pagamento

o visibilita costante

[  Per le prime entrate, tutto questo é falso.

Questo capitolo serve a farti capire dove si trovano davvero le persone con cui vale la pena parlare.

2.11L MITO DELLA VISIBILITA

Online viene ripetuto ovunque:
"Prima costruisci il pubblico, poi monetizzi."

Questa frase € vera solo per chi & gia avanti.

Per chiinizia:
crea pressione rallenta fa perdere tempo

¢~ Per trovare i primi clienti non serve visibilita. Serve intercettare bisogni reali.

2.2 LE PERSONE GIUSTE NON SONO "TUTTI"

> Errore comune:

 Scrivere a chiunque <~ Non tutti sono clienti. Ed € giusto cosi.
o Cercare consenso

e Inseguire numeri

Le persone giuste:

% stanno gia cercando una soluzione % parlano del loro problema

% fanno domande % mostrano frustrazione o confusione

O Il tuo compito non & convincerle. E riconoscerle.



2.3 1 LUOGHI REALI DOVE NASCONO LE
CONVERSAZIONI

— =

Social network
(uso intelligente)

Non servono post virali.
Usa i social per:

e |eggere commenti

e osservare discussioni

e rispondere con valore

Luoghi chiave:

e gruppi Facebook
tematici

e commenti sotto post

rilevanti

e DM solo dopo contatto
pubblico

¢~ Chi commenta un
problema e gia aperto a
parlarne.

— &

Community e
gruppi verticali

Forum, Telegram, Discord,
community di nicchia.

Qui trovi:

e persone che chiedono
aiuto

e problemi ripetuti

e domande ricorrenti

¢~ Non entrare per
vendere.

<~ Entra per capire.

_@ w

Contatti personali
(sottovalutati)
Colleghi, Conoscenti, Amici
di amici

Non per proporre subito,

ma per:

o far sapere cosa stai
facendo

e capire se conoscono
gualcuno con quel
problema

¢r Molte prime vendite

nascono qui.



2.4 COME RICONOSCERE UN PROBLEMA
REALE

Prima di scrivere a qualcuno, osserva:

(4 . °

Y Segnali da evitare:
e chiede "come fare" e curiosita generica

e racconta difficolta e commenti superficiali

e parla di tentativi falliti e entusiasmo senza problema

e Uusa parole come "non so", "sono bloccato',
"non funziona"

¢~ Non tutti quelli interessati sono pronti.
<~ Non & un tuo compito forzarli.

2.5 QUANTE PERSONE SERVONO DAVVERO

Qui molti sbagliano prospettiva.
Non servono:

¢ 100 messaggi
e 50 DM
e 20 post

Per le prime entrate spesso bastano:

o-15

conversazioni reali.

Poche, ma buone.



2.6 COSA FARE PRIMA DI SCRIVERE
(PASSAGGIO CRITICO)

Prima di avviare una conversazione, chiediti:

Questa persona ha Posso essere davvero Sto scrivendo per
espresso un problema utile? capire o per vendere?
I chiaro? I I

(J Se unarisposta € no, fermati.

¢~ Scrivere meno persone & una scelta di qualita, non un limite.

ESERCIZIO PRATICO - MAPPATURA

Scrivi ora:
1 Dove posso trovare 2 Inquali 3 OQuante conversazioni
persone con questo gruppi/commentile posso avviare nei
problema? vedo parlare? prossimi 7 giorni?

Non serve fare tutto oggi. Serve sapere dove guardare.

RISULTATO DEL CAPITOLO 2

Alla fine di questo capitolo:

Vv Q

hai smesso di inseguire follower sai dove cercare persone reali

)

sai cosa osservare prima di scrivere hai ridotto il rischio di perdere tempo

Nel Capitolo 3 vedremo come avviare la conversazione nel modo giusto, senza
sembrare un venditore.

¢~ Un passo alla volta.



