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INTRODUZIONE 

Benvenuta nella Libreria dei Problemi che Vendono. 

Se stai leggendo questo PDF, hai appena fatto una cosa che la maggior parte delle 

coach e consulenti non fa mai: hai capito che il problema non sei tu — è il problema 

che stai comunicando. 

Hai scaricato La Mappa dei Problemi che Vendono. Hai letto le storie di Martina, 

Sara e Jessica. Hai capito i 3 livelli. Magari hai anche fatto il Filtro dei 5 Perché. 

E adesso sei qui,  con un foglio di lavoro compilato, una prima formulazione del tuo 

problema pagante, e probabilmente una domanda che ti gira in testa: 

"Ma le parole giuste come si trovano?" 

Risposta: le hai già davanti. 

 

Cos'è questa libreria e come funziona 

Quello che hai tra le mani non è un corso né un manuale da studiare. È uno 

strumento da usare subito, adesso, oggi, prima di chiudere questo file. 

Dentro trovi 100 formulazioni di problemi che vendono già al Livello 3, 

organizzate per 20 settori del coaching, della consulenza e del benessere.  

Ogni formulazione è già scritta in 3 versioni: 

Problema che paga → la diagnosi precisa che usi nella bio, nei contenuti e in 

consulenza  

Versione content → la frase in prima persona del tuo cliente ideale, pronta come 

hook per un post o un reel   

 



Step 7 → il problema pagante sintetizzato in una riga con la struttura che hai 

imparato nella Mappa 

Non devi usarle tutte e nemmeno leggerle tutte se non lo desideri.  

 

Come usarla in 3 passi: 

Passo 1 — Vai al tuo settore. Trova il settore che più si avvicina al tuo lavoro 

nell'indice qui sotto. Se lavori in più settori, inizia da quello in cui hai più clienti. 

Passo 2 — Leggi le formulazioni e nota quale ti fa pensare "stai parlando delle 
mie clienti". Quella è la tua.  

Passo 3 — Adattala in 10 minuti. Nella Mappa hai imparato il Metodo delle 3 

Sostituzioni: cambia il target specifico, il contesto e il risultato desiderato. Mantieni la 

struttura perché quella struttura è quello che converte. 

P.S. Se stai ancora cercando la tua nicchia o vuoi esplorare un argomento nuovo, 

questi profili possono darti ispirazione concreta. Non usarli però come scorciatoia: 

usali come punto di partenza. Il problema pagante che converte è sempre quello che 

conosci dall'interno, non quello che hai letto in un PDF. La Mappa ti ha dato il 

metodo per trovarlo. Questa libreria ti mostra dove altri l'hanno già trovato. 

 

Un avvertimento onesto: 

Alcune formulazioni sono basate su settori che conosco direttamente dal lavoro con 

le mie clienti e sono validate dalla pratica reale. 

Altre sono costruite sul metodo applicato a settori che non sono la mia specialità. 

Sono tutte al Livello 3, ma vanno testate sulla tua audience specifica. Se una 

formulazione risuona con te ma non risuona con le tue clienti, torna al Filtro dei 5 

Perché e scava ancora. 

La libreria è il 90% del lavoro. Il 10% restante è tuo. 
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AREA CORPO & IMMAGINE
 

1) SETTORE: NUTRIZIONISTA  

PROFILO 1 — Chiara, 32 anni, ha appena partorito 

D1: Ha partorito 4 mesi fa. Ha messo 14kg durante la gravidanza e ne ha persi solo 

4 dopo il parto. Allatta, dorme 3 ore per notte, non ha tempo per nulla. Tra 2 mesi 

riprende il lavoro e deve rientrare nei vestiti dell'ufficio. Il tempo stringe. 

D2: Tra 3 mesi è di nuovo in ufficio con le colleghe che non vede da un anno. Se 

non ha perso almeno 6-7 kg, indosserà gli stessi vestiti larghi di sempre, si sentirà a 

disagio tutto il giorno e il rientro — già stressante — diventerà un incubo di 

autostima. 

D3: Ci pensa ogni volta che apre l'armadio per cercare qualcosa da mettere e nulla 

va bene. Oppure la sera, quando finalmente il bambino dorme e lei si siede sul 

divano esausta — e invece di riposare pensa ai kg da perdere. Si sente in colpa 

perché "dovrebbe essere felice" ma si sente invisibile dentro un corpo che non 

riconosce. 

D4: Ha provato a mangiare meno, ha eliminato i dolci, ha cercato di fare passeggiate 

con il passeggino. Non ha funzionato perché durante l'allattamento il corpo trattiene i 

grassi per proteggere la produzione di latte — e ridurre le calorie in questa fase 

peggiora la situazione invece di migliorarla. Nessuno le ha spiegato che perdere 

peso dopo il parto mentre si allatta richiede un approccio completamente diverso 

dalla normale dieta ipocalorica. 

D5: Si sveglia, apre l'armadio e infila i jeans del pre-gravidanza. Va al rientro in 

ufficio e si sente se stessa — non "la mamma di". Allatta serenamente senza aver 

rinunciato al suo corpo. 
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STEP 7: "Ha già ridotto i dolci e mangiato meno — ma non riesce a perdere i 10kg 

post-parto perché nessuno le ha spiegato come funziona il corpo durante 

l'allattamento." 

VERSIONE CONTENT: "Allatto, mangio poco, faccio le passeggiate col passeggino. 

Sono 4 mesi dal parto e ho ancora 10kg in più. Il mio corpo non è mio." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le neomamme che vogliono perdere i kg della 

gravidanza senza smettere di allattare e senza aspettare lo svezzamento." 

 

 

PROFILO 2 — Alessia, 44 anni, manager, mangia sempre fuori casa 

D1: Fa riunioni dalle 8 alle 19, mangia al bar o al ristorante quasi ogni giorno, non 

cucina mai. Ha preso 8kg in 2 anni senza cambiare nulla — solo lo stress è 

aumentato. Il medico le ha detto di stare attenta al colesterolo. Adesso non è più 

solo una questione estetica. 

D2: Tra 3 mesi ha un check-up completo. Se i valori non migliorano, il medico 

parlerà di farmaci. Alessia non vuole iniziare a prendere medicine a 44 anni. Ha 

anche una presentazione importante davanti al CDA a maggio — vuole sentirsi in 

forma e presentabile, non gonfia e appesantita. 

D3: Ci pensa ogni volta che ordina al ristorante. Legge il menù, vorrebbe ordinare 

quello che vuole, invece fa i calcoli mentali su cosa è "meno peggio". Mangia 

comunque male perché le opzioni sane al bar di ufficio sono zero. Si sente in 

trappola — sa che dovrebbe cambiare ma non vede come farlo con la sua vita reale. 

D4: Ha provato meal prep la domenica — durava 2 settimane poi il ritmo del lavoro 

la travolgeva. Ha provato a contare le calorie con un'app — insostenibile con i pasti 

al ristorante dove non sai mai cosa c'è dentro. Ha provato la dieta proteica — 

perdeva peso ma si sentiva sempre stanca e non reggeva i ritmi del lavoro. Non ha 

funzionato perché tutti questi approcci presuppongono che tu abbia il controllo di 

quello che mangi — e lei non ce l'ha mai. 
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D5: Va al ristorante con i colleghi e sa esattamente cosa ordinare senza stress e 

senza rinunciare al piacere. Arriva al check-up con i valori nella norma. Ha perso 6kg 

senza mai aver cucinato una volta. 

STEP 7: "Ha già provato meal prep e contacalorie — ma non riesce a perdere 8kg 

perché tutti i metodi presuppongono che cucini, e lei mangia sempre fuori." 

VERSIONE CONTENT: "Lavoro 11 ore al giorno e mangio sempre al ristorante o al 

bar. Ho provato ogni dieta. Nessuna funziona quando non controlli quello che hai nel 

piatto." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le manager che mangiano sempre fuori casa e 

vogliono perdere 5-8 kg senza meal prep e senza contare calorie." 

 

 

PROFILO 3 — Sara, 27 anni, fame nervosa e stress universitario / 
lavorativo 

D1: Ha finito l'università da 1 anno, ha iniziato a lavorare, vive da sola per la prima 

volta. Ha preso 12kg in 18 mesi. Sa benissimo che mangia per stress e noia — la 

sera soprattutto, dopo lavoro. Non riesce a smettere anche quando non ha fame. Si 

odia dopo ogni abbuffata. 

D2: Tra 3 mesi c'è il matrimonio della sua migliore amica, di cui è testimone. Deve 

indossare un abito che hanno già scelto insieme — in una taglia che adesso non 

entra. Se non perde almeno 8kg, o compra un nuovo abito o va al matrimonio 

sentendosi a disagio per tutta la giornata. 

D3: Ci pensa ogni sera intorno alle 21. Si siede sul divano dopo cena, non ha ancora 

fame, ma apre il frigorifero lo stesso. Sa già che lo aprirà — è quasi un automatismo. 

Dopo si sente in colpa, si dice che domani smette, e il giorno dopo ricomincia. Il ciclo 

la fa sentire fuori controllo e stupida, anche se è una persona brillante in tutto il resto 

della sua vita. 
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D4: Ha provato a non comprare cibo spazzatura — ma ordinava Deliveroo. Ha 

provato a fare sport per "bruciare" quello che mangiava — ma usava lo sport come 

punizione, non come piacere, e smetteva dopo 3 settimane. Ha provato a seguire 

una dieta rigida — ma la rigidità aumentava il desiderio di sgarro. Non ha funzionato 

perché tutti questi approcci trattavano il sintomo — il cibo — senza mai affrontare la 

causa: lo stress e il vuoto emotivo della sera che nessun piano alimentare ha mai 

considerato. 

D5: Arriva a casa la sera, si siede sul divano e non sente il bisogno compulsivo di 

aprire il frigorifero. Arriva al matrimonio nell'abito scelto. Si guarda allo specchio e si 

piace senza doversi odiare prima. 

STEP 7: "Sa già che mangia per stress — ma non riesce a perdere 12kg perché 

nessun dietologo le ha mai dato strumenti per gestire la fame emotiva della sera." 

VERSIONE CONTENT: "Non ho fame. Sono le 21. Apro il frigorifero lo stesso. Lo so 

mentre lo faccio. Non riesco a smettere. E dopo mi odio." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne under 35 che vogliono perdere 10-15 kg e 

sanno già che il problema non è il cibo: è quello che succede dentro quando arriva la 

sera." 

 

 

PROFILO 4 — Monica, 58 anni, in pensione, primo anno senza struttura 

D1: È andata in pensione 8 mesi fa. Dopo 35 anni di lavoro non ha più orari, non 

cammina più come prima, mangia fuori pasto perché è a casa tutto il giorno. Ha 

preso 9kg in 8 mesi senza capire come. Si sente svuotata — non solo fisicamente. 

D2: Tra 3 mesi arriva l'estate. Per la prima volta da anni non ha il lavoro come scusa 

per non andare al mare. I nipoti vogliono portarla in spiaggia. Se non si muove 

adesso, quell'estate passata sul lettino con il pareo sarà l'inizio di un declino fisico 

che la spaventa davvero. 
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D3: Ci pensa ogni mattina quando decide cosa fare della giornata. Prima aveva la 

struttura del lavoro — adesso deve inventarsela. Spesso finisce per stare in casa, 

sgranocchiare qualcosa, guardare la tv. La sera si sente in colpa per la giornata 

sprecata. Non è la pensione che si era immaginata. 

D4: Ha provato a seguire la dieta che faceva a 40 anni — non funziona più. Ha 

provato a camminare ogni mattina — durava 2 settimane poi si demotivava perché 

sola. Ha provato a mangiare "come una volta" — ma senza il movimento del lavoro il 

corpo non risponde più. Non ha funzionato perché nessuno le ha spiegato che il 

metabolismo a 58 anni in assenza di struttura quotidiana e con i cambiamenti 

ormonali post-menopausa richiede un approccio completamente diverso da quello 

che funzionava a 40. 

D5: Si sveglia con un piano chiaro per la giornata che include movimento e pasti. Va 

in spiaggia con i nipoti senza il pareo. Si guarda allo specchio e vede una donna in 

forma — non una che "fa del suo meglio per l'età che ha". 

STEP 7: "Ha già seguito le stesse diete che funzionavano a 40 anni — ma non 

riesce a perdere 9kg perché nessuno le ha spiegato come cambia il metabolismo 

dopo la pensione e la menopausa." 

VERSIONE CONTENT: "Sono andata in pensione 8 mesi fa. Ho preso 9kg senza 

aver cambiato niente. Anzi — mangio anche meno di prima. Il mio corpo ha deciso di 

fare quello che vuole." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne over 55 che dopo la pensione hanno preso 

8-10kg e vogliono rientrare in forma senza rinunciare a vivere." 

 

 

PROFILO 5 — Giulia, 29 anni, si allena ma non riesce a costruire massa 
muscolare e definizione 

D1: Va in palestra 4 volte a settimana da 2 anni. Si allena seriamente — segue un 

programma di forza, non fa solo cardio. Ma il suo corpo non cambia nel modo che 

vuole. Non vuole dimagrire — è già magra. Vuole costruire massa muscolare, avere 
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un corpo tonico e definito. Mangia tanto perché "bisogna mangiare per crescere" — 

ma non sa cosa mangiare, quando e quanto. Risultato: non cresce e a volte si sente 

gonfia e pesante senza capire perché. 

D2: Tra 3 mesi partecipa alla sua prima gara di powerlifting amatoriale. Non è una 

gara di bodybuilding — ma ci saranno foto, ci sarà un peso categoria, ci sarà lei su 

una pedana. Vuole arrivarci con un fisico che rispecchi il lavoro che ha fatto — non 

con la sensazione di aver sprecato 2 anni di allenamento per mancanza di supporto 

nutrizionale adeguato. 

D3: Ci pensa ogni volta che si guarda allo specchio dopo l'allenamento. Vede forza 

— solleva carichi seri. Non vede ancora la definizione che si aspettava. Confronta il 

suo fisico con quello di atlete che seguono online — sa che si allenano in modo 

simile a lei. La differenza, intuisce, è nell'alimentazione. Ma non sa come colmarla. 

D4: Ha seguito consigli generici su "mangiare più proteine" — ha aumentato le 

proteine senza un criterio preciso, non ha visto differenze significative. Ha provato 

un'app per contare le calorie — troppo rigida e ossessiva, ha smesso dopo 3 

settimane. Ha chiesto consiglio al suo personal trainer — sa di allenamento, non di 

nutrizione specifica per donne che vogliono costruire massa. Non ha funzionato 

perché la nutrizione per la donna sportiva che vuole aumentare la massa muscolare 

ha regole precise — timing dei macronutrienti, ciclizzazione calorica, gestione del 

ciclo mestruale — che i consigli generici non considerano mai. 

D5: Arriva alla gara con un fisico visibilmente più tonico e definito rispetto a 3 mesi 

prima. Capisce finalmente cosa mangiare prima e dopo l'allenamento, come gestire i 

giorni di riposo, come usare il ciclo mestruale invece di combatterlo. Non ha seguito 

una dieta rigida — ha seguito un piano costruito per lei. 

STEP 7: "Si allena seriamente da 2 anni — ma non riesce a costruire massa 

muscolare e definizione perché nessuno le ha spiegato come nutrire il corpo 

femminile che vuole crescere, non dimagrire." 

VERSIONE CONTENT: "4 allenamenti a settimana. 2 anni di palestra seria. Sollevo 

carichi importanti. Il mio corpo non cambia nel modo che voglio. Non voglio 
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dimagrire — voglio muscoli e definizione. Ho aumentato le proteine. Ho contato le 

calorie. Non so ancora cosa sto sbagliando." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne sportive che si allenano seriamente ma non 

riescono a costruire il corpo tonico e definito che vogliono e vogliono un piano 

nutrizionale costruito per chi vuole fare massa muscolare." 

 

PROFILO 6 — Marco, 44 anni, vuole seguire la dieta chetogenica ma 
ogni volta molla dopo 2 settimane 

D1: Ha letto tutto sulla dieta chetogenica — benefici metabolici, perdita di grasso, 

energia stabile, chiarezza mentale. È convinto che faccia per lui. Ha provato 3 volte 

negli ultimi 2 anni. La prima settimana va bene. La seconda inizia il calo energetico 

— la cosiddetta "keto flu." A quel punto molla, mangia carboidrati, e si sente un 

fallito. Non capisce se il problema sia la dieta o lui. 

D2: Tra 3 mesi ha i controlli del sangue annuali. Il medico gli ha già detto l'anno 

scorso che la glicemia era borderline e che doveva perdere 8kg. Marco sa che la 

dieta chetogenica potrebbe aiutarlo — se riuscisse a farla davvero. Se si presenta ai 

controlli senza aver cambiato nulla, sa già cosa gli dirà il medico. E sa già che quella 

conversazione lo farà sentire ancora peggio. 

D3: Ci pensa ogni volta che mangia carboidrati dopo aver mollato un tentativo. Non 

è solo il senso di colpa per il cibo — è la conferma di una narrativa che si sta 

costruendo su se stesso: "non ce la faccio mai." Tre fallimenti in due anni stanno 

diventando un'identità, non solo una dieta abbandonata. 

D4: Ha seguito guide online sulla chetogenica — informazioni generiche che non lo 

hanno preparato alla keto flu. Ha comprato libri sulla dieta chetogenica — teorie 

senza un piano pratico per la sua vita quotidiana. Ha provato a farlo da solo "questa 

volta con più forza di volontà" — stesso risultato. Non ha funzionato perché la 

transizione alla chetosi richiede un protocollo preciso — gestione degli elettroliti, 

timing della riduzione dei carboidrati, adattamento progressivo — che nessuna guida 

generalista ha mai spiegato in modo applicabile al suo caso specifico. 
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D5: Supera la seconda settimana per la prima volta — quella in cui ha sempre 

mollato. Capisce che la keto flu non era un segnale che la dieta non faceva per lui, 

ma un problema tecnico risolvibile. Arriva ai controlli del sangue con 6kg in meno e 

una glicemia migliorata. Il medico rimane sorpreso. Marco no. 

STEP 7: "È convinto che la chetogenica faccia per lui — ma molla sempre alla 

seconda settimana perché nessuno lo ha preparato alla keto flu e gli ha dato un 

protocollo preciso per superarla invece di affidarsi alla forza di volontà." 

VERSIONE CONTENT: "Ho provato la dieta chetogenica 3 volte in 2 anni. Prima 

settimana ok. Seconda settimana: calo energetico totale. Mollo. Mangio carboidrati. 

Mi sento un fallito. Sono convinto che funzioni — non riesco a superare quella 

maledetta seconda settimana. I controlli del sangue sono tra 3 mesi." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi è convinto dei benefici della dieta chetogenica 

ma ha già mollato più volte e vuole un protocollo preciso per superare la fase critica 

invece di ricominciare da zero sperando che questa volta la forza di volontà basti." 
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2) SETTORE: FITNESS & PERSONAL 
TRAINING  
PROFILO 1 — Sara, 36 anni, si allena ma non vede risultati 

D1: Va in palestra 3 volte a settimana da 8 mesi. Ha perso 2 kg. Le sue amiche che 

si allenano meno hanno perso molto di più.  

D2: Tra 3 mesi c'è il matrimonio di sua sorella. Ha comprato un abito che va bene 

ma voleva sentirsi davvero in forma — non solo "passabile". Se non vede risultati 

concreti entro allora, indosserà quell'abito sapendo di non essersi mai sentita come 

voleva. 

D3: Ci pensa dopo ogni allenamento — sotto la doccia in palestra. Si guarda, non 

vede differenze. Pensa alle ore investite, alla stanchezza, ai weekend saltati per 

andare in palestra. La frustrazione è fisica — sente la fatica ma non vede il ritorno. 

D4: Ha seguito il programma del personal trainer — troppo generico, non calibrato 

su di lei. Ha provato a mangiare meno — si sentiva senza energie per allenarsi. Ha 

cercato su YouTube esercizi mirati — confusione totale di informazioni 

contraddittorie. Non ha funzionato perché il suo allenamento non è mai stato 

progettato in funzione del suo metabolismo specifico, dei suoi ormoni e della sua 

alimentazione — tre variabili che lavorano insieme e che un programma standard 

non considera mai. 

D5: Dopo 60 giorni di allenamento vede i jeans allentarsi. Va al matrimonio di sua 

sorella e si sente davvero in forma — non solo presentabile. Capisce finalmente 

perché quello che faceva prima non funzionava. 

STEP 7: "Si allena già 3 volte a settimana da mesi — ma non riesce a perdere i 10 

kg che vuole perché nessuno ha calibrato il suo programma su metabolismo, ormoni 

e alimentazione insieme." 

VERSIONE CONTENT: "8 mesi di palestra. 3 volte a settimana. 2kg persi. Le mie 

amiche che si allenano meno ne hanno persi 8. Il mio personal trainer dice che va 

bene. Io so che qualcosa non torna." 
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PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne che si allenano già ma non vedono risultati 

e vogliono capire perché prima di mollare." 

 

 

PROFILO 2 — Davide, 42 anni, pancia che non va via nonostante la dieta 

D1: Mangia sano, non beve alcolici, cammina tutti i giorni. Ha una pancia prominente 

che non riesce a perdere da 3 anni. Ha fatto analisi del sangue — tutto nella norma. 

Il medico dice che "è normale con l'età". Davide non accetta quella risposta. 

D2: Tra 3 mesi ha una visita medica per il lavoro con misurazione del girovita. 

L'anno scorso ha superato il limite consigliato — gli hanno detto di fare attenzione. 

Se si presenta con gli stessi numeri o peggiori, dovrà sentire ancora quella 

conversazione imbarazzante. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando si allaccia la cintura e deve mettere il buco più 

largo. Non è una questione estetica — è una questione di identità. A 42 anni si sente 

più vecchio di quanto dovrebbe sentirsi. Guarda le foto di 10 anni fa e non riconosce 

il suo corpo. 

D4: Ha eliminato i carboidrati serali — nessun risultato visibile. Ha aumentato le 

camminate — nessun risultato. Ha provato la dieta chetogenica per 6 settimane — 

ha perso 3kg poi li ha ripresi tutti. Non ha funzionato perché il grasso addominale 

maschile over 40 risponde a variabili specifiche — cortisolo, testosterone, insulina — 

che nessuna dieta generica considera. Il problema non è cosa mangia ma come il 

suo corpo processa quello che mangia in questa fase della vita. 

D5: Guarda le sue analisi e capisce finalmente perché la pancia non andava via. 

Inizia un approccio calibrato sul suo caso specifico. Dopo 90 giorni allaccia la cintura 

e sceglie il buco giusto senza doversi sforzare. 

STEP 7: "Mangia sano e si muove già — ma non riesce a perdere la pancia perché 

nessuno ha mai valutato il suo caso specifico considerando età, stress e 

cambiamenti ormonali invece di dargli la solita dieta generica." 
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VERSIONE CONTENT: "Non bevo. Mangio sano. Cammino ogni giorno. Ho la 

stessa pancia da 3 anni. Il medico dice 'è l'età'. Io ho 42 anni e non accetto che sia 

già finita così." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli uomini over 40 che mangiano sano ma non 

riescono a perdere la pancia, e vogliono capire il perché prima di rassegnarsi all'età." 

 

 

PROFILO 3 — Valentina, 28 anni, vuole tonificarsi ma ha paura di 
diventare "troppo muscolosa" 

D1: Vuole un corpo tonico e definito — non esile, non muscoloso "da uomo". Ha 

iniziato ad allenarsi ma continua a fare solo cardio perché ha paura che i pesi la 

facciano diventare grossa. Intanto non ottiene i risultati che vuole. 

D2: Tra 3 mesi va in vacanza al mare per la prima volta dopo 2 anni. Ha già 

comprato costumi nuovi. Vuole sentirsi a suo agio in spiaggia — non nascondersi.  

D3: Ci pensa ogni volta che vede sui social donne con il corpo che vorrebbe lei. 

Salva le foto, le usa come "motivazione", poi va in palestra e fa 45 minuti di tapis 

roulant. Sa che non è quello che dovrebbe fare. Ma ha paura che i pesi la facciano 

diventare qualcosa che non vuole. 

D4: Ha chiesto consiglio a un'amica che si allena — le ha detto di fare i pesi ma lei 

non ci crede. Ha cercato su YouTube — video contraddittori. Il personal trainer della 

palestra le ha dato un programma con i pesi — lei l'ha seguito 2 settimane poi è 

tornata al cardio. Non ha funzionato perché nessuno le ha mai spiegato 

concretamente — con dati e fisiologia — perché i pesi non la faranno diventare 

"grossa" e come funziona davvero la tonificazione nel corpo femminile. 

D5: Arriva in spiaggia con un corpo visibilmente più tonico rispetto all'anno scorso. 

Indossa il costume senza pensarci. Sa perché funziona quello che fa — e non ha più 

paura dei pesi. 
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STEP 7: "Va già in palestra 3 volte a settimana — ma non riesce a tonificarsi perché 

nessuno le ha spiegato perché i pesi non la faranno diventare grossa e come 

funziona davvero la tonificazione femminile." 

VERSIONE CONTENT: "Voglio un corpo tonico. Faccio solo cardio perché ho paura 

dei pesi. So già che non funziona. Ma ho ancora più paura di diventare muscolosa. 

Sono bloccata da una paura che non so se è vera." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne che vogliono un corpo tonico e definito ma 

hanno paura che i pesi le facciano diventare 'troppo muscolose'." 

 

 

PROFILO 4 — Monica, 52 anni, vuole tornare in forma dopo anni di 
sedentarietà 

D1: Non si è mai allenata seriamente. Ha preso 15kg in 10 anni, quasi senza 

accorgersene. Adesso guarda le foto di 10 anni fa e decide che vuole fare qualcosa. 

Ma non sa da dove cominciare, ha dolori alle ginocchia, e ha paura di farsi male. 

D2: Tra 3 mesi sua figlia si laurea. Ci sarà una festa con foto. Monica sa già come si 

sentirà in quelle foto se non fa nulla. Non è la prima volta che si dice "inizio a 

settembre" — ma questa volta c'è una data concreta. 

D3: Ci pensa ogni volta che sale le scale e si ritrova senza fiato. O quando vede i 

vestiti nell'armadio che non mette più da anni. Non è vanità — è la sensazione di 

star perdendo il controllo del proprio corpo lentamente, un anno alla volta. 

D4: Ha provato a camminare ogni mattina — ha tenuto 3 settimane poi ha smesso 

per il caldo, poi per il freddo, poi per il lavoro. Ha provato una palestra — si è sentita 

fuori posto circondata da ventenni. Ha provato la cyclette a casa — prendeva 

polvere dopo un mese. Non ha funzionato perché ogni approccio era troppo 

generico e non teneva conto dei suoi dolori, della sua condizione di partenza e 

soprattutto di trovare qualcosa che le piacesse abbastanza da continuare. 
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D5: Arriva alla laurea di sua figlia e si sente a proprio agio nelle foto. Non ha perso 

tutti i 15kg — ma ne ha persi 6 e sente il corpo diverso. Sa che continuerà — non 

perché si forza, ma perché ha trovato qualcosa che funziona per lei. 

STEP 7: "Ha già provato palestra, camminate e cyclette — ma non riesce a perdere 

15kg perché ogni programma era troppo generico e non considerava i suoi dolori e 

la sua condizione di partenza." 

VERSIONE CONTENT: "Ho 52 anni e 15kg in più rispetto a 10 anni fa. Ho provato 

tutto. Ogni volta mollo dopo un mese. Non è pigrizia — è che niente funzionava 

davvero per me. E adesso mia figlia si laurea." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne over 50 sedentarie che vogliono tornare in 

forma dopo anni di stop — senza farsi male e senza programmi pensati per i 

ventenni." 
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3) SETTORE: CONSULENTE BELLEZZA 
 

PROFILO 1 — Alessia, 43 anni, pelle che invecchia e non sa come 
fermarla 

D1: Ha iniziato a notare rughe profonde intorno agli occhi e alla bocca negli ultimi 2 

anni. Va in farmacia, compra creme costose, le usa per 3 settimane, non vede 

risultati, ne compra un'altra. Ha speso circa 800€ in prodotti nell'ultimo anno. La sua 

pelle non è migliorata — in alcuni punti è peggiorata perché ha sovrapposto troppi 

attivi sbagliati. 

D2: Tra 3 mesi ha il matrimonio di sua sorella — è testimone. Ci saranno centinaia di 

foto. Ha già detto alla fotografa di "fare attenzione" alla luce. Vuole arrivare a quel 

giorno con una pelle che non la faccia sentire a disagio nelle foto che rimarranno per 

sempre. 

D3: Ci pensa ogni mattina davanti allo specchio mentre si trucca. Vede le rughe che 

il fondotinta accentua invece di coprire. Aggiunge uno strato in più. Peggiora. Arriva 

al lavoro con la sensazione di sembrare più vecchia di quanto si senta dentro. 

D4: Ha comprato creme da 80€ — nessun risultato visibile. Ha seguito consigli di 

influencer beauty — prodotti incompatibili tra loro che hanno irritato la pelle. Ha 

chiesto alla estetista — le ha venduto un percorso da 600€ di trattamenti senza 

spiegarle cosa fare a casa. Non ha funzionato perché nessuno le ha mai costruito 

una routine personalizzata sul suo tipo di pelle specifico — con gli attivi giusti, 

nell'ordine giusto, senza sovrapposizioni che annullano gli effetti. 

D5: Si siede davanti allo specchio la mattina e vede una pelle più luminosa e 

compatta. Al matrimonio di sua sorella non chiede alla fotografa di fare attenzione 

alla luce. Guarda le foto e si piace. 

STEP 7: "Ha già speso centinaia di euro in creme — ma la sua pelle non migliora 

perché nessuno le ha mai costruito una routine con gli attivi giusti nel giusto ordine 

per il suo tipo di pelle specifico." 
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VERSIONE CONTENT: "Ho speso 800€ in creme nell'ultimo anno. La mia pelle non 

è migliorata — in alcuni punti è peggiorata. Ogni mattina davanti allo specchio 

aggiungo fondotinta sulle rughe e le accentuo. Sono stanca di comprare prodotti a 

caso." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne over 40 che spendono in creme senza 

vedere risultati e vogliono finalmente una routine personalizzata che funzioni 

davvero per la loro pelle specifica." 

 

 

PROFILO 2 — Giorgia, 35 anni, non sa vestirsi e si sente invisibile 

D1: Ha un armadio pieno di vestiti — e non sa mai cosa mettere. Ogni mattina prova 

tre combinazioni, le butta sul letto, indossa sempre le stesse 4 cose che 

"sicuramente vanno bene." Ha smesso di fare shopping perché compra cose che poi 

non mette mai. Si sente sciatta, non sa perché, e non sa come cambiarlo. 

D2: Tra 3 mesi inizia un nuovo lavoro in una realtà più corporate di quella attuale. 

Dovrà fare una prima impressione professionale — riunioni con clienti, presentazioni 

al management. Il suo guardaroba attuale è fatto di cose "comode e sicure" che non 

comunicano quello che vuole comunicare nel nuovo contesto. 

D3: Ci pensa ogni lunedì mattina. Si guarda allo specchio, non è soddisfatta, va al 

lavoro comunque. Vede colleghe che sembrano sempre a posto senza sembrare 

che ci abbiano lavorato. Non capisce il loro segreto. Si sente che manca qualcosa — 

non sa cosa. 

D4: Ha fatto shopping compulsivo — armadio pieno, ancora non sa vestirsi. Ha 

comprato una rivista di moda — tendenze inapplicabili alla sua vita reale. Ha chiesto 

consiglio a un'amica — ha comprato quello che piaceva all'amica, non a lei. Non ha 

funzionato perché nessuno le ha mai spiegato quali colori, forme e proporzioni 

valorizzano il suo fisico e il suo colorito specifico — invece di seguire le tendenze 

generali che funzionano per qualcun altro. 
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D5: Apre l'armadio il lunedì mattina e sa subito cosa mettere. Arriva al nuovo lavoro 

e si sente rappresentata da come è vestita — non nascosta. Smette di comprare 

cose che non mette mai. 

STEP 7: "Ha già un armadio pieno — ma non sa mai cosa mettere perché nessuno 

le ha mai spiegato quali colori e forme valorizzano il suo fisico e il suo colorito 

specifico." 

VERSIONE CONTENT: "Ho un armadio pieno. Ogni mattina prova tre combinazioni 

e indossa sempre le stesse 4 cose. Ho smesso di fare shopping perché compro 

cose che non metto mai. Inizio un nuovo lavoro tra 3 mesi e non ho niente da 

mettere — eppure ho l'armadio stracolmo." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne con l'armadio pieno che non sanno mai 

cosa mettere e vogliono capire una volta per tutte quali colori e forme le valorizzano 

invece di continuare a comprare a caso." 

 

 

PROFILO 3 (professione: personal stylist per accessori) — Valentina, 41 
anni, si veste bene ma non si ricorda nessuno 

D1: Ha un lavoro importante — fa la consulente finanziaria indipendente. Si veste in 

modo professionale, curato, appropriato. Eppure quando incontra clienti nuovi o va a 

eventi di networking, sente di non lasciare un'impressione. Le persone la trovano 

competente ma non la ricordano. Ha visto colleghe meno preparate di lei costruire 

network più grandi semplicemente perché "hanno qualcosa" che lei non riesce a 

identificare. 

D2: Tra 3 mesi ha una conferenza di settore — 200 professionisti, relatori, potenziali 

clienti. È una delle occasioni di networking più importanti dell'anno. L'anno scorso ci 

è andata, ha scambiato 15 biglietti da visita, non ha ricevuto nessuna chiamata 

successiva. Vuole che questa volta qualcuno si ricordi di lei. 
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D3: Ci pensa ogni volta che sceglie cosa mettere per un evento importante. Sa già 

che sceglierà il tailleur grigio — "sicuro, professionale, invisibile." Lo indossa, si 

guarda allo specchio, sente che manca qualcosa. Non sa cos'è. Non sa come 

trovarlo. 

D4: Ha comprato vestiti migliori — più costosi, stessa invisibilità. Ha chiesto 

consiglio a una personal shopper — le ha suggerito colori diversi, stessa sensazione 

di piattezza. Ha guardato profili LinkedIn di donne che la ispirano — non riesce a 

replicare quello che hanno. Non ha funzionato perché il problema non è nei vestiti — 

è nell'assenza di un elemento distintivo e memorabile che comunichi la sua 

personalità prima ancora che apra bocca. E nessuno le ha mai spiegato come 

costruirlo. 

D5: Arriva alla conferenza con un elemento visivo preciso — un pezzo di gioielleria o 

un accessorio scelto con intenzione — che diventa un punto di conversazione 

naturale. Tre persone glielo commentano. Due di quelle tre la chiamano nei giorni 

successivi. Non perché sia diventata più brava — perché è diventata più 

memorabile. 

STEP 7: "Si veste già in modo professionale e curato — ma non viene ricordata 

perché nessuno le ha insegnato come usare un accessorio distintivo per costruire 

un'identità visiva memorabile." 

VERSIONE CONTENT: "Mi vesto bene, sono preparata, vado agli eventi. Scambio 

biglietti da visita. Non mi richiama nessuno. Ho visto colleghe meno preparate di me 

costruire network enormi. Hanno qualcosa che io non riesco a identificare. Non è nel 

curriculum — è in come si presentano." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le professioniste che si vestono in modo curato ma 

non lasciano un'impressione e vogliono costruire un'identità visiva memorabile che 

faccia ricordare chi sono prima ancora di aprire bocca." 
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PROFILO 4 — (professione: beauty counsultant/coach)  Barbara, 44 
anni, si cura ma non si sente bella 

D1: Va dall'estetista ogni mese, fa la manicure, usa buoni prodotti, si trucca ogni 

mattina. Sulla carta fa tutto quello che si dovrebbe fare. Eppure quando si guarda 

allo specchio non si piace. Non è un problema fisico — lo sa. C'è qualcosa di più 

profondo che i trattamenti non toccano e che non sa come affrontare. 

