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Executive Summary
Questa seconda dispensa affronta il tema cruciale di come attrarre clienti altospendenti. 
Attrarre questa tipologia di clientela non significa semplicemente mirare a chi ha maggiori 
disponibilità economiche, ma piuttosto a individui e aziende che riconoscono il valore 
intrinseco dell'eccellenza professionale, cercano soluzioni di alta qualità e sono disposti a 
investire adeguatamente per risultati superiori. Per il professionista, focalizzarsi su clienti 
altospendenti è fondamentale non solo per garantire una remunerazione equa del proprio 
tempo e delle proprie competenze, ma anche per elevare la qualità degli incarichi, stimolare 
la crescita professionale e ridurre la dipendenza da trattative basate unicamente sul prezzo. 
Lontano dai generici consigli di marketing, questa dispensa si distingue fornendo al 
professionista non solo strategie di posizionamento mirate e approfondite, ma anche 
strumenti pratici, approcci mentali trasformativi ed esercizi concreti, pensati per renderlo un 
magnete naturale per i clienti giusti, che valorizzano realmente la sua expertise e sono 
allineati con i suoi standard professionali. 

Questa dispensa non è un manuale generico, ma un eserciziario trasformativo. Ogni pagina è 
pensata per generare consapevolezza, azione e consolidamento. È il ponte tra teoria e 
pratica, tra desiderio di crescere e capacità concreta di attrarre clienti altospendenti.

Valore pratico: al 
termine della lettura, il 
professionista avrà 
definito con precisione il 
proprio cliente ideale e i 
criteri di selezione, 
costruito messaggi e 
strumenti operativi per 
posizionarsi come 
premium, imparato a 
dire no con eleganza e a 
rinegoziare con 
autorevolezza, scritto un 
vero e proprio manifesto 
etico e strategico per 
guidare ogni futura 
trattativa.
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Il percorso è articolato in quattro blocchi fondamentali:

1. Fondamenta del posizionamento premium

Comprendere il paradosso dei clienti low-budget

Adottare la mentalità di chi sceglie i propri clienti e non il contrario

Costruire messaggi di valore orientati ai risultati

Usare domande filtro per selezionare in partenza i clienti ideali

2. Errori da evitare e casi concreti

Non parlare solo di prezzo, ma raccontare valore e benefici

Non accettare incarichi sottopagati come "allenamento"

Definire criteri chiari di selezione per non disperdere energie

Analisi di casi esemplificativi: clienti che vogliono il massimo al minimo prezzo, clienti 
premium in cerca di affidabilità, clienti indecisi che chiedono tempo

3. Toolkit operativo ed esercizi di trasformazione

Template di email, risposte eleganti a richieste di sconto, strutture di presentazione e 
modelli di proposta in tre opzioni

Esercizi per scrivere il proprio pitch in 60 secondi, costruire un diario delle trattative, 
simulare la gestione di cambiamenti in corsa e usare checklist pratiche per i primi incontri

Role play e auto-valutazioni per rafforzare sicurezza e autorevolezza

4. Approfondimenti e consolidamento

Analisi delle leve psicologiche dei clienti altospendenti (sicurezza, prestigio, unicità)

Come distinguere un cliente esigente da uno abusante e riconoscere i "falsi premium"

I rischi dell'overdelivery e la disciplina come segreto dell'autorevolezza

Errori nascosti che minano la crescita: non fare follow-up, accettare urgenze, lasciare 
confini aperti, trascurare la reputazione digitale

Conclusioni estese: convinzioni da abbandonare e da adottare, sintesi in 10 punti da 
rileggere prima di ogni trattativa ed esercizio finale sul "codice etico del cliente ideale"
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Introduzione all’eserciziario
Questa dispensa non è un manuale da leggere e accantonare, ma un vero e proprio 
eserciziario da praticare attivamente. La negoziazione, infatti, non si impara soltanto con la 
teoria; richiede un'esperienza diretta e consapevole, unita a un allenamento costante e mirato. 
Gli esercizi raccolti in queste pagine sono stati attentamente progettati per accompagnarti 
passo dopo passo nel tuo percorso di crescita come negoziatore consapevole, fornendoti gli 
strumenti necessari per trasformare la teoria in pratica concreta.