CAPITOLO 3

COME AVVIARE
CONVERSAZIONI
ETICHE

(Senza sembrare un
venditore)

Ora sai:

e che non devi "vendere"

e dove trovare le persone giuste

Il punto critico diventa questo:

"Cosa scrivo senza sembrare uno
che vuole qualcosa?"

Molti si bloccano qui perché:

e hanno paura di disturbare
e temono di essere giudicati

¢ non vogliono sembrare interessati solo ai soldi

<~ Questo capitolo serve a farti iniziare
conversazioni normali, non pitch
mascherati.




3.111 Primo Messaggio Non Deve Colpire

Deve far sentire al sicuro

Errore comune: La verita:

o X cercare la frase perfetta ¢~ 1l primo messaggio serve solo a iniziare

e X voler impressionare una conversazione.

o X spiegare troppo

Non deve: Deve solo:

e convincere ® essere umano

e spiegare tutto e essere chiaro

e portare a una vendita e essere rispettoso



La Struttura del Primo Messaggio (Anti-

Fuffa)

Un primo messaggio efficace ha

01 02

Contesto Interesse genuino

Fai capire perché stai scrivendo. Mostra che hai capito il

. problema, non che hai la
Esempi:

soluzione.
e "Ho letto il tuo commento
UL Esempi:

e "Ho visto che parlavi di..." e "Capisco la frustrazione”

, o e "E un problema comune"
<~ Senza adulazioni inutili. P

< Non dire cosa fare. Ascolta.

Esempio di Messaggio Corretto

03

Domanda aperta

Chiudi con una domanda che
invita a parlare.

Esempi:

e "Cosa stai cercando di
risolvere in questo
momento?"

e "Qual & la parte che ti crea
piu difficolta?"

¢r Le domande aprono, le

affermazioni chiudono.

"Ciao, ho letto quello che scrivevi riguardo a [problema]. Mi ha colpito perché molte persone sono

| nella stessa situazione. Posso chiederti qual & la parte che ti sta creando piu difficolta?"

v umano y/ non invadente ' non commerciale



Cosa Non Scrivere Mai (Anche Se Lo Fanno
Tutti)

(J Evitasempre:

» ){ "Ciao, ti posso aiutare a guadagnare online"
o >{ "Ho un'opportunita interessante per te"
» X "Sto lavorando con persone selezionate"

o X "Hai mai pensato di..."

'~ Queste frasi attivano subito le difese.

Perché Meno E Meglio

Molti pensano: Succede l'opposto:

"Se spiego tutto, capira che sono serio." e troppe parole = confusione

e troppe spiegazioni = sospetto

¢~ Una conversazione nasce dal silenzio giusto, non dal monologo.

Come Gestire la Risposta (Qualunque Sia)

Se la persona:

e risponde » ascolta
e scrive poco » non forzare

e non risponde » va bene cosi
Y Non inseguire X Non giustificarti X Non spiegare di piu

¢r Chivuole parlare, parlera.

Il Tuo Obiettivo (Chiaro)

Il tuo obiettivo in questa fase NON é:

e vendere
e proporre

e spiegare
E: ¢

Tutto il resto viene dopo.



Esercizio Pratico -
Scriviil Tuo Primo
Messaggio

Scrivi ora (anche solo come bozza):

1. Da dove nasce il contesto?
2. Cosa dimostra che hai capito il problema?

3. Qual é ladomanda aperta finale?

Tienilo sotto le 3 frasi.

Risultato del Capitolo 3

Alla fine di questo capitolo:

e sSaicosa scrivere
e sai cosa evitare
e haiabbassato I'ansia

e sei pronto ad avviare conversazioni vere

Nel Capitolo 4 vedremo come gestire la
conversazione, fare le domande giuste e capire
chi puo diventare cliente senza forzare nulla.

<~ Un passo alla volta.