D2: Tra 3 mesi sua figlia si sposa. Marta sarà in primo piano — foto, parenti, ospiti. 

Ha già prenotato estetista, parrucchiera, makeup artist. Sa già che il giorno del 

matrimonio si guarderà nelle foto e non si piacerà comunque. Non perché non sarà 

curata — ma perché la sensazione di non sentirsi bella viene da dentro, non da fuori. 

D3: Ci pensa quando si guarda nelle foto — non si riconosce mai come si sente 

dentro. O quando si trucca la mattina e sente che sta coprendo invece che 

esprimendo. Non è depressione — funziona, sorride, ha una bella vita. È una 

disconnessione tra come si sente dentro e come si vede fuori che non sa come 

colmare. 

D4: Ha fatto trattamenti estetici più costosi — pelle più bella, stessa sensazione. Ha 

provato un nuovo taglio di capelli — piaceva agli altri, non a lei. Ha comprato vestiti 

più belli — stessa disconnessione. Ha fatto un percorso di terapia — utile per altri 

aspetti, non ha toccato questo. Non ha funzionato perché il problema non è estetico 

— è la disconnessione tra identità interiore e immagine esteriore, e nessun 

trattamento estetico standard la affronta. 

D5: Si guarda nelle foto del matrimonio di sua figlia e si riconosce. Non perché sia 

diventata più bella — ma perché quello che vede fuori finalmente assomiglia a quello 

che sente dentro. Per la prima volta in anni. 

STEP 7: "Si cura già con trattamenti, prodotti e trucco — ma non si sente bella 

perché nessuno l'ha aiutata a colmare la disconnessione tra come si sente dentro e 

come si vede fuori." 

VERSIONE CONTENT: "Vado dall'estetista ogni mese. Mi trucco ogni mattina. Uso 

buoni prodotti. Mi guardo nelle foto e non mi piaccio. Non è un problema fisico — lo 
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so. I trattamenti migliorano la pelle ma non quella sensazione. Non so come si 

risolve." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne che si curano già ma non si sentono belle e 

vogliono capire perché i trattamenti estetici non bastano e cosa manca davvero." 

 

 

PROFILO 5 — Sara, 34 anni, non sa truccarsi e vuole un trucco veloce 
che la valorizzi 

D1: Non si è mai truccata — o meglio, ha provato ma il risultato la faceva sembrare 

"mascherata" invece che valorizzata. Ha smesso. Adesso esce di casa ogni giorno 

senza trucco e si sente invisibile accanto alle colleghe che invece sembrano sempre 

a posto. Non vuole sembrare un'altra persona — vuole solo quella marcia in più che 

vede sugli altri e non sa come ottenere. 

D2: Tra 3 mesi inizia un nuovo lavoro in un contesto più formale del precedente. Sa 

che la prima impressione conta — e sa anche che vorrebbe presentarsi al meglio 

senza dover dedicare mezz'ora alla mattina a qualcosa che non sa fare e che la fa 

sentire goffa invece che sicura. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando si guarda allo specchio prima di uscire. Vede una 

faccia stanca — non brutta, solo spenta. Sa che basterebbe poco. Non sa quale sia 

quel poco. Ha provato a guardare tutorial su YouTube — troppi prodotti, troppi 

passaggi, troppa roba. Ha chiuso il video più confusa di prima. 

D4: Ha comprato un kit di trucco consigliato da un'amica — risultato artefatto, non 

era lei. Ha seguito un tutorial per principianti — troppi passaggi per chi parte da zero. 

Ha chiesto alla commessa in profumeria — le ha venduto 6 prodotti che non sa 

usare insieme. Non ha funzionato perché imparare a truccarsi da zero richiede una 

routine personalizzata sul proprio viso, i propri colori e il proprio stile — non una 

tecnica generica che funziona per qualcun altro. 
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D5: Esce di casa in 5 minuti con un trucco che la valorizza senza mascherarla. 

Arriva al nuovo lavoro e si sente a posto — non trasformata, ma la versione migliore 

di se stessa. Quella mattina non pensa più al trucco — lo ha fatto e basta. 

STEP 7: "Vuole imparare a truccarsi — ma ogni tentativo la fa sentire mascherata 

perché nessuno le ha costruito una routine di 5 minuti personalizzata sul suo viso 

invece di insegnarle tecniche generiche." 

VERSIONE CONTENT: "Non so truccarmi. Ho provato — sembravo mascherata. Ho 

guardato i tutorial — troppi prodotti, troppi passaggi. Ho comprato il kit consigliato 

dall'amica — non ero io. Voglio solo 5 minuti la mattina per uscire e sentirmi a posto. 

Non so da dove iniziare." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne che non si sono mai truccate o non sanno 

come fare— e vogliono imparare una routine semplice di 5 minuti che le valorizzi 

senza farle sembrare innaturale." 

 

 

PROFILO 6 — Marisa, 63 anni, vuole aggiornare il suo stile senza 
sembrare né vecchia né ridicola 

D1: Per 30 anni ha avuto il suo stile — capelli corti tinti di castano, tailleur sobri, 

pochissimi accessori. Adesso si guarda nelle foto e vede sua madre. Non è 

invecchiata male: è semplicemente ferma a uno stile che aveva 30 anni fa e che 

adesso la fa sembrare più vecchia di quanto sia. Vuole cambiare. Ma ha paura — 

paura di sembrare ridicola se si veste come una ragazza, paura di sembrare 

rassegnata se non cambia niente. 

D2: Tra 3 mesi va al matrimonio di sua nipote — prima occasione pubblica 

importante dopo il pensionamento. Ci saranno le sue ex colleghe, i parenti, 

tantissime foto. Vuole presentarsi come la donna che è adesso — vitale, presente, 

elegante — non come la versione invecchiata di quella che era. 
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D3: Ci pensa quando entra in un negozio e non sa in quale reparto andare. Il reparto 

giovani la fa sentire fuori posto. Il reparto "donna matura" la deprime. Esce a mani 

vuote e indossa le solite cose. Quella sensazione di non sapere dove appartiene dal 

punto di vista dello stile la accompagna ogni volta che deve comprare qualcosa o 

che ha un evento importante. 

D4: Ha chiesto consiglio a sua figlia — le ha suggerito cose troppo giovani che non 

si sentiva a proprio agio. Ha guardato riviste di moda — modelle di 25 anni che non 

la aiutano a capire cosa funziona a 63. Ha provato a comprare da sola qualcosa di 

"diverso" — si è sentita in costume invece che elegante. Non ha funzionato perché 

aggiornare lo stile a 60+ richiede capire quali elementi del proprio stile attuale vale la 

pena mantenere e quali aggiornare — senza stravolgere l'identità e senza cadere 

nei due estremi opposti del "troppo giovane" e del "troppo maturo". 

D5: Arriva al matrimonio di sua nipote con un look che le somiglia — aggiornato, 

elegante, suo. Le ex colleghe le chiedono cosa abbia fatto. Non ha cambiato tutto — 

ha cambiato le cose giuste. Per la prima volta da anni si guarda nelle foto e si piace. 

STEP 7: "Vuole aggiornare il suo stile — ma è bloccata tra la paura di sembrare 

ridicola e quella di sembrare rassegnata perché nessuno le ha mostrato come 

evolvere il proprio look a 60+ senza perdere se stessa." 

VERSIONE CONTENT: "Mi guardo nelle foto e vedo mia madre. Non sono 

invecchiata male — sono ferma allo stesso stile di 30 anni fa. Voglio cambiare. Ma 

nei negozi non so dove andare — il reparto giovani mi fa sentire fuori posto, quello 

'donna matura' mi deprime. Non so dove appartengo." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne over 60 che vogliono aggiornare il loro stile 

senza sembrare né una ragazza né una signora rassegnata — e cercano qualcuno 

che le aiuti a trovare la versione migliore di se stesse adesso, non quella di 30 anni 

fa." 

 

 

23 



PROFILO 7 — Roberta, 55 anni, makeup che non sa come adattare ai 
cambiamenti del viso over 50 

D1: Si trucca da 30 anni — sa quello che fa. O meglio, sapeva. Da quando è entrata 

in menopausa il suo viso è cambiato — la pelle è più secca, i pori più visibili, le 

rughe si sono approfondite. Il trucco che usava prima adesso la fa sembrare più 

vecchia invece di valorizzarla. Il fondotinta si accumula nelle rughe. L'eyeliner che 

prima la definiva adesso la appesantisce. Non sa come adattare quello che sa fare 

al viso che ha adesso. 

D2: Tra 3 mesi ha una reunion con le sue ex compagne di università — non le vede 

da 10 anni. Sa già che si confronterà mentalmente con tutte loro. Non vuole arrivare 

con un trucco che accentua ogni segno degli anni — vuole arrivare con un trucco 

che la faccia sembrare riposata, luminosa, presente. 

D3: Ci pensa ogni mattina davanti allo specchio quando finisce di truccarsi e il 

risultato non è quello che si aspettava. Sa applicare il fondotinta — lo vede 

accumularsi nelle rughe e non sa come evitarlo. Sa fare l'eyeliner — lo vede 

appesantire uno sguardo che prima apriva. Conosce le tecniche — ma le tecniche 

che conosce non funzionano più sul viso che ha adesso. 

D4: Ha comprato prodotti specifici per pelli mature — alcuni migliorano la texture, 

non sa come usarli nel contesto del trucco completo. Ha guardato tutorial per donne 

over 50 — troppo spesso propongono look troppo neutri che la spengono invece di 

valorizzarla. Ha chiesto in profumeria — le hanno venduto prodotti più costosi con gli 

stessi risultati. Non ha funzionato perché il makeup over 50 richiede di reimparare 

alcune tecniche specifiche — primer, texture, punti luce — adattandole ai 

cambiamenti della pelle in menopausa, non semplicemente cambiare i prodotti. 

D5: Si trucca la mattina della reunion e il risultato la soddisfa — luminosa, fresca, 

elegante. Non sembra che stia cercando di sembrare più giovane. Sembra se 

stessa, valorizzata. Le sue ex compagne le chiedono cosa usi. Lei sorride — non ha 

cambiato tutto, ha cambiato le tecniche giuste. 
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STEP 7: "Sa truccarsi da 30 anni — ma il makeup che usava prima adesso la 

invecchia perché nessuno le ha insegnato come adattare le tecniche ai cambiamenti 

del viso in menopausa." 

VERSIONE CONTENT: "Mi trucco da 30 anni. So quello che faccio. Da quando sono 

entrata in menopausa il fondotinta si accumula nelle rughe, l'eyeliner mi 

appesantisce. Le stesse tecniche che prima mi valorizzavano adesso mi 

invecchiano. Non so come adattare quello che so al viso che ho adesso." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne over 50 che sanno già truccarsi ma il 

makeup che usavano prima adesso le invecchia — e vogliono adattare le loro 

tecniche ai cambiamenti del viso in menopausa senza dover ricominciare da zero." 
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AREA BENESSERE 
 

4) SETTORE: COUNSELING & PSICOLOGIA 
DEL BENESSERE 

PROFILO 1 — Elena, 44 anni, attacchi di panico che limitano la vita 

D1: Ha avuto il primo attacco di panico 18 mesi fa in metropolitana. Da allora evita la 

metro, poi i posti affollati, poi i centri commerciali. La sua vita si è ristretta 

progressivamente senza che se ne accorgesse. Adesso lavora da remoto per non 

affrontare il trasporto pubblico e declina inviti per non dover spiegare. 

D2: Tra 3 mesi sua figlia si diploma. La cerimonia è in un teatro da 800 posti. Elena 

vuole esserci — è il giorno più importante per sua figlia. Se non affronta il problema 

entro allora, dovrà scegliere tra perdere quel momento o affrontarlo senza strumenti 

e rischiare un episodio in pubblico. 

D3: Ci pensa ogni volta che deve prendere una decisione logistica — come ci vado? 

Posso evitare la metro? C'è parcheggio? La pianificazione ossessiva degli 

spostamenti è diventata parte della sua giornata. Nessuno dei suoi colleghi sa che 

lavora da remoto per questo motivo. Si sente in trappola nella propria vita. 

D4: Ha provato a "affrontare la paura" da sola — ha avuto un attacco peggiore del 

solito. Ha preso ansiolitici al bisogno — funzionano sul momento ma non cambiano 

nulla a lungo termine. Ha letto di tecniche di respirazione — utili ma insufficienti 

quando l'attacco è già partito. Non ha funzionato perché gestire i sintomi non è la 

stessa cosa che lavorare sulle cause — e nessun approccio che ha usato le ha mai 

dato strumenti per interrompere il ciclo prima che si attivi. 

D5: Sale sulla metropolitana per andare alla cerimonia di sua figlia. Sente l'ansia 

salire — e sa esattamente cosa fare. Non ha un attacco. È presente per quel 

momento. Torna a casa e piange — ma di sollievo, non di vergogna. 

26 



STEP 7: "Ha già provato farmaci e tecniche di respirazione — ma gli attacchi di 

panico continuano a limitare la sua vita perché nessuno le ha dato strumenti per 

interrompere il ciclo prima che si attivi." 

VERSIONE CONTENT: "Primo attacco di panico in metro 18 mesi fa. Da allora: 

niente metro, niente posti affollati, lavoro da remoto per non spiegare. Mia figlia si 

diploma tra 3 mesi. La cerimonia è in un teatro da 800 posti. Devo esserci." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi soffre di attacchi di panico e ha già provato 

farmaci e tecniche di respirazione e vuole tornare a vivere normalmente invece di 

costruire la propria vita intorno all'evitamento." 

 

 

PROFILO 2 — Davide, 37 anni, rabbia che esplode e danneggia le 
relazioni 

D1: Ha un carattere esplosivo. Sa di averlo — sua moglie glielo dice da anni. In 

ufficio riesce a controllarlo. A casa, con lei e con i figli, esplode per cose piccole. 

Dopo si sente in colpa. Si scusa. Ricomincia. Suo figlio di 8 anni ha iniziato ad avere 

paura quando lui alza la voce. Quella cosa lo ha fermato. 

D2: Tra 3 mesi sua moglie gli ha detto — senza urli, con calma — che se non 

cambia qualcosa concretamente, vuole separarsi. Non è una minaccia — è una 

comunicazione. Davide sa che è seria. Sa anche che ha detto "cambio" mille volte 

senza cambiare nulla. 

D3: Ci pensa il giorno dopo ogni esplosione. Rivede la scena — la cosa stupida che 

l'ha fatto scattare, la reazione sproporzionata, la faccia di suo figlio. Si chiede che 

tipo di padre sta diventando. Non è un cattivo padre — ma in quei momenti non 

riconosce se stesso. 

D4: Ha provato a "contare fino a 10" — funziona se l'innesco è lento, non funziona 

se è improvviso. Ha provato a fare sport per scaricare — l'aggressività diminuisce in 

generale ma non nei momenti specifici. Ha letto di gestione della rabbia — teoria che 
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non riesce ad applicare nel momento caldo. Non ha funzionato perché nessuno gli 

ha mai insegnato a riconoscere i segnali fisici che precedono l'esplosione — e a 

intervenire in quel finestra di 3-5 secondi prima che sia troppo tardi. 

D5: Suo figlio fa cadere il bicchiere. Davide sente il calore salire — e lo gestisce. 

Non urla. Non spaventa nessuno. Suo figlio lo guarda e non ha paura. Quella sera 

sua moglie non dice niente — ma lo guarda in modo diverso. 

STEP 7: "Sa già di avere un problema con la rabbia e vuole cambiare — ma 

continua a esplodere perché nessuno gli ha insegnato a riconoscere i segnali fisici 

nei 3 secondi prima che sia troppo tardi." 

VERSIONE CONTENT: "Esplodo per cose piccole. Dopo mi scuso. Ricomincia. Mio 

figlio di 8 anni ha iniziato ad avere paura quando alzo la voce. Mia moglie mi ha 

detto che se non cambia qualcosa concretamente vuole separarsi. Ho detto 'cambio' 

mille volte. Non so come farlo davvero." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha un carattere esplosivo che sta danneggiando 

le relazioni più importanti e vuole strumenti concreti per gestire la rabbia nel 

momento esatto in cui si attiva, non dopo." 

 

 

PROFILO 3 — Francesca, 29 anni, ansia sociale che blocca la vita 
lavorativa e personale 

D1: Ha sempre avuto difficoltà con le situazioni sociali — ma finché studiava era 

gestibile. Adesso lavora, deve partecipare a riunioni, presentare progetti, fare 

networking. Ogni volta che deve parlare in pubblico o in un gruppo, il cuore accelera, 

la voce trema, la mente va in bianco. Sta rinunciando a opportunità di lavoro per 

evitare situazioni che la mettono a disagio. 

D2: Tra 3 mesi c'è una presentazione importante davanti al board della sua azienda. 

Il suo capo le ha detto che è una delle sue migliori risorse e che questa 

presentazione potrebbe accelerare la sua carriera. Francesca sa già che se non 
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affronta il problema si farà sostituire da un collega — e quella rinuncia diventerà un 

pattern fisso nella sua vita professionale. 

D3: Ci pensa ogni volta che c'è una riunione in calendario. Le legge nell'agenda la 

settimana prima e inizia ad anticipare il disagio. Arriva alla riunione già esausta 

dall'ansia anticipatoria. Parla il meno possibile. Torna alla scrivania sollevata — e 

immediatamente in colpa per quello che non ha detto. 

D4: Ha provato a prepararsi molto — sa tutto a memoria ma trema lo stesso. Ha 

provato a "fingere sicurezza" — si sente falsa e peggiora. Ha letto di tecniche di 

visualizzazione — funzionano a casa, non quando è lì. Non ha funzionato perché 

l'ansia sociale non si risolve con la preparazione o la recitazione — si risolve 

lavorando sul sistema nervoso e sulla credenza sottostante che essere vista 

significhi essere giudicata e trovata inadeguata. 

D5: Entra nella riunione con il board e parla — non perfettamente, ma 

autenticamente. La voce non trema. Non sa ancora se ha fatto una buona 

presentazione — ma sa di essere stata presente. Torna alla scrivania e non si sente 

in colpa. Per la prima volta. 

STEP 7: "Si prepara più di tutti e conosce la materia meglio di chiunque — ma trema 

e va in bianco in pubblico perché nessuno l'ha aiutata a lavorare sulla credenza che 

essere vista significhi essere giudicata." 

VERSIONE CONTENT: "Preparo ogni presentazione per ore. Conosco tutto a 

memoria. Quando inizio a parlare davanti a più di 3 persone la voce trema e la 

mente va in bianco. Il mio capo dice che sono una delle sue migliori risorse. Io sto 

rinunciando a opportunità per non dover parlare in pubblico." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha ansia sociale che blocca la carriera — si 

prepara, conosce la materia, ma trema e va in bianco in pubblico — e vuole tornare 

a esprimersi senza che il corpo boicotti quello che sa." 
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PROFILO 4 — Marina, 51 anni, insonnia cronica da 2 anni 

D1: Non dorme bene da 2 anni. Si addormenta tardi, si sveglia alle 3-4 di notte, non 

riesce a riaddormentarsi. Funziona — va al lavoro, gestisce la famiglia — ma con 

una stanchezza di fondo che non si elimina mai. I medici hanno escluso cause 

fisiche. Le hanno proposto sonniferi — ne ha presi per 3 mesi, non vuole dipendere 

da farmaci. 

D2: Tra 3 mesi sua madre anziana viene a vivere con lei — una scelta già presa e 

irreversibile. Marina sa che la sua gestione della casa e della famiglia aumenterà 

significativamente. Se arriva a quel momento già esausta per l'insonnia, teme di non 

reggere fisicamente e emotivamente. 

D3: Ci pensa alle 3 di notte quando si sveglia e guarda il soffitto. Sa già che non si 

riaddormenterà prima delle 5. Fa i calcoli — se mi addormento adesso dormo ancora 

2 ore. Poi pensa alle cose da fare domani. Poi si preoccupa di non dormire. L'ansia 

da insonnia alimenta l'insonnia stessa. È un ciclo che conosce a memoria e non 

riesce a spezzare. 

D4: Ha eliminato caffeina e alcol — miglioramento minimo. Ha provato la melatonina 

— funziona per addormentarsi, non per il risveglio notturno. Ha provato il metodo 

4-7-8 di respirazione — funziona a volte. Ha fatto yoga la sera — si rilassa ma si 

sveglia lo stesso alle 3. Non ha funzionato perché l'insonnia da risveglio notturno ha 

spesso una componente cognitiva — pensieri che si attivano automaticamente — 

che nessuna tecnica di rilassamento da sola riesce ad affrontare. 

D5: Si sveglia alle 3, sente i pensieri partire — e ha uno strumento preciso per 

fermarli prima che inizino il ciclo. Si riaddormenta entro 20 minuti. Arriva all'arrivo di 

sua madre riposata invece che già esausta. Non ha eliminato i risvegli — li ha resi 

gestibili. 

STEP 7: "Ha già eliminato caffeina, provato melatonina e tecniche di respirazione — 

ma si sveglia ancora alle 3 di notte perché nessuno l'ha aiutata a interrompere il ciclo 

cognitivo che impedisce di riaddormentarsi." 
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VERSIONE CONTENT: "Insonnia da 2 anni. Mi sveglio alle 3 e non mi riaddormento. 

Ho eliminato caffeina e alcol, provato melatonina, yoga, respirazione. I medici dicono 

che sto bene. I sonniferi non li voglio. Non so più cosa provare." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi soffre di insonnia da risveglio notturno — si 

sveglia alle 3 e non riesce a riaddormentarsi — e ha già provato tutto il fai-da-te 

senza risultati duraturi." 

 

 

PROFILO 5 — Cristina, 52 anni, caregiver esausta che accudisce sua 
madre malata 

D1: Sua madre ha l'Alzheimer da 3 anni. Cristina ha riorganizzato tutta la sua vita 

intorno a lei — ha ridotto le ore di lavoro, ha rinunciato al weekend, ha trasformato il 

suo appartamento per accoglierla. Lo fa con amore. Ma da 8 mesi sente che sta 

sparendo — non c'è più tempo per lei, per le amiche, per il suo compagno che la 

guarda con preoccupazione crescente. Non si riconosce più. 

D2: Tra 3 mesi sua madre entra in una fase più avanzata della malattia — il medico 

ha già avvisato che le cure domiciliari potrebbero non essere più sufficienti. Cristina 

sa che dovrà prendere decisioni difficili. Se arriva a quel momento già svuotata come 

adesso, non avrà le risorse emotive per affrontarle. Teme di cedere proprio quando 

sua madre avrà più bisogno di lei. 

D3: Ci pensa la notte quando finalmente è sola e invece di dormire piange senza 

sapere bene perché. Non è solo stanchezza fisica — è la sensazione di essersi 

persa dentro un ruolo che non ha scelto ma che non riesce a non ricoprire. Si sente 

in colpa quando pensa a se stessa. Si sente in colpa quando non pensa a sua 

madre. Non c'è momento in cui non si senta in colpa per qualcosa. 

D4: Ha chiesto aiuto alla sua sorella — non può fare di più per ragioni lavorative. Ha 

provato a ritagliarsi del tempo per sé — si sentiva così in colpa che non riusciva a 

goderlo. Ha parlato con il medico di sua madre — le ha dato informazioni sulla 

malattia, non su come sopravvivere lei al ruolo di caregiver. Ha cercato gruppi di 

31 



supporto online — utili per sentirsi meno sola, insufficienti per cambiare qualcosa 

concretamente. Non ha funzionato perché il burnout del caregiver richiede un lavoro 

specifico sulla gestione della colpa e sulla ricostruzione di un'identità che esiste al di 

fuori del ruolo di cura — e nessuno l'ha mai aiutata a farlo senza farla sentire 

egoista. 

D5: Riesce a prendersi 3 ore il sabato per sé — e le gode davvero, senza il peso 

della colpa. Arriva alla fase più difficile della malattia di sua madre con qualche 

riserva emotiva invece di essere già a zero. Non ha smesso di prendersi cura di lei 

— ha smesso di sparire dentro quella cura. 

STEP 7: "Si prende cura di sua madre malata con dedizione totale — ma ha perso 

se stessa perché nessuno l'ha aiutata a gestire la colpa che sente ogni volta che 

pensa a se stessa invece che alla persona che accudisce." 

VERSIONE CONTENT: "Mia madre ha l'Alzheimer. Ho riorganizzato tutto intorno a 

lei. Lo faccio con amore. Ma la notte piango senza sapere perché. Non mi riconosco 

più. Mi sento in colpa quando penso a me. Mi sento in colpa quando non penso a lei. 

Non c'è un momento in cui non mi senta in colpa per qualcosa." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i caregiver che si prendono cura di un familiare 

malato e hanno perso se stessi — e vogliono tornare ad esistere fuori da quel ruolo 

senza sentirsi egoisti." 

 

 

PROFILO 6 - Marco, 44 anni, dipendenza da alcol che nega a se stesso 

⚠️ Questo profilo è riservato a psicologi e psicoterapeuti abilitati. Le dipendenze 

sono patologie che richiedono competenze cliniche specifiche — non possono 

essere trattate da coach o counselor non sanitari. 

 

D1: Beve ogni sera — due bicchieri di vino a cena, "per rilassarsi." Ma i due bicchieri 

sono diventati una bottiglia, e la bottiglia a volte due. Non si considera un alcolista — 
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gli alcolisti sono quelli che bevono la mattina o che non funzionano. Lui lavora, 

mantiene la famiglia, ha una vita normale. Eppure sua moglie ha iniziato a dormire in 

camera separata. Suo figlio di 14 anni non lo saluta più quando torna a casa la sera. 

D2: Tra 3 mesi ha un controllo del sangue di routine — il suo medico gli ha già detto 

l'anno scorso che i valori epatici erano borderline. Sa già cosa troverà. Sa già cosa 

gli dirà il medico. Sa anche che probabilmente risponderà "sto tagliando" come 

l'anno scorso — quando non ha tagliato niente. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando si sveglia con la testa pesante e si dice "stasera 

non bevo." Arriva alle 19, la giornata è stata difficile, apre il frigo. Non è una scelta 

consapevole — è automatica. La bottiglia è lì prima ancora che abbia deciso 

qualcosa. La sera dopo si ridice "da domani smetto." Da domani dura da 3 anni. 

D4: Ha provato a smettere da solo — durava una settimana poi una situazione 

stressante lo riportava al punto di partenza. Ha provato a bere solo nel weekend — 

ha tenuto 10 giorni. Ha provato a sostituire il vino con la birra — stesso risultato, 

formato diverso. Non ha funzionato perché la dipendenza da alcol non si risolve con 

la forza di volontà — è un meccanismo neurobiologico e psicologico che richiede un 

percorso strutturato con un professionista qualificato, non tentativi solitari destinati a 

fallire e aumentare il senso di vergogna. 

D5: Arriva al controllo del sangue con valori migliorati. Suo figlio lo saluta quando 

torna a casa. Sua moglie è tornata in camera. Non ha eliminato il desiderio — ha 

imparato a riconoscere i trigger e a interrompere il meccanismo automatico prima 

che la bottiglia sia già aperta. 

STEP 7: "Funziona, lavora, mantiene la famiglia — ma non riesce a smettere di bere 

perché crede ancora che la forza di volontà basti, mentre il meccanismo che lo 

muove è neurobiologico e non si spezza da soli." 

VERSIONE CONTENT: "Non sono un alcolista. Gli alcolisti bevono la mattina. Io 

bevo la sera, per rilassarmi. Una bottiglia al giorno, a volte due. Mio figlio non mi 

saluta più quando torno a casa. Mia moglie dorme in un'altra stanza. Ogni mattina 

dico 'stasera non bevo'. Dura dalle 19." 
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PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi vuole smettere di bere ma ha già fallito da solo 

più volte — e vuole un percorso strutturato che lavori sul meccanismo reale invece di 

affidarsi a una forza di volontà che da sola non basta." 
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5) SETTORE: SALUTE OLISTICA & 
NATUROPATIA 

 

PROFILO 1 — Francesca, 41 anni, stanca cronica nonostante dorma 
abbastanza 

D1: Si sveglia stanca. Va a dormire stanca. Ha fatto analisi del sangue — tutto nella 

norma. Il medico le ha detto che "è lo stress." Lei sa che c'è qualcosa che non va — 

ma non sa cosa. Ha smesso di fare sport perché non ha energie. Ha smesso di 

uscire la sera per lo stesso motivo. La stanchezza sta restringendo la sua vita. 

D2: Tra 3 mesi sua sorella organizza un viaggio di 10 giorni in Portogallo — la prima 

vacanza tra sorelle in 5 anni. Francesca vuole andarci con energia — non 

trascinandosi. Se arriva a quel viaggio nelle stesse condizioni di adesso, passerà 10 

giorni a gestire la stanchezza invece di viverli. 

D3: Ci pensa ogni pomeriggio verso le 15 quando sente il crollo di energia. Beve il 

quarto caffè della giornata. Tiene duro fino alle 18. Arriva a casa, mangia qualcosa, 

crolla sul divano. Non ha energia per niente. Sua figlia di 10 anni le chiede di giocare 

— lei dice "dopo" quasi ogni sera. 

D4: Ha preso integratori di ferro — non era anemmica. Ha provato il magnesio — 

nessun cambiamento visibile. Ha dormito di più nel weekend — si svegliava più 

stanca. Ha eliminato il glutine per 2 settimane — nessuna differenza. Non ha 

funzionato perché la stanchezza cronica ha spesso cause multifattoriali — intestino, 

tiroide subclinica, livelli ormonali borderline, alimentazione — che le analisi standard 

non intercettano e che richiedono una lettura integrata del quadro completo. 

D5: Arriva in Portogallo e il secondo giorno fa una passeggiata di 3 ore senza 

crollare il pomeriggio. Gioca con sua figlia la sera senza dire "dopo". Non ha 

recuperato un'energia straordinaria — ha recuperato l'energia normale che aveva 5 

anni fa. 
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STEP 7: "Ha già fatto analisi e provato integratori — ma è ancora stanca cronica 

perché nessuno ha letto il suo quadro in modo integrato invece di cercare la causa 

singola che le analisi standard non trovano." 

VERSIONE CONTENT: "Mi sveglio stanca. Vado a dormire stanca. Le analisi sono 

perfette. Il medico dice 'è lo stress.' Ho provato ferro, magnesio, dormire di più. 

Niente cambia. Mia figlia mi chiede di giocare e le dico 'dopo' quasi ogni sera. Non è 

la vita che voglio." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne con stanchezza cronica inspiegabile che 

hanno già fatto analisi e provato integratori senza risultati — e vogliono tornare ad 

avere l'energia per vivere la loro vita invece di trascinarsi da una settimana all'altra.” 

 

 

PROFILO 2 — Marco, 38 anni, problemi digestivi cronici che i medici non 
risolvono 

D1: Ha gonfiore addominale dopo quasi ogni pasto da 3 anni. Ha fatto gastroscopia, 

colonscopia, esami per intolleranze — tutto nella norma o con risultati borderline. I 

medici gli dicono "colon irritabile, gestisci lo stress." Lui non sa come gestire lo 

stress e non sa perché il suo intestino reagisce in modo imprevedibile. 

D2: Tra 3 mesi ha un viaggio di lavoro internazionale di 2 settimane — cene con 

clienti ogni sera, orari irregolari, stress alto. L'anno scorso in un viaggio simile ha 

passato 3 giorni con dolori addominali forti che lo hanno costretto a saltare 

appuntamenti importanti. Non può permettersi che succeda di nuovo. 

D3: Ci pensa ogni volta che mangia fuori — al ristorante, dai colleghi, in viaggio. 

Studia il menu cercando di evitare i "trigger" — ma i trigger cambiano e non sono 

mai sicuri. Mangia con ansia. L'ansia peggiora la digestione. Sa che è un circolo 

vizioso e non sa come spezzarlo. 

D4: Ha eliminato glutine — miglioramento parziale. Ha eliminato lattosio — nessuna 

differenza. Ha fatto il test delle intolleranze alimentari — risultato confuso con 40 
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alimenti da evitare che rendono impossibile mangiare normalmente. Ha preso 

probiotici — funzionano alcune settimane poi smettono. Non ha funzionato perché 

l'intestino irritabile ha cause multifattoriali — microbiota, asse intestino-cervello, 

alimentazione specifica — che richiedono un approccio personalizzato e 

progressivo, non eliminazioni generiche. 

D5: Arriva al viaggio di lavoro e mangia alle cene con i clienti senza calcolare ogni 

boccone. Non ha eliminato tutti i problemi — ha capito i suoi trigger specifici e sa 

come gestirli. La settimana finisce senza giorni persi per dolori. 

STEP 7: "Ha già eliminato glutine, lattosio e fatto tutti gli esami — ma il gonfiore 

cronico continua perché nessuno ha costruito un protocollo personalizzato sul suo 

microbiota e sul suo asse intestino-cervello specifico." 

VERSIONE CONTENT: "Gonfiore dopo ogni pasto da 3 anni. Gastroscopia, 

colonscopia, test intolleranze — tutto ok o borderline. I medici dicono 'colon irritabile, 

gestisci lo stress.' Ho eliminato glutine e lattosio. Non cambia molto. Non so più cosa 

mangiare." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi soffre di gonfiore e colon irritabile cronico e ha 

già fatto tutti gli esami senza trovare la causa — e vuole un approccio personalizzato 

invece dell'ennesima lista di cibi da eliminare." 

 

 

PROFILO 3 — Elena, 46 anni, menopausa con sintomi che nessuno 
gestisce davvero 

D1: È entrata in menopausa a 44 anni — precoce. Vampate, insonnia, sbalzi 

d'umore, secchezza. Il ginecologo le ha proposto la terapia ormonale sostitutiva — 

lei non vuole prenderla per scelta personale. Le ha detto "allora si arrangi con i 

rimedi naturali." Non sa da dove iniziare e nessuno la sta davvero guidando. 

D2: Tra 3 mesi ha una settimana di training intensivo per il suo lavoro — 8 ore al 

giorno in aula, dormire in hotel, stress alto. L'anno scorso una situazione simile ha 
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scatenato settimane di insonnia e vampate ogni 2 ore. Se arriva a quel training nelle 

stesse condizioni, non riuscirà a seguire e a performare come il suo ruolo richiede. 

D3: Ci pensa di notte quando si sveglia sudata e non riesce a riaddormentarsi. 

Conta le ore di sonno che le rimangono. Calcola quanto sarà stanca il giorno dopo. 

Quella stanchezza anticipatoria rende ancora più difficile riaddormentarsi. Va al 

lavoro con 4 ore di sonno e sorride come se niente fosse. 

D4: Ha provato la salvia — riduce leggermente le vampate ma non l'insonnia. Ha 

preso melatonina — funziona per addormentarsi, non per i risvegli. Ha letto di dieta 

per la menopausa — informazioni generiche. Ha chiesto a un'erborista — le ha 

venduto 4 prodotti diversi senza una strategia integrata. Non ha funzionato perché la 

gestione naturale della menopausa richiede un approccio integrato su alimentazione, 

fitoterapia specifica, stile di vita e gestione dello stress — non prodotti singoli scelti a 

caso. 

D5: Arriva al training con 6 ore di sonno consecutive — non perfette, ma sufficienti. 

Le vampate ci sono ancora ma non la svegliano ogni 2 ore. Finisce la settimana 

stanca ma funzionante — non distrutta. 

STEP 7: "Ha già provato salvia, melatonina e rimedi naturali — ma i sintomi della 

menopausa continuano a disturbare il sonno e la vita perché nessuno le ha costruito 

un protocollo integrato sul suo caso specifico." 