Riflessione e 
simulazione
Dal comprendere i tuoi 
schemi personali al simularne 
la trasformazione in contesti 
pratici.

Scrittura e voce
Dal redigere discorsi efficaci 
al pronunciarli con 
autorevolezza e autenticità.

Analisi e azione
Dall'analisi approfondita dei 
principi negoziali al viverli e 
applicarli attivamente.

Non cercare la perfezione immediata in ogni esercizio. Considera ogni attività come un 
laboratorio sperimentale, uno spazio sicuro dove allenarti senza paura di sbagliare. Ogni errore 
commesso sarà un dato prezioso per la tua crescita, e ogni piccolo passo avanti, contribuirà a 
costruire la tua identità di negoziatore consapevole e sicuro di sé.

Il Metodo del solution journalism

L'approccio alla base di questo eserciziario è quello del solution journalism: partiamo 
dai paradossi e dalle sfide della realtà, ne riconosciamo la complessità e, attraverso 
la pratica, li trasformiamo in strumenti operativi e soluzioni concrete. Ogni esercizio è 
concepito come un micro-saggio applicato: utile, denso di significato e 
immediatamente rilevante.

Il tuo invito all'azione

Usa questo eserciziario come un fedele compagno di viaggio, non come una semplice lista di 
compiti da spuntare. Abbraccia l'allenamento costante come una componente essenziale 
della tua routine professionale. Scoprirai che ciò che oggi richiede uno sforzo consapevole 
diventerà una parte naturale e istintiva del tuo approccio. La tua autorevolezza non dipenderà 
più da tecniche occasionali, ma da un habitus interiore che avrai coltivato.
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Il paradosso dei clienti low-budget
Molti professionisti indipendenti entrano nel mercato con l'idea che un cliente in più sia 
sempre meglio di un cliente in meno. La realtà, però, rivela un paradosso: non tutti i clienti 
hanno lo stesso valore. Spesso chi paga meno finisce per chiedere di più. È il cliente che ti 
scrive fuori orario, che pretende urgenza, che chiede continue revisioni senza riconoscerne il 
costo.

Il guadagno economico diventa minimo, mentre il costo emotivo e strategico cresce in 
modo sproporzionato. Non si tratta solo di tempo perso: si tratta di opportunità mancate, di 
energie sottratte a clienti migliori, di fiducia professionale che lentamente si erode. 

Il paradosso del cliente low-budget può essere sintetizzato così:

più basso è il prezzo, più alto è il senso di diritto a pretendere

meno un cliente investe, meno tende a valorizzare ciò che riceve

accettare clienti sbagliati oggi significa rinunciare, senza saperlo, ai clienti giusti di 
domani

Clienti low-
budget

Clienti 
ideali

Clienti che riconoscono 
valore

Perdita di opportunità 
future

Minore valorizzazione del 
servizio

Maggiore senso di diritto

Riconoscere questo paradosso è il primo atto di consapevolezza. Non tutti i clienti meritano 
di essere accettati, e il vero potere negoziale nasce dalla capacità di scegliere, non dalla 
necessità di trattenere chiunque. Imparare a stabilire confini chiari e a dire no con fermezza 
è fondamentale per costruire relazioni professionali solide e durature, basate sul rispetto 
reciproco e sul valore reale del proprio lavoro. Solo così si può aspirare a una carriera 
sostenibile e gratificante nel tempo.
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✅  Checklist di riflessione: ripensa agli ultimi tre clienti che ti hanno pagato meno della 
media.

 Quanto tempo extra hanno richiesto?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Quanto stress hanno generato?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Quali opportunità migliori hai perso mentre lavoravi per loro?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Scrivere queste risposte nero su bianco può bastare per cambiare prospettiva: non stai solo 
vendendo un servizio, stai scegliendo con chi costruire il tuo futuro professionale.
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Il costo nascosto dei clienti 
sbagliati
A prima vista, un cliente che paga poco sembra comunque meglio di nessun cliente. Ma 
questa è un'illusione ottica che molti freelance e professionisti imparano a proprie spese. I 
clienti sbagliati generano costi che non appaiono nei preventivi né nei bilanci, ma che 
incidono molto più del prezzo concordato. Sono i costi invisibili che logorano il lavoro 
quotidiano.