CAPITOLO 4

Come Gestire la Conversazione

(Ascoltare prima di proporre)

Perché questo capitolo é decisivo

A questo punto sai:

e dove trovare le persone giuste

e COMe awviare una conversazione senza vendere

Ora entra in gioco la parte piu sottovalutata: ¢~

Molti rovinano tutto qui perché:
e parlano troppo

e cercano di "dimostrare valore"

e anticipano la proposta

e vogliono arrivare subito al punto

Questo capitolo serve a mantenere la conversazione sana, naturale e utile per
entrambe le parti.

La Regola d'Oro: Non Hai Ancora Diritto a Proporre

Quando una persona risponde al tuo primo messaggio: X non significa che voglia comprare X non
significa che voglia una soluzione

Significa solo una cosa: ¢~ & disposta a parlare.
Il tuo compito ora &:

e capire meglio il problema
e non guidare la risposta

e non interpretare troppo

La proposta arriva solo dopo, non adesso.



Come Fare le Domande Giuste

Le domande giuste:

e sono aperte
e non suggeriscono la risposta

e non contengono gia la soluzione

Domande utili

"Da quanto tempo hai "Cosa hai gia provato?" "Cosa ti crea piu difficolta in

guesto problema?" guesto momento?"

<r Piu ascolti, piu la conversazione diventa naturale.

Cosa Evitare Assolutamente

Durante la conversazione evita:

o X interrompere e X insegnare
o X correggere e X raccontare troppo di te
Anche se:

e saicosa fare

e vedisubito la soluzione

¢ Non & ancora il momento.



Come Capire Se Una Persona Puo Diventare Cliente

Non tutti sono clienti. Non & un fallimento. E normale.

Segnali positivi Segnali negativi
e risponde con dettagli e risposte vaghe

® racconta esperienze e curiosita superficiale
e fadomande e zero coinvolgimento

e esprime frustrazione reale

7 Se i segnali negativi prevalgono, rallenta o fermati.

Ouando Fermarsi (E Perché E Una Forza)

Molti insistono per paura di:

e perdere un'occasione

e sembrare poco determinati
La realta: ¢

Puoi chiudere cosi:
| "Grazie per aver condiviso. Se in futuro vorrai approfondire, sai dove trovarmi."

V rispetto / maturita 4/ nessuna pressione

Il Tuo Ruolo in Questa Fase

In questa fase non sei:

e unvenditore
e un esperto

e un formatore

Sei: & una persona che ascolta un'altra persona.

Questo e cio che rende possibile il passo successivo.

Esercizio Pratico - Ascolto Consapevole

Ripensa all'ultima conversazione che hai avuto.
Scrivi:

1. Ho parlato piu io o piu I'altra persona?
2. Ho fatto domande aperte o spiegazioni?

3. Horispettato i tempi?

7 L'obiettivo non & essere perfetti, ma consapevoli.

Risultato del Capitolo 4

Alla fine di questo capitolo:

e sai come gestire una conversazione senza forzarla
e riconosci chi puo diventare cliente
e smetti di inseguire chi non € pronto

e costruisci fiducia reale
Nel Capitolo 5 vedremo quando e come fare la proposta, nel modo pil semplice, etico e naturale possibile.

¢~ Un passo alla volta.



CAPITOLOS
DALLA CONVERSAZIONE ALLA PROPOSTA

(Ilmomento giusto, nel modo giusto)

Perché questo capitolo e il piu delicato

Arrivati qui, molte persone pensano:
"Ok, adesso devo vendere."

Ed e proprio qui che si rovinano tutto.
Questo capitolo non serve a:

o forzare la proposta
e chiudere a tutti i costi

o '"trasformare" le persone
Serve a: {r capire quando é corretto proporre < farlo senza rompere la relazione

Se sbagli questo passaggio, perdi fiducia. Se lo fai bene, la proposta diventa naturale.

5.10UANDO NON DEVI FARE ALCUNA PROPOSTA

Partiamo da un punto chiave.
> Non devi proporre nulla se:

e la persona risponde in modo vago
e non esprime un problema chiaro
e non fadomande

e sembra solo curiosa
+ In questi casi, fermarsi € una scelta intelligente.