VERSIONE CONTENT: "Menopausa precoce a 44 anni. Non voglio gli ormoni. Il 

ginecologo ha detto 'si arrangi con i rimedi naturali.' Ho provato salvia, melatonina, 

erborista. Le vampate di notte mi svegliano ogni 2 ore. Vado al lavoro con 4 ore di 

sonno da 2 anni." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne in menopausa che hanno scelto un 

approccio naturale ma non sanno da dove iniziare — e vogliono un protocollo 

integrato che funzioni davvero invece di prodotti singoli scelti a caso." 
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6) SETTORE: PSICOSOMATICA 

⚠️ Tutti i profili di questo settore sono riservati esclusivamente a psicologi, psicoterapeuti e 

medici abilitati. I disturbi psicosomatici sono condizioni cliniche che richiedono competenze 

sanitarie specifiche — non possono essere trattate da coach o counselor non sanitari. 

 

PROFILO 1 — Giulia, 38 anni, emicranie croniche che i medici non 
riescono a risolvere 

D1: Ha emicranie debilitanti da 7 anni — almeno 3 episodi a settimana, alcuni la 

costringono a letto per un giorno intero. Ha fatto neurologo, esami del sangue, 

risonanza magnetica — tutto nella norma. Le hanno prescritto tre diversi farmaci 

preventivi — il primo non funzionava, il secondo aveva effetti collaterali 

insopportabili, il terzo riduce leggermente la frequenza ma non la elimina. Continua a 

vivere in attesa della prossima crisi. 

D2: Tra 3 mesi ha una promozione importante in ballo — dovrà gestire un team più 

grande e con più responsabilità. Sa già che lo stress aumenterà. Sa già cosa 

significa per le sue emicranie. L'anno scorso in un periodo simile aveva avuto 5 

episodi in una settimana. Se non trova un approccio diverso prima di allora, quella 

promozione potrebbe diventare il momento in cui il suo corpo decide di fermarsi da 

solo. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando si sveglia e fa il check — c'è già la tensione alla 

base del collo? È il segnale che oggi potrebbe essere un giorno perso. Pianifica la 

giornata tenendo sempre un piano B per quando arriva la crisi. Non vive più — 

gestisce la probabilità del dolore. Le persone intorno a lei hanno smesso di fare piani 

fissi con lei perché "non si sa mai." 

D4: Ha eliminato i trigger alimentari — miglioramento parziale e temporaneo. Ha 

provato l'agopuntura — 3 mesi di beneficio poi tornata come prima. Ha fatto yoga e 

meditazione — utili per lo stress generale, insufficienti per la frequenza degli episodi. 

Ha letto di approccio psicosomatico — non ha trovato professionisti che lo 

applicassero concretamente al suo caso. Non ha funzionato perché le sue emicranie 
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hanno una componente psicosomatica significativa — il sistema nervoso autonomo 

ipersensibile, i pattern emotivi non elaborati che si traducono in dolore fisico — che 

nessun approccio puramente neurologico o farmacologico ha mai affrontato. 

D5: Arriva alla promozione con 1 episodio a settimana invece di 3 — non zero, ma 

gestibile. Sa riconoscere i segnali precoci e intervenire prima che la crisi sia piena. 

Per la prima volta in 7 anni fa un piano fisso per il weekend senza un piano B. 

STEP 7: "Ha fatto tutti gli esami e provato tutti i farmaci — ma le emicranie 

continuano perché nessuno ha affrontato la componente psicosomatica che il 

sistema neurologico standard non considera." 

VERSIONE CONTENT: "Emicranie da 7 anni. 3 episodi a settimana. Neurologo, 

risonanza, tre farmaci diversi. Tutto nella norma. I farmaci riducono ma non 

eliminano. Pianifico ogni giornata tenendo un piano B per quando arriva la crisi. Non 

vivo più — gestisco la probabilità del dolore." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi soffre di emicranie croniche che la medicina 

tradizionale non riesce a risolvere — e vuole esplorare la componente psicosomatica 

che i farmaci da soli non toccano." 

 

 

PROFILO 2 Marco, 45 anni, disturbi fisici ricorrenti senza causa organica 

D1: Da 4 anni ha una serie di disturbi fisici che si alternano senza logica apparente 

— tachicardia, dolori gastrici, tensione al petto, dermatite che compare e scompare. 

Ogni volta va dal medico specialista di turno — cardiologo, gastroenterologo, 

dermatologo. Ogni volta gli dicono che fisicamente sta bene. Inizia a pensare di 

stare inventando i sintomi. I sintomi però ci sono — li sente nel corpo, sono reali. 

D2: Tra 3 mesi ha un esame cardiologico completo — suo padre è morto di infarto a 

52 anni. Marco ne ha 45. Quella data segna per lui un confine psicologico preciso. 

Se i risultati sono buoni ma i sintomi continuano, dovrà finalmente affrontare la 
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possibilità che il problema non sia nel cuore — ma in qualcosa che nessuno 

specialista organico può vedere. 

D3: Ci pensa ogni volta che sente un sintomo nuovo. Il primo pensiero è sempre "è 

qualcosa di grave." Googla i sintomi — trova sempre qualcosa di preoccupante. 

Chiama il medico. Gli dicono che sta bene. Si tranquillizza per qualche giorno. Poi 

arriva un nuovo sintomo. Il ciclo si ripete da 4 anni e lo sta consumando più dei 

sintomi stessi. 

D4: Ha fatto decine di esami specialistici — tutto nella norma. Ha provato a "non 

pensarci" — impossibile quando il corpo manda segnali. Ha preso ansiolitici al 

bisogno — calmano l'ansia ma i sintomi fisici restano. Ha letto di psicosomatica — 

capisce il concetto ma non sa come applicarlo al suo caso concreto. Non ha 

funzionato perché i suoi sintomi fisici sono la traduzione corporea di stati emotivi non 

elaborati — un linguaggio che il corpo usa quando la mente non riesce a processare 

— e nessuno specialista organico è formato per leggerlo. 

D5: Arriva all'esame cardiologico con risultati buoni — e questa volta riesce a 

crederci davvero invece di aspettare il prossimo sintomo. Ha imparato a riconoscere 

quale emozione o situazione precede ogni tipo di sintomo. Il ciclo 

googling-panico-medico-tranquillità-nuovo sintomo si è spezzato. 

STEP 7: "Ha fatto tutti gli esami possibili e sono tutti negativi — ma i sintomi fisici 

continuano perché nessuno l'ha aiutato a leggere il linguaggio con cui il suo corpo 

traduce quello che la mente non riesce a elaborare." 

VERSIONE CONTENT: "4 anni di sintomi fisici che si alternano — tachicardia, dolori 

gastrici, tensione al petto. 4 anni di specialisti. Tutto nella norma. I sintomi ci sono — 

li sento nel corpo, sono reali. Inizio a pensare di starli inventando. Non so più a chi 

rivolgermi." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha sintomi fisici ricorrenti senza causa organica 

— e vuole capire il messaggio che il corpo sta inviando invece di continuare a 

cercare una spiegazione medica che gli esami non trovano." 
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PROFILO 3 — Francesca, 48 anni, fibromialgia che la medicina 
tradizionale non riesce a gestire 

D1: Ha la diagnosi di fibromialgia da 3 anni. Dolori diffusi, affaticamento cronico, 

nebbia mentale — sintomi che cambiano intensità senza una logica chiara. Il 

reumatologo le ha prescritto farmaci che riducono leggermente il dolore ma non la 

qualità della vita. Ha letto che la fibromialgia ha una componente neurobiologica e 

psicosomatica significativa. Vuole esplorare approcci integrativi ma non sa a chi 

rivolgersi e ha paura di cadere in mani di ciarlatani. 

D2: Tra 3 mesi sua figlia si laurea — festa in famiglia, viaggio programmato da mesi. 

L'anno scorso in un periodo di stress simile ha avuto un flare up che l'ha costretta a 

letto per una settimana. Vuole essere presente a quel momento con energia reale — 

non sopravvivere alla giornata con gli antidolorifici. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando fa il check del corpo prima di alzarsi — dove fa 

male oggi? Quanto sarà difficile questa giornata? Quella valutazione quotidiana del 

dolore è diventata il primo pensiero del mattino da 3 anni. Non progetta più in 

anticipo perché non sa mai come starà. Ha smesso di fare cose che amava — 

camminare, cucinare, vedere le amiche — perché il corpo è imprevedibile. 

D4: Ha seguito la dieta antinfiammatoria — miglioramento parziale. Ha fatto 

fisioterapia — utile durante le sedute, i benefici durano poco. Ha provato la 

mindfulness — aiuta con l'ansia da dolore ma non con il dolore stesso. Ha cercato 

approcci integrativi online — trovato tanta pseudoscienza che l'ha spaventata. Non 

ha funzionato perché la fibromialgia richiede un approccio multimodale che integri la 

componente neurobiologica, quella psicologica e quella corporea in modo coordinato 

— non interventi singoli e scollegati tra loro. 

D5: Arriva alla laurea di sua figlia presente e partecipe — non senza dolore, ma con 

un livello gestibile. Sa riconoscere i segnali precoci di un flare up e intervenire prima 

che diventi debilitante. Ha ripreso a camminare 3 volte a settimana. Per la prima 

volta da 3 anni fa un piano per il mese successivo senza un piano B automatico. 

STEP 7: "Ha la diagnosi e segue le terapie prescritte — ma la qualità della vita non 

migliora perché nessuno ha integrato la componente psicologica e neurobiologica 
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della fibromialgia in un approccio coordinato invece di trattare i sintomi uno alla 

volta." 

VERSIONE CONTENT: "Fibromialgia da 3 anni. Farmaci, fisioterapia, dieta 

antinfiammatoria. I sintomi ci sono ancora. Il primo pensiero ogni mattina: dove fa 

male oggi? Non progetto più perché non so come starò. Ho smesso di fare cose che 

amavo. Voglio un approccio diverso — ma ho paura di cadere tra i ciarlatani." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha la fibromialgia e vuole esplorare approcci 

integrativi seri — e cerca un professionista che lavori sulla componente psicologica e 

neurobiologica senza sostituire la medicina ma integrandola." 
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AREA RELAZIONI & FAMIGLIA 
 

7) SETTORE: RELAZIONI AFFETTIVE — LOVE 
COACHING 

PROFILO 1 (Single) — Giulia, 38 anni, divorziata da 2 anni, vuole ripartire 

D1: Ha divorziato 2 anni fa dopo 10 anni di matrimonio. Ha fatto il suo percorso, si è 

ripresa, adesso vuole davvero trovare una relazione seria. Ha provato le app di 

dating ma ogni storia finisce dopo 2-3 appuntamenti. Tra pochi mesi compie 40 anni 

e sente il tempo che passa. 

D2: Tra 3 mesi compie 40 anni. Ha già la festa organizzata. Se arriva sola, sentirà gli 

sguardi delle amiche sposate, le domande della famiglia. Ma soprattutto: ha paura 

che i 40 anni senza una relazione stabile diventino il segnale che "qualcosa non va 

in lei". 

D3: Ci pensa la domenica sera — quando i suoi profili social si riempiono di famiglie 

e coppie. Si siede sul divano, apre Tinder, scorre per 20 minuti, chiude con una 

sensazione di vuoto. Non è disperata — è stanca. Stanca di ricominciare ogni volta 

da zero con qualcuno che sparisce dopo il terzo appuntamento. 

D4: Ha fatto psicoterapia — utile per il divorzio, meno per imparare a scegliere 

meglio. Ha letto libri sull'attaccamento. Ha chiesto consigli alle amiche. Non ha 

funzionato perché nessuno le ha mai mostrato concretamente come riconoscere un 

uomo disponibile per una relazione vera già dai primi segnali — e come comunicare 

chi è lei senza spaventarlo né inseguirlo. 

D5: Esce con qualcuno e sa già dal secondo appuntamento se è disponibile o no. 

Smette di investire mesi in persone che non fanno per lei. Arriva ai 40 anni con una 

relazione nuova che ha senso — o almeno con la chiarezza di chi sta cercando. 
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STEP 7: "Ha già fatto terapia e letto tutto sull'attaccamento — ma non riesce a 

costruire una relazione stabile perché nessuno le ha insegnato a riconoscere un 

uomo davvero disponibile dai primi segnali." 

VERSIONE CONTENT: "Divorzio a 36. Due anni di terapia, libri, podcast. Tinder 

ogni domenica sera. E ogni volta dopo il terzo appuntamento: sparito. Qualcosa non 

torna — e non sono io il problema." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne divorziate over 35 che vogliono una 

relazione seria, hanno già lavorato su se stesse ma continuano a scegliere uomini 

che spariscono." 

 

 

PROFILO 2 (Single) — Marco, 45 anni, single da sempre, non capisce 
cosa sbaglia 

D1: Non ha mai avuto una relazione lunga più di 6 mesi. Ha un lavoro importante, 

una bella vita, amici. Le donne lo trovano interessante ma poi si allontanano sempre 

prima che la cosa diventi seria. Ha appena conosciuto una donna che gli piace 

davvero e non vuole fare gli stessi errori. 

D2: Tra 3 mesi questa donna che ha conosciuto potrebbe essersi stancata di 

aspettare. Marco sente che ha una finestra temporale limitata. Se non capisce cosa 

sbaglia adesso — adesso che è motivato — tra 6 mesi sarà di nuovo solo a 

chiedersi perché. 

D3: Ci pensa dopo ogni appuntamento andato bene — e poi sparito. Riguarda i 

messaggi scambiati, cerca il momento in cui qualcosa è cambiato, non lo trova. Va a 

dormire con quella domanda irrisolta: "Cosa ho fatto?" Non è arrabbiato — è 

genuinamente confuso. 

D4: Ha chiesto consigli agli amici — "sei troppo premuroso", "sei troppo distaccato", 

consigli opposti che si annullano. Ha provato a comportarsi in modo più "cool" — si è 

sentito falso. Ha letto articoli su come conquistare una donna — non era lui. Non ha 
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funzionato perché nessuno gli ha mai spiegato che il problema non è il 

comportamento ma la comunicazione dei propri valori e confini fin dall'inizio — e lui 

non sa ancora chi è in una relazione. 

D5: Esce con una donna e sa come comunicare chi è davvero senza sembrare né 

troppo disponibile né distaccato. Arriva al terzo mese con la donna che gli piace 

adesso — e quella relazione continua. 

STEP 7: "Ha già provato consigli, libri e a cambiare comportamento — ma non 

riesce ad andare oltre i 2 mesi perché nessuno gli ha insegnato come comunicare la 

propria identità fin dal primo appuntamento." 

VERSIONE CONTENT: "45 anni. Buon lavoro. Bella vita. Zero relazioni durate più di 

4 mesi. Gli appuntamenti vanno sempre bene. Poi spariscono. Non so cosa sbaglio 

— e questa volta voglio capirlo." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli uomini over 40 che vogliono una relazione vera, 

hanno tutto nella vita ma continuano a non andare oltre il secondo mese." 

 

 

PROFILO 3 — Anna, 55 anni, divorziata da 3 anni, vuole ricominciare ma 
non ci crede più 

D1: Divorziata a 52 anni dopo 24 anni di matrimonio. Ha fatto il suo percorso, si è 

ricostruita, ha ritrovato se stessa. Adesso sente che vorrebbe qualcuno accanto — 

ma ogni volta che ci prova si blocca. Le app le sembrano ridicole alla sua età. I suoi 

figli adulti la guardano straniti se accenna all'argomento. E lei stessa non sa se 

quello che cerca esiste davvero per una donna di 55 anni. 

D2: Tra 3 mesi arriva l'inverno — la stagione che odia da quando vive sola. Le cene 

in famiglia dove lei è sempre "quella senza marito". Il capodanno che si avvicina. Se 

non inizia adesso a capire come ricominciare concretamente, un altro anno passerà 

nell'attesa vaga che qualcosa cambi da solo. 
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D3: Ci pensa la domenica quando i suoi figli tornano dalle loro famiglie e lei rimane 

in casa silenziosa. Non è disperata — è stanca di quella sensazione di "fine". Come 

se la parte romantica della sua vita fosse già scritta. Si dice che a 55 anni è normale 

così. Ma non ci crede davvero. 

D4: Ha provato un'app di dating — tre appuntamenti imbarazzanti con uomini che 

cercavano qualcosa di diverso da lei. Ha provato a socializzare di più — corsi, 

gruppi, cene con amici. Niente di concreto. Le amiche le dicono "sei ancora bella, 

vedrai" — consigli vuoti. Non ha funzionato perché nessuno le ha mai spiegato dove 

e come una donna di 55 anni trova concretamente un uomo maturo che cerca una 

relazione vera — non un'avventura, non una badante, non un rimpiazzo della moglie. 

D5: Sa esattamente dove cercare, come presentarsi e cosa comunicare di sé per 

attirare un uomo della sua età che vuole costruire qualcosa di vero. Smette di sentire 

che la sua storia d'amore è già finita. Ricomincia con la dignità e la consapevolezza 

di chi sa quello che vale. 

STEP 7: "Ha già provato app e socializzazione — ma non riesce a trovare una 

relazione seria a 55 anni perché nessuno le ha insegnato dove e come cercano le 

donne mature." 

VERSIONE CONTENT: "55 anni. Divorziata da 3. Mi sono ricostruita. Sono pronta. 

Ma dove si trovano gli uomini che a 55 anni cercano ancora una relazione vera — e 

non una badante o un'avventura?" 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne over 50 divorziate che vogliono ricominciare 

a costruire una relazione seria — e non sanno dove cercare né come presentarsi 

oggi." 

 

 

 

PROFILO 4  — Martina, 41 anni, tradita, non si fida più di nessuno 
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D1: Il suo compagno di 7 anni l'ha tradita 10 mesi fa. La relazione è finita. Lei si è 

ripresa — o almeno così dice. Ma adesso che prova a uscire con qualcuno di nuovo, 

si blocca. Controlla i telefoni. Interpreta ogni ritardo come un segnale. Sa di essere 

diventata diffidente e non riesce a smettere. Ha conosciuto un uomo che le piace 

davvero e sta sabotando tutto da sola per paura. 

D2: Tra 3 mesi questo uomo che ha conosciuto si sarà stancato dell'ansia che 

Martina porta in ogni interazione. Lei lo sente — lui è paziente ma non illimitato. Se 

non riesce a gestire la sua diffidenza adesso, perderà la prima relazione 

potenzialmente buona dopo il tradimento. E si confermerà che "l'amore fa sempre 

male". 

D3: Ci pensa ogni volta che lui non risponde subito ai messaggi. Il telefono tace per 

40 minuti — e Martina in quei 40 minuti costruisce scenari catastrofici. Si dice che è 

assurdo, che lui non ha fatto nulla di sbagliato. Non riesce a fermare i pensieri. 

Quando lui finalmente risponde, lei sente sollievo per 10 minuti — poi ricomincia. 

D4: Ha fatto terapia — sa che il problema viene dal tradimento precedente, non da 

lui. Conosce i meccanismi. Ma sapere non spegne l'ansia. Ha provato a "darsi 

tempo" — sono passati 10 mesi e peggiora. Ha provato a parlargli della sua paura — 

lui capisce, ma non sa come aiutarla e lei non sa come accettare l'aiuto. Non ha 

funzionato perché la terapia le ha spiegato l'origine del trauma ma non le ha dato 

strumenti pratici per gestirlo dentro una relazione nuova, nel momento esatto in cui 

l'ansia si attiva. 

D5: Lui non risponde per un'ora e lei riesce a non spiralizzare. Va avanti con la sua 

giornata. Torna a casa la sera e gli racconta com'è andata — senza aver controllato 

il telefono ogni 10 minuti. Costruisce la prima relazione post-tradimento in cui si 

sente sicura invece che in attesa del prossimo dolore. 

STEP 7: "Sa già che la sua diffidenza viene dal tradimento — ma continua a 

sabotare la nuova relazione perché nessuno le ha dato strumenti pratici per gestire 

l'ansia sul campo." 
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VERSIONE CONTENT: "Lui non risponde per 40 minuti. Io costruisco già 3 scenari 

di tradimento. So che è assurdo. Non riesco a smettere. Il problema non è lui — 

sono io che non mi fido più di nessuno." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi è stato tradito e vuole tornare ad amare senza 

portare ansia e sfiducia nella relazione nuova." 

 

 

PROFILO 5 Valentina, 35 anni, dipendenza affettiva — torna sempre dallo 
stesso tipo sbagliato 

D1: Ha chiuso l'ennesima relazione tossica 4 mesi fa. Era il terzo uomo di fila 

distante, freddo, emotivamente assente. Le sue amiche le dicono "finalmente" — lei 

sta già pensando a risentirlo. Non perché lo ami ancora — ma perché il vuoto che 

sente senza di lui è fisicamente insopportabile. Sa che è sbagliato. Non riesce a 

fermarsi. 

D2: Tra 3 mesi il suo ex si risposa — l'ha saputo dai social. Non è gelosa di lui — è 

la conferma vivente che lui era disponibile per una relazione seria, solo non con lei. 

Quella notizia ha riaperto una domanda che aveva cercato di seppellire: "cosa hanno 

le altre che io non ho?" Se non capisce il pattern adesso — con questa spinta 

emotiva — sa già che la prossima relazione sarà identica alle precedenti. 

D3: Ci pensa ogni sera quando sente il telefono e spera che sia lui. Non è speranza 

— è dipendenza. Lo sa mentre lo sente. Controlla i suoi social anche se lo ha 

bloccato. Trova scuse per passare dalla sua strada. Si odia per farlo. Continua lo 

stesso. La parte razionale di lei capisce tutto — la parte emotiva fa esattamente 

quello che vuole. 

D4: Ha fatto terapia — ha capito che viene dall'infanzia, da un padre assente, da un 

bisogno di guadagnarsi l'amore. Capire non ha cambiato il pattern. Ha provato a 

distrarsi con nuove uscite — finiva per scegliere uomini identici al precedente. Ha 

letto libri sulla dipendenza affettiva — si riconosce in ogni pagina, non cambia nulla 

nella pratica. Non ha funzionato perché conoscere l'origine di un pattern non è 
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sufficiente per spezzarlo — serve lavorare sul sistema nervoso che associa l'amore 

alla tensione e al bisogno di guadagnarsi qualcosa, non alla sicurezza e alla 

tranquillità. 

D5: Conosce un uomo presente e disponibile. Lo trova attraente invece che noioso. 

Non controlla il telefono aspettando che sparisca. Non deve guadagnarsi ogni sua 

attenzione. Per la prima volta nella sua vita adulta si sente scelta — non in 

competizione per essere scelta. 

STEP 7: "Sa già da dove viene la sua dipendenza affettiva — ma continua a 

scegliere uomini sbagliati perché nessuno l'ha aiutata a spezzare il pattern nel corpo 

e nelle emozioni, non solo nella testa." 

VERSIONE CONTENT: "Terza relazione tossica di fila. So da dove viene — terapia 

fatta, libri letti, origine capita. La sera controllo i suoi social anche se l'ho bloccato. Mi 

odio mentre lo faccio. Continuo lo stesso. Capire non basta. Non so come si smette 

davvero." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne che tornano sempre dallo stesso tipo 

sbagliato e vogliono spezzare il pattern — non solo capirlo, ma smettere davvero di 

riviverlo nella prossima relazione." 

 

 

PROFILO 6 (Coppia) — Sofia, 34 anni, relazione di 3 anni, lui non si 
impegna 

D1: Stanno insieme da 3 anni. Lei vuole convivere, forse sposarsi, sicuramente 

costruire qualcosa di concreto. Lui dice "ci pensiamo" da 18 mesi. Sofia ha un 

orologio biologico che sente. Ha 34 anni, vuole dei figli. Ogni mese che passa senza 

una risposta chiara è un mese perso. 

D2: Tra 3 mesi compie 35 anni. Ha detto a se stessa che entro i 35 vuole una 

risposta definitiva. Se lui non si impegna, dovrà decidere se andare avanti senza di 

lui. Ma l'idea di ricominciare da zero a 35 anni la paralizza — e lui lo sa. 
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D3: Ci pensa ogni volta che una sua amica annuncia un fidanzamento o una 

gravidanza. Prende il telefono, guarda la foto, mette like, e dentro sente una stretta 

allo stomaco. Poi guarda il suo telefono aspettando che lui le scriva. La risposta 

tarda sempre un po' troppo. 

D4: Ha parlato con lui "seriamente" almeno 6 volte — ogni volta lui si ammorbidisce, 

dice "hai ragione", e poi torna come prima. Ha provato a rendersi meno disponibile 

— si è sentita falsa e lui non ha cambiato nulla. Ha consultato amiche e sorelle — 

"dagli tempo" oppure "lascialo", nessuna via di mezzo. Non ha funzionato perché 

nessuno le ha mai insegnato come creare una conversazione che porti a una 

decisione reale — senza ultimatum che distrugge e senza aspettare all'infinito. 

D5: Ha una conversazione con lui che porta a una risposta chiara — sì o no. Se è sì, 

inizia a costruire. Se è no, lo sa in tempo per scegliere. Smette di vivere in un limbo 

in cui l'unica cosa che cresce è l'ansia. 

STEP 7: "Sa già cosa vuole — ma non riesce ad ottenere un impegno reale dal suo 

compagno perché nessuno le ha insegnato come avere quella conversazione senza 

ultimatum." 

VERSIONE CONTENT: "3 anni insieme. 18 mesi di 'ci pensiamo'. Ho 34 anni e un 

orologio biologico che non aspetta. Non voglio dargli un ultimatum. Non so come 

sbloccare questa situazione." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne in relazione da 2+ anni con un uomo che 

non si impegna — e vogliono una risposta chiara senza dover scegliere tra 

ultimatum e attesa infinita." 

 

 

PROFILO 7 (Coppia) — Elena e Davide, 42 e 45 anni, 15 anni insieme, 
non si parlano più 

D1: Non litigano — non si parlano. Hanno costruito una vita insieme, due figli, una 

casa. Ma la sera a tavola non sanno più cosa dirsi. Elena ha provato a parlarne con 

51 



Davide — lui dice che va tutto bene. Lei sa che non è vero. Sta iniziando a chiedersi 

se è ancora innamorata o se è solo abitudine. 

D2: La figlia maggiore va all'università tra 4 mesi. Elena sa che quando i figli escono 

di casa, il silenzio diventerà assordante. Se non affrontano il problema prima, quella 

casa vuota potrebbe diventare la fine di qualcosa che neanche si sono accorti di 

stare perdendo. 

D3: Ci pensa la sera a letto — quando lui è già addormentato e lei è sveglia. Guarda 

il soffitto e si chiede quando è cambiato tutto. Non è infelice — è vuota. C'è una 

differenza. E quella differenza la spaventa più di qualsiasi litigio. 

D4: Hanno provato una vacanza "per stare insieme" — stessi silenzi in un posto 

diverso. Elena ha proposto la terapia di coppia — Davide ha detto "non siamo matti". 

Ha provato a parlare di più — lui risponde a monosillabi. Non ha funzionato perché 

nessuno ha mai insegnato loro un modo concreto per riconnettersi quando la 

distanza emotiva si è già cristallizzata — e le conversazioni normali non bastano più 

a scioglierla. 

D5: Torna a casa la sera e ha voglia di raccontare a Davide com'è andata la 

giornata. Lui ascolta e risponde davvero. Ritrovano una complicità che non 

ricordavano più di avere — senza dover stravolgere la loro vita. 

STEP 7: "Hanno ancora tutto insieme — ma non si guardano più da 2 anni e 

nessuno ha insegnato loro come riaccendere quello che si è spento senza farlo 

sembrare un compito da svolgere." 

VERSIONE CONTENT: "15 anni insieme. Non litighiamo. Non ci tradiamo. Non ci 

parliamo. La sera a tavola ci guardiamo i telefoni. A un certo punto mi sono chiesta: 

stiamo vivendo insieme o ci sopportiamo?" 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le coppie di lunga data che hanno smesso di parlarsi 

davvero — e vogliono ritrovare la connessione prima che il silenzio diventi la risposta 

definitiva”   

 

52 



8) SETTORE: SESSUALITÀ & INTIMITÀ 

PROFILO 1 — Cristina e Paolo, 38 e 41 anni, 8 anni insieme, hanno perso 
l'intesa sessuale 

D1: Si vogliono bene, non litigano, sono una bella coppia agli occhi di tutti. Ma da 2 

anni non hanno quasi più una vita sessuale. Lui non capisce perché lei si è chiusa. 

Lei non sa spiegarglielo — non è che non lo ami, è che qualcosa si è spento e non 

sa come riaccenderlo. Quando lui ci prova, lei trova una scusa. Lui si è rassegnato. Il 

silenzio su questo tema è diventato il terzo elemento del loro letto. 

D2: Tra 3 mesi vanno in vacanza — la prima senza i figli in 5 anni. Entrambi sanno 

che quella settimana sarà il test. Se anche lì non succede nulla, sarà difficile 

ignorare ulteriormente il problema. Cristina ha paura di quella settimana invece di 

desiderarla. 

D3: Cristina ci pensa ogni volta che lui si avvicina la sera e lei sente già l'ansia 

montare. Non perché non lo voglia — ma perché non vuole deluderlo di nuovo, non 

vuole fingere, non vuole la conversazione imbarazzante che seguirà. È più facile dire 

che è stanca. Lo dice da 2 anni. Lui non lo chiede più — e questo la spaventa più del 

prima. 

D4: Cristina ha provato a "mettersi di buona volontà" — si sentiva un'attrice. Hanno 

provato un weekend romantico — non è cambiato nulla. Lei ha cercato online "come 

ritrovare il desiderio" — articoli generici su candele e massaggi. Non ha funzionato 

perché nessuno ha mai affrontato la causa vera: il desiderio femminile non si 

riaccende con l'atmosfera giusta ma con un cambiamento nel modo in cui la coppia 

comunica il bisogno di intimità — e loro non hanno mai imparato a farlo. 

D5: Cristina va in vacanza e sente la voglia di stare con Paolo — non come obbligo 

ma come desiderio vero. Torna a casa da quella settimana con qualcosa di riacceso 

tra loro. Non devono più evitare l'argomento perché non è più un argomento — è di 

nuovo parte della loro vita. 
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STEP 7: "Si amano ancora — ma hanno perso l'intesa sessuale da 2 anni perché 

nessuno ha insegnato loro come comunicare il bisogno di intimità senza che diventi 

un confronto." 

VERSIONE CONTENT: "Ci vogliamo bene. Non litighiamo. Da 2 anni quasi non ci 

tocchiamo. Lui non lo chiede più. Io non so come riaprire quella porta. E la vacanza 

senza figli tra 3 mesi mi spaventa invece di emozionarmi." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le coppie che si amano ancora ma hanno perso 

l'intesa sessuale — e vogliono ritrovarla senza fingere che il problema non esista." 

 

 

PROFILO 2 — Elena, 34 anni, dolore durante i rapporti dopo il parto che 
nessuno riesce a risolvere 

⚠️ Questo profilo è riservato a fisioterapisti del pavimento pelvico, sessuologi clinici, 

ginecologi e psicologi con formazione in sessuologia. Il dolore fisico durante i rapporti 

richiede valutazione medica. 

 

D1: Ha partorito 14 mesi fa — parto naturale con episiotomia. Da allora i rapporti 

sessuali sono dolorosi. Non sempre, non allo stesso modo, ma abbastanza da farle 

evitare l'intimità con suo marito. Il ginecologo ha detto che è guarita perfettamente. 

La fisioterapista del pavimento pelvico l'ha seguita per 3 mesi — miglioramento 

parziale. Il dolore c'è ancora. E con il dolore è arrivata la paura — anticipare il dolore 

è diventato quasi peggio del dolore stesso. 

D2: Tra 3 mesi lei e suo marito festeggiano il decimo anniversario di matrimonio — 

avevano programmato un viaggio romantico da soli, il primo senza la bambina. 

Elena lo aspettava da mesi. Adesso quella settimana la spaventa invece di 

emozionarla. Non vuole arrivare a quel viaggio con la stessa situazione di adesso — 

non per sé, non per lui, non per quello che stanno diventando. 
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D3: Ci pensa ogni volta che suo marito si avvicina con tenerezza e lei sente il corpo 

irrigidirsi in anticipo. Non è che non lo voglia — è che il sistema nervoso ha imparato 

ad associare l'intimità al dolore. Quella risposta automatica la fa sentire rotta. Ha 34 

anni. Non dovrebbe sentirsi così. 

D4: Ha fatto fisioterapia del pavimento pelvico — miglioramento parziale ma non 

sufficiente. Ha usato prodotti lubrificanti consigliati dal ginecologo — aiutano ma non 

risolvono. Ha cercato online — trovato informazioni mediche ma nessuno che le 

spiegasse come lavorare sulla componente psicologica e sul sistema nervoso che 

nel frattempo ha imparato ad anticipare il dolore. Non ha funzionato perché il dolore 

cronico durante i rapporti dopo il parto ha una componente neurobiologica — il 

sistema nervoso che si è ipersensibilizzato — che la fisioterapia da sola non affronta 

e che richiede un approccio integrato sul corpo e sulla mente insieme. 

D5: Arriva al viaggio di anniversario con una situazione gestibile — non perfetta, ma 

profondamente migliorata. Il corpo non si irrigidisce più in anticipo. L'intimità con suo 

marito torna ad essere un momento di connessione invece che di ansia. Si sente di 

nuovo intera. 

STEP 7: "Ha fatto fisioterapia e seguito tutti i consigli medici — ma il dolore durante i 

rapporti continua perché nessuno ha lavorato sulla componente neurobiologica che 

ha trasformato l'anticipazione del dolore in una risposta automatica del corpo." 

VERSIONE CONTENT: "Parto naturale 14 mesi fa. Da allora i rapporti fanno male. Il 

ginecologo dice che sono guarita perfettamente. La fisioterapista ha fatto quello che 

poteva. Il dolore c'è ancora. Adesso anche solo l'idea mi fa irrigidire. Ho 34 anni. 

Non dovrebbe essere così." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne con dolore durante i rapporti dopo il parto 

che hanno già seguito la fisioterapia — e vogliono lavorare anche sulla componente 

psicologica e neurobiologica che i trattamenti fisici da soli non riescono a 

raggiungere." 
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PROFILO 3 — Marco, 42 anni, ansia da prestazione che sta distruggendo 
la sua vita sessuale e la sua autostima 

D1: Sei mesi fa ha avuto un episodio di disfunzione erettile — stress lavorativo, 

stanchezza, probabilmente entrambi. È successo una volta. Ma quella volta ha 

cambiato tutto. Adesso ogni volta che si trova in una situazione di intimità, il pensiero 

arriva prima del desiderio: "e se succede di nuovo?" Quel pensiero è diventato una 

profezia che si autoavvera. Quello che era un episodio isolato è diventato un pattern. 

D2: Ieri la sua compagna — con cui sta insieme da 2 anni — gli ha detto con 

gentilezza ma con chiarezza che la situazione sta pesando anche su di lei. Non lo fa 

sentire in colpa ma lo fa sentire ancora più sotto pressione. Sa che se non affronta il 

problema concretamente, rischia di perdere una relazione che ama per qualcosa che 

in fondo sa essere nella sua testa. 

D3: Ci pensa ogni sera quando va a letto. Prima ancora che succeda qualcosa, c'è 

già il loop mentale — il controllo, l'auto-osservazione, la valutazione in tempo reale di 

quello che sta succedendo nel suo corpo. Quella ipervigilanza uccide il desiderio 

prima che abbia il tempo di manifestarsi. Sa che è un circolo vizioso. Non sa come 

spezzarlo. 