Il primo è il costo del tempo. Un cliente low-budget non accetta i limiti: chiede disponibilità 
continua, pretende risposte immediate, occupa spazi che avresti potuto dedicare a progetti 
più redditizi. Non è solo tempo sprecato: è tempo sottratto a opportunità migliori.

Il secondo è il costo emotivo. Lavorare con clienti che non apprezzano il tuo valore genera 
frustrazione, senso di svalutazione e un logoramento sottile ma costante. Questa energia 
negativa influisce sulla motivazione, sulla qualità del lavoro e persino sulla capacità di 
negoziare con lucidità in futuro.

Il terzo è il costo reputazionale. I clienti sbagliati tendono a muoversi in cerchie simili: chi 
lavora con chi paga poco viene spesso raccomandato ad altri che vogliono spendere ancora 
meno. Senza accorgertene, ti ritrovi intrappolato in un circuito di lavori sottopagati che 
rafforza il tuo posizionamento sbagliato.

Costi 
Nascosti

Costi 
Operativi

Danno al 
Marchio

Perdita di 
Fiducia

Impatto 
Emotivo e 

Reputaziona-
le

Per evitare queste trappole, è fondamentale imparare a identificare e selezionare i clienti 
giusti, quelli che riconoscono e valorizzano il tuo lavoro, permettendoti di crescere 
professionalmente e mantenere un equilibrio sano tra impegno e soddisfazione.
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Elenchiamo questi tre costi nascosti:

Tempo sottratto: più richieste rispetto al valore pagato1.

Energia emotiva dispersa: frustrazione e demotivazione2.

Posizionamento svalutato: attrazione di clienti simili e poco allineati3.

Posizionamento svalutato

Tempo sottratto Energia emotiva

Poco valore Frustrazione

Più 
richie-

ste

Clienti 
non 

allineati

Note

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio di consapevolezza: 

identifica un cliente del passato che ha rappresentato un costo nascosto. Scrivi sul foglio 
quanto ti ha fatto perdere in termini di ore, energia ed effetti sulla tua reputazione. Poi 
confronta quella cifra con il compenso ricevuto. 

È probabile che scoprirai che quel lavoro ti è costato più di quanto ti abbia reso.

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Il paradosso della scarsità e il mito 
della quantità
Molti professionisti accettano clienti sbagliati perché mossi dalla paura della scarsità. 
Temono che rifiutare un incarico significhi non trovarne altri. Questa mentalità li porta a 
riempire l'agenda di lavori sottopagati, credendo che la quantità possa compensare la 
mancanza di qualità.

Il mito della quantità è seducente: più clienti ho, più sono al sicuro. In realtà, succede 
l'opposto. Un'agenda piena di lavori a basso valore riduce lo spazio per quelli che 
potrebbero davvero fare la differenza. Si lavora molto, si guadagna poco e si finisce stanchi, 
senza tempo per crescere. È un circolo vizioso che consolida il posizionamento di chi "lavora 
tanto ma costa poco".

La scarsità vera non è la mancanza di clienti, ma la mancanza di clienti giusti. Un solo 
incarico ben pagato, in linea con le tue competenze e con il tuo posizionamento, può valere 
più di dieci collaborazioni faticose e sottopagate. La libertà nasce dalla capacità di rifiutare 
ciò che non è allineato al tuo valore, non dall'accumularne il più possibile.