La proposta non & un diritto. E una conseguenza.




| SEGNALIE LA STRUTTURA DELLA PROPOSTA
5.2 | SEGNALI CHIARI CHE PUOI PROPORRE

Puoi considerare una proposta solo quando:

& ©
Problema condiviso Tentativi falliti

la persona ha spiegato il problema ha condiviso tentativi falliti

€ ¢

Domande attive Apertura

chiede "come funziona" chiede "cosa potrei fare"

<~ Questi segnali indicano apertura, non obbligo.

5.5 COME INTRODURRE LA PROPOSTA SENZA IMBARAZZ0O

Il passaggio corretto non &: X "Ti propongo questo" X "Ho una soluzione per te"

E una frase di verifica, non di vendita.
Esempio:

"Da quello che mi hai raccontato, potrei forse aiutarti a [risultato]. Se vuoi, ti spiego come funziona, senza impegno."

vV rispetto Vv chiarezza Vv liberta

<r Se dice no, hai fatto comunqgue bene.

5.4 COME PRESENTARE LOFFERTA (STRUTTURA MINIMA)

Una proposta etica ha 4 elementi, niente di piu.

Q1 02

Problema Risultato concreto

"Mi hai detto che il problema principale &..." "L'obiettivo sarebbe arrivare a..."

03 04

Come funziona (in breve) Liberta di scelta

"E un percorso semplice, senza impegni lunghi..." "Se non fa per te, nessun problema."

<~ Se parli piu di cosi, stai vendendo troppo.



PREZZO E GESTIONE DELLE RISPOSTE
5.5 IL PREZZO: COME DIRLO SENZA TENSIONE

Errore comune: X giustificarsi ) spiegare il prezzo per minuti ) difendersi in anticipo
Il prezzo va detto:

e unavolta
e in modo neutro

e senza caricarlo di significato

[0 Esempio:

"Il costo € di €___ . Prenditi il tempo che ti serve."

Chi & pronto apprezzera la chiarezza.

5.6 COME GESTIRE UN "CI PENSO"

Un "ci penso" non & un rifiuto.

Risposta corretta:

"Certo, € giusto prendersi il tempo. Se vuoi, quando hai le idee piu chiare ne riparliamo."

X niente pressione X niente urgenza X niente follow-up forzato

<~ Chi tornera, tornera perché si fida.

5.7 PERCHE QUESTO APPROCCIO FUNZIONA NEL TEMPO

Questo metodo: Magari:

e non brucia relazioni e vendi meno oggi

e non crea rimpianti e ma costruisci fiducia

e non crea clienti scontenti e eaumentile possibilita domani

E un gioco di , non di volume.



ESERCIZIO E RISULTATI
ESERCIZIO PRATICO - LA TUA PROPOSTA ETICA

Scrivi ora:
Qual é il problema che ho capito Qual é il risultato che posso offrire?
davvero?
Come lo spiego in massimo 3 frasi? Come lascio liberta di scelta?

<~ Se riesci a farlo, sei pronto.

RISULTATO DEL CAPITOLO b5

Alla fine di questo capitolo:

@ 1

Timing perfetto Senza pressione
sai quando proporre sai come farlo senza pressione
£ C)
A
\ - o
Prezzo chiaro Relazione protetta
smetti di temere il momento del prezzo proteggi la relazione

Nel Capitolo 6 vedremo come gestire rifiuti, silenzi e risposte tiepide, senza bloccarti né

scoraggiarti.

¢r Un passo alla volta.



CAPITOLO 6
RIFIUTI, SILENZI E RISPOSTE TIEPIDE

(Perché sono normali e come non farti bloccare)

Perché questo capitolo é fondamentale

Arrivati a questo punto succede quasi sempre una cosa:

inizi a fare tutto "nel modo giusto"... ma non arrivano subito i si.

Ed € qui che molte persone mollano.