D4: Ha fatto esami ormonali — tutto nella norma. Ha provato il Viagra una volta — 

ha funzionato fisicamente ma non ha risolto l'ansia, anzi l'ha spostata su "e se non lo 

prendo?" Ha cercato online — trovato forum pieni di angoscia collettiva che lo hanno 

fatto sentire ancora peggio. Ha provato a "non pensarci" — impossibile. Non ha 

funzionato perché l'ansia da prestazione è un meccanismo psicofisiologico preciso 

— l'iperattivazione del sistema nervoso simpatico che interferisce con la risposta 

sessuale — che non si risolve né con i farmaci né con la forza di volontà. 

D5:Torna a letto con la sua compagna e succede — davvero, senza farmaci e senza 

contare i respiri. Non è perfetto come a 25 anni. Ma è lui, è presente, è con lei. 

Dopo, si guardano e ridono. È la prima volta in 6 mesi che ridono così. 

STEP 7: "Sa che il problema è nella testa — ma non riesce a spezzare il loop 

dell'ansia da prestazione perché nessuno lo ha aiutato a cambiare il modo in cui si 

racconta quella situazione prima ancora che inizi." 
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VERSIONE CONTENT: "Un episodio di disfunzione erettile 6 mesi fa — stress, 

stanchezza. Una volta sola. Da allora ogni volta c'è quel pensiero: 'e se succede di 

nuovo?' Quel pensiero è diventato una profezia. So che è nella mia testa. Non so 

come uscirci. E nel frattempo sto perdendo qualcosa di importante." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli uomini con ansia da prestazione che vogliono 

tornare ad avere una sessualità appagante con la loro partner — senza farmaci e 

senza che ogni momento di intimità diventi un esame da superare." 
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9) SETTORE: PARENT COACHING 
 

 

PROFILO 1 — Alessia, 38 anni, mamma di un bambino di 11 anni con 
esplosioni di rabbia 

D1: Suo figlio fa crisi di rabbia violente — urla, piange, si butta per terra — quasi 

ogni sera quando è ora di fare i compiti o andare a letto. Alessia non sa come 

gestirle senza urlare anche lei. Si sente una madre fallita ogni volta che perde la 

pazienza. 

D2: Tra 3 mesi inizia la scuola media. Le maestre dell'elementare le hanno già 

segnalato che il bambino ha difficoltà a gestire la frustrazione in classe. Se non 

cambia qualcosa, il passaggio alla media con professori diversi e più pressione 

potrebbe far esplodere tutto. 

D3: Ci pensa ogni sera alle 18 quando il bambino torna da scuola e lei sente già 

l'ansia salire. Sa già come andrà. Lui aprirà lo zaino, vedrà i compiti, inizierà la crisi. 

Lei cercherà di restare calma, non ci riuscirà, urlerà, poi si sentirà in colpa per il resto 

della sera. 

D4: Ha letto libri sulla genitorialità positiva — in teoria capisce tutto, in pratica 

quando è sotto stress dimentica tutto. Ha provato a ignorare le crisi — peggioravano. 

Ha provato a punirlo — si sentiva sbagliata. Ha parlato con la pediatra — "è un fase, 

passerà". Non ha funzionato perché nessuno le ha mai dato un protocollo pratico da 

applicare nel momento esatto della crisi, quando il cervello razionale va offline e 

rimane solo il pilota automatico. 

D5: Suo figlio inizia la crisi e lei sa esattamente cosa fare — non per istinto ma per 

metodo. Non urla. Non si sente in colpa la sera. Va a dormire con la sensazione di 

aver gestito bene, non di aver sbagliato ancora. 

STEP 7: "Ha letto tutto sulla genitorialità positiva — ma non riesce a gestire le crisi di 

rabbia di suo figlio perché nessuno le ha dato un protocollo pratico per il momento 

esatto in cui esplode." 
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VERSIONE CONTENT: "Conosco la genitorialità positiva. I libri li ho letti tutti. Poi mio 

figlio fa la crisi alle 18:30 e dimentico tutto. Urlo. Mi sento una pessima madre. 

Ricomincia domani." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i genitori di bambini 6-12 anni con esplosioni di 

rabbia frequenti — che vogliono smettere di urlare e iniziare a gestire le crisi senza 

sensi di colpa." 

 

 

PROFILO 2 — Simona, 46 anni, madre separata, figlio adolescente che 
non la ascolta 

D1: Si è separata 3 anni fa. Suo figlio di 15 anni vive con lei tutta la settimana — il 

padre lo vede a weekend alterni. In teoria ha più tempo con lui di qualsiasi padre 

separato. In pratica, quel tempo è diventato una coabitazione silenziosa. Lui torna da 

scuola, si chiude in camera, esce solo per mangiare. Lei bussa, lui risponde a 

monosillabi. Quando il figlio torna dai weekend dal padre è ancora più chiuso — e lei 

non sa se è colpa sua, del padre, o dell'adolescenza. 

D2: Tra 3 mesi ci sono le valutazioni scolastiche di metà anno. Le maestre hanno già 

segnalato calo di attenzione e un paio di assenze sospette. Simona non riesce ad 

avere con lui una conversazione vera su come sta a scuola — lui dice "tutto bene" e 

chiude. Se non riesce ad aprire un canale di comunicazione reale prima di quelle 

valutazioni, affronterà i problemi scolastici di suo figlio senza sapere nulla di quello 

che succede dentro di lui. 

D3: Ci pensa ogni sera quando sente la porta della sua camera chiudersi. Sa che è lì 

— a 3 metri — e potrebbe essere dall'altra parte del mondo. La cosa che la ferisce di 

più non è il silenzio — è quando il padre le dice che il weekend sono stati benissimo, 

hanno parlato, si sono divertiti. Lei ci vive insieme e non riesce ad avere quello che il 

padre ottiene in due giorni ogni quindici. Si sente inadeguata come madre proprio 

mentre è quella che c'è sempre. 
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D4: Ha provato ad aspettare che lui venisse da lei — non è mai venuto. Ha provato 

ad entrare nella sua camera con una scusa — lui si è innervosito. Ha provato a 

parlargli in macchina durante i tragitti — monosillabi. Ha letto che "gli adolescenti 

hanno bisogno di spazio" — ma quanto spazio? E fino a quando? Non ha funzionato 

perché nessuno le ha mai spiegato come funziona la comunicazione con un 

adolescente maschio che vive la separazione dei genitori — che ha dinamiche 

specifiche e diverse dall'adolescenza in una famiglia unita. 

D5: Torna a casa dal lavoro e suo figlio, senza che lei chieda nulla, le racconta 

qualcosa della sua giornata. Non ogni sera — ma abbastanza spesso da farle 

sentire che il filo esiste ancora. Non ha risolto tutto — ma sa di essere rilevante nella 

sua vita, anche se lui non glielo dice. 

STEP 7: "È presente tutti i giorni — ma non riesce a comunicare davvero con suo 

figlio adolescente perché nessuno le ha insegnato come funziona il legame 

madre-figlio quando lui vive la separazione dei genitori." 

VERSIONE CONTENT: "Mio figlio vive con me. Lo vedo ogni giorno. Torna da 

scuola, si chiude in camera, esce per mangiare. Il weekend dal padre 'stanno 

benissimo e parlano di tutto'. Io ci sono sempre — e sono quella con cui non parla." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le madri separate con figli adolescenti che si sono 

chiusi — e vogliono ritrovare il filo prima che lui esca di casa per davvero." 

 
 

 

PROFILO 3 — Marta, 41 anni, due figli che litigano continuamente 

D1: Ha due figli di 7 e 10 anni che litigano dalla mattina alla sera. Ogni uscita, ogni 

pasto, ogni momento in famiglia si trasforma in una guerra. Marta fa da arbitro 

decine di volte al giorno. È esausta. Ha smesso di portarli fuori perché sa già come 

finisce. 
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D2: Tra 3 mesi ci sono le vacanze estive — due settimane tutti insieme. L'anno 

scorso sono state un incubo. Se non cambia niente, anche quest'estate sarà una 

serie di litigi, scenate nei ristoranti, rientri anticipati dall'ombrellone. Marta ha già 

detto a suo marito che non ci va se le cose restano così. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando i figli si svegliano e inizia già la gara su chi 

occupa il bagno prima, su chi ha il telecomando, su chi ha guardato l'altro male. 

Marta sente l'energia scendere prima ancora di fare colazione. Passa la giornata a 

spegnere incendi invece di vivere la sua famiglia. 

D4: Ha provato a ignorare i litigi — si intensificavano. Ha provato a punire entrambi 

— si alleava contro di lei. Ha letto che è "normale tra fratelli" — vero, ma non le dice 

come gestirlo. Ha provato a farli parlare — urlavano più forte. Non ha funzionato 

perché nessuno le ha mai dato strumenti concreti per interrompere il ciclo del litigio 

fratello-fratello prima che esploda, non dopo. 

D5: I suoi figli litigano ancora — è normale — ma Marta sa come intervenire in modo 

che si risolva in 5 minuti invece di 45. Le vacanze estive diventano vacanze vere, 

non una gestione continua di conflitti. 

STEP 7: "Ha già provato ogni strategia — ma non riesce a fermare i litigi continui tra 

i suoi figli perché nessuno le ha dato un metodo per interrompere il ciclo prima che 

esploda." 

VERSIONE CONTENT: "I miei figli litigano dalla colazione alla cena. Ho smesso di 

portarli fuori perché so già come finisce. Faccio l'arbitro 30 volte al giorno. Non è la 

famiglia che volevo." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i genitori con due o più figli che litigano 

continuamente — e vogliono tornare a vivere la famiglia invece di gestire conflitti 

tutto il giorno." 
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PROFILO 4 — Giovanna, 46 anni, figlia adolescente con ansia e ritiro 
sociale 

D1: Sua figlia di 16 anni ha iniziato a isolarsi — non esce più con le amiche, passa 

tutto il tempo in camera, si rifiuta di andare ad alcuni eventi scolastici. La scuola ha 

segnalato assenze frequenti. Giovanna vede sua figlia spegnersi e non sa come 

avvicinarsi senza che lei si chiuda ancora di più. 

D2: Tra 3 mesi inizia il secondo quadrimestre. Le assenze si stanno accumulando — 

se superano il limite, la figlia rischia la non ammissione alla classe successiva. 

Giovanna ha già chiamato la scuola due volte. Lo psicologo scolastico ha detto di 

"monitorare". Lei sente che il tempo stringe e che aspettare non è una strategia. 

D3: Ci pensa ogni sera quando passa davanti alla camera di sua figlia con la luce 

accesa alle 23. Bussa, la figlia dice "sto bene", Giovanna sa che non è vero. Torna in 

salotto, guarda suo marito, nessuno dei due sa cosa fare. Si sente impotente in 

modo fisico — come se sua figlia stesse annegando davanti a lei e lei non riuscisse 

a raggiungerla. 

D4: Ha provato a parlarle direttamente — la figlia si chiude. Ha provato a lasciarle 

spazio — il ritiro è aumentato. Ha consultato il medico di base — "falla seguire da un 

esperto".  

D5: Riesce ad avere con sua figlia una conversazione vera — non di logistica, non di 

scuola, ma di come sta davvero. Il filo tra loro non si spezza nell'attesa dello 

psicologo. Sa cosa fare e cosa non fare ogni giorno per non peggiorare la 

situazione. 

STEP 7: "Vede sua figlia ritirarsi ogni giorno — ma non riesce ad avvicinarla perché 

nessuno le ha insegnato come mantenere il filo con un adolescente in crisi senza 

forzarlo." 

VERSIONE CONTENT: "Mia figlia di 16 anni non esce più. Passa tutto il tempo in 

camera. Ogni volta che busso dice 'sto bene'. Io so che non è vero. E non so come 

raggiungerla senza che si chiuda ancora di più." 

62 



PROBLEMA CHE PAGA: "Per i genitori di adolescenti con ansia e ritiro sociale che 

vogliono vederli tornare a vivere — uscire con gli amici, andare a scuola, smettere di 

sparire in camera." 

 

 

PROFILO 5 — Elena, 42 anni, figlio con DSA che non sa come aiutarlo a 
scuola 

D1: Suo figlio di 9 anni ha ricevuto la diagnosi di dislessia e ADHD 6 mesi fa. Elena 

ha tirato un sospiro di sollievo — finalmente sapeva perché il bambino faceva fatica. 

Ma da quel momento in poi si è sentita sola. La scuola le manda comunicazioni 

tecniche che non capisce, la logopedista le dà esercizi da fare a casa che suo figlio 

rifiuta, e lei non sa come comportarsi tra il volerlo aiutare e il non diventare la sua 

seconda insegnante di sostegno. 

D2: Tra 3 mesi finisce l'anno scolastico. Se suo figlio arriva alla pagella con gli stessi 

risultati di prima — o peggiori — Elena dovrà affrontare le domande dei parenti, le 

valutazioni degli insegnanti e soprattutto la frustrazione di suo figlio che già si sente 

"diverso" dagli altri. Ha paura che quell'etichetta di "bambino difficile" si consolidi 

prima che lei capisca come aiutarlo davvero. 

D3: Ci pensa ogni sera quando è ora di fare i compiti. Sa già come andrà — suo 

figlio si oppone, lei insiste, finisce in lacrime o in urla di entrambi. Quella mezz'ora di 

compiti avvelena il resto della serata. Vorrebbe essere la mamma presente e 

paziente che immagina di essere — si ritrova esausta e in colpa prima ancora che il 

bambino apra lo zaino. 

D4: Ha letto libri sui DSA — capisce la teoria ma non sa come applicarla nel 

momento concreto in cui suo figlio dice "non ce la faccio." Ha seguito i consigli della 

logopedista — funzionano in studio, a casa il bambino non collabora. Ha chiesto alla 

scuola come supportarlo — le hanno dato il PDP da firmare senza spiegarle cosa 

significa nella pratica quotidiana. Non ha funzionato perché nessuno le ha mai 

insegnato come diventare la figura di supporto di suo figlio a casa — non la sua 
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insegnante, non la sua terapista, ma sua madre — con strumenti specifici per i DSA 

che funzionino anche quando il bambino è stanco e resistente. 

D5: Arriva all'ora dei compiti con un approccio preciso — non perfetto, ma 

funzionante. Suo figlio ancora protesta, ma in 5 minuti invece di 40. La sera finisce 

senza lacrime. Elena smette di sentirsi inadeguata come madre di un bambino con 

DSA e inizia a sentirsi la persona più attrezzata per aiutarlo — perché lo conosce 

meglio di qualsiasi specialista. 

STEP 7: "Ha la diagnosi e i professionisti — ma non riesce a supportare suo figlio 

con DSA a casa perché nessuno le ha insegnato come farlo senza diventare la sua 

seconda insegnante." 

VERSIONE CONTENT: "Mio figlio ha dislessia e ADHD. Ho la logopedista, il PDP, i 

libri sui DSA. Ogni sera i compiti finiscono in lacrime — sue o mie. So la teoria. Non 

so come applicarla quando lui dice 'non ce la faccio' e io sono già esausta." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i genitori di bambini con DSA che hanno già i 

professionisti ma non sanno come supportare il figlio a casa — senza trasformare 

ogni pomeriggio in una battaglia e senza sentirsi inadeguati." 

 

 

PROFILO 6 — Marco e Giulia, 41 e 38 anni, litigi continui su come 
educare i figli 

D1: Hanno due figli di 6 e 9 anni. Marco è convinto che i bambini abbiano bisogno di 

regole chiare e conseguenze — quando i figli sbagliano, ci vuole una punizione. 

Giulia crede nell'approccio empatico — dialogo, ascolto, spiegazioni. Quando uno 

dei figli fa qualcosa di sbagliato, i genitori finiscono per litigare tra loro davanti ai 

bambini. I figli lo sanno — e lo usano. 

D2: Tra 3 mesi il figlio maggiore inizia le medie. Marco e Giulia sanno entrambi che 

la preadolescenza richiede un fronte genitoriale unito — e non ce l'hanno. Se 
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arrivano a settembre con le stesse dinamiche di adesso, il figlio troverà facilmente le 

crepe tra loro e le userà. Lo stanno già facendo a 9 anni — a 11 sarà molto peggio. 

D3: Ci pensano ogni volta che devono prendere una decisione educativa insieme. 

Iniziano con calma, finiscono in disaccordo, davanti ai figli o in camera da letto la 

sera. Il giorno dopo ognuno fa a modo suo — i figli imparano che se papà dice no, 

mamma dice sì. La sensazione di non essere una squadra li logora — non solo 

come genitori, ma come coppia. 

D4: Hanno provato a parlarne tra loro — ogni discussione diventa un processo alle 

intenzioni dell'altro. Marco accusa Giulia di essere troppo permissiva, Giulia accusa 

Marco di essere troppo rigido. Hanno letto libri diversi — ognuno porta prove che il 

suo approccio è giusto. Hanno chiesto consiglio ai rispettivi genitori — ovviamente 

ognuno ha dato ragione al proprio figlio. Non ha funzionato perché il problema non è 

quale approccio sia giusto — entrambi hanno elementi validi — ma che non hanno 

mai costruito un linguaggio educativo comune che integri entrambe le visioni invece 

di metterle in competizione. 

D5: Arrivano a settembre con 3 regole condivise su cui sono davvero d'accordo — 

non 30, solo 3. Quando il figlio cerca la crepa tra loro, non la trova. Non hanno 

eliminato le differenze — hanno smesso di combatterle e hanno iniziato a usarle. 

STEP 7: "Si amano e vogliono il meglio per i figli — ma litigano su come educarli 

perché nessuno li ha aiutati a costruire un linguaggio educativo comune invece di 

combattersi a vicenda." 

VERSIONE CONTENT: "Io: regole e conseguenze. Mia moglie: dialogo ed empatia. 

Ogni volta che i figli sbagliano, finiamo per litigare noi davanti a loro. I bambini lo 

sanno già — e lo usano. Non siamo una squadra. E tra 3 mesi il grande inizia le 

medie." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per genitori con approcci educativi diversi che vogliono 

smettere di litigare davanti ai figli — e costruire finalmente un modo di educare 

insieme invece di uno contro l'altro." 
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AREA CRESCITA INTERIORE 

 

10) SETTORE: LIFE COACHING / COUNSELING — 
AUTOSTIMA 

PROFILO 1 — Chiara, 33 anni, si sabota ogni volta che si avvicina al 
successo 

D1: Ha appena ottenuto una promozione importante. Invece di essere felice, è 

paralizzata dall'ansia. Pensa continuamente di non essere abbastanza brava per il 

nuovo ruolo, che la scopriranno, che ha avuto solo fortuna. Sta già cercando 

inconsciamente un modo per fallire prima che la "smascherino". 

D2: Tra 3 mesi finisce il periodo di prova nel nuovo ruolo. Se continua a sabotarsi — 

arrivare in ritardo alle riunioni, non prendere parola, rimandare le decisioni — il suo 

capo noterà che qualcosa non va. La promozione che ha conquistato potrebbe 

diventare un fallimento pubblico. 

D3: Ci pensa ogni mattina prima di entrare in ufficio. Sta in macchina nel parcheggio 

per 5 minuti in più. Si dice che non è pronta. Entra, sorride, fa il suo lavoro — ma 

dentro sente tutta la giornata che qualcuno si accorgerà che non appartiene a quel 

posto. 

D4: Ha fatto un corso di leadership — sa la teoria. Ha letto libri sulla sindrome 

dell'impostore — si riconosce in ogni pagina ma non cambia nulla. Le sue amiche le 

dicono "sei bravissima, non capisco perché ti preoccupi" — inutile perché lei non ha 

bisogno di sentirsi dire che è brava, ha bisogno di crederci. Non ha funzionato 

perché nessuno le ha mai dato strumenti pratici per interrompere il ciclo 

autoboicottaggio nel momento esatto in cui si attiva — non a posteriori. 

D5: Entra in riunione e prende parola senza aspettare il momento perfetto. Finisce la 

giornata con la sensazione di aver contribuito — non di aver solo sopravvissuto. Il 
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periodo di prova finisce con una valutazione positiva che riesce ad accettare come 

meritata. 

STEP 7: "Sa già di avere la sindrome dell'impostore — ma continua a sabotarsi 

perché nessuno le ha dato strumenti pratici per interromperla nel momento esatto in 

cui si attiva." 

VERSIONE CONTENT: "Ho appena avuto una promozione. Invece di essere felice, 

sto cercando un modo per rovinare tutto prima che si accorgano che non merito di 

essere lì. Lo so mentre lo faccio. Non riesco a smettere." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ottiene risultati importanti ma non riesce a sentirsi 

all'altezza — e vuole smettere di sabotarsi prima che il prossimo traguardo diventi 

un'occasione persa." 

 

 

PROFILO 2 — Vanessa, 32 anni, non riesce a dire no al lavoro e si sente 
sfruttata da tutti 

D1: Lavora in un'azienda di comunicazione da 4 anni. È brava, affidabile, sempre 

disponibile. Il suo capo lo sa — e continua ad assegnarle progetti extra. I colleghi lo 

sanno — e le chiedono aiuto sapendo che non rifiuterà. Ogni volta che prova a 

declinare, sente una colpa così fisica che richiama dopo 10 minuti per dire sì. 

Adesso ha tre progetti in più rispetto al suo contratto e risponde alle email alle 22. 

D2: Tra 3 mesi c'è la revisione annuale. Il suo capo le proporrà quasi certamente un 

nuovo incarico di coordinamento — più responsabilità, stesso stipendio. Lei sa già 

che dirà sì. Sa anche che se lo fa, l'anno prossimo sarà peggio di questo. Ma non sa 

come dire no a qualcosa che sulla carta sembra un'opportunità. 

D3: Ci pensa la sera quando si siede sul divano esausta e invece di riposare apre 

ancora le email. Sa che potrebbe aspettare domani. Le risponde lo stesso perché 

l'idea di avere qualcosa in sospeso le crea più ansia del sonno perso. Si addormenta 

con il telefono in mano. La mattina si sveglia stanca e ricomincia. 
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D4: Ha provato a "imparare a dire no" leggendo articoli — nel momento reale la 

colpa è più forte di qualsiasi articolo. Ha provato a rimandare la risposta invece di 

dire no subito — poi cede lo stesso dopo 2 ore di ansia. Ha parlato con la sua 

migliore amica — "devi farti rispettare" — vero ma non le dice come farlo 

concretamente senza sembrare difficile o poco professionale. Non ha funzionato 

perché nessuno le ha mai spiegato da dove viene quella colpa specifica — e come 

riconoscerla e smontarla prima che ceda, non dopo. 

D5: Il suo capo le propone il nuovo incarico e lei chiede 48 ore per valutare — e le 

usa davvero. Risponde alle email il giorno dopo senza ansia notturna. Arriva al 

weekend con energie sue, non con gli avanzi di tutti gli altri. 

STEP 7: “È la più brava e affidabile dell'ufficio — ma non riesce a smettere di 

caricarsi il lavoro degli altri perché nessuno le ha insegnato come dire no senza 

sentirsi in colpa e senza sembrare poco professionale." 

VERSIONE CONTENT: "Ho detto sì a un altro progetto che non volevo. Ho 

richiamato dopo 10 minuti per accettare perché la colpa era insopportabile. Adesso 

sono le 22 e sto ancora rispondendo alle email. Domani lo rifarò." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne che dicono sempre sì al lavoro — si 

caricano i progetti degli altri, rispondono alle email la sera tardi, e vogliono imparare 

a mettere un limite senza sentirsi in colpa." 

 

 

PROFILO 3 — Federica, 47 anni, ha perso se stessa dentro il ruolo di 
madre e moglie 

D1: I suoi figli sono cresciuti, il più giovane ha 17 anni. Suo marito ha la sua vita, i 

suoi hobby, i suoi amici. Lei si guarda intorno e non sa chi è fuori dal ruolo di madre 

e moglie. Non ha hobby, non ha amiche vere, non sa cosa le piace. Ha 47 anni e la 

sensazione di non essersi mai chiesta chi fosse davvero. 
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D2: Tra 3 mesi il figlio più giovane prende la patente e inizierà a uscire 

autonomamente ogni weekend. La casa sarà spesso vuota. Se lei non inizia a 

costruire qualcosa di suo adesso, quegli spazi vuoti diventeranno voragini invece di 

opportunità. 

D3: Ci pensa la domenica pomeriggio — quando tutti sono fuori e lei è in casa da 

sola. Guarda le stanze ordinate, la cucina pulita, e non sa cosa fare di se stessa. 

Non è triste — è vuota. Come se avesse vissuto per tutto questo tempo in funzione 

degli altri e adesso che gli altri non hanno bisogno di lei non sapesse più come 

esistere. 

D4: Ha provato a iscriversi a un corso di yoga — ci è andata 3 volte poi ha smesso 

perché "non era per lei". Ha provato a riprendere un vecchio hobby — non ricordava 

nemmeno quale fosse. Ha parlato con suo marito — lui ha detto "hai tutto, cosa ti 

manca?". Non ha funzionato perché nessuno l'ha mai aiutata a rispondere alla 

domanda più semplice e più difficile: chi è lei, cosa vuole, cosa la fa sentire viva — al 

di là di quello che serve agli altri. 

D5: Si sveglia la domenica mattina e ha qualcosa che aspetta lei — non gli altri. Una 

cosa sua, piccola o grande, che esiste indipendentemente da marito e figli. Non ha 

risolto tutto — ma ha ricominciato a esistere per se stessa. 

STEP 7: "Ha dedicato 20 anni agli altri — ma non riesce a ritrovare se stessa perché 

nessuno l'ha aiutata a rispondere a chi è lei al di là del ruolo di madre e moglie." 

VERSIONE CONTENT: "I miei figli crescono. Mio marito ha la sua vita. Io guardo la 

casa vuota la domenica e non so cosa fare di me stessa. Ho 47 anni e non so chi 

sono fuori dal ruolo di mamma." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne over 40 che hanno dato tutto alla famiglia e 

adesso che i figli crescono non sanno chi sono — e vogliono ricominciare a esistere 

per se stesse." 
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PROFILO 4 — Valentina, 44 anni, tutto funziona ma non si sente mai 
abbastanza 

D1: Ha una bella famiglia, un lavoro che ama, amici veri. Eppure c'è sempre una 

vocina che le dice che non sta facendo abbastanza — come madre, come 

professionista, come persona. Non importa cosa ottiene: dopo 24 ore torna la 

sensazione che dovrebbe fare di più. 

D2: Tra 3 mesi sua figlia maggiore inizia il liceo — un cambiamento importante. 

Valentina sente già l'ansia crescere: sarà abbastanza presente? Sta lavorando 

troppo? Sta trascurando qualcosa? La transizione di sua figlia sta diventando uno 

specchio di tutte le sue insicurezze insieme. 

D3: Ci pensa la sera quando mette a letto i figli. Guarda la giornata appena finita e 

invece di sentire soddisfazione, fa l'inventario di quello che non ha fatto — la 

telefonata rimasta in sospeso, la riunione in cui poteva dire di più, la cena in cui era 

distratta. Va a dormire con quel conto aperto. 

D4: Ha letto libri sulla gratitudine — pratica il journaling da 6 mesi, non cambia la 

vocina. Ha parlato con una terapeuta — ha capito che viene dall'infanzia, ma capire 

non spegne il meccanismo. Le amiche le dicono "ma hai tutto!" — lo sa, ed è proprio 

questo che la fa sentire ancora più sbagliata. Non ha funzionato perché nessuno le 

ha mai insegnato come interrompere quel meccanismo specifico nel momento esatto 

in cui si attiva — non a spiegarne l'origine. 

D5: Mette a letto i figli e riesce a sentire che è stata abbastanza — non perfetta, 

abbastanza. Va a dormire senza fare l'inventario. Non ha eliminato la vocina — l'ha 

resa molto più silenziosa. E quella differenza cambia la qualità di ogni giornata. 

STEP 7: "Ha già tutto — famiglia, lavoro, amici — ma non riesce a sentirsi mai 

abbastanza perché nessuno le ha insegnato come interrompere quel meccanismo 

nel momento in cui si attiva." 

VERSIONE CONTENT: "Ho una bella famiglia, un lavoro che amo, amici veri. La 

sera metto a letto i figli e invece di sentire soddisfazione faccio l'inventario di tutto 
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quello che non ho fatto. Ho tutto. Non mi basta mai. Non so come si spegne questa 

voce." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha costruito una bella vita ma non riesce mai a 

sentirsi abbastanza — e vuole imparare a riconoscere e interrompere quel 

meccanismo invece di continuare a subire." 
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11) SETTORE: SPIRITUAL COACH 

PROFILO 1 — Marta, 38 anni, burnout e perdita di senso 

D1: Lavora in consulenza da 12 anni. Guadagna bene, ha una bella vita sulla carta. 

Ma da 8 mesi si sveglia la mattina e non riesce a trovare un motivo per alzarsi. Non 

è depressa — funziona, produce, sorride. È vuota. Come se avesse costruito una 

vita perfetta per qualcun altro. 

D2: Tra 3 mesi ha una proposta di promozione importante sul tavolo. Dovrebbe 

essere felice. Non sente niente. Sa che se dice sì, avrà ancora più di quello che già 

non la soddisfa. Se dice no senza sapere cosa vuole, rinuncia a qualcosa di 

concreto per un vuoto che non sa come riempire. 

D3: Ci pensa la domenica mattina quando si sveglia senza la sveglia e non sa come 

riempire la giornata. Non è stanca — è sazia di cose che non nutrono. Guarda il 

soffitto per 20 minuti prima di alzarsi. Non riesce a ricordare l'ultima volta che ha 

fatto qualcosa che la facesse sentire viva davvero. 

D4: Ha preso ferie — è tornata uguale. Ha iniziato la meditazione — la fa ma sente 

che manca qualcosa. Ha letto libri di sviluppo personale — capisce tutto 

intellettualmente, non cambia nulla emotivamente. Non ha funzionato perché 

nessuno l'ha aiutata a distinguere cosa nella sua vita è suo — valori, desideri, 

direzione — da quello che ha costruito per rispondere alle aspettative degli altri. 

D5: Risponde alla proposta di promozione con chiarezza — sì o no — sapendo 

perché. Non perché qualcuno gliel'ha detto, ma perché sa cosa vuole lei. Smette di 

svegliarsi la domenica guardando il soffitto. Ha una direzione che sente sua. 

STEP 7: "Ha già tutto quello che dovrebbe renderla felice — ma non riesce a sentirsi 

viva perché nessuno l'ha aiutata a distinguere cosa nella sua vita è davvero suo da 

quello che ha costruito per gli altri." 

VERSIONE CONTENT: "Guadagno bene. Ho una bella vita. Mi sveglio la mattina e 

non trovo un motivo per alzarmi. Non sono depressa — funziono, produco, sorrido. 

Ma sono vuota. E non so come si riempie questo tipo di vuoto." 
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PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha costruito una vita di successo ma si sente 

vuota dentro — e vuole capire cosa manca davvero prima di continuare a costruire 

cose che non la soddisfano." 

 

 

PROFILO 2 — Luca, 45 anni, stress cronico e corpo che non regge più 

D1: Manager in una multinazionale. Negli ultimi 2 anni ha avuto tachicardia, 

insonnia, un episodio di panico in riunione. I medici dicono che fisicamente sta bene. 

Lui sa che il problema è lo stress — ma non sa come gestirlo senza rallentare, e 

rallentare per lui significa perdere terreno. 

D2: Tra 3 mesi ha una trattativa importante con un cliente internazionale — il più 

grande della sua carriera. Sa già che i prossimi 3 mesi saranno ad alta pressione. 

Se non trova un modo per gestire lo stress adesso, quella trattativa potrebbe 

diventare il momento in cui il corpo decide di fermarsi da solo. 

D3: Ci pensa la notte quando non riesce a dormire. Si sveglia alle 3, inizia a pensare 

alle email, ai progetti, alle scadenze. Non riesce a spegnere il cervello. La mattina va 

in ufficio con 4 ore di sonno e si chiede fino a quando regge. La risposta che teme è: 

non ancora per molto. 

D4: Ha provato lo yoga — si annoiava e pensava al lavoro. Ha provato gli integratori 

per dormire — effetto placebo durato 2 settimane. La sua compagna gli dice di 

"staccare" — impossibile con le sue responsabilità. Ha parlato con il medico — 

"riduca lo stress" — consiglio inutile senza un come. Non ha funzionato perché 

nessuno gli ha mai dato strumenti concreti per gestire lo stress ad alta performance 

— non per eliminarlo, ma per non lasciare che distrugga il corpo mentre lui fa quello 

che deve fare. 

D5: Arriva alla trattativa dei 3 mesi dormendo 7 ore a notte. Non ha eliminato lo 

stress — ha imparato a processarlo invece di lasciare che si accumuli. Il suo corpo 

regge. La trattativa va bene. E per la prima volta in 2 anni non ha paura di quando si 

sveglia la notte. 
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STEP 7: "Gestisce una carriera ad alta pressione da 20 anni — ma il corpo sta 

cedendo perché nessuno gli ha dato strumenti concreti per processare lo stress 

senza dover rallentare." 

VERSIONE CONTENT: "Tachicardia. Insonnia. Un episodio di panico in riunione. I 

medici dicono che sto bene. Io so che non è vero. Tra 3 mesi ho la trattativa più 

importante della mia carriera. Non posso permettermi di fermarmi adesso." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i manager ad alta performance il cui corpo sta 

iniziando a cedere sotto lo stress — e vogliono strumenti concreti per reggere senza 

dover scegliere tra la carriera e la salute." 

 

 

PROFILO 3 — Sofia, 31 anni, cerca un senso dopo una perdita 
importante 

D1: Ha perso suo padre 14 mesi fa. Ha fatto il lutto — o almeno così pensava. Ma 

da quando è successo, non riesce a ritrovare la leggerezza. Non è tristezza — è una 

domanda permanente sul senso di quello che fa. Il lavoro, le relazioni, i progetti 

futuri: tutto sembra meno reale di prima. 

D2: Tra 3 mesi ricorre il secondo anniversario della morte del padre. L'anno scorso 

era ancora nella fase acuta del dolore — aveva una scusa per stare così. Adesso 

non ce l'ha più. Se arriva a quell'anniversario ancora con questa sensazione di 

vuoto, teme che diventi la sua nuova normalità. 

D3: Ci pensa quando fa cose che prima la rendevano felice e non sente niente. Una 

cena con gli amici — è lì ma non c'è. Un progetto nuovo al lavoro — inizia con 

entusiasmo, lo abbandona. Si guarda vivere da fuori. Non è depressa clinicamente 

— funziona. Ma si sente un fantasma della persona che era. 

D4: Ha fatto terapia del lutto — utile per elaborare la perdita, meno per ritrovare il 

senso. Ha viaggiato — bei ricordi ma tornata uguale. Le amiche le dicono "ci vuole 

tempo" — sono passati 14 mesi e il tempo non sta sistemando niente da solo. Non 
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ha funzionato perché nessuno l'ha aiutata a integrare quella perdita in una visione 

della vita che abbia ancora senso — non a dimenticarla, ma a costruirci sopra 

qualcosa di nuovo. 

D5: Arriva all'anniversario con la sensazione di essere tornata dentro la sua vita — 

non fuori. Non ha smesso di sentire la mancanza di suo padre. Ha smesso di sentirsi 

un fantasma. Ha ripreso un progetto che aveva abbandonato e questa volta lo porta 

avanti. 

STEP 7: "Ha già elaborato il lutto con la terapia — ma non riesce a ritrovare il senso 

della sua vita perché nessuno l'ha aiutata a integrare quella perdita in una nuova 

visione invece di aspettare che il tempo la sistemi." 

VERSIONE CONTENT: "Mio padre è morto 14 mesi fa. Ho fatto terapia, ho 

viaggiato, ho aspettato. Le amiche dicono 'ci vuole tempo'. Io mi guardo vivere da 

fuori. Faccio le cose. Non le sento. Non so come tornare dentro la mia vita." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha perso una persona importante e ha già 

elaborato il lutto — ma non riesce ancora a ritrovare il senso di quello che fa e vuole 

tornare a sentirsi vivo." 