Principio chiave:

Accumulare clienti non significa crescere

La quantità senza qualità è una forma di impoverimento

La vera sicurezza nasce dal posizionamento, non dal riempire l'agenda

Concentrarsi sulla qualità piuttosto che sulla quantità permette di costruire relazioni 
durature e proficue, trasformando ogni collaborazione in un’opportunità di crescita reale e 
sostenibile. Solo così si può creare un percorso professionale che rispecchi veramente il 
proprio valore e le proprie ambizioni. Imparare a dire no con consapevolezza è 
fondamentale per preservare il proprio equilibrio e investire energie nelle collaborazioni che 
contribuiscono davvero al proprio sviluppo personale e professionale. Questo approccio 
consente di migliorare la reputazione, attrarre clienti ideali e consolidare una carriera 
soddisfacente nel lungo termine.
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✅  Checklist di riflessione:

Quante ore del mio mese sono occupate da lavori a basso valore?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Se liberassi anche solo il 30% di quel tempo, come potrei reinvestirlo per attrarre clienti 
migliori?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Quale incarico recente ho accettato solo per paura della scarsità?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Scrivere queste risposte equivale a guardarsi allo specchio: il mito della quantità si dissolve 
quando riconosci che la vera scarsità è non avere spazio per i clienti che davvero possono 
farti crescere.
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Differenza tra prezzo alto e valore alto
Uno degli errori più comuni tra i professionisti è confondere il prezzo con il valore. Il prezzo è un 
numero, un dato visibile, una cifra che appare sul preventivo. Il valore è l'effetto trasformativo che il 
cliente percepisce dal tuo lavoro. Un prezzo può sembrare alto o basso a seconda del contesto; il 
valore, invece, è ciò che resta nella mente del cliente quando il progetto è concluso.

Il professionista che punta solo a "tenere basso il prezzo" per risultare competitivo si condanna a 
una guerra al ribasso che non avrà mai fine. Qualcuno sarà sempre disposto a lavorare per meno. 
Al contrario, il professionista che comunica e dimostra il valore del proprio intervento rende il 
prezzo quasi secondario: il cliente altospendente non compra ore, ma soluzioni, crescita, risultati.

La differenza chiave è questa:

Prezzo alto senza valore = percezione di ingiustizia

Prezzo giusto con alto valore = percezione di investimento

Prezzo basso con valore alto = incoerenza che genera sospetto

Prezzo basso
con valore alto

Prezzo alto
senza valore

Prezzo giusto
con alto valore

Percezione di 
ingiustizia

Sospetto / 
incoerenza

Perce-
zione di 
investi
mento

Disso-
nanza di 
prezzo
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✅ Checklist di consapevolezza:

Riesco a spiegare il valore del mio lavoro senza parlare di ore o strumenti?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Il prezzo che comunico riflette davvero l'impatto che creo per il cliente?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Quando un cliente mi dice "è caro", rispondo difendendo la cifra o raccontando il 
beneficio?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

prendi un servizio che offri e riscrivilo in due modi. Prima in termini di prezzo ("questo costa X 
euro"). Poi in termini di valore ("questo permette al cliente di ottenere Y risultato"). Confronta i 
due testi: quale dei due comunica di più la tua autorevolezza?

Termini di prezzo 
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Termini di valore 
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Come cambiano aspettative e 
comportamenti dei clienti 
altospendenti
I clienti altospendenti non ragionano come quelli low-budget. Non cercano il prezzo più basso: 
cercano affidabilità, tempo risparmiato, qualità superiore, un partner che sappia semplificare i 
loro problemi invece di complicarli. Questo significa che entrano in trattativa con criteri diversi e 
con aspettative più elevate.

Un cliente che investe molto non si accontenta di un servizio eseguito "a regola d'arte": vuole un 
professionista che lo guidi, che sappia proporre soluzioni, che porti visione e non solo 
esecuzione. In altre parole, chi paga di più non compra semplicemente il tuo tempo, ma la tua 
capacità di ridurre rischi e aumentare opportunità.

Aspettative
Il cliente premium 
pretende chiarezza, 
organizzazione e 
precisione nei tempi. Non 
tollera improvvisazione.

Comportamenti
Tende a rispettare il 
professionista, purché 
percepisca autorevolezza 
e coerenza.

Relazione
Non cerca un "fornitore" 
ma un "partner 
strategico" con cui 
costruire continuità.