Non perché il sistema non funzioni, ma perché interpretano male quello che sta succedendo.
Questo capitolo serve a:

e normalizzare rifiuti e silenzi
e evitare l'auto-sabotaggio

¢ mantenere lucidita e continuita

6.1LA VERITA CHE NESSUNO TI DICE

Quando inizi a parlare con le persone, aspettati:

qualche non risposta qualche "ci penso" qualche no secco

Il problema nasce quando: X prendi tutto sul personale ¥ pensi che "non funzioni" X cambi approccio
troppo presto

La verita & semplice: ¢ stai solo raccogliendo dati.

6.2 IL RIFIUTO NON E UN GIUDIZIO SU DI TE

Un no puo significare:

e non e il momento e non ha fiducia (ancora)
e Non & una priorita

e non ha budget ora

<~ Raramente significa: "tu non vali" "la tua proposta & sbagliata"

[J) Separare te dal risultato &€ una competenza fondamentale.



GESTIRE SILENZI E RISPOSTE INCERTE
6.3 COME GESTIRE | SILENZI SENZA INSEGUIRE

2 emai o

Errore comune: )X messaggi multipli )X spiegazioni aggiuntive X giustificazioni

Il silenzio va:

accettato rispettato lasciato li

Risposta corretta (se proprio serve):
"Ti scrivo solo per dirti che va benissimo anche cosli. Nessuna fretta."

<¢r Questo non fa scappare, anzi rafforza la percezione di serieta.

6.4 IL "Cl PENSO" SPIEGATO BENE

"Ci penso" pud voler dire:

Tempo necessario Valutazione
ha bisogno di tempo sta valutando
Incertezza Non pronto
non & sicuro non & pronto

Risposta corretta:

"Certo, € giusto prendersi tempo. Se vuoi, quando hai piu chiarezza ne riparliamo."

X Niente follow-up automatici X Niente pressione X Niente countdown

<~ Chitorna, torna per scelta.

00



STABILITA E APPRENDIMENTO
6.5 IL PERICOLO PIU GRANDE: CAMBIARE TROPPO PRESTO

Dopo qualche no, molti fanno questo errore:

e cambiano messaggio
e cambiano offerta

e cambiano approccio
<~ Cosl non capiscono mai cosa funziona.

Regola semplice:

) o solo dopo correggi
poi analizzi
prima

6.6 COME TRASFORMARE OGNI CONVERSAZIONE IN ESPERIENZA

Ogni conversazione, anche senza vendita, ti insegna:

e cCosa le persone capiscono e cosa le blocca

e cosa le confonde e cosa le interessa davvero

Dopo ogni interazione chiediti:

—e —e —e

Cosa ha funzionato? Dove si & fermata la conversazione? Cosa potrei dire meglio la prossima
volta?

¢ Questo e apprendimento reale.

6.7 COME RESTARE EMOTIVAMENTE STABILE

Per non bruciarti:

e non aspettarti risultati immediati
e non controllare ogni risposta

e non misurare il tuo valore in base ai si

Misura invece:

Conversazioni Ascolto Miglioramento

guante conversazioni awvii quanto ascolti quanto migliori

<~ Il risultato arriva come conseguenza, hon come obiettivo ossessivo.



ESERCIZIO FINALE E PROSSIMI PASSI
ESERCIZIO PRATICO - RESET DOPO UN NO

Scrivi ora:

1 2 3

Cosa posso imparare da questa Cosarifarei uguale? Cosa semplificherei?
conversazione?

Poi chiudi. E vai avanti.

RISULTATO DEL CAPITOLO 6

Alla fine di questo capitolo:

@ @

Niente paura Silenzi ok

non temi piu i rifiuti non ti blocchi davanti ai silenzi
@ ®

Lucidita Costanza

mantieni lucidita resti costante

Nel Capitolo 7 entreremo nel cuore del metodo: ¢~ Il Sistema delle 30 Conversazioni, per trasformare la casualita in controllo.

Un passo alla volta.