 

 

PROFILO 4 — Giada, 33 anni, fa tutto quello che dicono sulla 
manifestazione ma la sua vita non cambia 

D1: Segue la legge di attrazione da 2 anni. Ha il vision board, fa le affermazioni ogni 

mattina, scrive il giornale della gratitudine, fa le visualizzazioni. Il suo feed Instagram 

è pieno di coach spirituali che le dicono che "sei tu che crei la tua realtà." Eppure la 

sua realtà — lavoro che non ama, conto in banca fermo, relazione assente — è 

esattamente uguale a 2 anni fa. Inizia a chiedersi se il problema sia lei o se stia 

facendo qualcosa di sbagliato. 

D2: Tra 3 mesi ha il suo trentaquattresimo compleanno. Si era data mentalmente 

questo traguardo come data entro cui la sua vita sarebbe dovuta cambiare — nuova 
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opportunità di lavoro, relazione, qualcosa di concreto. Se arriva lì con le stesse cose 

di prima, dovrà scegliere tra continuare a credere in un metodo che non funziona per 

lei o ammettere che ha investito 2 anni in qualcosa che non ha prodotto nulla. 

D3: Ci pensa ogni mattina mentre fa le affermazioni davanti allo specchio. Dice le 

parole — e dentro sente una voce più sottile che dice "non è vero." Sa che quella 

voce è lì. Non sa come silenziare il conflitto tra quello che dice e quello che sente 

davvero. Chiude il giornale della gratitudine e va a fare una giornata uguale a quella 

di ieri. 

D4: Ha comprato 4 corsi sulla manifestazione — ognuno con un metodo 

leggermente diverso. Ha fatto retreat di due giorni sul mindset. Ha seguito 12 coach 

spirituali su Instagram applicando i loro consigli. Non ha funzionato perché la 

manifestazione senza allineamento tra credenze consce e inconsce è come premere 

l'acceleratore con il freno a mano tirato — e nessuno le ha mai insegnato come 

lavorare sul conflitto interno invece di aggiungere nuove pratiche sopra una 

fondazione che non regge. 

D5: Si sveglia e fa le affermazioni sentendo che sono vere — non recitandole 

sperando che lo diventino. Inizia a prendere decisioni diverse nella vita reale — non 

perché qualcuno gliel'ha detto, ma perché ha rimosso il blocco interno che rendeva 

impossibile credere davvero in quello che diceva. Tre mesi dopo la sua vita inizia a 

muoversi — non per magia, ma perché lei si è mossa per prima. 

STEP 7: "Fa vision board, affermazioni e giornale della gratitudine da 2 anni — ma 

la sua vita non cambia perché nessuno le ha insegnato come allineare le credenze 

inconsce a quello che dice di volere." 

VERSIONE CONTENT: "2 anni di vision board, affermazioni ogni mattina, giornale 

della gratitudine. Il mio feed è pieno di 'sei tu che crei la tua realtà.' La mia realtà è 

esattamente uguale a 2 anni fa. O sto sbagliando qualcosa o mi hanno venduta una 

bugia." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi pratica la manifestazione da mesi o anni senza 

vedere risultati concreti — e vuole capire cosa blocca davvero la sua vita invece di 

aggiungere un'altra pratica sopra pratiche che non funzionano." 
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PROFILO 5 - Chiara, 41 anni, si sveglia triste senza sapere perché e ha 
perso il senso di tutto 

D1: La sua vita, sulla carta, va bene. Ha un lavoro stabile, una casa, persone che la 

vogliono bene. Eppure da quasi un anno si sveglia ogni mattina con una pesantezza 

che non riesce a spiegare. Non è depressione clinica — funziona, esce, sorride. È 

qualcosa di più sottile e più profondo: la sensazione che quello che fa non abbia 

senso, che ci debba essere qualcosa di più, che stia perdendo qualcosa di 

essenziale senza riuscire a nominarlo. 

D2: Tra 3 mesi compie 42 anni. Non è la paura dell'età — è che guarda avanti e non 

vede niente che la entusiasmi davvero. Guarda indietro e si chiede se stia vivendo la 

vita giusta o quella che era più comoda scegliere. Quella domanda, a 41 anni, fa più 

paura che a 21 — perché il tempo sembra più limitato e le scelte più costose da 

cambiare. 

D3: Ci pensa la mattina presto, quando si sveglia prima della sveglia e resta 

immobile nel buio. Non pensa a niente di specifico — sente solo quella pesantezza 

diffusa. Si chiede se sia normale sentirsi così. Si chiede se lo sentano anche gli altri 

e non lo dicano. Si chiede se ci sia qualcosa di sbagliato in lei. Non trova risposte — 

trova solo più domande. 

D4: Ha provato la terapia — utile per elaborare il passato, non per trovare un senso 

al presente e al futuro. Ha letto libri di filosofia e spiritualità — le danno conforto 

temporaneo ma non una direzione. Ha parlato con le amiche — la guardano con 

affetto ma non capiscono davvero cosa stia cercando. Ha provato la meditazione — 

calma il rumore ma non risponde alle domande. Non ha funzionato perché quello 

che Chiara cerca non è risolvere un problema psicologico — è trovare una 

connessione più profonda con se stessa e con il senso di quello che fa, che nessun 

approccio puramente terapeutico o intellettuale riesce a toccare. 

D5: Si sveglia una mattina e sente qualcosa di diverso — una quiete nuova. Per la 

prima volta in un anno si sente felice, profondamente serena, e ora sente di sapere 

perché è qui. Quel senso cambia il modo in cui vive la sua giornata — come se 

finalmente stesse vivendo la sua vita invece di attraversarla soltanto. 
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STEP 7: "Ha una buona vita sulla carta — ma si sveglia ogni mattina con una 

pesantezza senza nome perché nessuno l'ha aiutata a trovare il filo di senso che 

connette quello che fa a chi è davvero." 

VERSIONE CONTENT: "La mia vita va bene. Ho tutto quello che dovrei avere. Mi 

sveglio ogni mattina con una pesantezza che non so spiegare. Non è depressione — 

funziono, esco, sorrido. È qualcosa di più sottile. La sensazione che ci sia qualcosa 

di più e che io lo stia perdendo. Non so come si chiama. Non so dove si trova." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha tutto ma non sente niente — e vuole ritrovare 

il senso profondo della propria esistenza e lo scopo della propria anima per tornare a 

sentirsi davvero felice." 
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12) SETTORE: MINDSET & MONEY MINDSET 

PROFILO 1 — Sabrina, 38 anni, coach che non riesce ad alzare i prezzi 

D1: Fa la coach da 3 anni. Ottiene risultati straordinari con le clienti. I suoi prezzi 

sono fermi a 800€ per un percorso di 3 mesi — metà di quello che applicano le sue 

colleghe con meno esperienza. Ogni volta che si siede per rivedere i prezzi, sente 

una stretta allo stomaco e lascia tutto com'è. Sa che si sta svendendo. Non riesce a 

smettere. 

D2: Tra 3 mesi scade il contratto con la sua ultima cliente storica che paga il vecchio 

prezzo da 2 anni. Se non cambia i prezzi ora — con lei e con le nuove — continuerà 

a lavorare tanto per guadagnare poco, esattamente come adesso. Il momento è 

adesso o mai. 

D3: Ci pensa ogni volta che una collega menziona i suoi prezzi. Sente insieme 

ammirazione e una vocina che dice "ma lei se lo può permettere, io no." Non è 

invidia — è la prova vivente che lei potrebbe fare lo stesso e non ci riesce. La sera, 

dopo una sessione andata benissimo, pensa "questa persona avrebbe pagato il 

doppio" — e si sente stupida per non averlo chiesto. 

D4: Ha fatto corsi di marketing per coach — le hanno insegnato come strutturare 

l'offerta, non come gestire il terrore di quotarla. Ha provato ad alzare i prezzi una 

volta — ha avuto due "ci penso" di fila e ha immediatamente pensato che il prezzo 

era troppo alto. Ha parlato con una mentore — le ha detto "devi crederci" — vero ma 

inutile senza sapere come arrivarci. Non ha funzionato perché il blocco non è 

strategico — è radicato nella convinzione inconscia che chiedere di più significhi 

approfittarsi o non meritare. 

D5: Quota 1.900€ per il nuovo percorso. La cliente dice sì senza trattare. Sara 

incassa e non si sente in colpa. La volta successiva è più facile. Non ha eliminato il 

disagio — l'ha reso gestibile invece che paralizzante. 

STEP 7: "Sa già quanto valgono i suoi risultati — ma non riesce ad alzare i prezzi 

perché nessuno l'ha aiutata a smontare la convinzione che chiedere di più significhi 

non meritarlo." 
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VERSIONE CONTENT: "Faccio la coach da 3 anni. I miei risultati sono straordinari. I 

miei prezzi sono fermi da 2 anni. Le mie colleghe con meno esperienza guadagnano 

il doppio. Ogni volta che mi siedo per cambiare i prezzi sento una stretta allo 

stomaco e lascio tutto com'è." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le coach e consulenti che ottengono risultati 

eccellenti ma non riescono ad alzare i prezzi — e vogliono smettere di svendere il 

loro valore senza dover aspettare di 'sentirsi pronte'." 

 

 

PROFILO 2 — Luca, 55 anni, guadagna bene ma i soldi spariscono 
sempre 

D1: Fa il commercialista. Guadagna 4.500€ netti al mese. A fine mese ha sempre il 

conto quasi vuoto. Non ha vizi particolari, non fa vacanze esagerate. Non capisce 

dove vanno i soldi. Ha 55 anni e zero risparmi. Questa cosa lo terrorizza — 

soprattutto pensando alla pensione. 

D2: Tra 3 mesi suo figlio inizia il liceo privato — 600€ al mese in più di spese. Luca 

ha già calcolato che non può permetterselo con la sua situazione attuale. Se non 

cambia qualcosa concretamente, dovrà dire a suo figlio che non può mandarlo nella 

scuola che ha scelto — e questa per lui è una sconfitta come padre. 

D3: Ci pensa il 27 di ogni mese quando lo stipendio arriva e lui sa già che il 15 del 

mese dopo sarà quasi finito. Fa mentalmente la lista delle spese — non trova il 

problema. Eppure i soldi spariscono. Si sente un incompetente finanziario 

nonostante faccia il commercialista per gli altri. 

D4: Ha fatto un foglio Excel con le spese — lo ha tenuto 3 settimane. Ha provato a 

"spendere meno" — categoria troppo vaga per funzionare. Ha comprato un libro 

sulla finanza personale — teoria applicabile ad altri contesti, non al suo. Non ha 

funzionato perché il problema non è la mancanza di informazioni finanziarie — è che 

non ha mai identificato i pattern di spesa inconsapevole che prosciugano il conto 

ogni mese senza che lui se ne accorga. 
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D5: Arriva al 27 del mese e ha ancora 800€ sul conto. Ha capito dove andavano i 

soldi — non era dove pensava. Riesce a pagare il liceo di suo figlio senza stress. 

Inizia a mettere da parte 300€ al mese per la prima volta in 10 anni. 

STEP 7: "Guadagna bene e fa il commercialista — ma i soldi spariscono ogni mese 

perché nessuno l'ha aiutato a identificare i pattern di spesa inconsapevole che 

prosciugano il conto." 

VERSIONE CONTENT: "Guadagno 4.500€ al mese. Faccio il commercialista. A fine 

mese ho il conto quasi vuoto. Non capisco dove vanno i soldi. Ho 55 anni e zero 

risparmi. Gestisco le finanze degli altri da 20 anni e non riesco a gestire le mie." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti che guadagnano bene ma arrivano 

sempre a fine mese senza soldi — e vogliono capire dove spariscono prima di 

arrivare a 60 anni senza risparmi." 

 

 

PROFILO 3 — Martina, 32 anni, paura di investire e soldi fermi sul conto 

D1: Ha 28.000€ sul conto corrente — risparmi accumulati in 8 anni di lavoro. Sa che 

dovrebbe farli lavorare. Non lo fa. Ha paura di perdere tutto, di sbagliare, di essere 

fregata. Ogni tanto apre un'app di investimento, legge termini che non capisce, 

chiude. I soldi sono lì, fermi, mentre l'inflazione li erode lentamente. 

D2: Tra 3 mesi scade un conto deposito dove aveva parcheggiato 10.000€ al 3%. 

Deve decidere cosa farne. Se li rimette sul conto corrente è un passo indietro. Se 

investe in qualcosa senza capire, ha paura. La scadenza la obbliga a una decisione 

che continua a rimandare. 

D3: Ci pensa ogni volta che sente parlare di inflazione al telegiornale. Sa che i suoi 

28.000€ valgono meno ogni anno. Sa che dovrebbe fare qualcosa. Non fa niente. Si 

sente paralizzata tra la paura di sbagliare e la certezza di perdere comunque — solo 

più lentamente. 

81 



D4: Ha letto libri sulla finanza personale — troppo tecnici o troppo americani. Ha 

chiesto consiglio in banca — le hanno proposto prodotti della banca con 

commissioni alte. Ha seguito un corso online gratuito — non si fidava di chi lo 

proponeva. Non ha funzionato perché nessuno le ha mai spiegato i principi base 

dell'investimento in modo semplice e neutro — senza venderle qualcosa e senza 

darle per scontata una competenza che non ha. 

D5: Decide cosa fare dei 10.000€ con consapevolezza — non per paura e non per 

caso. Capisce almeno 2 strumenti di investimento semplici e sa come valutarli. 

Smette di sentirsi paralizzata ogni volta che l'argomento viene fuori. 

STEP 7: "Ha già i risparmi — ma non riesce a investirli perché nessuno le ha 

spiegato i principi base in modo semplice e neutro senza venderle qualcosa." 

VERSIONE CONTENT: "Ho 28.000€ sul conto corrente fermi da anni. So che li sto 

perdendo con l'inflazione. Ogni volta che apro un'app di investimento leggo termini 

che non capisco e chiudo. Ho paura di sbagliare. Ho più paura di non fare niente. 

Non so da dove iniziare." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha risparmi fermi sul conto e vuole iniziare ad 

investire — ma è bloccata dalla paura di sbagliare e non sa di chi fidarsi per non 

ritrovarsi con qualcuno che vuole solo venderle qualcosa” 

 

 

PROFILO 4 — Elena, 36 anni, perfezionista che non finisce mai niente 

D1: Ha tre corsi online comprati e mai finiti, due progetti di business iniziati e 

abbandonati, un sito in costruzione da 8 mesi. Non è pigrizia — lavora tantissimo. Il 

problema è che appena un progetto smette di essere perfetto nella sua testa, lo 

abbandona e inizia qualcosa di nuovo. Il ciclo si ripete da anni. 

D2: Tra 3 mesi scade l'abbonamento alla piattaforma dove ha caricato il suo primo 

corso online — 4 lezioni su 12 completate. Ha pagato 600€ di setup. Se non lo 

finisce entro allora, butta quei soldi e ricomincia da zero con una nuova idea. Sa già 
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che probabilmente è quello che farà. E sa già che tra 6 mesi si ritroverà nella stessa 

situazione. 

D3: Ci pensa ogni domenica sera quando apre la lista dei progetti in corso. Conta 

quante cose ha iniziato. Si sente incapace e dispersiva — anche se nella sua vita 

professionale è considerata una delle persone più competenti del suo team. Quella 

contraddizione la confonde e la fa sentire una frode. 

D4: Ha provato a darsi scadenze — le sposta. Ha provato a lavorare con una 

accountability partner — funzionava mentre c'era lei, poi ricominciava. Ha letto di 

procrastinazione — si riconosce ma non cambia nulla. Ha fatto un corso sulla 

produttività — ha completato 3 moduli su 8. Non ha funzionato perché il suo 

problema non è la gestione del tempo — è il meccanismo perfezionista che le dice 

che se non può farlo perfettamente non vale la pena farlo. E nessuno l'ha mai aiutata 

a smontare quel meccanismo specifico. 

D5: Pubblica il corso con le 12 lezioni — non perfetto, ma completo. Incassa i primi 

soldi da un prodotto digitale. Quella sensazione di aver finito qualcosa cambia 

qualcosa dentro di lei. Inizia il progetto successivo sapendo che lo porterà a termine. 

STEP 7: "Inizia tutto con entusiasmo — ma non finisce niente perché nessuno l'ha 

aiutata a smontare il meccanismo perfezionista che le dice che se non è perfetto non 

vale la pena completarlo." 

VERSIONE CONTENT: "Ho 3 corsi comprati e mai finiti. 2 business iniziati e 

abbandonati. Un sito in costruzione da 8 mesi. Non sono pigra — lavoro tantissimo. 

Appena un progetto smette di essere perfetto nella mia testa, lo mollo e inizio 

qualcosa di nuovo. Da anni." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne che iniziano tutto con entusiasmo e non 

finiscono niente — e vogliono smettere di sabotarsi con il perfezionismo prima che 

un altro anno passi senza aver lanciato nulla." 
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PROFILO 5 — Chiara, 34 anni, ha paura del giudizio e non si espone mai 

D1: Ha un business di consulenza che funziona — lavora con clienti che arrivano 

tutti dal passaparola. Ma non pubblica sui social, non fa video, non si mostra. Ogni 

volta che si siede per registrare un reel o scrivere un post personale sente un blocco 

fisico. Cosa penseranno i colleghi? E se dicono qualcosa di sbagliato? E se la 

giudicano? Rimanda da 18 mesi. 

D2: Tra 3 mesi il suo principale cliente storico — che vale il 60% del suo fatturato — 

le ha comunicato che probabilmente non rinnoverà per motivi interni all'azienda. 

Chiara sa che deve costruire nuovi canali di acquisizione clienti. Sa che i social 

sarebbero il modo più veloce. Sa anche che ogni volta che ci prova il blocco vince. 

Se non cambia qualcosa adesso, tra 4 mesi avrà un problema economico reale. 

D3: Ci pensa ogni volta che vede una sua collega pubblicare un video e raccogliere 

commenti positivi. Prima reazione: ammirazione. Seconda reazione: "io non potrei 

mai farlo." Non sa da dove viene questa certezza — ma è lì, solida, ogni volta. Ha 

scritto almeno 20 post che non ha mai pubblicato. Sono salvati nelle bozze da mesi. 

D4: Ha provato a pubblicare una volta — ha cancellato il post dopo 20 minuti perché 

un commento ambiguo l'ha fatta sentire esposta. Ha provato a fare un video — lo ha 

girato 7 volte, non era mai abbastanza buono, non è mai uscito. Ha chiesto a una 

coach di marketing come si costruisce una presenza online — le ha dato una 

strategia di contenuti che Chiara non riesce ad eseguire perché il blocco viene prima 

della strategia. Non ha funzionato perché il problema non è non sapere cosa 

pubblicare — è la paura viscerale del giudizio che si attiva prima ancora di aprire 

l'app. 

D5: Pubblica un video. Non è perfetto. Arriva qualche commento positivo. Nessun 

disastro. La settimana dopo ne pubblica un altro — con meno ansia. Dopo 60 giorni 

ha una presenza online che inizia ad attrarre richieste. Non ha eliminato la paura — 

l'ha resa abbastanza piccola da non bloccarla più. 

STEP 7: "Sa già cosa pubblicare e ha una strategia pronta — ma non riesce ad 

esporsi perché nessuno l'ha aiutata a gestire la paura del giudizio che si attiva prima 

ancora di aprire l'app." 
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VERSIONE CONTENT: "Ho 20 post scritti nelle bozze. Mai pubblicati. Ho girato 7 

versioni dello stesso video. Mai uscito. So cosa dovrei fare. So anche che ogni volta 

che mi siedo per farlo qualcosa mi blocca. Non è mancanza di strategia — è paura. 

E non so come si smonta." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le professioniste con un business che funziona ma 

non riescono ad esporsi online — e vogliono smettere di rimandare per paura del 

giudizio prima che quel blocco costi loro i prossimi clienti." 
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AREA BUSINESS & CARRIERA 
 

13) SETTORE: CAREER COACHING 

PROFILO 1 — Luca, 35 anni, dipendente che vuole cambiare lavoro ma è 
paralizzato 

D1: Fa lo stesso lavoro da 8 anni. È bravo, è stabile, guadagna discretamente. Ma 

ogni domenica sera sente quella stretta allo stomaco. Non odia il suo lavoro — è 

peggio: lo lascia indifferente. Ha 35 anni e la sensazione che se non cambia adesso, 

non cambierà mai. 

D2: Tra 3 mesi il suo capo gli ha proposto un rinnovo contrattuale con un piccolo 

aumento. Deve rispondere. Se firma, si vincola per altri 2 anni psicologicamente — e 

sa già che li farà passare senza fare nulla. Se non firma, deve avere un piano. Non 

ce l'ha. 

D3: Ci pensa ogni domenica sera — la cosiddetta "Sunday anxiety". Prepara i vestiti 

per il lunedì e sente il peso della settimana che arriva. Non è una crisi — è 

un'erosione lenta. La vita che voleva e la vita che sta vivendo si allontanano di un 

millimetro alla settimana. 

D4: Ha aggiornato il CV 3 volte senza mandarlo a nessuno. Ha parlato con un amico 

che ha cambiato lavoro — "basta volerlo" — consiglio inutile. Ha cercato offerte su 

LinkedIn — non sa quali candidature abbiano senso per lui. Non ha funzionato 

perché non ha mai chiarito cosa vuole fare davvero — e senza quella chiarezza ogni 

azione è casuale e paralizzante. 

D5: Manda il CV a 3 aziende specifiche che ha scelto con criterio — non a caso. Ha 

una risposta chiara da dare al suo capo. Tra 6 mesi lavora in un posto diverso e si 

sente finalmente felice e realizzato . 
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STEP 7: "Ha già un buon lavoro — ma non riesce a cambiarlo perché nessuno l'ha 

aiutato a capire cosa vuole davvero prima di muoversi." 

VERSIONE CONTENT: "Ho 35 anni, 8 anni nello stesso posto, domenica sera 

l'ansia. Il mio capo mi ha chiesto di rinnovare. Ho il CV aggiornato da 6 mesi e non 

l'ho mandato a nessuno. Non so da dove cominciare." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti under 40 che vogliono cambiare 

lavoro ma sono bloccati tra la paura di sbagliare e il non sapere cosa vogliono 

davvero." 

 

 

PROFILO 2 — Alessia, 38 anni, manager che vuole la promozione ma 
viene ignorata 

D1: È in azienda da 6 anni, ha risultati eccellenti, gestisce un team di 8 persone. La 

promozione a direttore le è stata promessa verbalmente 18 mesi fa. Da allora: 

niente. Un suo collega maschio con meno esperienza è stato promosso 4 mesi fa. 

Alessia è arrabbiata, confusa e non sa se restare o andare. 

D2: Tra 3 mesi c'è la revisione annuale degli stipendi e delle posizioni. È l'ultima 

occasione formale per avere quella conversazione. Se anche questa volta passa 

senza un sì o un no definitivo, Alessia sa che deve prendere una decisione — ma 

non sa come gestire quella conversazione senza sembrare "difficile" o rischiare di 

compromettere quello che ha costruito. 

D3: Ci pensa ogni volta che entra in una riunione del management team in cui lei 

porta i risultati e altri prendono le decisioni. Sente la frustrazione come qualcosa di 

fisico — una tensione al petto. Sorride, contribuisce, torna alla sua scrivania e si 

chiede per quanto ancora. 

D4: Ha parlato con il suo capo in modo generico — "ci stiamo lavorando". Ha chiesto 

a un'amica HR consigli — "documenta tutto". Ha pensato di minacciare le dimissioni 

— ha paura che la prendano in parola. Non ha funzionato perché nessuno le ha 
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insegnato come condurre quella conversazione specifica — come negoziare una 

promozione promessa senza ultimatum e senza perdere potere nella relazione con il 

capo. 

D5: Entra nella revisione annuale con una strategia precisa per quella 

conversazione. Esce con un bel sì definitivo. 

STEP 7: "Ha risultati eccellenti e una promozione promessa — ma non riesce ad 

ottenerla perché nessuno le ha insegnato come negoziare con il suo capo senza 

sembrare 'difficile'." 

VERSIONE CONTENT: "6 anni in azienda. Risultati tra i migliori. Promozione 

promessa 18 mesi fa. Il mio collega con meno esperienza è stato promosso 4 mesi 

fa. Io aspetto ancora. Non so se restare o sbattere la porta." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i manager con ottimi risultati che vogliono ottenere la 

promozione promessa — e cercano una strategia concreta per quella conversazione 

senza rischiare quello che hanno già costruito" 

 

 

PROFILO 3 — Martina, 26 anni, neolaureata che manda CV e non viene 
richiamata 

D1: Si è laureata 8 mesi fa con 110 con lode. Ha mandato 60 curriculum in 6 mesi. 

Ha avuto 4 colloqui. Zero offerte. Ogni settimana vede i suoi ex compagni di 

università che trovano lavoro — lei non capisce cosa sta sbagliando. 

D2: Sente che stare a casa a 26 anni senza lavoro sta diventando una condizione 

permanente invece che temporanea. La vergogna è più forte dell'ansia. 

D3: Ci pensa ogni volta che apre LinkedIn e vede un ex compagno che ha postato il 

suo primo giorno in una nuova azienda. Mette like. Chiude il telefono. Si chiede cosa 

abbia lei di meno — con il suo 110 con lode e la sua tesi sulla sostenibilità aziendale. 
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D4: Ha usato un template di CV trovato online — uguale a mille altri. Ha mandato la 

stessa lettera di presentazione a tutte le aziende cambiando solo il nome. Ha chiesto 

aiuto ai professori universitari — consigli generici sul mercato del lavoro. Non ha 

funzionato perché nessuno le ha insegnato come differenziare il suo profilo in un 

mercato in cui tutti i neolaureati hanno lo stesso CV, le stesse esperienze 

universitarie e le stesse skills sulla carta. 

D5: Manda 10 candidature mirate — non 60 casuali. Ottiene 3 colloqui in 4 

settimane. A uno di questi riceve un'offerta. Non perché sia diventata più brava — 

ma perché finalmente sa come comunicare quello che vale. 

STEP 7: "Ha 110 con lode e 60 CV mandati — ma non riesce ad essere richiamata 

perché nessuno le ha insegnato come differenziare il suo profilo quando tutti i 

neolaureati sembrano uguali." 

VERSIONE CONTENT: "110 con lode. 60 curriculum in 6 mesi. 4 colloqui. 0 offerte. I 

miei ex compagni trovano lavoro ogni settimana. Io non capisco cosa sto sbagliando 

— e ho smesso di credermi il voto sulla pergamena." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i neolaureati che mandano decine di CV senza 

risposta — e vogliono capire come farsi notare in un mercato dove tutti sembrano 

uguali." 

 

 

PROFILO 4 — Gianluca, 48 anni, ha perso il lavoro e deve ripartire 

D1: È stato licenziato 4 mesi fa dopo 12 anni nella stessa azienda — ristrutturazione 

aziendale. Ha 48 anni, un mutuo, due figli. Ha iniziato a mandare CV ma il mercato è 

cambiato da quando ha cercato lavoro l'ultima volta. I colloqui che ottiene si fermano 

al secondo round — non capisce perché. 

D2: Tra 3 mesi finisce la liquidazione. Dopo, attinge ai risparmi. Sa di avere una 

finestra temporale — non infinita. La pressione economica è reale ma non ancora 

critica. Se non inverte la rotta adesso, tra 3 mesi sarà critica. 
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D3: Ci pensa ogni mattina quando si siede alla scrivania di casa e inizia a scorrere le 

offerte di lavoro. Alcune non le manda perché pensa di essere "troppo senior" o 

"troppo vecchio". Altre le manda senza convinzione. Finisce la mattina con 3-4 

candidature mandate a caso e la sensazione di aver remato senza avanzare. 

D4: Ha aggiornato il CV con un template moderno — migliorato ma non abbastanza. 

Ha usato LinkedIn come faceva 10 anni fa — non sa che è cambiato tutto. Ha fatto 3 

colloqui fermati al secondo round senza feedback. Non ha funzionato perché il 

mercato del lavoro per i 48enni senior ha regole diverse — come posizionarsi senza 

sembrare "costoso e inflessibile", come usare LinkedIn nel 2025, come trasformare 

12 anni in una stessa azienda da limite a vantaggio competitivo. 

D5: Sa esattamente come presentarsi al colloquio come soluzione a un problema 

specifico dell'azienda — non come uno dei tanti candidati. Arriva al quinto mese con 

un'offerta in mano. Non ha aspettato che qualcuno lo chiamasse — ha capito come 

farsi trovare. 

STEP 7: "Ha 12 anni di esperienza solida — ma non riesce a superare il secondo 

colloquio perché nessuno gli ha insegnato come posizionarsi nel mercato del lavoro 

a 48 anni senza sembrare costoso e inflesiibile." 

VERSIONE CONTENT: "12 anni nella stessa azienda. Licenziato a 48 per 

ristrutturazione. Mando CV, arrivo al secondo colloquio, mi fermano. Non capisco 

cosa sto sbagliando — e la liquidazione finisce tra 3 mesi." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti over 45 che hanno perso il lavoro e 

vogliono riposizionarsi nel mercato moderno — senza aspettare che qualcuno li 

chiami." 
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PROFILO 5 — Chiara, 36 anni, rientrata dalla maternità e si sente tagliata 
fuori 

D1: Ha preso 5 mesi di maternità. È rientrata 3 mesi fa. Sulla carta è tutto uguale — 

stesso ruolo, stesso ufficio, stessa scrivania. Ma qualcosa è cambiato. Il suo team 

ha preso nuove abitudini senza di lei. Il suo capo ha iniziato ad assegnare i progetti 

più visibili a una collega più junior. Le riunioni strategiche a cui partecipava prima ora 

le vengono comunicate dopo. Nessuno le ha detto esplicitamente che è stata 

ridimensionata — ma lo sente. 

D2: Tra 3 mesi c'è la revisione annuale delle performance. È la prima da quando è 

rientrata. Chiara sa che sarà valutata su un anno in cui ha lavorato solo 9 mesi — e 

in cui gli ultimi 3 sono stati di riadattamento invisibile. Se non recupera terreno e 

visibilità prima di quella data, la valutazione rifletterà una versione di lei che non la 

rappresenta più. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando arriva in ufficio e vede la sua collega seduta al 

tavolo delle riunioni importanti. Non è gelosia — è la sensazione fisica di essere 

diventata marginale in un posto in cui prima era centrale. La cosa peggiore è che 

non sa se sta esagerando o se sta succedendo davvero. Quella incertezza la 

paralizza. 

D4: Ha provato a essere più presente e proattiva — ma con un figlio di 8 mesi non 

può fermarsi oltre le 18. Ha provato a parlare con il suo capo — lui ha detto "stai 

andando benissimo" in modo così generico da non dirle nulla. Ha chiesto consiglio a 

un'amica che ha vissuto la stessa cosa — "dai tempo al tempo." Non ha funzionato 

perché rientrare dalla maternità in un ambiente che si è riorganizzato senza di te 

richiede una strategia precisa di riposizionamento interno — non pazienza e non 

straordinari, ma mosse specifiche che nessuno le ha mai indicato. 

D5: Arriva alla revisione annuale con tre risultati concreti ottenuti negli ultimi 3 mesi 

che dimostrano che è tornata — non come era prima, meglio. Il suo capo la vede 

diversamente. Lei si vede diversamente. Ha trovato un modo per essere presente e 

visibile che funziona anche con i nuovi vincoli della maternità. 
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STEP 7: "È rientrata dalla maternità con le stesse competenze di prima — ma ha 

perso visibilità e posizione perché nessuno le ha insegnato come riposizionarsi in un 

team che si è riorganizzato senza di lei." 

VERSIONE CONTENT: "5 mesi di maternità. Rientrata 3 mesi fa. Stesso ruolo, 

stessa scrivania. Ma i progetti visibili vanno alla mia collega junior. Le riunioni 

strategiche me le comunicano dopo. Nessuno mi ha detto niente. Lo sento e basta. 

E non so se sto esagerando o se sta succedendo davvero." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le donne rientrate dalla maternità che sentono di 

aver perso terreno — e vogliono riposizionarsi nel loro ambiente di lavoro senza 

dover scegliere tra la carriera e il nuovo ruolo di madre." 

 

 

PROFILO 6 — Ahmed, 38 anni, professionista straniero in Italia che non 
riesce ad entrare nel mercato del lavoro 

D1: È arrivato in Italia 2 anni fa dal Marocco con una laurea in ingegneria gestionale 

e 10 anni di esperienza in aziende internazionali. Parla italiano bene, ha un 

curriculum solido, ha mandato 80 candidature. Ha avuto 6 colloqui — nessuna 

offerta. Inizia a chiedersi se il problema sia il suo nome, il suo accento, o qualcosa 

che non riesce a vedere. 

D2: Tra 3 mesi scade il suo permesso di soggiorno legato al ricongiungimento 

familiare. Per rinnovarlo con una categoria lavorativa più stabile ha bisogno di un 

contratto. Se non trova lavoro entro allora, la sua situazione burocratica diventa 

complicata — e sua moglie, che ha lasciato il suo lavoro in Marocco per seguirlo, 

inizia a perdere fiducia nella scelta che hanno fatto insieme. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando apre LinkedIn e vede le sue connessioni italiane 

— con curriculum meno ricchi del suo — che vengono assunti. Non è amarezza — è 

confusione genuina. Sa di valere. Non capisce cosa stia sbagliando. La sera lo 

racconta a sua moglie cercando di sembrare ottimista. Dentro si sente perso in un 

mercato che non riesce a decifrare. 

92 



D4: Ha fatto tradurre il curriculum in formato italiano — stesso risultato. Ha chiesto 

feedback ai recruiter dopo i colloqui — risposte vaghe o nessuna risposta. Ha 

seguito consigli di connessioni LinkedIn italiane — generici e non applicabili alla sua 

situazione specifica. Non ha funzionato perché il mercato del lavoro italiano ha codici 

non scritti — reti fiduciarie, referenze personali, modalità di presentazione 

culturalmente specifiche — che nessuno spiega agli stranieri e che sono più 

determinanti del curriculum. 

D5: Ottiene un colloquio tramite una referenza costruita strategicamente. Arriva 

preparato non solo sui contenuti ma sui codici culturali italiani del colloquio. Riceve 

un'offerta. Rinnova il permesso di soggiorno. Sua moglie lo guarda con un sollievo 

che vale più di qualsiasi stipendio. 

STEP 7: "Ha un curriculum internazionale solido e parla italiano — ma non riesce ad 

essere assunto perché nessuno gli ha spiegato i codici non scritti del mercato del 

lavoro italiano che contano più del CV." 

VERSIONE CONTENT: "Laurea in ingegneria. 10 anni di esperienza internazionale. 

Italiano fluente. 80 candidature in 2 anni. 6 colloqui. Zero offerte. Vedo connessioni 

con curriculum meno ricchi del mio trovare lavoro ogni settimana. Non capisco cosa 

sto sbagliando — e il mio permesso di soggiorno scade tra 3 mesi." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti stranieri in Italia con competenze 

solide che non riescono ad entrare nel mercato del lavoro — e vogliono capire i 

codici non scritti che contano più del curriculum." 
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14) SETTORE: BUSINESS COACHING 

PROFILO 1 — Roberto, 41 anni, vuole lasciare il lavoro fisso e lanciare il 
suo business  

D1: Lavora come ingegnere da 15 anni. Ha un'idea di business che non riesce a 

togliersi dalla testa da 3 anni. Ha fatto i calcoli, studiato il mercato, parlato con 

potenziali clienti. Sa che funzionerebbe. Ma ogni volta che si avvicina al salto, trova 

una nuova ragione per aspettare. Il tempo passa e l'idea è ancora nel cassetto. 