CAPITOLO 7: IL SISTEMA DELLE 30
CONVERSAZIONI

Perché questo capitolo é il cuore di tutto

Fino a ora hai imparato:

e anonvendere
e atrovare le persone giuste
e aconversare in modo etico

e a gestire rifiuti e silenzi
Ora serve fare il passaggio decisivo: <+ dalla casualita al metodo.
Il problema principale di chi inizia non & "non funziona". E:

e parlare con poche persone
e inmodo irregolare

e senza continuita

Il Sistema delle 30 Conversazioni nasce per questo.



7.1 PERCHE 30 CONVERSAZIONI (E NON 3)

Molti giudicano tutto dopo:

) C servono per:
e 2 messagygi

e 1no e vedere pattern
e Tsilenzio e capire cosa funziona

R - ) e smettere di personalizzare i risultati
Questo non e testare. E improvvisare.

[J Con meno di 30:

e jdati non sono affidabili
e |e emozioni dominano

e |e decisioni sono premature

7.2 COSA SI INTENDE PER "CONVERSAZIONE"

Una conversazione NON e: Una conversazione é:

un Messaggio inviato & uno scambio reale di almeno 3-4
un "ciao" senza risposta messaggi

& con un problema espresso

& e una risposta consapevole da entrambe

le parti

Conta la qualita, non il numero secco.



7.3 LA STRUTTURA DEL SISTEMA

Il sistema e semplice e replicabile.

01 02 03

Identificazione Avvio Ascolto

e individua una persona con e messaggio breve e domande aperte
un problema chiaro e umano e nessuna soluzione

e verificachesiain un e senza proposta anticipata
contesto coerente

04 05

Verifica Proposta(solo se ha senso)

e capiscise il problema e reale e chiara

e capisci se puoi aiutare e semplice

® Ssenza pressione

<~ Tutto qui. Nessun trucco.

7.4 QUANTE CONVERSAZIONI AL GIORNO SERVONO

Non serve fare tutto insieme.
Esempio realistico:

e 1-2 conversazioni al giorno

e 5 giorniasettimana
In 3-4 settimane: ¢r

Compatibile con:

e |avoro
e famiglia

e poco tempo



7.5 COSA MISURARE (E COSA NO)

Non misurare: Misura solo:

o« Xlike e conversazioni avviate
o X visualizzazioni e conversazioni reali

o X follower e proposte fatte

e risposte ricevute

<~ Questi sono numeri che contano.

7.6 COME LEGGERE | RISULTATI DOPO 30
CONVERSAZIONI

Dopo 30 conversazioni, chiediti:

1. Le persone capiscono cosa faccio? 2. |l problema e sentito davvero?

3. L'offerta e chiara? 4. Dove si blocca piu spesso il dialogo?

Non cercare colpe. Cerca

7.7 SE NON ARRIVANO VENDITE (COSA FARE)

Se dopo 30 conversazioni:
e nessuna vendita
Non significa che:

« X non sei portato

o X non funziona
Significa che devi correggere una sola cosa alla volta:

e messaggio
e problema
e risultato

e prezzo

D - Maicambiare tutto insieme.



7.8 QUANDO PUOI DIRE CHE HAI UN SISTEMA

Puoi iniziare a parlare di sistema quando:

. sai come avviare conversazioni . sai riconoscere chi é interessato

. sai proporre senza ansia . riesci a ripetere il processo

¢~ Anche con numeri piccoli.

ESERCIZIO PRATICO - IMPEGNO REALE

Scrivi ora:

1. In quanti giorni voglio completare 30 conversazioni?
2. Quante conversazioni posso avviare al giorno?

3. Dove le trovero?

Firma mentalmente questo impegno.

RISULTATO DEL CAPITOLO 7

Alla fine di questo capitolo:

e nonimprowvisi piu
e non dipendidalllumore
* lavori con un metodo

e trasformi l'esperienza in controllo

Nel Capitolo 8 (Conclusione) tireremo le somme e vedremo come usare questo sistema come base del tuo Piano B, senza stravolgere la
tua vita.

<~ Un passo alla volta.



CAPITOLO 8

DALLE CONVERSAZIONI AUN
PIANO B REALE

Perché questo capitolo chiude il
cerchio

Se sei arrivato fin qui, hai fatto qualcosa di raro:

e non hai cercato scorciatoie
e non tisei affidato a promesse

e haicostruito un metodo

Questo capitolo non serve a insegnarti altro. Serve a mettere ordine.

<~ Qui trasformiamo cio che hai imparato in una base
stabile, non in un'illusione temporanea.

8.1COSA HAI DAVVERO COSTRUITO

Ricapitoliamo in modo onesto.
Ora sai:

e dove trovare persone reali

e come parlare senza vendere
e come ascoltare e capire

e quando proporre

e come gestire rifiuti

e come lavorare con continuita

¢r Questo non & "marketing". E

Puo accompagnarti:

e 0ggi
e tra 6 mesi
e con offerte diverse

e con contesti diversi




8.2 IL SISTEMA COME STRUMENTO, NON COME
GABBIA

Errore comune:

"Ora devo seguire tutto alla lettera."

No.

Questo sistema: E:

e non érigido <~ una struttura minima

« non & perfetto <~ che ti evita di improwvvisare

e non & una formula magica

Usalo come:

@ < ¢

riferimento bussola protezione dalla
confusione

8.3 COME INTEGRARE IL SISTEMA NELLA TUA VITA
REALE

Non devi:

o X stravolgere le giornate
o X lavorare ore infinite

o X sacrificare tutto

30-45 minuti al giorno Distribuiti cosi:
5 giorni a settimana e Osservazione

e conversazioni
e ascolto

e analisi

¢r Poco tempo, ma con direzione.



8.4 COSA FARE QUANDO TI SENTI BLOCCATO

Capitera.
Quando succede:

non aggiungere cose
non cercare NUoVi corsi

non cambiare tutto

Torna a:

i) @) 9

una conversazione una domanda un ascolto

<~ Il sistema si riattiva da Ii.

8.5 COME FAR CRESCERE QUESTO METODO SENZA SNATURARLO

La crescita sana:

¢ non aggiunge complessita
raffina cio che funziona

elimina cio che pesa

Prima di espandere:

migliora il messaggio chiarisci I'offerta rendi piu fluido il processo

& La solidita viene prima della scala.

8.6 QUANDO PUOI DIRE DI AVERE UN PIANO B

Puoi iniziare a chiamarlo Piano B quando:

—_— —_—

non improwvisi piu sai cosa fare ogni settimana
non dipendi dall'umore vedi risultati, anche piccoli

<~ Non serve vivere di questo. Serve controllo.
8.7 UNA NOTA IMPORTANTE (ANTI-FUFFA)

[ Se qualcuno ti dice:

"Con questo metodo diventerai ricco"

Sta mentendo.

Questo sistema:

e non promette miracoli
¢ non elimina la fatica

non garantisce risultati
Promette solo una cosa: ¢~ piu lucidita, piu controllo, meno caos.

Ed e gia molto.



ESERCIZIO FINALE - LA TUA VERSIONE 1.0

Scrivi ora:

1

Quanto tempo posso

2 3

Dove applicherd questo Cosa significa per me "farlo

sistema? funzionare"?

dedicare davvero ogni

settimana?

<¢r Questa e la tua versione 1.0. Non deve essere perfetta. Deve essere reale.

RISULTATO FINALE DEL MANUALE

Se hai seguito questo percorso:

non dipendi piu dal caso Hai:
non insegui promesse e unmetodo
non sei fermo e unadirezione

e una base

¢ Questo ¢ il vero Piano B.

CONCLUSIONE

Non serve: Serve:

e essere un venditore e rispetto
e essere un guru e ascolto

e essere perfetti e costanza

Ora sai che € possibile trovare clienti senza vendere, senza forzare e senza
fuffa.