D2: Tra 3 mesi scade il suo contratto — il momento naturale per non rinnovare. Se 

lascia passare anche questa finestra, sa già che il prossimo pretesto sarà il mutuo, 

poi i figli al liceo, poi la pensione vicina. A 41 anni sente che questa è l'ultima 

chiamata realistica. 

D3: Ci pensa ogni domenica sera. Apre il file del business plan, ci lavora un'ora, lo 

chiude. La mattina va in ufficio e quella versione di sé rimane nel cassetto. Non è 

paura del fallimento — è paura di rimpiangere di non averci provato. 

D4: Ha letto libri sull'imprenditoria — tutti dicono "buttati", nessuno gli dice come. Ha 

parlato con imprenditori amici — consigli opposti. Ha fatto un corso online — teoria 

senza applicazione al suo caso. Non ha funzionato perché nessuno l'ha aiutato a 

costruire un piano concreto che trasformi l'idea in un business funzionante nei primi 

90 giorni — con i primi clienti, la prima offerta e la prima entrata reale. 

D5: Lascia il lavoro con un piano preciso per i primi 3 mesi. Acquisisce il primo 

cliente pagante entro 30 giorni dal lancio. Smette di chiedersi "e se funzionasse" — 

perché sta già vedendo se funziona. 

STEP 7: "Ha l'idea, il mercato e i risparmi — ma non riesce a lanciare il business 

perché nessuno l'ha aiutato a costruire un piano concreto per i primi 90 giorni con 

clienti reali." 

VERSIONE CONTENT: "Ho 41 anni, un'idea di business che mi perseguita da 3 

anni, i calcoli fatti, i potenziali clienti individuati. Ogni domenica sera apro il business 
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plan. Ogni lunedì mattina vado in ufficio. Non so più se sto aspettando il momento 

giusto o solo rimandando." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti con un'idea di business validata che 

vogliono lanciare nei prossimi 90 giorni — e cercano un piano concreto invece di 

qualcuno che gli dica solo 'buttati'." 

 

 

PROFILO 2 — Alessia, 34 anni, freelance che guadagna poco e lavora 
troppo 

D1: Ha lasciato il lavoro fisso 2 anni fa per fare la grafica freelance. Ha clienti, lavora 

tanto, ma a fine mese guadagna meno di quando era dipendente. Fa preventivi 

bassi per paura di perdere il cliente, accetta lavori che non vuole, non riesce a dire 

no. Si è creata un lavoro peggiore di quello che aveva prima. 

D2: Tra 3 mesi scade il contratto di affitto. Deve decidere se rinnovare da sola o 

tornare dai genitori. Se i numeri non cambiano entro allora, la risposta è già scritta — 

e quella risposta per lei è una sconfitta pubblica dopo aver detto a tutti che "ce la fa 

da sola." 

D3: Ci pensa quando fa le fatture a fine mese. Somma le ore lavorate, divide per 

quello che ha incassato, e il risultato la fa sentire stupida. Ha lavorato 180 ore. Ha 

guadagnato 1.400€. Meno di 8€ all'ora. Con un contratto da dipendente prendeva il 

triplo. 

D4: Ha provato ad alzare i prezzi — ha perso 2 clienti e si è spaventata. Ha provato 

a prendere più clienti — ha lavorato di più per guadagnare uguale. Ha seguito un 

corso su come trovare clienti — le ha insegnato a fare content ma non a strutturare 

un'offerta che valga di più. Non ha funzionato perché il problema non è quanti clienti 

ha — è che vende ore invece di valore, e nessuno le ha mai insegnato come 

costruire un'offerta che giustifichi prezzi più alti. 
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D5: Lavora 120 ore al mese invece di 180 e guadagna 2.800€. Ha 3 clienti fissi che 

la cercano — non 12 clienti occasionali che la trattano come commodity. Rinnova 

l'appartamento da sola senza discuterlo con nessuno. 

STEP 7: "Ha già clienti e lavora già tanto — ma non riesce a guadagnare più di 

1.500€ al mese perché nessuno le ha insegnato come costruire un'offerta che valga 

di più delle sue ore." 

VERSIONE CONTENT: "Freelance da 2 anni. 180 ore lavorate il mese scorso. 

1.400€ incassati. Ho fatto i conti: guadagno meno di 8€ all'ora. Con il contratto da 

dipendente prendevo il triplo. Qualcosa non torna." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i freelance che lavorano già tanto ma guadagnano 

poco — e vogliono smettere di vendere ore e iniziare a vendere valore." 

 

 

PROFILO 3 — Marco, 52 anni, titolare di PMI, il suo team non performa 

D1: Ha un'azienda di 12 persone nel settore manifatturiero. I risultati calano da 18 

mesi. Ha assunto persone competenti — sulla carta. In pratica, ognuno lavora per 

sé, nessuno si prende responsabilità, lui risolve tutto da solo come se avesse ancora 

3 dipendenti invece di 12. È esausto e arrabbiato. 

D2: Tra 3 mesi presenta i risultati ai soci. L'anno scorso aveva promesso una 

crescita del 15% — siamo al -3%. Se non porta un cambio di rotta concreto e 

visibile, i soci inizieranno a fare domande sulla sua gestione. Non è una questione di 

sopravvivenza dell'azienda — è una questione di credibilità sua. 

D3: Ci pensa ogni lunedì mattina durante il briefing settimanale. Fa le domande, 

nessuno risponde con certezza, alla fine risponde lui. Esce dalla riunione con 6 cose 

da fare che dovevano fare gli altri. Arriva a venerdì con quelle 6 cose fatte e altre 6 

accumulate. Il ciclo non si spezza mai. 

D4: Ha fatto una riunione "seria" in cui ha spiegato le aspettative — è durata 2 

settimane. Ha provato a delegare con più fiducia — i progetti tornavano indietro a 
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metà. Ha assunto un HR esterno per "motivare il team" — workshop di team 

building, nessun cambiamento reale. Non ha funzionato perché il problema non è la 

motivazione del team — è che non esiste un sistema chiaro di responsabilità, 

obiettivi e accountability. E nessuno gliel'ha mai aiutato a costruirlo. 

D5: Entra nel briefing del lunedì, fa le domande, e le persone rispondono con numeri 

precisi e azioni già avviate. Esce dalla riunione senza nulla da fare — perché 

ognuno sa già cosa fare. Presenta ai soci un +8% invece del -3%. 

STEP 7: "Ha già un team di 12 persone competenti — ma i risultati calano perché 

nessuno gli ha aiutato a costruire un sistema di responsabilità e accountability che 

funzioni senza di lui." 

VERSIONE CONTENT: "Ho 12 dipendenti. Faccio ancora tutto io. Ogni lunedì esco 

dalla riunione con 6 cose da fare che dovevano fare gli altri. Ho assunto persone 

competenti. Non capisco cosa non funziona." 

PROBLEMA CHE PAGA: Per i titolari di PMI che hanno un team ma i risultati calano 

— e vogliono costruire un sistema che faccia crescere il fatturato senza che tutto 

passi per le loro mani. 

 

 

PROFILO 4 — Giulia, 29 anni, ha aperto un e-commerce ma non vende 

D1: Ha aperto un e-commerce di prodotti artigianali 8 mesi fa. Ha investito 4.000€ tra 

sito, fotografie e scorte. Vende circa 3 pezzi al mese. I suoi prodotti piacciono — 

quando li vede di persona la gente li compra. Online non arriva nessuno. Non sa se 

il problema è il marketing, il sito, i prezzi o lei. 

D2: Tra 3 mesi finisce il suo budget di riserva. Ha deciso che se entro allora non 

vede un segnale concreto di crescita, chiude e accetta che è stato un errore. Non 

vuole chiudere — ma non può continuare a perdere soldi senza capire perché. 

D3: Ci pensa ogni volta che apre Google Analytics e vede 12 visitatori al giorno — di 

cui 9 è lei stessa che controlla. Guarda i siti dei competitor, vede prodotti peggiori dei 
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suoi vendere di più, e non capisce il perché. Si sente brava nel fare il prodotto e 

incapace di tutto il resto. 

D4: Ha aperto Instagram e posta 3 volte a settimana — zero conversioni. Ha fatto 

una campagna Meta da 200€ — 4 click, 0 vendite. Ha chiesto consiglio a un'amica 

con un e-commerce — settori diversi, consigli inapplicabili. Non ha funzionato 

perché sta comunicando il prodotto invece del problema che risolve — e nessuno le 

ha mai spiegato che online non si vende quello che fai, si vende quello che il cliente 

ottiene. 

D5: Apre Analytics e vede 80 visitatori al giorno — di cui lei è 1. Vende 25 pezzi al 

mese invece di 3. Non ha chiuso. Ha capito cosa non funzionava e lo ha sistemato 

prima che i soldi finissero. 

STEP 7: "Ha già il prodotto, il sito e i social — ma non riesce a vendere online 

perché nessuno le ha insegnato che online non si vende il prodotto, si vende il 

problema che risolve." 

VERSIONE CONTENT: "8 mesi di e-commerce. 4.000€ investiti. 3 pezzi venduti al 

mese. 12 visitatori al giorno su Analytics — 9 sono io. I miei prodotti piacciono 

quando li vedono di persona. Online è come se non esistessero." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha aperto un e-commerce, ha già il prodotto e i 

social — ma non riesce a vendere online e non sa quale dei 10 problemi possibili sta 

bloccando tutto." 

 

 

PROFILO 5 — Martina, 37 anni, freelance che vuole smettere di vendere 
ore e creare un prodotto digitale 

D1: Fa la copywriter freelance da 6 anni. Ha clienti fissi, lavora bene, guadagna circa 

2.800€ al mese. Ma da 2 anni ha in testa un'idea — un corso online per piccoli 

imprenditori che vogliono imparare a scrivere testi che vendono. Ha le competenze, 

ha i casi studio, ha il pubblico potenziale. Ogni volta che si siede per costruirlo, si 
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perde tra mille domande: da dove inizia? Che piattaforma usa? Come lo vende? 

Quanto lo fa durare? Dopo 2 anni il corso è ancora nella sua testa. 

D2: Tra 3 mesi perde il suo cliente principale — contratto in scadenza non rinnovato 

per tagli interni all'azienda. Quel cliente valeva il 40% del suo fatturato. Martina sa 

che può trovarne un altro — ci vuole tempo. Ma sa anche che questa perdita è 

l'ennesima conferma che il suo modello di business dipende troppo da pochi clienti. 

Se non costruisce qualcosa di suo adesso — con questa spinta — sa già che troverà 

un nuovo cliente e rimanda ancora. 

D3: Ci pensa ogni domenica sera quando vede colleghe con meno esperienza di lei 

vendere corsi online e guadagnare mentre dormono. Non è invidia — è la 

frustrazione concreta di sapere di avere qualcosa di valore da offrire e non riuscire a 

tirarlo fuori dal cassetto. Ha il materiale. Non ha il sistema. 

D4: Ha comprato un corso su come creare corsi — si è persa nei dettagli tecnici 

delle piattaforme. Ha provato a scrivere il programma da sola — ogni volta che inizia 

si blocca sulla struttura. Ha chiesto consiglio a una collega che vende digitale — le 

ha detto "buttati" senza dirle come. Non ha funzionato perché trasformare una 

competenza professionale in un prodotto digitale vendibile richiede un processo 

preciso — dall'idea alla struttura, dalla piattaforma al prezzo, dal lancio alla vendita 

— che nessuno le ha mai mostrato passo per passo applicato al suo caso specifico. 

D5: Lancia il suo primo corso online 90 giorni dopo aver iniziato il processo. I primi 

12 acquisti arrivano nella prima settimana. Non ha ancora sostituito il fatturato del 

cliente perso — ma ha dimostrato a se stessa che il modello funziona. Per la prima 

volta guadagna qualcosa mentre dorme. 

STEP 7: "Ha le competenze e l'idea del corso — ma non riesce a lanciarlo perché 

nessuno le ha mostrato il processo preciso per trasformare quello che sa in un 

prodotto digitale vendibile." 

VERSIONE CONTENT: "6 anni di copywriting freelance. Ho le competenze. Ho i casi 

studio. Ho i clienti che mi chiedono 'come fai?' Da 2 anni ho in testa un corso online. 

Da 2 anni è ancora lì. Ho appena perso il cliente principale. Adesso o mi muovo o 

aspetto altri 2 anni." 
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PROBLEMA CHE PAGA: "Per i freelance con competenze consolidate che vogliono 

creare il loro primo prodotto digitale — e sono bloccati tra l'idea chiara e il non 

sapere da dove iniziare concretamente." 

 

 

PROFILO 6 — Luca, 46 anni, imprenditore che vuole portare il suo 
business all'estero ma non sa da dove iniziare 

D1: Ha un'azienda di produzione di arredi di design — 15 dipendenti, buona 

reputazione in Italia, fatturato stabile a 1,2 milioni. Da 3 anni riceve richieste 

sporadiche dall'estero — Germania, Svizzera, qualche contatto dal Middle East. Le 

gestisce in modo artigianale, senza una strategia. Sa che lì c'è un mercato enorme 

per il Made in Italy di qualità. Non sa come entrarci in modo sistematico senza 

rischiare di distruggere quello che ha già costruito in Italia. 

D2: Tra 3 mesi partecipa al suo primo salone internazionale del mobile a Francoforte 

— l'ha prenotato 6 mesi fa sull'onda dell'entusiasmo. Adesso si avvicina la data e 

non ha un piano. Non sa come presentarsi, come qualificare i contatti, come 

trasformare una fiera in opportunità concrete invece che in biglietti da visita 

dimenticati in un cassetto. 

D3: Ci pensa quando vede i suoi competitor — alcuni più piccoli di lui — che hanno 

già distributori in Germania e Benelux. Si chiede cosa abbiano capito loro che lui non 

ha ancora capito. Non è paura di crescere — è la sensazione concreta di non sapere 

le regole di un gioco che gli altri sembrano giocare già da anni. 

D4: Ha assunto un export manager — ha mandato email a freddo a distributori 

stranieri senza risposta. Ha partecipato a un webinar sull'internazionalizzazione 

organizzato dalla Camera di Commercio — troppo generico per la sua situazione 

specifica. Ha chiesto consiglio a un imprenditore amico che ha già mercati esteri — 

settore diverso, approccio non replicabile. Non ha funzionato perché 

internazionalizzare un'azienda di design Made in Italy richiede una strategia precisa 
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di posizionamento sui mercati target — non email a freddo e fiere senza follow-up 

strutturato. 

D5: Torna da Francoforte con 8 contatti qualificati invece di 80 biglietti da visita inutili. 

Nei 60 giorni successivi 2 di quei contatti diventano ordini. 

STEP 7: "Ha un prodotto eccellente e richieste dall'estero — ma non riesce ad 

internazionalizzare perché nessuno gli ha dato una strategia precisa per trasformare 

i contatti internazionali in clienti reali." 

VERSIONE CONTENT: "Arredi di design Made in Italy. 15 anni di mercato italiano. 

Richieste dalla Germania, Svizzera, Middle East da 3 anni. Le gestisco a caso. So 

che là fuori c'è un mercato enorme. Non so come entrarci senza rischiare quello che 

ho già costruito qui." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli imprenditori con un prodotto eccellente che 

vogliono portarlo sui mercati esteri — e cercano una strategia concreta invece di 

fiere costose e email a freddo che non portano nulla." 

 

 

PROFILO 7 — Sara, 39 anni, imprenditrice che lavora 12 ore al giorno e 
non riesce a fermarsi 

D1: Ha aperto il suo studio di consulenza fiscale 5 anni fa. Ha 8 clienti fissi, 2 

collaboratori, un business che funziona. Ma lavora dalle 7 alle 20 quasi ogni giorno. 

Non delega perché "ci vuole più tempo a spiegare che a farlo da sola." Non smette 

mai perché c'è sempre qualcosa di urgente. Ha smesso di fare sport, vede le amiche 

una volta ogni 2 mesi, l'ultima vacanza vera è stata 3 anni fa. 

D2: Tra 3 mesi il suo commercialista — che gestisce anche le sue finanze personali 

— le ha detto chiaramente che sta lasciando troppo denaro sul tavolo: non riesce ad 

acquisire nuovi clienti perché non ha tempo per farlo. Il paradosso è evidente anche 

a lei: lavora troppo per crescere, ma non cresce perché lavora troppo. Se non rompe 

questo ciclo entro l'anno, rimarrà ferma — esausta e ferma. 
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D3: Ci pensa ogni domenica quando apre il laptop "solo per controllare una cosa" e 

si ritrova a lavorare 3 ore. Sa già che lo farà. Sa già che si sentirà in colpa. Sa già 

che lunedì sarà stanca come venerdì. Il ciclo si ripete da 3 anni e ogni anno dice "il 

prossimo anno sarà diverso." 

D4: Ha provato a delegare ai collaboratori — ha rilavorato tutto perché "non era fatto 

come voleva lei." Ha comprato un'agenda per pianificare meglio — compilata per 2 

settimane poi abbandonata. Ha letto libri sulla produttività — capisce i principi, non 

riesce ad applicarli quando arriva l'urgenza del momento. Non ha funzionato perché 

il suo problema non è la gestione del tempo — è l'incapacità di distinguere ciò che 

deve fare lei da ciò che può fare qualcun altro, e nessuno l'ha mai aiutata a costruire 

quel confine in modo concreto e sostenibile. 

D5: Venerdì alle 18 chiude il laptop. Non perché non ci sia più niente da fare — ci 

sarà sempre qualcosa. Ma perché ha un sistema che le dice cosa è davvero urgente 

e cosa può aspettare, chi deve farlo lei e chi può farlo qualcun altro. La domenica 

apre il laptop una volta sola — per piacere, non per senso di colpa. 

STEP 7: "Ha un business che funziona e collaboratori capaci — ma lavora 12 ore al 

giorno perché nessuno l'ha aiutata a costruire un sistema che distingua quello che 

deve fare lei da quello che può fare qualcun altro." 

VERSIONE CONTENT: "Studio di consulenza avviato. 2 collaboratori. Business che 

funziona. Lavoro dalle 7 alle 20 ogni giorno. Non delego perché ci vuole più tempo a 

spiegare che a farlo da sola. L'ultima vacanza vera: 3 anni fa. Il prossimo anno sarà 

diverso. Lo dico da 3 anni." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli imprenditori che lavorano troppo e non riescono a 

smettere — e vogliono costruire un sistema che faccia girare il business anche 

quando non ci sono loro, senza dover controllare tutto." 

 

 

 

 

102 



15) SETTORE: CONSULENZA AZIENDALE & 
HR 

PROFILO 1 — Andrea, 47 anni, imprenditore con alto turnover che non 
capisce perché 

D1: Ha un'azienda di 20 persone nel settore servizi. Negli ultimi 18 mesi ha perso 7 

dipendenti — tutti hanno trovato lavoro altrove. Paga nella media del mercato, 

l'ufficio è bello, il lavoro non è pesante. Non capisce perché le persone se ne 

vadano. Ogni volta che qualcuno lascia, dice "era uno strano" — ma dopo il quinto è 

difficile credere che siano tutti strani. 

D2: Potrebbe perdere il suo responsabile commerciale — il quinto in 2 anni. Quella 

figura porta con sé i rapporti con i clienti chiave che ha costruito personalmente. 

L'ultima volta che è successo, Andrea ha perso due contratti importanti nel trimestre 

successivo perché i clienti "seguivano la persona, non l'azienda." Se non capisce e 

risolve la causa del turnover prima che quella porta si chiuda di nuovo, il danno 

questa volta potrebbe essere irreversibile. 

D3: Ci pensa ogni volta che qualcuno chiede di parlargli in privato. Sa già cosa 

significa. Quella sensazione di perdere ancora qualcuno lo accompagna nelle 

riunioni, nei corridoi, nelle valutazioni delle performance. Ha iniziato a non investire 

nella formazione delle persone perché "tanto se ne vanno." 

D4: Ha alzato gli stipendi una volta — la persona se n'è andata lo stesso 3 mesi 

dopo. Ha fatto un team building — bello il giorno, dimenticato la settimana dopo. Ha 

chiesto a un'agenzia di selezione più accurata — le persone selezionate meglio se 

ne vanno lo stesso. Non ha funzionato perché il turnover alto è quasi sempre un 

problema di leadership e cultura aziendale — non di stipendi o benefit. E nessuno 

glielo ha mai detto direttamente. 

D5: Presenta il bilancio ai soci con un piano di retention concreto già in atto da 60 

giorni. Il turnover nel trimestre successivo scende da 4 persone a 1. Non ha risolto 

tutto — ha capito cosa lo causava e ha iniziato a cambiarlo. 
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STEP 7: "Ha già alzato gli stipendi e fatto team building — ma il turnover continua 

perché nessuno gli ha detto che il problema è la cultura aziendale e la leadership, 

non i benefit." 

VERSIONE CONTENT: "Ho perso 7 dipendenti in 18 mesi. Pago nella media, 

l'ufficio è bello, il lavoro non è pesante. Ho alzato gli stipendi, fatto team building. Se 

ne vanno lo stesso. Il costo del turnover nell'ultimo anno è stato 60.000€. Non 

capisco cosa sta succedendo." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli imprenditori con alto turnover che hanno già 

provato ad alzare gli stipendi e fare team building — e vogliono capire le vere cause 

prima che i costi di sostituzione diventino insostenibili." 

 

 

PROFILO 2 — Carla, 39 anni, HR manager che deve gestire un conflitto 
tra due dirigenti 

D1: È HR manager in un'azienda di 80 persone. Due dirigenti di pari livello — 

responsabile commerciale e responsabile operations — sono in conflitto aperto da 4 

mesi. Non si parlano se non per iscritto, boicottano le riunioni comuni, i loro team 

hanno iniziato a schierarsi. Carla è nel mezzo e non sa come gestire una situazione 

che si sta allargando a macchia d'olio. 

D2: Tra 3 mesi c'è la revisione delle performance di metà anno. Il CEO ha già 

segnalato a Carla che si aspetta che la situazione sia risolta. Se arriva a quella data 

con il conflitto ancora aperto, la sua credibilità come HR manager sarà messa in 

discussione — su un problema che è esploso sotto la sua supervisione. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando controlla le email e trova l'ennesima 

comunicazione passivo-aggressiva tra i due. Sa che ogni giorno che passa il conflitto 

si consolida e diventa più difficile da gestire. Si sente impotente — ha l'autorità 

formale ma non gli strumenti per intervenire efficacemente su due persone di livello 

senior. 
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D4: Ha convocato entrambi separatamente — ognuno ha ragione dal suo punto di 

vista. Ha provato a mediare in una riunione — è finita peggio. Ha coinvolto il CEO — 

lui le ha detto di gestirla lei. Ha cercato un protocollo di conflict management online 

— troppo generico per una situazione così specifica. Non ha funzionato perché il 

conflitto tra pari senior richiede un approccio strutturato di mediazione che va oltre le 

competenze HR standard — e nessuno le ha mai insegnato come gestirlo. 

D5: Arriva alla revisione di metà anno con i due dirigenti che lavorano ancora con 

tensione ma senza boicottaggio attivo. I team hanno smesso di schierarsi. Il CEO 

non deve intervenire. Carla ha gestito la situazione più difficile della sua carriera HR 

— e sa come riconoscere i segnali precoci la prossima volta. 

STEP 7: "Ha già provato colloqui separati e mediazione diretta — ma il conflitto tra i 

due dirigenti continua perché nessuno le ha dato un protocollo strutturato per gestire 

conflitti tra senior di pari livello." 

VERSIONE CONTENT: "Due dirigenti in conflitto aperto da 4 mesi. Non si parlano, 

boicottano le riunioni, i team si stanno schierando. Ho provato colloqui separati, 

mediazione, coinvolto il CEO. Peggiora. La revisione delle performance è tra 3 mesi. 

Il CEO si aspetta che io risolva." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli HR manager che gestiscono conflitti tra senior di 

pari livello — e vogliono un protocollo strutturato che funzioni invece di mediazioni 

improvvisate che peggiorano la situazione." 

 

 

PROFILO 3 — Matteo, 42 anni, nuovo manager con un team che lo 
boicotta 

D1: È stato assunto come responsabile operations in un'azienda manifatturiera di 40 

persone. Viene da fuori — il team sperava in una promozione interna. Da 3 mesi 

sente la resistenza passiva: risposte lente, riunioni in cui nessuno parla, decisioni 

che vengono eseguite a metà. Un paio di persone anziane del team lo contraddicono 

105 



apertamente davanti agli altri. Non sa se affrontarli direttamente o aspettare che la 

situazione si sistemi da sola. 

D2: Tra 3 mesi c'è la sua prima valutazione formale con il CEO. Era stato assunto 

con obiettivi chiari — efficienza operativa +15%, riduzione degli scarti. Con un team 

che lavora contro di lui quei numeri non li raggiungerà. Se arriva alla valutazione 

senza aver guadagnato la fiducia del team, il CEO inizierà a chiedersi se ha fatto la 

scelta giusta assumendolo. 

D3: Ci pensa ogni lunedì mattina quando entra in ufficio e sente il clima cambiare 

quando arriva lui. Le conversazioni si abbassano. Qualcuno guarda lo schermo. Sa 

che parlano di lui. Non è paranoico — è reale. Quella sensazione di essere un 

estraneo in casa sua lo accompagna tutto il giorno e sta iniziando a minare la sua 

sicurezza. 

D4: Ha provato a essere disponibile e aperto — interpretato come debolezza. Ha 

provato a essere più direttivo — ha aumentato la resistenza. Ha fatto una riunione di 

team in cui ha spiegato la sua visione — applausi di facciata, nessun cambiamento. 

Ha chiesto consiglio al CEO — "datti tempo" — consiglio inutile con una valutazione 

tra 3 mesi. Non ha funzionato perché conquistare la fiducia di un team che ti ha già 

giudicato negativamente richiede una strategia precisa di costruzione della credibilità 

— non il tempo e non la simpatia. 

D5: Entra in ufficio e il clima è diverso. Le due persone più resistenti hanno iniziato a 

collaborare. Arriva alla valutazione con i numeri in miglioramento e un team che 

collabora con lui. 

STEP 7: "È stato assunto per guidare un team che non lo voleva — ma non riesce a 

guadagnarsi la credibilità perché nessuno gli ha dato una strategia concreta per 

conquistare un team che ti ha già giudicato prima ancora di conoscerti." 

VERSIONE CONTENT: "Assunto da fuori come responsabile di un team che voleva 

la promozione interna. Da 3 mesi resistenza passiva, riunioni mute, decisioni 

eseguite a metà. Ho provato disponibilità, ho provato autorità. Il clima non cambia. 

Ho 3 mesi per dimostrare che sono la persona giusta. Non so da dove iniziare." 
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PROBLEMA CHE PAGA: "Per i manager arrivati da fuori con un team che li guarda 

con diffidenza — e vogliono guadagnarsi la credibilità in tempi brevi invece di 

aspettare che il tempo sistemi una situazione che peggiora da sola." 

 

 

PROFILO 4 — Alessia, 38 anni, promossa a manager ma continua a fare 
tutto da sola 

D1: Era la migliore commerciale dell'azienda — chiudeva il 40% delle trattative del 

team da sola. Sei mesi fa l'hanno promossa responsabile commerciale di 8 persone. 

Adesso dovrebbe guidarle — ma quando una trattativa va male, interviene lei. 

Quando un cliente è difficile, lo chiama lei. Il suo team la osserva fare il loro lavoro e 

non impara. Lei lavora il doppio di prima e guadagna solo un po' di più. 

D2: Tra 3 mesi c'è la revisione dei target commerciali. Il suo capo le ha già fatto 

notare che i risultati del team dipendono troppo da lei — se si ammala o va in ferie, il 

reparto si ferma. Le ha detto chiaramente che il suo valore come manager si misura 

sulla crescita del team, non sulle sue chiusure personali. Se non cambia approccio 

entro allora, la promozione potrebbe essere messa in discussione. 

D3: Ci pensa ogni volta che vede un membro del suo team in difficoltà con una 

trattativa. Sente l'impulso fisico di intervenire — lo sa fare meglio, è più veloce, il 

cliente non aspetta. Interviene. Il collaboratore impara che può aspettare che Alessia 

risolva. Il giorno dopo la stessa cosa. Alessia sa che sta creando dipendenza — non 

riesce a smettere. 

D4: Ha provato a delegare con istruzioni precise — il collaboratore le seguiva ma poi 

chiedeva conferma ad ogni passo. Ha provato a non intervenire — ha perso una 

trattativa importante e si è sentita in colpa. Ha letto di leadership situazionale — 

teoria che non riesce ad applicare nel momento caldo quando il cliente aspetta una 

risposta. Non ha funzionato perché il passaggio da top performer a manager richiede 

di smettere di misurare il proprio valore dai risultati personali — e nessuno l'ha 

aiutata a fare quel cambio di identità prima ancora che di comportamento. 
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D5: Una trattativa va male. Alessia resiste all'impulso di intervenire. Il collaboratore 

gestisce — non perfettamente, ma da solo. Alessia debriefa con lui invece di 

sostituirlo. Alla revisione dei target, il suo capo vede 3 commerciali cresciuti — non 

una manager che fa ancora la commerciale. 

STEP 7: "Era la migliore del team — ma come manager non riesce a smettere di 

fare il lavoro degli altri perché nessuno l'ha aiutata a passare dall'identità di top 

performer a quella di chi fa crescere gli altri." 

VERSIONE CONTENT: "Promossa responsabile commerciale 6 mesi fa. Continuo a 

chiudere le trattative al posto del mio team. Lo so che sbaglio. Non riesco a 

fermarmi. Il mio capo mi ha detto che il mio valore si misura sulla crescita del team, 

non sulle mie chiusure. Non so come smettere di essere la migliore per iniziare a far 

diventare migliori gli altri." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i manager appena promossi che continuano a fare il 

lavoro del loro team — e vogliono fare il salto da top performer a leader che fa 

crescere gli altri prima che la promozione diventi un problema invece di 

un'opportunità." 

 

 

PROFILO 5 — Roberto, 46 anni, i suoi collaboratori lo scavalcano e 
vanno dal suo capo 

D1: È responsabile di una business unit di 12 persone in una media azienda. Da 6 

mesi nota che alcuni collaboratori — i più ambiziosi — vanno direttamente dal 

direttore generale bypassandolo. Portano idee, chiedono approvazioni, aggiornano 

sullo stato dei progetti. Il DG li riceve. Roberto lo scopre dopo. Si sente umiliato e 

svuotato di autorità — ma non sa come fermarlo senza sembrare insicuro o creare 

conflitti che lo facciano sembrare il problema. 

D2: Tra 3 mesi c'è una riorganizzazione aziendale in discussione. Roberto sa che il 

DG sta raccogliendo opinioni informalmente — anche dai suoi collaboratori diretti. 

Se arriva a quella riorganizzazione già percepito come un manager debole che non 
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controlla il suo team, il rischio è che la sua posizione venga ridimensionata o che 

uno dei collaboratori che lo scavalca venga messo sullo stesso livello. 

D3: Ci pensa ogni volta che il DG gli dice "ah, me ne ha già parlato Marco" — 

riferendosi a un suo collaboratore. In quel momento sente il terreno spostarsi sotto i 

piedi. Sorride, dice "sì, stavamo lavorando su questo" — e dentro si chiede quanto 

tempo ha ancora prima che diventi irrilevante nella sua stessa azienda. 

D4: Ha parlato con i collaboratori chiedendo di passare da lui prima di andare dal 

DG — hanno detto sì, hanno continuato a scavalcarlo. Ha provato a essere più 

presente e reattivo per togliere loro la scusa di "non riuscivo a trovarlo" — cambiato 

poco. Ha parlato con il DG chiedendogli di reindirizzarli — il DG ha detto "sono 

ragazzi brillanti, non voglio scoraggiarli." Non ha funzionato perché il problema non è 

comportamentale ma strutturale — non ha mai definito con chiarezza i confini della 

sua autorità e costruito un sistema in cui passare da lui sia un vantaggio per i 

collaboratori, non un ostacolo. 

D5: Marco viene dal DG con una nuova idea. Il DG gli dice "ne hai parlato con 

Roberto?" Marco dice no. Il DG dice "prima passa da lui." Non perché Roberto 

l'abbia chiesto — ma perché ha costruito una reputazione di valore aggiunto che 

rende naturale passare da lui prima. La scena si ripete sempre meno spesso. 

STEP 7: "Ha già chiesto ai collaboratori di passare da lui — ma continuano a 

scavalcarlo perché nessuno l'ha aiutato a costruire un'autorità percepita che renda 

naturale rispettare la gerarchia." 

VERSIONE CONTENT: "I miei collaboratori vanno dal direttore generale 

bypassandomi. Lo scopro dopo. Il DG li riceve. Quando gli ho chiesto di passare 

prima da me hanno detto sì — e hanno continuato. Non so come fermarlo senza 

sembrare insicuro o creare conflitti che mi facciano sembrare il problema." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i manager che vengono scavalcati dai loro 

collaboratori — e vogliono ricostruire la loro autorità in modo che rispettare la 

gerarchia diventi naturale, senza dover chiedere ogni volta." 
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16) SETTORE: FORMATORI E ACADEMY 
PROFILO 1 — Cristina, 48 anni, psicologa che vuole aprire una scuola 
per genitori ma non sa come strutturarla 

D1: Fa la psicologa da 20 anni specializzata in psicologia familiare. Ha un metodo 

collaudato che ha aiutato centinaia di famiglie. Da 2 anni vuole creare una scuola 

online per genitori — non un corso generico, ma un percorso strutturato basato sul 

suo metodo. Ha le competenze, ha i contenuti, ha i casi studio. Non sa come 

trasformare tutto questo in un programma che qualcuno possa acquistare, seguire e 

applicare senza di lei. 

D2: Tra 3 mesi scade l'affitto del suo studio fisico — sta valutando se rinnovare o 

passare completamente online. Se non ha ancora costruito un'offerta formativa 

strutturata, rinnoverà per altri 3 anni e rimanda ancora. Se invece ha un piano 

concreto, può fare il salto. La scadenza la obbliga a decidere. 

D3: Ci pensa ogni volta che finisce una sessione con un genitore e pensa "questo lo 

potrei insegnare a mille persone invece che a una." Sa che il suo impatto potrebbe 

essere enormemente più grande. Sa anche che non sa da dove iniziare — 

curriculum, prezzi, piattaforma, marketing. Apre il laptop, guarda lo schermo bianco, 

chiude. 

D4: Ha comprato un corso su come creare corsi online — troppo generico, pensato 

per chi vende ricette o tutorial di trucco, non per chi costruisce percorsi formativi 

professionalizzanti. Ha chiesto consiglio a una collega che ha già una academy — le 

ha spiegato la sua esperienza ma non le ha dato un metodo replicabile. Ha provato 

a scrivere il curriculum da sola — dopo 3 settimane aveva 47 pagine di contenuti 

senza una struttura. Non ha funzionato perché trasformare un'expertise 

professionale in un percorso formativo acquistabile richiede competenze di 

instructional design che nessuna scuola di psicologia le ha mai insegnato. 

D5: Ha un curriculum strutturato in moduli, un prezzo chiaro, una pagina di vendita 

funzionante. Lancia la prima edizione con 15 partecipanti. Incassa più in un mese di 

quanto incassi in 3 mesi di sedute individuali. Smette di scambiare solo ore per soldi. 
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STEP 7: "Ha 20 anni di expertise e un metodo collaudato — ma non riesce a 

trasformarlo in una scuola online perché nessuno le ha insegnato come strutturare 

un percorso formativo professionalizzante che altri possano acquistare e seguire." 