Il resto & costruzione consapevole.



CAPITOLOS
CHIUSURA E AZIONE IMMEDIATA

(Cosa fare nelle prossime 72 ore per non tornare a rimandare)

Perché questo capitolo é indispensabile

La maggior parte dei prodotti digitali fallisce qui. Non perché siano sbagliati, ma perché non
attivano.

Questo capitolo esiste per un solo motivo: ¢ farti passare dall'intenzione all'azione, subito.

Niente nuove teorie. Niente concetti da studiare. Solo movimento controllato.



LA REGOLA FONDAMENTALE E IL PIANO 72
ORE

9.1LA REGOLA FONDAMENTALE: PICCOLO, SUBITO,
REALE

Errore comune: Regola corretta:

X "Da domani cambio tutto <~ meglio un'azione imperfetta oggi che un

x "Mi organizzo meglio e poi parto" pilano perfetto mai iniziato.

L'obiettivo non & fare bene. E iniziare.

9.2 IL PIANO 24-48-72 ORE

01 02 03

Entro 24 ore Entro 48 ore Entro 72 ore

¢ Scegli un solo luogo dove e Seleziona 2 persone conun e Continuaalmenol
trovare persone (gruppo, problema chiaro conversazione
community, social) e Scriviun primo messaggio ¢ Fai domande aperte

e Osserva 5 contenutio etico, breve, umano e Ascolta senza correggere

commenti legati al « Nessuna proposta ]
. . <~ Se non parte nulla, va bene
problema che risolvi

<~ Awvio delle prime lo stesso. Hai rotto l'inerzia.

e Non scrivere ancora L
conversazioni.

<~ Solo osservazione

consapevole.



CHECKLIST E GESTIONE DEI BLOCCHI
9.3 CHECKLIST DI ATTIVAZIONE IMMEDIATA

Spunta solo quando fatto:

— e — @ —

Ho scelto un solo canale Ho osservato problemi reali Ho scritto almeno un messaggio
Ho evitato di vendere Ho ascoltato davvero
@  Sespunti3vocisu 5, sei gia avanti del 90%.

9.4 SE SENTI PAURA 0 BLOCCO (E NORMALE)

Quando arriva il pensiero:

"E se disturbo?"
| "E se sembro ridicolo?"
Fermati e ricorda:

e non stai vendendo
e non stai promettendo

e« non stai forzando

¢~ Stai solo parlando con una persona.

Azione minima alternativa:

1. scrivi il messaggio

2. non inviarlo subito

3. rileggilo dopo 10 minuti
4, poidecidi

<¢r Anche questo & progresso.

9.5 COSA NON FARE DOPO QUESTO CAPITOLO

Evita assolutamente:

o X cercare nuovi corsi
o X cambiare approccio
« X aggiungere complessita

o M aspettare di "sentirti pronto"

D Il sistema funziona quando lo usi, non quando lo perfezioni.



IMPEGNO FINALE E CONCLUSIONE
9.6 IMPEGNO FINALE (SCRIVILO)

Scrivi ora, nero su bianco:

1 2 3

Entro quando avviero la Dove lo faro? Cosa significa per me "aver
mia prossima iniziato"?
conversazione?

Firma mentalmente questo impegno. Nessuno lo vedra. Ma tu saprai se lo stai rispettando.

RISULTATO DEL CAPITOLO 9

Alla fine di questo capitolo:

¢ non rimandi piu
¢ haiun piano semplice ¢~ Questo ¢ il vero valore del Sistema delle 30
e haifatto almeno un'azione reale Conversazioni Etiche.

e haiattivato il sistema

CONCLUSIONE DEL PRODOTTO

Se hai applicato anche solo una parte di questo percorso:

Non sei piu fermo Non stai improvvisando Non stai vendendo a caso
Hai:
© — 0
un metodo una direzione una sequenza replicabile

& Trovare clienti senza vendere

non é un trucco. E una
competenza.

Ora ce I'hai.