VERSIONE CONTENT: "Faccio la psicologa da 20 anni. Ho un metodo che 

funziona. Ogni sessione penso 'questo potrei insegnarlo a mille persone invece che 

a una.' Ho provato a costruire il curriculum da sola — dopo 3 settimane avevo 47 

pagine senza struttura. Non so come si trasforma quello che so in qualcosa che altri 

possano comprare e seguire." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti esperti che vogliono trasformare il loro 

metodo in una scuola online — e non sanno come strutturare un percorso formativo 

che funzioni senza di loro presenti ogni volta." 

 

 

PROFILO 2 — Marco, 44 anni, formatore aziendale che vuole scalare ma 
è bloccato dal suo tempo 

D1: Fa il formatore aziendale da 15 anni — team building, leadership, 

comunicazione. Le aziende lo cercano, la sua agenda è piena, il suo nome gira 

bene. Ma il suo modello di business ha un limite invalicabile: può lavorare solo 

quando c'è lui. Se si ammala, non incassa. Se vuole fare una vacanza, non incassa. 

Ha raggiunto il tetto di quello che può guadagnare con le sue ore — e non sa come 

andare oltre. 

D2: Tra 3 mesi una grande azienda cliente gli ha chiesto di formare 200 persone in 6 

mesi — un progetto che da solo non riesce a gestire. Deve scegliere: rifiutare e 

perdere il contratto più grande della sua carriera, o accettare e capire come replicare 

il suo metodo su altri formatori che lo aiutino. Non ha mai formato altri formatori. Non 

sa se il suo metodo è trasferibile. 

D3: Ci pensa ogni domenica sera quando guarda l'agenda della settimana — piena, 

come sempre. Sa che sta lasciando soldi sul tavolo ogni volta che dice no a un 

cliente perché non ha disponibilità. Sa anche che aggiungere ore non è la soluzione 
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— le ha già tutte occupate. Si sente intrappolato in un successo che non riesce a far 

crescere. 

D4: Ha provato ad assumere un collaboratore — gli ha dato i materiali, il 

collaboratore li ha usati meccanicamente senza l'efficacia di Marco. Ha provato a 

registrare i suoi interventi — le aziende non volevano i video, volevano lui. Ha 

pensato di aumentare le tariffe — funziona fino a un certo punto, poi le aziende 

cercano alternative. Non ha funzionato perché replicare un metodo di formazione 

richiede di estrarre e codificare quello che Marco fa intuitivamente — e nessuno lo 

ha mai aiutato a farlo in modo che altri possano applicarlo con la stessa efficacia. 

D5: Accetta il contratto da 200 persone. Forma 2 trainer interni che applicano il suo 

metodo. Marco supervisiona invece di erogare. Incassa il contratto più grande della 

sua carriera senza essere presente ogni giorno. Inizia a vedere il suo business come 

qualcosa che può funzionare anche senza di lui. 

STEP 7: "Ha l'agenda piena e il metodo collaudato — ma non riesce a scalare 

perché nessuno lo ha aiutato a codificare quello che fa intuitivamente in modo che 

altri possano replicarlo con la stessa efficacia." 

VERSIONE CONTENT: "15 anni di formazione aziendale. Agenda piena. Un'azienda 

mi chiede di formare 200 persone in 6 mesi — da solo non ce la faccio. Ho provato 

ad assumere un collaboratore — ha usato i miei materiali meccanicamente. Non era 

me. Non so come si trasferisce quello che so fare a qualcun altro." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i formatori con agenda piena che vogliono scalare 

oltre le proprie ore — e non sanno come codificare il loro metodo in modo che altri 

possano replicarlo con la stessa qualità." 
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PROFILO 3 — Alessia, 39 anni, insegnante di yoga che vuole formare 
altri insegnanti ma non sa da dove partire 

D1: Insegna yoga da 12 anni. Ha una sua scuola fisica con 3 corsi settimanali 

sempre pieni. Le allieve le chiedono spesso come diventare insegnanti — alcune 

vogliono aprire la propria scuola, altre vogliono insegnare nel tempo libero. Alessia 

sa di avere un metodo unico che mescola yoga tradizionale e approccio somatico. 

Vuole creare un corso di formazione per insegnanti ma non sa se il suo metodo è 

abbastanza "ufficiale" per essere venduto come certificazione. 

D2: Tra 3 mesi apre una nuova palestra nel suo quartiere — con corsi di yoga 

inclusi. Se non consolida la sua posizione come formatrice riconosciuta, rischia di 

perdere allieve che scelgono il nuovo competitor. Una teacher training la 

posizionerebbe su un livello completamente diverso — non in concorrenza con la 

palestra, ma sopra di essa. 

D3: Ci pensa quando le allieve le chiedono "dove posso formarmi per insegnare 

yoga?" e lei le manda da altri. Ogni volta sente che sta regalando opportunità a 

concorrenti. Sa che potrebbe formarle lei — sa di avere qualcosa di unico da 

trasmettere. Ma si chiede chi sia lei per certificare qualcuno, se non ha una 

istituzione dietro. 

D4: Ha cercato informazioni su come si crea una teacher training — trovato solo 

corsi da migliaia di euro per ottenere accreditamenti internazionali che non le 

servono per il suo mercato locale. Ha parlato con una collega che ha già una teacher 

training — le ha detto che ci ha messo 2 anni a costruirla. Ha provato a scrivere il 

programma — non sa quanto deve durare, cosa deve includere, come deve essere 

valutato. Non ha funzionato perché nessuno le ha mai spiegato che per vendere una 

formazione credibile nel mercato italiano non serve necessariamente un 

accreditamento internazionale — serve un metodo chiaro, un curriculum strutturato e 

una comunicazione che trasmetta autorevolezza. 

D5: Lancia la prima edizione della sua teacher training con 8 partecipanti. Non ha 

l'accreditamento internazionale — ha qualcosa di più raro nel suo mercato specifico: 

113 



un metodo unico e una formatrice che le allieve già conoscono e rispettano. Incassa 

in una settimana quello che avrebbe incassato in 3 mesi di lezioni. 

STEP 7: "Ha 12 anni di esperienza e un metodo unico — ma non riesce a lanciare la 

sua teacher training perché nessuno le ha spiegato che non serve un 

accreditamento internazionale per vendere una formazione credibile nel suo 

mercato." 

VERSIONE CONTENT: "12 anni di yoga. Scuola piena. Le mie allieve mi chiedono 

come diventare insegnanti e le mando da altri. Ogni volta regalo opportunità ai 

concorrenti. Voglio creare una teacher training ma non so se sono abbastanza 

'ufficiale'. Ho cercato come si fa — trovato solo corsi da 5.000€ per accreditamenti 

che non mi servono." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli insegnanti di discipline corpo-mente che vogliono 

formare altri professionisti — e sono bloccati dalla convinzione che servano 

accreditamenti costosi invece di un metodo chiaro e una comunicazione autorevole." 

 

 

PROFILO 4 — Laura, 45 anni, coach che vuole creare una academy ma 
ha paura che il mercato sia già saturo 

D1: È coach da 8 anni con ottimi risultati. Ha sviluppato un metodo proprietario per 

aiutare le donne a uscire da relazioni tossiche — lo chiama il Metodo Radici. Ha già 

3 clienti che le hanno chiesto "posso imparare a fare quello che fai tu?" Non ha mai 

pensato di formare altre coach — ma quelle 3 richieste l'hanno fatta fermare. 

D2: Tra 3 mesi una sua collega — con meno esperienza e un metodo meno 

strutturato del suo — lancia una academy per coach. Alessia la guarda e pensa "io 

potrei fare meglio." Se non si muove adesso, tra 6 mesi quella collega avrà già 

occupato lo spazio mentale nel mercato che Alessia avrebbe potuto occupare per 

prima. 
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D3: Ci pensa quando scorre Instagram e vede l'ennesima academy per coach 

lanciata da qualcuno con 2 anni di esperienza. Sente insieme frustrazione e 

ammirazione. Frustrazione perché lei ha molto di più da dare. Ammirazione perché 

loro ci hanno provato e lei no. La domanda che non riesce a togliersi dalla testa è: "il 

mercato non è già pieno di corsi per coach?" 

D4: Ha cercato quante academy per coach esistono in Italia — ne ha trovate molte e 

si è scoraggiata. Ha parlato con una mentore — le ha detto "differenziati" senza 

spiegarle come. Ha iniziato a scrivere il programma — si è bloccata al terzo modulo 

perché non sapeva se stava costruendo qualcosa di unico o l'ennesima cosa uguale 

a tutte le altre. Non ha funzionato perché il mercato saturo è un'illusione che colpisce 

chi non ha ancora capito che la differenziazione non è nel contenuto ma nel metodo 

proprietario — e lei ce l'ha già, non l'ha ancora nominato e comunicato come tale. 

D5: Lancia il Metodo Radici come programma di formazione per coach. Non 

compete con le altre academy — occupa uno spazio completamente diverso perché 

ha un angolo specifico che nessun altro ha. Le prime 6 partecipanti si iscrivono in 10 

giorni. Alessia smette di chiedersi se il mercato sia saturo — capisce che il mercato 

saturo riguarda chi è generico, non chi è specifico. 

STEP 7: "Ha un metodo proprietario richiesto dalle sue stesse clienti — ma non 

riesce a lanciare la sua academy perché nessuno le ha spiegato che il mercato 

saturo colpisce chi è generico, non chi ha un metodo specifico e riconoscibile." 

VERSIONE CONTENT: "8 anni di coaching. Un metodo che funziona. 3 clienti che 

mi chiedono di insegnargli quello che faccio. Guardo Instagram e vedo academy per 

coach ovunque. Mi chiedo se ha ancora senso. Poi guardo quello che offrono e so di 

avere qualcosa di diverso. Non so come dimostrarlo." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i coach esperti con un metodo proprietario che 

vogliono formare altri professionisti — e sono bloccati dalla paura che il mercato sia 

già saturo invece di capire che la saturazione riguarda chi è generico." 
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PROFILO 5 — Giovanna, 52 anni, nutrizionista che vuole formare altri 
nutrizionisti nel suo approccio ma non sa come venderlo 

D1: Ha sviluppato negli anni un approccio alla nutrizione che integra psicologia del 

comportamento alimentare e nutrizione funzionale. I suoi risultati con i pazienti sono 

eccezionali — e documentati. Molti colleghi nutrizionisti le chiedono come lavora. Ha 

tenuto 2 webinar gratuiti su richiesta — 80 partecipanti ogni volta, feedback 

entusiastici. Non ha mai monetizzato nulla di questo perché non sa come 

posizionare una formazione professionale per colleghi senza sembrare presuntuosa 

o senza invadere lo spazio delle scuole di specializzazione. 

D2: Tra 3 mesi riceve l'invito a tenere un intervento a un congresso nazionale di 

nutrizione. È un'opportunità enorme di visibilità. Se si presenta solo come 

nutrizionista pratica senza un'offerta formativa strutturata, quella visibilità si esaurirà 

in applausi. Se si presenta come formatrice con un programma già definito, quel 

congresso può diventare il lancio della sua academy. 

D3: Ci pensa ogni volta che un collega le dice "dovresti insegnare quello che fai." 

Sorride, dice grazie, cambia argomento. Dentro pensa "ma chi sono io per formare 

altri professionisti?" Non è falsa modestia — è il blocco reale di chi ha costruito la 

sua identità sull'essere pratica, non teorica. Diventare formatrice le sembra un salto 

identitario che non sa se può fare. 

D4: Ha cercato come si accredita un corso ECM per professionisti sanitari — 

burocrazia enorme che l'ha scoraggiata. Ha pensato di proporre la formazione come 

consulenza individuale per colleghi — non scalabile. Ha scritto una bozza di 

programma — non sapeva come prezzarla, a chi venderla, come differenziarla da 

quello che già esiste. Non ha funzionato perché formare professionisti sanitari non 

richiede necessariamente l'accreditamento ECM per partire — e nessuno le ha mai 

spiegato come costruire una formazione professionale credibile che i colleghi 

paghino volentieri senza aspettare la burocrazia. 

D5: Si presenta al congresso con un programma formativo definito — nome, 

struttura, prezzo, data della prima edizione. Raccoglie 12 iscrizioni di interesse in 2 
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giorni. Lancia la prima edizione 60 giorni dopo il congresso. Scopre che i colleghi 

erano pronti a pagare da molto prima — lei non era pronta a chiedere. 

STEP 7: "Ha risultati documentati e colleghi che le chiedono di formarli — ma non 

riesce a lanciare la sua academy perché nessuno le ha spiegato come costruire una 

formazione professionale credibile senza aspettare accreditamenti burocratici." 

VERSIONE CONTENT: "80 colleghi nutrizionisti ai miei webinar gratuiti ogni volta. 

Tutti mi dicono 'dovresti insegnare quello che fai.' Non ho mai monetizzato nulla. Ho 

cercato come si accredita un corso per professionisti — burocrazia enorme. Non so 

come si vende una formazione ai colleghi senza un'istituzione dietro." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti sanitari esperti che vogliono formare i 

colleghi nel loro metodo — e sono bloccati dalla burocrazia degli accreditamenti 

invece di capire che i colleghi sono già pronti a pagare adesso." 

 

 

PROFILO 6 — Paola, 51 anni, scuola avviata da 8 anni con iscrizioni in 
calo 

D1: Ha fondato una scuola di formazione per counselor 8 anni fa. Nei primi 5 anni 

riempiva ogni edizione — 20 persone a corso, 2 edizioni l'anno. Negli ultimi 3 anni le 

iscrizioni sono scese progressivamente: prima 16, poi 12, quest'anno la prima 

edizione si è aperta con 7 persone. Il metodo non è cambiato — anzi è migliorato. I 

feedback degli ex studenti sono ancora eccellenti. Non capisce cosa stia 

succedendo. 

D2: Tra 3 mesi deve decidere se aprire la seconda edizione dell'anno. Con 7 iscritti 

alla prima, non è sicura di riempirne una seconda. Se non la apre perde entrate. Se 

la apre e va male perde credibilità. Sta valutando di abbassare il prezzo per attirare 

più iscritti — sa già che sarebbe un errore ma non vede alternative. 

D3: Ci pensa quando guarda le iscrizioni degli anni scorsi confrontate con quelle di 

adesso. Non riesce a identificare il momento preciso in cui è cambiato tutto. Vede 
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colleghe più giovani con scuole nuove che sembrano riempirsi facilmente. Si chiede 

se il mercato sia cambiato, se lei sia diventata meno rilevante, se qualcosa nel suo 

posizionamento sia rimasto fermo mentre il mondo si muoveva intorno a lei. 

D4: Ha abbassato il prezzo una volta — ha attratto iscritti meno motivati che hanno 

abbandonato il percorso a metà. Ha aumentato la pubblicità sui social — più 

visibilità, stessa percentuale di conversione bassa. Ha chiesto agli ex studenti di fare 

passaparola — qualcuno lo fa, non basta più come prima. Ha rinnovato il sito — più 

bello, stessi numeri. Non ha funzionato perché il problema non è la qualità del 

prodotto né la visibilità — è che il suo posizionamento e la sua comunicazione sono 

rimasti quelli di 8 anni fa in un mercato che nel frattempo ha imparato a riconoscere 

il valore in modo diverso. 

D5: Apre la seconda edizione e raggiunge 18 iscritti — non i 20 di prima, ma vicino. 

Non ha cambiato il metodo — ha cambiato come lo comunica e a chi. Smette di 

competere con le scuole nuove sul prezzo e inizia a competere sull'autorevolezza 

degli 8 anni di risultati documentati che ha già. 

STEP 7: "Ha una scuola avviata con 8 anni di risultati eccellenti — ma le iscrizioni 

calano perché il suo posizionamento è rimasto fermo mentre il mercato imparava a 

scegliere in modo diverso." 

VERSIONE CONTENT: "8 anni fa aprivo ogni edizione con 20 iscritti. Quest'anno ne 

ho 7. Il metodo non è cambiato — è migliorato. I feedback degli ex studenti sono 

ancora eccellenti. Vedo scuole nuove di colleghe più giovani che si riempiono. Non 

capisco cosa sia cambiato — so solo che qualcosa si è rotto e non riesco a trovarlo." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha già una scuola di formazione avviata con anni 

di risultati — ma vede le iscrizioni calare e non capisce perché, mentre concorrenti 

più nuovi sembrano riempirsi facilmente." 
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17) SETTORE: VENDITA 

PROFILO 1 — Chiara, 41 anni, libera professionista che odia vendere se 
stessa 

D1: Fa la consulente di comunicazione da 9 anni. È brava — i clienti che ha la 

tengono per anni e la raccomandano. Ma quando deve acquisire nuovi clienti va in 

blocco. Trovare le parole per dire "ecco perché dovresti scegliere me" le sembra 

arrogante, invadente, scomodo. Preferisce aspettare che arrivino dal passaparola. Il 

passaparola si è rallentato — e lei non sa come sostituirlo. 

D2: Tra 3 mesi perde il suo cliente principale — chiude l'azienda per motivi 

personali. Quel cliente valeva il 45% del suo fatturato. Chiara sa che deve trovare 

nuovi clienti adesso — non tra 6 mesi quando la situazione sarà critica. Ma ogni 

volta che pensa a "fare vendita" sente una resistenza fisica che la blocca prima 

ancora di iniziare. 

D3: Ci pensa quando vede colleghe meno esperte di lei che pubblicano post tipo 

"lavora con me" con disinvoltura. Lei non riesce. Le sembra di mendicare, di essere 

invadente, di mettere il proprio bisogno di guadagnare davanti al valore che offre. Sa 

che è un blocco mentale — non riesce a scavalcarlo lo stesso. 

D4: Ha provato a fare networking — arrivava agli eventi, parlava con le persone, non 

riusciva mai a dire "hai bisogno di qualcuno come me." Ha provato a scrivere post 

sui suoi servizi — li riscriveva 10 volte e non li pubblicava mai. Ha seguito un corso 

di vendita — le tecniche le sembravano manipolative e non era lei. Non ha 

funzionato perché il suo blocco non è tecnico — è identitario. Vendere se stessa le 

sembra incompatibile con l'essere una persona di valore autentico, e nessuno l'ha 

mai aiutata a sciogliere quella convinzione. 

D5: Manda una email a tre potenziali clienti che conosce già — non una email di 

vendita aggressiva, ma una comunicazione autentica che spiega cosa fa e per chi. 

Due rispondono. Uno diventa cliente. Non ha eliminato il disagio — l'ha reso 

gestibile. E ha scoperto che vendere se stessa nel suo modo non la fa sentire Chiara 

una venditrice — la fa sentire una professionista che sa quello che vale. 
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STEP 7: "Ha competenze eccellenti e clienti soddisfatti — ma non riesce ad 

acquisirne di nuovi perché nessuno l'ha aiutata a sciogliere la convinzione che 

vendere se stessa significhi essere invadente o arrogante." 

VERSIONE CONTENT: "9 anni di consulenza. Clienti che mi tengono per anni. Non 

so acquisirne di nuovi. Ogni volta che penso a 'fare vendita' mi blocco — mi sembra 

di mendicare. Vedo colleghe meno esperte di me che pubblicano 'lavora con me' con 

disinvoltura. Io non ci riesco. Non è pigrizia — è un blocco che non so come 

scavalcare." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i liberi professionisti che aspettano solo il 

passaparola perché non riescono a vendere se stessi — e vogliono imparare a 

comunicare il proprio valore senza sentirsi invadenti o arroganti." 

 

 

PROFILO 2 — Davide, 44 anni, agente di commercio con pipeline ferma 

D1: Fa l'agente di commercio da 15 anni nel settore alimentare. Ha sempre lavorato 

bene — clienti storici, relazioni consolidate, fatturato stabile. Negli ultimi 2 anni il 

fatturato non cresce più. I clienti vecchi restano ma non espandono, i clienti nuovi 

non arrivano. Ha 52 contatti nella pipeline da più di 6 mesi — nessuno di loro ha 

comprato. Non capisce dove si sia inceppato qualcosa che prima funzionava da 

solo. 

D2: Tra 3 mesi c'è la revisione annuale con la casa mandante. L'anno scorso aveva 

promesso una crescita del 10% — è a +1,2%. Se non porta un cambio di rotta 

concreto prima di quella riunione, rischia di perdere la zona — affidata a qualcuno di 

più giovane e più aggressivo commercialmente. 

D3: Ci pensa quando guarda la lista dei 52 contatti fermi. Sa che dovrebbe 

richiamarli. Non lo fa — non sa cosa dire di diverso da quello che ha già detto. Sa 

che dovrebbe aprire nuovi contatti. Non lo fa — non sa come approcciare clienti che 

non lo conoscono nel mercato cambiato di oggi. Si sente un commerciale del 

passato in un mercato che si è trasformato intorno a lui. 
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D4: Ha aumentato le visite ai clienti esistenti — comprano le stesse quantità di 

sempre. Ha provato LinkedIn per i contatti nuovi — non sa usarlo nel modo giusto 

per il suo settore. Ha partecipato a una fiera — tanti biglietti da visita, nessuna 

trattativa concreta. Non ha funzionato perché il processo di vendita che usava 15 

anni fa — visita, preventivo, chiusura — non funziona più in un mercato in cui il 

cliente ha già fatto le sue ricerche prima che l'agente arrivi, e vuole qualcuno che lo 

aiuti a decidere, non qualcuno che lo convinca. 

D5: Richiama 10 dei 52 contatti fermi con un approccio completamente diverso — 

non per vendere, per capire cosa blocca la decisione. 3 di quei 10 comprano entro 

30 giorni. Arriva alla revisione con la pipeline sbloccata e un piano credibile per il 

trimestre successivo. 

STEP 7: "Ha 15 anni di esperienza e relazioni consolidate — ma la pipeline è ferma 

perché il processo di vendita che usava prima non funziona più in un mercato in cui il 

cliente decide in modo completamente diverso." 

VERSIONE CONTENT: "15 anni come agente di commercio. Clienti storici solidi. 52 

contatti in pipeline da 6 mesi — nessuno compra. Non so cosa dire di diverso da 

quello che ho già detto. La revisione con la casa mandante è tra 3 mesi. L'anno 

scorso avevo promesso +10%. Sono a +1,2%." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli agenti di commercio con esperienza che hanno la 

pipeline ferma — e vogliono capire come sbloccare i contatti che non chiudono 

invece di continuare ad aggiungerne di nuovi che fanno la stessa fine." 

 

 

PROFILO 3 — Roberto, 47 anni, team leader commerciale con un team 
che non chiude 

D1: Guida un team di 6 commerciali in una software house. Lui chiudeva il 70% delle 

trattative quando era in prima linea — lo hanno promosso proprio per questo. 

Adesso il suo team chiude il 28%. Segue le trattative insieme a loro, fa role play, 
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corregge le presentazioni. I risultati non migliorano. Non capisce se il problema siano 

le persone, il prodotto, il mercato — o lui. 

D2: Tra 3 mesi c'è il board trimestrale. Il target assegnato al suo team era 1,2 milioni 

— sono a 680k. Il direttore commerciale gli ha già mandato un messaggio che non 

lascia spazio all'interpretazione: "dobbiamo parlare prima del board." Roberto sa 

cosa significa. Ha 90 giorni per invertire una tendenza che dura da 8 mesi. 

D3: Ci pensa ogni venerdì quando raccoglie i report settimanali. Vede trattative 

aperte da 4 mesi senza progressi. Vede opportunità qualificate che svaniscono 

senza una ragione chiara. Fa le domande al team — ottiene risposte vaghe. Non 

riesce a capire dove si rompono le trattative perché non c'è mai un momento preciso 

— semplicemente smettono di rispondere. 

D4: Ha aumentato la frequenza delle pipeline review — il team le vive come 

interrogatori e si chiude. Ha affiancato i commerciali nelle trattative più importanti — 

chiude lui, non impara il team. Ha fatto un corso di vendita collettivo — 2 giorni di 

formazione, nessun cambiamento nei numeri. Non ha funzionato perché il problema 

non è nelle tecniche di vendita dei singoli — è nel processo commerciale del team 

che non ha punti di controllo chiari su dove e perché si perdono le trattative. E 

nessuno l'ha mai aiutato a costruirlo. 

D5: Arriva al board con i numeri in risalita — il team ha chiuso il 41% delle trattative 

nell'ultimo mese, contro il 28% dei mesi precedenti. Non è ancora al target — ma la 

direzione è inequivocabile. 

STEP 7: "Era il miglior commerciale dell'azienda — ma come team leader il suo 

team non chiude perché nessuno l'ha aiutato a costruire un processo che 

diagnostichi dove si rompono le trattative invece di fare formazione generica che non 

cambia i numeri." 

VERSIONE CONTENT: "Quando vendevo io chiudevo il 70%. Il mio team chiude il 

28%. Li affianco, faccio role play, correggo le presentazioni. I numeri non cambiano. 

Il board è tra 3 mesi. Sono a 680k su 1,2 milioni di target. Non capisco se il problema 

sono le persone, il prodotto, il mercato — o io." 
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PROBLEMA CHE PAGA: "Per i team leader commerciali il cui team non chiude — e 

vogliono portare il tasso di chiusura a 40%+ senza dover sostituire le persone" 

 

 

PROFILO 4 — Alessia, 43 anni, fisioterapista che si sente a disagio a 
vendere i suoi servizi 

D1: Ha uno studio di fisioterapia avviato da 8 anni. È bravissima — i pazienti la 

adorano, il passaparola ha sempre funzionato. Ma il passaparola si è rallentato e la 

lista d'attesa che aveva 3 anni fa si è svuotata. Adesso ha buchi nell'agenda che non 

riesce a riempire. Sa che dovrebbe "fare marketing" — ma ogni volta che ci prova si 

sente una venditrice di pentole, non una professionista sanitaria. Quella sensazione 

la blocca completamente. 

D2: Tra 3 mesi scade il contratto di affitto dello studio — il proprietario ha aumentato 

di 400€ al mese. Alessia deve decidere se rinnovare. Con l'agenda attuale i conti 

tornano appena. Con 400€ in più non tornano. Se non trova un modo per riempire 

quei buchi entro allora, deve scegliere tra rinunciare allo studio o lavorare in perdita. 

D3: Ci pensa quando apre l'agenda e vede i buchi. Potrebbe pubblicare qualcosa sui 

social — ci pensa da 6 mesi. Non riesce. Le sembra di sminuire la sua 

professionalità. I medici non fanno pubblicità. I buoni professionisti vengono trovati 

per meriti, non per post su Instagram. Eppure vede colleghi meno preparati di lei con 

gli studi pieni grazie ai social. Quella contraddizione la logora. 

D4: Ha provato a creare un profilo Instagram — ha pubblicato 3 post e poi si è 

fermata perché "non sembrava professionale." Ha provato a chiedere ai pazienti 

soddisfatti di lasciarle una recensione — non riusciva a chiederlo, le sembrava 

mendicare. Ha partecipato a un corso di marketing per professionisti sanitari — le 

hanno insegnato tecniche che sentiva eticamente sbagliate per il suo settore. Non 

ha funzionato perché nessuno le ha mai mostrato come comunicare il valore di 

quello che fa in modo che sia coerente con l'etica sanitaria — senza sembrare una 

venditrice e senza tradire l'identità professionale che ha costruito in 8 anni. 
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D5: Pubblica un contenuto sulla sua pagina Instagram che parla di un problema 

specifico dei suoi pazienti. Riceve 3 richieste di appuntamento in una settimana — 

da persone che non la conoscevano. Non si è sentita una venditrice — si è sentita 

una professionista che ha aiutato qualcuno a trovare la soluzione che cercava. 

Rinnova l'affitto con i conti che tornano. 

STEP 7: "Ha uno studio avviato e pazienti soddisfatti — ma non riesce a riempire 

l'agenda perché nessuno le ha insegnato come comunicare il suo valore senza 

sentirsi una venditrice che tradisce la sua etica professionale." 

VERSIONE CONTENT: "8 anni di studio. Pazienti che mi adorano. Agenda con i 

buchi. So che dovrei fare marketing. Ogni volta che ci provo mi sento una venditrice 

di pentole. I medici non fanno pubblicità. Eppure colleghi meno preparati di me 

hanno gli studi pieni. Non so come si risolve questa contraddizione." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti sanitari con agenda non piena che 

vogliono attirare nuovi pazienti — senza sentirsi in colpa per aver fatto marketing e 

senza tradire l'etica professionale che hanno costruito in anni di lavoro." 
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18) SETTORE: PUBLIC SPEAKING 

PROFILO 1 — Andrea, 48 anni, imprenditore che non riesce a guidare 
riunioni e meeting 

D1: Ha un'azienda di 18 persone. Sa quello che vuole dire — in testa è tutto chiaro. 

Ma quando è davanti al suo team o a clienti importanti, si perde, va fuori tema, 

finisce le riunioni senza aver ottenuto quello che voleva. I suoi manager escono dalle 

riunioni confusi. I clienti escono con dubbi che non avevano prima. Andrea sa che il 

problema è come comunica — non cosa comunica. 

D2: Tra 3 mesi ha la presentazione più importante degli ultimi anni — un potenziale 

partner strategico che potrebbe triplicare il fatturato. Non è una trattativa 

commerciale standard — è una presentazione in cui deve convincere persone 

abituate a valutare imprenditori che sanno stare in una stanza. Se arriva impreparato 

a gestire quella stanza come gestisce le riunioni interne, l'opportunità sfuma. 

D3: Ci pensa dopo ogni riunione andata storta. Rilegge mentalmente quello che ha 

detto — vede i punti in cui ha perso il filo, le domande a cui ha risposto in modo 

confuso, i momenti in cui il silenzio in sala lo ha innervosito e lo ha fatto parlare 

troppo. Sa diagnosticare il problema dopo — non sa evitarlo durante. 

D4: Ha letto libri sul public speaking — teoria che non riesce ad applicare sotto 

pressione. Ha provato a prepararsi di più — con troppa preparazione diventa rigido e 

meccanico. Ha chiesto feedback ai suoi manager — "vai benissimo" — inutile. Non 

ha funzionato perché il suo problema non è la mancanza di contenuto ma la struttura 

— non sa costruire una comunicazione che abbia un filo conduttore chiaro che tenga 

il pubblico orientato dall'inizio alla fine. 

D5: Entra nella presentazione con il partner strategico e conduce la stanza — non la 

subisce. Fa le pause giuste, risponde alle domande senza perdere il filo, chiude con 

un messaggio che rimane. Il partner chiede un secondo incontro. 

STEP 7: "Sa cosa vuole comunicare — ma perde il filo nelle riunioni importanti 

perché nessuno lo ha aiutato a costruire una struttura che tenga il pubblico orientato 

invece di parlare a braccio sperando che funzioni." 

125 



VERSIONE CONTENT: "In testa è tutto chiaro. Quando parlo davanti al team o ai 

clienti mi perdo, vado fuori tema, finisco le riunioni senza aver ottenuto quello che 

volevo. I manager escono confusi. Tra 3 mesi ho la presentazione più importante 

degli ultimi anni. Non posso permettermi di gestirla come gestisco le riunioni interne." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per gli imprenditori che sanno cosa vogliono dire ma non 

riescono a condurre riunioni e presentazioni importanti — e vogliono imparare a 

strutturare la comunicazione in modo che il pubblico esca orientato, non confuso." 

 

 

 

PROFILO 2 — Valentina, 36 anni, libera professionista che si blocca 
davanti alla telecamera (video public speaking) 

D1: Fa la nutrizionista da 8 anni. Sa che dovrebbe fare video — i suoi colleghi che li 

fanno hanno il doppio dei clienti. Ogni volta che si siede davanti alla telecamera 

succede qualcosa: la voce cambia, il ritmo si spezza, gli occhi vanno ovunque tranne 

che all'obiettivo. Ha registrato 40 video negli ultimi 6 mesi. Ne ha pubblicato 2. Gli 

altri 38 sono sul desktop — "non erano abbastanza buoni." 

D2: Tra 3 mesi ha programmato il suo primo workshop online a pagamento — 90 

minuti in diretta su Zoom con 20 partecipanti. Ha già venduto 12 posti. Non può 

annullare. Non può arrivare impreparata a gestire 90 minuti davanti a uno schermo 

con persone che hanno pagato per vederla. 

D3: Ci pensa ogni volta che vede un collega fare una diretta Instagram con 

disinvoltura. Quella disinvoltura la fa sentire inadeguata — non perché non sappia la 

materia, ma perché sa che davanti a una telecamera diventa una versione rigida e 

artificiale di se stessa. La Valentina che conosce i suoi clienti in studio scompare. 

Arriva una versione impacciata che non riconosce. 

D4: Ha guardato tutorial su come fare video — le hanno insegnato la tecnica, non 

come stare davanti all'obiettivo. Ha provato a registrare "senza pensarci" — i video 

erano caotici. Ha chiesto a un'amica di filmarla — si è irrigidita ancora di più con 
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qualcuno che guardava. Non ha funzionato perché il problema non è tecnico — è 

che davanti a una telecamera il sistema nervoso interpreta la situazione come un 

giudizio pubblico e si attiva la stessa ansia del palcoscenico, che richiede un 

allenamento specifico per essere gestita. 

D5: Pubblica un video di 3 minuti e lo guarda senza la voglia di cancellarlo 

immediatamente. Conduce il workshop online e quando finisce i partecipanti 

chiedono la data del prossimo. Non è diventata una speaker perfetta: è diventata 

riconoscibile e autentica anche davanti a uno schermo. 

STEP 7: "Sa tutto sulla sua materia e funziona benissimo con i clienti dal vivo — ma 

si blocca davanti alla telecamera perché nessuno l'ha aiutata a gestire l'ansia da 

giudizio pubblico che si attiva quando la telecamera è accesa." 

VERSIONE CONTENT: "Ho registrato 40 video in 6 mesi. Ne ho pubblicati 2. Gli altri 

38 sono sul desktop — non erano abbastanza buoni. Tra 3 mesi ho il mio primo 

workshop online a pagamento. 12 persone hanno già comprato il posto. Non posso 

arrivare davanti a quello schermo come sono arrivata davanti agli altri 38 video." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i professionisti che si bloccano davanti alla 

telecamera e rimandano da mesi — e vogliono imparare a essere autentici e 

riconoscibili nei video e negli eventi online." 

 

 

PROFILO 3 — Federica, 39 anni, manager che non prende parola nelle 
riunioni importanti 

D1: È senior manager in una multinazionale. Nelle riunioni del suo team parla, 

contribuisce, guida. Nelle riunioni con il board o con i dirigenti senior, si azzittisce. Ha 

le idee — le pensa mentre qualcun altro le dice ad alta voce e riceve i complimenti. 

Esce da quelle riunioni con la sensazione fisica di aver lasciato qualcosa di 

importante sul tavolo. 
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D2: Tra 3 mesi c'è una revisione strategica in cui il suo team presenterà i risultati 

dell'anno al board internazionale. Il suo capo le ha detto esplicitamente che si 

aspetta che sia lei a condurre la presentazione — non il suo team. È la prima volta 

che le viene chiesto esplicitamente. Sa che questa è l'occasione — e sa anche che 

se la gestisce come gestisce le altre riunioni ad alto livello, l'occasione passa. 

D3: Ci pensa dopo ogni riunione senior in cui ha taciuto. Torna alla scrivania, apre il 

documento su cui stava lavorando, e scrive quello che avrebbe dovuto dire in 

riunione. Lo scrive bene — chiaro, strutturato, pertinente. Si chiede perché in 

riunione quelle stesse parole non escano. Non è timidezza — nelle riunioni del suo 

team è sicura. È qualcosa che si attiva solo in presenza di persone con più potere di 

lei. 

D4: Ha provato a prepararsi di più per quelle riunioni — arriva preparata ma tace lo 

stesso quando il momento arriva. Ha provato a dirsi "questa volta intervengo" — 

entra con l'intenzione, esce con il rimpianto. Ha chiesto consiglio a una mentore — le 

ha detto "hai tutto per farcela, devi solo crederci" — inutile senza un metodo 

concreto. Non ha funzionato perché il suo blocco si attiva in un contesto specifico — 

il potere percepito degli altri in sala — e richiede un lavoro preciso su come gestire 

quel trigger nel momento esatto in cui si presenta. 

D5: Conduce la presentazione al board internazionale. Non è perfetta — c'è un 

momento in cui perde il filo e lo recupera. Ma è presente, è riconoscibile, è lei. Dopo 

la riunione il suo capo le dice "era ora." Quella frase vale più di qualsiasi 

promozione. 

STEP 7: "Nelle riunioni del suo team è sicura e autorevole — ma tace davanti ai 

senior perché nessuno l'ha aiutata a gestire il trigger specifico che si attiva quando in 

sala c'è qualcuno con più potere di lei." 

VERSIONE CONTENT: "Nelle riunioni con il mio team parlo, guido, contribuisco. 

Nelle riunioni con il board taccio. Ho le idee — le penso mentre qualcun altro le dice 

e riceve i complimenti. Torno alla scrivania e scrivo quello che avrei dovuto dire. Lo 

scrivo bene. Non capisco perché in riunione quelle parole non escano." 
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PROBLEMA CHE PAGA: "Per i manager che sono sicuri con il loro team ma si 

zittiscono davanti ai senior — e vogliono imparare a prendere parola nelle riunioni 

che contano prima che qualcun altro dica le loro idee al posto loro." 
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19) SETTORE: DIGITAL MARKETING 

PROFILO 1 — Alessia, 34 anni, social media manager con troppi clienti 
piccoli e poco paganti 

D1: Fa la social media manager da 5 anni. Ha 11 clienti — tutti piccoli, tutti con 

budget sotto i 500€ al mese. Lavora 10 ore al giorno, guadagna 2.200€ al mese. Ha 

più clienti di quanti riesca a gestire bene — e guadagna meno di una segretaria con 

contratto fisso. Sa che il problema non è trovare più clienti — è trovare clienti 

migliori. Non sa come farlo senza perdere quelli che ha. 

D2: Tra 3 mesi uno dei suoi clienti più grandi — 600€ al mese — le ha comunicato 

che probabilmente non rinnova per taglio dei costi. Se lo perde, deve sostituirlo con 

uno nuovo o aumentare le ore su quelli esistenti. Entrambe le opzioni la portano 

nella stessa trappola: più lavoro, stessi soldi. 

D3: Ci pensa ogni domenica quando prepara i contenuti della settimana per 11 profili 

diversi. Calcola le ore, divide per quello che incassa, il risultato la fa sentire stupida. 

Ha scelto questa professione per la libertà — si è costruita un lavoro da dipendente 

senza i benefit del contratto fisso. 

D4: Ha provato ad alzare i prezzi con i clienti esistenti — la metà ha trattato, due 

hanno minacciato di andarsene. Ha provato a specializzarsi in un settore — non sa 

quale scegliere. Ha guardato colleghe che lavorano con 3 clienti e guadagnano il 

doppio di lei — non capisce come ci siano arrivate. Non ha funzionato perché il 

problema non è la qualità del suo lavoro — è che non ha mai posizionato la sua 

offerta in modo da attirare clienti disposti a pagare di più per qualcosa di specifico 

invece di comprare "social media generici." 

D5: Lavora con 5 clienti invece di 11 e guadagna 3.500€ al mese invece di 2.200€. 

Non ha lavorato meno — ha lavorato meglio, con clienti che valorizzano quello che 

fa. La domenica prepara i contenuti in 4 ore invece di 8. 

STEP 7: "Ha 11 clienti e lavora 10 ore al giorno — ma guadagna poco perché 

nessuno l'ha aiutata a posizionarsi per attirare clienti che pagano di più invece di 

accumularne sempre di più piccoli." 
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VERSIONE CONTENT: "Social media manager con 11 clienti. Lavoro 10 ore al 

giorno. Guadagno 2.200€ al mese. Ho fatto i conti: guadagno meno di una segretaria 

con contratto fisso. Ho scelto questa professione per la libertà. Mi sono costruita una 

prigione senza ferie." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i social media manager con troppi clienti piccoli che 

vogliono lavorare con meno clienti migliori — e guadagnare di più lavorando meno 

ore invece di continuare ad accumulare budget minimi che non coprono il tempo 

investito." 

 

 

PROFILO 2 — Martina, 31 anni, Instagram coach in un mercato che 
sembra già pieno 

D1: Insegna alle professioniste come usare Instagram per trovare clienti. Sa quello 

che fa — le sue clienti ottengono risultati. Ma quando va su Instagram vede 200 altre 

"Instagram coach" che dicono le stesse cose con le stesse parole. I suoi corsi 

vendono — ma non quanto potrebbe. Ogni lancio è una fatica enorme per risultati 

che non crescono. Si chiede se il mercato sia saturo o se il problema sia lei. 

D2: Tra 3 mesi lancia la nuova edizione del suo corso principale. L'ultima edizione 

ha venduto 18 posti — voleva arrivare a 30. Ha già lo stesso piano di lancio di prima. 

Sa già che con lo stesso piano otterrà gli stessi risultati. Ma non sa cosa cambiare. 

D3: Ci pensa quando apre Instagram e vede un'altra Instagram coach con 500 

follower in meno di lei che vende il doppio. Non capisce cosa abbia di diverso. 

Guarda i suoi contenuti — sono buoni. Guarda la sua offerta — è solida. Guarda il 

suo posizionamento — e lì si ferma. È vaga. Parla a "professioniste che vogliono 

usare Instagram" — come tutte le altre. 

D4: Ha investito in una nuova grafica — più bella, stessa conversione. Ha fatto una 

challenge gratuita per scaldare il pubblico — tante iscritte, poche compratrici. Ha 

chiesto feedback alle ex clienti — adorano il corso, non lo raccomandano 

attivamente. Non ha funzionato perché il suo problema non è il prodotto né la grafica 
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— è che il suo posizionamento è identico a quello di 200 colleghe e nessuno ha un 

motivo specifico per scegliere lei invece di un'altra. 

D5: Lancia la nuova edizione con un posizionamento che la distingue nettamente 

dalle altre Instagram coach — non "impara a usare Instagram" ma qualcosa di così 

specifico che chi è nel suo target pensa "questa parla esattamente di me." Vende 31 

posti in 5 giorni invece di 18 in 3 settimane. 

STEP 7: "Ha un corso che funziona e studentesse soddisfatte — ma i lanci faticano 

perché il suo posizionamento è identico a quello di 200 colleghe e nessuno ha un 

motivo specifico per scegliere lei." 

VERSIONE CONTENT: "Faccio l'Instagram coach. Il mio corso funziona — le 

studentesse ottengono risultati. Ogni lancio è una fatica enorme per 18 posti invece 

dei 30 che voglio. Vedo colleghe con meno follower di me che vendono il doppio. 

Guardo il mio posizionamento e capisco il problema — sono uguale a tutte le altre. 

Non so come essere diversa." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per le Instagram coach con un corso che funziona ma 

lanci che faticano — e vogliono un posizionamento così specifico che chi è nel loro 

target smetta di confrontarle con le altre e le scelga direttamente." 

 

 

PROFILO 3 — Luca, 38 anni, LinkedIn specialist che non riesce a 
distinguersi dai competitor 

D1: Aiuta i professionisti B2B a usare LinkedIn per generare lead. Ha casi studio 

solidi, sa quello che fa, i clienti sono soddisfatti. Ma quando cerca nuovi clienti su 

LinkedIn — il canale che insegna agli altri — non riesce a distinguersi dai 300 altri 

LinkedIn specialist che dicono esattamente le stesse cose. I suoi post ricevono like 

dai colleghi, non dai potenziali clienti. È il calzolaio con le scarpe rotte. 

D2: Tra 3 mesi scade il contratto con il suo unico cliente retainer — 1.800€ al mese. 

Ha già due potenziali clienti in trattativa ma nessuno ha ancora firmato. Se il retainer 
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finisce senza un sostituto, deve ricominciare da zero la pipeline in un momento in cui 

dovrebbe essere in crescita. 

D3: Ci pensa quando pubblica un contenuto su LinkedIn e vede i dati di 

visualizzazione — tante impression, pochi click al profilo, nessuna richiesta di 

connessione qualificata. Sa analizzare i dati degli altri — i suoi lo demoralizzano. Si 

sente come il medico che non riesce a curarsi da solo. 

D4: Ha ottimizzato il suo profilo LinkedIn tre volte — stesso risultato. Ha aumentato 

la frequenza dei post — più contenuto, stessa conversione. Ha provato il cold 

outreach — tasso di risposta sotto il 3%. Non ha funzionato perché usa LinkedIn 

come tutti gli altri LinkedIn specialist — contenuti educativi generici che attraggono 

colleghi invece di clienti — e non ha mai trovato un angolo di posizionamento che lo 

faccia sembrare l'unica scelta ovvia per un cliente B2B specifico. 

D5: Pubblica un contenuto con un angolo di posizionamento preciso e specifico per il 

suo cliente ideale. Riceve 3 richieste di connessione qualificate in una settimana: 

uno diventa una call. La call diventa un contratto. Ha applicato a se stesso quello 

che insegna agli altri — e finalmente funziona. 

STEP 7: "Insegna agli altri come generare lead su LinkedIn — ma non riesce a farlo 

per se stesso perché usa lo stesso posizionamento generico di tutti i competitor 

invece di trovare l'angolo specifico che lo rende l'unica scelta ovvia." 

VERSIONE CONTENT: "Faccio il LinkedIn specialist. Aiuto i clienti a generare lead 

B2B su LinkedIn. I miei post su LinkedIn ricevono like dai colleghi — non dai 

potenziali clienti. Sono il calzolaio con le scarpe rotte. E non riesco a capire come 

uscire da questa contraddizione." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i LinkedIn specialist che insegnano agli altri come 

trovare clienti ma non riescono a trovarne di nuovi per se stessi — e vogliono un 

posizionamento che li faccia sembrare l'unica scelta ovvia invece di uno dei tanti." 
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PROFILO 4 — Sara, 29 anni, YouTube specialist con canale fermo che 
non porta clienti 

D1: Ha lanciato il suo canale YouTube 18 mesi fa per attirare clienti come video 

strategist. Ha pubblicato 45 video — tutti ben prodotti, con buona qualità audio e 

video. Ha 380 iscritti. Zero clienti arrivati dal canale. Continua a pubblicare perché "ci 

vuole tempo" — ma inizia a chiedersi se stia investendo tempo nel posto sbagliato. 

D2: Tra 3 mesi scade l'abbonamento annuale agli strumenti di editing e produzione 

video — circa 800€ da rinnovare. Se il canale non ha generato nessun cliente in 18 

mesi, ha difficoltà a giustificare altri 800€ più altre centinaia di ore di lavoro. Deve 

decidere se continuare con una strategia diversa o abbandonare il canale e trovare 

un altro canale di acquisizione. 

D3: Ci pensa ogni volta che pubblica un nuovo video e controlla le analytics il giorno 

dopo. Visualizzazioni basse, watch time sufficiente, zero click sul link in descrizione. 

Sa produrre video di qualità — non sa perché non convertano. La frustrazione non è 

per i numeri bassi — è per non capire cosa stia sbagliando nonostante faccia tutto 

quello che dicono i guru di YouTube. 

D4: Ha ottimizzato i titoli con le keyword — visualizzazioni leggermente aumentate, 

conversioni invariate. Ha migliorato le thumbnail — più click, stessa conversione a 

cliente. Ha aggiunto call to action più forti — nessun cambiamento. Ha seguito un 

corso su YouTube SEO — il canale cresce lentamente, non porta clienti. Non ha 

funzionato perché YouTube per il business B2B non funziona come YouTube per il 

personal branding o l'intrattenimento — e nessuno le ha mai spiegato come 

strutturare una strategia video che converta gli spettatori in clienti invece di costruire 

un pubblico che non compra mai. 

D5: Pubblica un video con una struttura pensata specificamente per portare 

spettatori qualificati a fare una richiesta di contatto. Quella settimana riceve 2 

richieste di preventivo — le prime in 18 mesi dal canale. Non ha 10.000 iscritti — ha 

capito che non servono per trovare clienti se la strategia è giusta. 
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STEP 7: "Produce video di qualità da 18 mesi — ma il canale non porta clienti 

perché nessuno le ha spiegato come strutturare una strategia YouTube pensata per 

convertire spettatori in clienti invece di accumulare visualizzazioni." 

VERSIONE CONTENT: "45 video pubblicati in 18 mesi. Ben prodotti, buona qualità. 

380 iscritti. Zero clienti arrivati dal canale. Faccio tutto quello che dicono i guru di 

YouTube. Non capisco cosa sto sbagliando. Tra 3 mesi devo decidere se rinnovare 

800€ di abbonamenti agli strumenti. Non so se ha ancora senso." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i YouTube specialist e i professionisti che usano 

YouTube per trovare clienti — e dopo mesi di video pubblicati non hanno ancora 

capito perché il canale non converte nonostante la qualità." 
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SETTORE SPECIALE 

20) SETTORE: ISTRUTTRICE CANI 

PROFILO 1 — Laura, cane che aggredisce altri cani al guinzaglio 

D1: Ha un golden retriever di 3 anni dolcissimo in casa — con gli estranei e con i 

bambini è perfetto. Ma al guinzaglio, quando vede un altro cane, esplode. Tira, 

abbaia, si lancia. Laura è già caduta due volte. Ha smesso di portarlo nei posti 

affollati. La sua vita con il cane si è ristretta a orari e percorsi che evitano il 

problema. 

D2: Tra 3 mesi arriva l'estate — passeggiate serali, parchi pieni, vicini con i cani. 

L'anno scorso è stata una serie di episodi imbarazzanti e situazioni rischiose. Se non 

cambia nulla, quest'estate sarà uguale — o peggio, perché il cane ha 3 anni e il 

problema è stabile da 18 mesi. 

D3: Ci pensa ogni volta che vede in lontananza un altro cane. Accorcia il guinzaglio, 

cambia marciapiede, accelera il passo. Sente già il corpo del cane irrigidirsi. Quella 

tensione anticipatoria è diventata parte di ogni passeggiata. Non è più una 

passeggiata — è una gestione del rischio. 

D4: Ha fatto un corso di addestramento base — il cane sa sedersi e stare, ma al 

guinzaglio con altri cani dimentica tutto. Ha provato con il collare a strozzo — il 

veterinario le ha detto di smettere. Ha cercato su YouTube tecniche di 

desensibilizzazione — le ha applicate in modo sbagliato e il cane è peggiorato. Non 

ha funzionato perché la reattività al guinzaglio è un problema specifico che richiede 

un protocollo preciso di desensibilizzazione e controcondizionamento — non i 

comandi base e non il fai-da-te di YouTube. 

D5: Porta il cane al parco il sabato mattina. Vede un altro cane a 10 metri. Il suo non 

reagisce — guarda lei in attesa di un segnale. Laura respira. È la prima volta in 18 

mesi che una passeggiata non è una gestione del rischio. 
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STEP 7: "Ha già fatto il corso base e provato di tutto — ma il suo cane aggredisce 

ancora gli altri cani al guinzaglio perché nessuno le ha dato il protocollo specifico per 

la reattività da guinzaglio." 

VERSIONE CONTENT: "Il mio cane in casa è un angelo. Al guinzaglio quando vede 

un altro cane esplode. Sono già caduta due volte. Ho fatto il corso di addestramento. 

Ho visto i video su YouTube. Ho cambiato guinzaglio. Niente funziona." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i proprietari di cani aggressivi al guinzaglio che 

hanno già provato corsi e consigli online — e vogliono finalmente poter fare una 

passeggiata senza gestire un'emergenza ogni 5 minuti." 

 

 

PROFILO 2 — Stefano, cane ansioso che distrugge casa quando è solo 

D1: Ha adottato un meticcio di 2 anni dal canile 8 mesi fa. Quando Stefano va al 

lavoro, il cane abbaia per ore — i vicini hanno già protestato due volte. Porta a casa 

oggetti distrutti ogni giorno. Il veterinario ha detto "ansia da separazione" e ha 

proposto farmaci. Stefano non vuole drogare il cane — vuole capire come aiutarlo 

davvero. 

D2: Tra 3 mesi scade il suo contratto di affitto. Il proprietario di casa ha già sentito i 

vicini lamentarsi. Se la situazione non migliora, al rinnovo potrebbe trovarsi un no — 

e trovare un affitto che accetti cani in una grande città è già difficile in condizioni 

normali. 

D3: Ci pensa ogni mattina quando esce di casa e sente il cane iniziare ad agitarsi 

già mentre prende le chiavi. Chiude la porta e per i primi 10 minuti in metro 

immagina cosa sta succedendo a casa. Torna la sera, guarda i danni, si sente in 

colpa. Non è arrabbiato con il cane — è disperato per lui. 

D4: Ha lasciato vestiti con il suo odore — nessun cambiamento. Ha comprato un 

Kong riempito — funziona 8 minuti. Ha provato a uscire per periodi sempre più brevi 

per "abituarlo" — senza un protocollo preciso ha solo confuso il cane. Non ha 
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funzionato perché l'ansia da separazione nel cane adottato dal canile ha origini 

specifiche e richiede un percorso graduale preciso — non trucchi casalinghi che 

affrontano il sintomo senza la causa. 

D5: Esce di casa e il cane si sdraia sul suo posto. I vicini non si lamentano più. 

L'affitto viene rinnovato. Stefano torna a casa la sera e non trova danni — trova un 

cane che lo accoglie tranquillo invece che in preda al panico. 

STEP 7: "Ha già adottato con amore e provato ogni consiglio trovato online — ma il 

suo cane distrugge casa da solo perché nessuno gli ha dato un protocollo specifico 

per l'ansia da separazione nei cani adottati." 

VERSIONE CONTENT: "Ho adottato un cane dal canile 8 mesi fa. Quando esco 

abbaia per ore e distrugge tutto. I vicini hanno già protestato. Ho provato ogni 

consiglio trovato online. Il veterinario propone farmaci. Io voglio capire come aiutarlo 

davvero." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i proprietari di cani con ansia da separazione che 

hanno già provato tutto il fai-da-te — e vogliono un protocollo che funzioni prima che 

i vicini o il padrone di casa decidano per loro." 

 

 

PROFILO 3 — Giulia, cucciolo di 5 mesi che morde tutti 

D1: Ha preso un border collie a 8 settimane. È la sua prima esperienza con un cane. 

Il cucciolo morde — mani, piedi, vestiti, i bambini dei vicini quando vengono a 

trovarlo. Giulia sa che "i cuccioli mordono" ma questo sembra eccessivo. Ha già una 

cicatrice sul polso. Ha paura che diventi un cane aggressivo. 

D2: Tra 3 mesi il cucciolo avrà 8 mesi — le dimensioni di un cane adulto con i 

comportamenti di un cucciolo non educato. Se non interviene adesso nella finestra 

temporale giusta, quello che adesso è un problema gestibile diventerà un problema 

fisicamente pericoloso. 
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D3: Ci pensa ogni volta che invita qualcuno a casa e deve mettere il cane in un'altra 

stanza per evitare incidenti. Non è la vita con il cane che immaginava. Immaginava 

passeggiate, coccole, un compagno. Ha un piccolo predatore che attacca le caviglie 

degli ospiti. 

D4: Ha cercato su Google "come far smettere il cucciolo di mordere" — 15 tecniche 

diverse e contraddittorie. Ha provato il "AH!" forte — il cucciolo si fermava 3 secondi 

e ricominciava. Ha provato ad ignorarlo — aumentava l'intensità. Ha chiesto al pet 

shop — consigli generici inapplicabili. Non ha funzionato perché il morso del cucciolo 

ha cause diverse — eccitazione, gioco, controllo degli impulsi — e ognuna richiede 

un approccio diverso che nessun articolo generico distingue. 

D5: I suoi ospiti possono venire a casa senza essere accolti con i denti. Il cucciolo 

gioca con le mani senza lasciare segni. Giulia ha capito la differenza tra morso di 

gioco normale e segnale da correggere — e sa come gestire entrambi. 

STEP 7: "Ha già provato ogni tecnica trovata online — ma il suo cucciolo morde 

ancora tutti perché nessuno le ha spiegato che il morso ha cause diverse che 

richiedono approcci diversi." 

VERSIONE CONTENT: "Ho un border collie di 5 mesi. Morde tutti — me, gli ospiti, i 

bambini dei vicini. Ho già una cicatrice sul polso. Ho provato il 'AH!' forte, ignorarlo, i 

giochi alternativi. Ho trovato 15 tecniche su Google. Nessuna funziona in modo 

costante." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i proprietari di cuccioli che mordono in modo 

eccessivo — che hanno già provato le tecniche di base e vogliono capire perché non 

funzionano e cosa fare prima che il cucciolo diventi un cane adulto con lo stesso 

problema." 

 

 

PROFILO 4 — Anna, cane anziano con problemi comportamentali nuovi 
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D1: Il suo labrador di 10 anni ha sempre avuto un carattere d'oro. Da 6 mesi abbaia 

di notte, si rifiuta di camminare oltre certi punti, ha avuto due episodi di aggressività 

leggera con estranei — cosa mai vista prima. Il veterinario ha escluso problemi fisici. 

Anna non capisce cosa stia succedendo al suo cane e si sente impotente. 

D2: Tra 3 mesi la sua nipotina di 4 anni viene a stare da lei per una settimana. Anna 

ama il suo cane ma adesso ha paura di lasciarlo vicino a una bambina piccola — 

cosa che non avrebbe mai immaginato di pensare 1 anno fa. Se non capisce cosa 

sta succedendo entro allora, dovrà fare scelte che non vuole fare. 

D3: Ci pensa di notte quando il cane abbaia e lei non sa come calmarlo. Accende la 

luce, va da lui, lui non sembra riconoscerla per qualche secondo. Poi torna normale. 

Quei secondi la spaventano. Non è il cane che conosce da 10 anni. 

D4: Ha cambiato la dieta pensando fosse un problema fisico — nessun 

cambiamento comportamentale. Ha provato a portarlo più spesso dal veterinario — 

tutto nella norma. Ha cercato online "cane anziano comportamento strano" — articoli 

generici sulla vecchiaia. Non ha funzionato perché i cambiamenti comportamentali 

nei cani anziani possono avere cause specifiche — cognitive, sensoriali, ambientali 

— che richiedono una valutazione comportamentale dedicata, non solo veterinaria. 

D5: Capisce cosa sta succedendo al suo cane e ha un piano concreto per gestirlo. 

La nipotina viene a trovarla e Anna sa come gestire l'interazione in sicurezza. Non 

ha "risolto" la vecchiaia del suo cane — ha capito come accompagnarlo in questa 

fase senza essere sopraffatta dall'incertezza. 

STEP 7: "Ha un cane anziano che ha sempre avuto un carattere perfetto — ma non 

capisce i nuovi comportamenti aggressivi perché nessuno le ha spiegato come la 

vecchiaia cambia il comportamento del cane e come gestirla." 

VERSIONE CONTENT: "Il mio labrador ha 10 anni e un carattere d'oro da sempre. 

Da 6 mesi abbaia di notte e ha avuto due episodi di aggressività leggera con 

estranei. Il veterinario dice che sta bene fisicamente. Io non riconosco più il mio 

cane." 
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PROBLEMA CHE PAGA: "Per i proprietari di cani anziani che stanno sviluppando 

comportamenti nuovi e preoccupanti — e vogliono capire cosa sta succedendo 

prima di trovarsi in una situazione che non sanno gestire." 

 

 

PROFILO 5 — Francesca, cane che ringhia verso i bambini 

D1: Ha un labrador di 4 anni — dolce con gli adulti, problematico con i bambini. Tre 

settimane fa ha ringhiato al nipotino di 6 anni che si era avvicinato mentre mangiava. 

Non ha morso — ma Francesca ha visto negli occhi del bambino la paura e nel cane 

qualcosa che non riconosceva. Da quel giorno non lascia più il cane libero quando ci 

sono bambini in casa. Sua sorella ha smesso di venire a trovarla con i figli. 

D2: Tra 3 mesi suo nipote fa il compleanno — la festa è a casa di Francesca come 

ogni anno. Ci saranno 8 bambini tra i 4 e i 10 anni. Se non risolve il problema prima 

di allora, deve scegliere tra portare il cane da qualcuno per il giorno della festa — 

ammettendo pubblicamente che non si fida di lui — o rischiare un incidente che 

potrebbe avere conseguenze legali e umane gravissime. 

D3: Ci pensa ogni volta che qualcuno si avvicina con un bambino al parco. Accorcia 

il guinzaglio, si irrigidisce, osserva ogni movimento del cane. Quella vigilanza 

costante l'ha trasformata da proprietaria serena a guardia del corpo permanente. 

Non è più una passeggiata — è una gestione del rischio continua che la esaurisce 

emotivamente. 

D4: Ha cercato online "cane che ringhia ai bambini" — trovato consigli contraddittori. 

Ha provato a correggere il comportamento con un "no" fermo — il cane si è irrigidito 

di più. Ha evitato le situazioni con i bambini — il problema non è migliorato, è solo 

nascosto. Ha parlato con il veterinario — le ha detto di consultare un 

comportamentalista ma senza darle indicazioni su come trovarne uno qualificato. 

Non ha funzionato perché la reattività del cane verso i bambini ha cause specifiche 

— spazio, risorse, segnali di stress — che richiedono un protocollo preciso di 

gestione e desensibilizzazione, non correzioni improvvisate che peggiorano la 

situazione. 
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D5: Il giorno del compleanno di suo nipote il cane è in casa con gli 8 bambini — non 

libero, ma gestito con un protocollo preciso che Francesca applica con sicurezza. 

Nessun ringhio. Francesca respira. Sua sorella torna a trovarla con i figli. 

STEP 7: "Ha un cane amato e sano — ma non può più avere bambini in casa 

perché nessuno le ha dato un protocollo preciso per gestire la reattività del cane 

verso i più piccoli senza peggiorarla." 

VERSIONE CONTENT: "Il mio labrador ha ringhiato al nipotino di 6 anni mentre 

mangiava. Non ha morso. Ma ho visto la paura negli occhi del bambino. Da quel 

giorno mia sorella non porta più i figli a casa mia. Tra 3 mesi il compleanno del 

nipote è qui da me. Non so cosa fare." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per i proprietari di cani che ringhiano o scattano verso i 

bambini — che vogliono gestire il problema in sicurezza invece di vivere nel terrore 

di un incidente e isolare il cane da tutta la famiglia." 

 

 

PROFILO 6 — Giorgio, ha adottato un cane anziano con comportamenti 
incomprensibili 

D1: Ha adottato Bruto — meticcio di 8 anni — dal canile 4 mesi fa. Voleva dare una 

seconda chance a un cane adulto invece di prendere un cucciolo. Bruto in canile 

sembrava tranquillo. A casa ha comportamenti che Giorgio non riesce a spiegare: 

fissa il muro per minuti interi, abbaia al nulla, si rifiuta di entrare in alcune stanze, ha 

scatti improvvisi di agitazione senza un motivo visibile. Il veterinario ha detto che sta 

bene fisicamente. Giorgio si chiede se abbia fatto la scelta giusta. 

D2: Tra 3 mesi scade il periodo di prova informale che Giorgio si è dato — "se non 

migliora, forse non era la scelta giusta per me." Non vuole riportarlo al canile — solo 

pensarci lo fa sentire un fallito. Ma non riesce a capire come aiutare un cane i cui 

comportamenti sembrano venire da un passato che non conosce e che il cane non 

può raccontargli. 
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D3: Ci pensa la sera quando Bruto fissa il muro in silenzio per 10 minuti. Giorgio lo 

guarda, non sa cosa fare — chiamarlo? Ignorarlo? Avvicinarsi? Quella sensazione di 

impotenza davanti a un essere vivente che ha scelto di accogliere e che non riesce a 

capire lo accompagna ogni giorno. Si è informato, ha letto, non trova risposte che si 

adattino al suo caso specifico. 

D4: Ha cercato online "cane anziano comportamenti strani" — articoli generici che 

non corrispondono esattamente a Bruto. Ha provato a ignorare i comportamenti — 

alcuni persistono. Ha provato a rassicurarlo — a volte peggiora. Ha chiamato il 

canile per chiedere informazioni sul suo passato — sanno pochissimo. Non ha 

funzionato perché i cani adottati da adulti portano con sé traumi e abitudini costruite 

in anni di vita precedente — e interpretarli richiede una lettura comportamentale 

specifica per il cane adulto con storia ignota, non i consigli generici per cuccioli o 

cani con proprietari dalla nascita. 

D5: Capisce cosa comunicano quei comportamenti — non sono segni di un cane 

"sbagliato" ma di un cane che sta processando un cambiamento enorme con gli 

strumenti che ha. Giorgio smette di interpretarli come fallimenti suoi o del cane. 

Costruisce una routine che dà a Bruto la prevedibilità di cui ha bisogno. Dopo 60 

giorni i comportamenti più intensi si riducono. Giorgio non rimpiange la scelta. 

STEP 7: "Ha adottato un cane anziano con amore e buone intenzioni — ma non 

riesce a capire i suoi comportamenti perché nessuno gli ha insegnato come leggere 

un cane adulto con un passato sconosciuto." 

VERSIONE CONTENT: "Ho adottato un meticcio di 8 anni dal canile. Volevo dargli 

una seconda chance. A casa fissa il muro per minuti, abbaia al nulla, ha scatti 

improvvisi senza motivo. Il veterinario dice che sta bene. Io non capisco cosa sta 

vivendo. E non so come aiutarlo." 

PROBLEMA CHE PAGA: "Per chi ha adottato un cane adulto con comportamenti 

incomprensibili — e vuole capire cosa comunica il suo passato invece di sentirsi in 

colpa per non riuscire ad aiutarlo." 

 

 

143 



BONUS: IL PROMPT AI 

Hai letto tutti i profili e hai trovato quello che ti assomiglia di più. O forse ne hai 

trovati tre e non sai quale scegliere.  

O magari hai già fatto il tuo “Filtro dei 5 Perché” che assomiglia ad uno dei profili qui 

ma non sei sicura.  

Adesso arriva il momento più importante: adattare quella formulazione alla tua realtà 

specifica, con le tue parole, per il tuo cliente ideale. 

E qui entra in gioco il bonus che ti ho promesso. 

Uno strumento pratico che fa una cosa sola, ma la fa bene: controlla se il tuo 
problema che vende è davvero al Livello 3 — o se si è camuffato da Livello 3 
restando al Livello 2. 

Perché succede? 

Anche dopo aver letto tutti i profili, anche dopo aver fatto il Filtro dei 5 Perché, a 

volte si atterra su una formulazione che sembra specifica ma è ancora troppo 

generica. Troppo vaga. Troppo "di tutti" per essere davvero di qualcuno. 

Copia questo Prompt su ChatGPT o Claude, incolla le tue risposte al posto delle 

parentesi quadre, e in 2 minuti hai una diagnosi precisa. 

 

 

Sei un esperto di posizionamento strategico per coach e consulenti. 

 

Ti fornisco le mie risposte al Filtro dei 5 Perché. 

Il tuo compito è: 

 

1. Estrarre il problema pagante specifico e urgente del mio cliente ideale — quello al Livello 

3, non generico 

 

2. Verificare che non sia un autoaccusa del cliente ma una causa profonda esterna 
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3. Riscriverlo in una frase potente che potrei usare domani nella mia bio, in un post o 

nell'apertura di una consulenza 

 

4. Dirmi se sono ancora al Livello 2 o se ho raggiunto il Livello 3 — e perché 

 

Le mie risposte: 

 

Argomento di partenza: [scrivi qui] 

D1 - Perché è urgente adesso: [scrivi qui] 

D2 - Cosa succede se non risolve: [scrivi qui] 

D3 - Frequenza e stato emotivo: [scrivi qui] 

D4 - Cosa ha già provato e perché non ha funzionato: [scrivi qui] 

D5 - Come cambierebbe la sua vita: [scrivi qui] 

 

Dammi: 

 

— Il problema che paga in una frase (massimo 25 parole) 

— La conferma del livello raggiunto con spiegazione 

— Una versione alternativa più tagliente se quella che ho trovato è ancora troppo generica 

— Un hook da prima riga di post costruito su quel problema pagante 

 

 

 

Una nota importante prima di usarlo: 

L'AI è veloce ma non sostituisce il tuo occhio critico. Usa il prompt dopo aver fatto 

l'esercizio manualmente, non al suo posto. Il processo di scavo che hai fatto con il 

Filtro ti ha già dato la comprensione profonda del problema. Il prompt affina e verifica 

- non pensa al posto tuo (e nemmeno al posto del tuo cliente!). 

E se l'AI ti dice che sei ancora al Livello 2: non è un fallimento. È la cosa più utile che 

ti possa dire. Torna alla D4, cerca la causa profonda esterna, e riprova. 
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CONCLUSIONE 

 

Adesso sai cosa comunicare. 

Hai il problema pagante. Hai le parole. Hai il prompt per verificare che siano quelle 

giuste. 

Ma voglio dirti una cosa che nessuno ti dirà mai nelle pagine di un PDF — per 

quanto bello. 

Trovare il problema pagante è il mattone zero. 

È fondamentale — senza di esso il treno non parte, i contenuti non convertono, le 

consulenze partono già storte. Ma un solo mattone non fa una casa. 

Perché le coach e le consulenti che passano da 2k a +5k al mese in modo 
costante non hanno solo trovato il problema giusto: hanno costruito un sistema 

completo intorno a quel problema: 

Un posizionamento così cristallino che quando il loro cliente ideale approda sul 

profilo non ha bisogno di leggerlo due volte — sa già che è lei. 

Una comunicazione che porta persone in consulenza già pronte a comprare — 

senza dover convincere nessuno e senza sentirsi una venditrice. 

Prezzi che rispecchiano il valore reale di quello che offrono — senza abbassarli 

ogni volta che qualcuno dice "ci penso." 

Consulenze che si chiudono in modo naturale — perché sanno fare le domande 

giuste, leggere la persona davanti a loro, e guidarla a una decisione senza 

pressione. 

E un lavoro profondo sui blocchi che sabotano tutto il resto — quella voce che 

dice "chi sono io per chiedere tanto", "il mercato è troppo affollato", "non sono 

abbastanza." 
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Questo è il Sistema Vendere Senza Vendere™. 

E questo è quello che costruiamo insieme nel First Class Accelerator™ — 6 mesi, 

5 pilastri, un business che ti paga, ti rappresenta e ti rispetta. 

Non è un corso da guardare quando hai voglia. È un percorso in cui ogni settimana 

sai esattamente cosa fare, hai qualcuno che ti guida quando la teoria è chiara ma la 

paura di applicarla è più forte, e un sistema che trasforma quello che sai già in 

risultati concreti. 

 

Se senti che è arrivato il tuo momento, il momento di portare il tuo Business al 
livello successivo e ottenere la stabilità e libertà economica che desideri — il 
passo successivo è una consulenza con me. 

Una consulenza in cui guardiamo insieme la tua situazione specifica e capiamo se il 

First Class Accelerator™ è la risposta giusta per te — adesso. 

→ PRENOTA LA TUA CONSULENZA GRATUITA 

Oppure guarda il programma completo qui → FIRST CLASS ACCELERATOR™ 

 

Un abbraccio e ci vediamo in consulenza! 

Federica Money Mindset Coach & Business Strategist Fondatrice del Sistema 

Vendere Senza Vendere™ 

 

P.S. — Se hai trovato una formulazione che risuona davvero con le tue clienti, usala 

subito. Non aspettare che sia perfetta. Il mercato non aspetta — e tu hai già tutto 

quello che ti serve per iniziare. 
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