✅ Checklist di riflessione:

Nei miei servizi offro solo esecuzione o anche guida strategica?

_____________________________________________________________________________________

Trasmetto chiarezza e autorevolezza già dal primo contatto?

_____________________________________________________________________________________

Sto comunicando come fornitore o come partner?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

descrivi in una pagina il profilo del tuo cliente ideale altospendente. Elenca non solo quanto 
paga, ma come si comporta, cosa si aspetta e che tipo di relazione desidera. Questo esercizio 
ti aiuterà a capire se stai davvero parlando alle persone giuste o se stai continuando ad 
attrarre clienti che non corrispondono al tuo valore.

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________
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Libertà interiore: il diritto di dire no
Il passaggio più difficile per un professionista non è alzare i prezzi, ma imparare a dire no. 
Ogni rifiuto sembra una perdita: meno fatturato, meno opportunità, meno sicurezza. In realtà, 
il no è la leva che libera tempo, spazio ed energia per i clienti giusti.

Accettare ogni incarico per paura della scarsità significa vivere nella dipendenza dal cliente. 
Dire no significa riappropriarsi della propria libertà negoziale: è una dichiarazione di fiducia 
nel proprio valore. I clienti altospendenti rispettano di più chi sa porre confini chiari, perché 
lo percepiscono come autorevole e sicuro.

Tre verità sul no:

Non è una porta che si chiude, ma un filtro che apre strade migliori

Non allontana i clienti di qualità: li attrae, perché riconoscono chi non è disposto a 
svendersi

Non è un lusso da rimandare al futuro: è il primo passo per uscire dalla trappola dei 
clienti sbagliati

✅ Checklist di riflessione:

Quale incarico recente avrei voluto rifiutare ma ho accettato per paura?

_____________________________________________________________________________________

Cosa avrei guadagnato, oltre al denaro, se avessi detto no?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a vedere il no come una scelta di crescita, non di rinuncia?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

scrivi tre frasi pronte per dire no con fermezza ed eleganza. Non giustificazioni, ma 
dichiarazioni di posizionamento. Esercitati a pronunciarle finché non ti suonano naturali. Un 
giorno le userai, e quel giorno sarà l'inizio della tua vera libertà professionale.

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Il linguaggio che comunica 
autorevolezza
Il modo in cui parli di te stesso e dei tuoi servizi determina il tipo di clienti che attrarrai. Un 
linguaggio troppo tecnico, pieno di dettagli operativi, ti fa percepire come esecutore. Un 
linguaggio vago e incerto, al contrario, ti fa apparire insicuro. L'autorevolezza nasce dall'uso 
consapevole delle parole: semplici, precise, orientate al valore.

Il cliente altospendente non vuole sapere quante ore impiegherai o quali strumenti userai. 
Vuole capire se sei la persona capace di portarlo dal punto A al punto B in modo sicuro. Le 
tue parole devono comunicare visione, non mera esecuzione.

Sintesi
Meno parole, più 
impatto. Evita giri di 
frase e tecnicismi inutili.

Chiarezza
Spiega cosa fai in 
termini di risultato, non 
di processo.

Fiducia
Parla in modo assertivo, 
senza "forse" o 
"proviamo".

✅ Checklist di auto-valutazione:

Il modo in cui descrivo i miei servizi trasmette più valore o più operatività?

_____________________________________________________________________________________

Sto comunicando in modo chiaro il risultato che offro?

_____________________________________________________________________________________

Uso parole che ispirano fiducia o parole che mi indeboliscono?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

prendi una tua presentazione standard (da sito web, LinkedIn o email). Riscrivila eliminando i 
tecnicismi e trasformandola in un discorso orientato al risultato. Confronta le due versioni: 
quale delle due ti posiziona come professionista premium?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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I segnali di branding che 
selezionano i clienti
Il branding non è solo un logo o una palette di colori: è l'insieme dei segnali che comunichi 
in ogni dettaglio della tua presenza professionale. I clienti altospendenti sono molto sensibili 
a questi segnali: li interpretano come indizi del livello di serietà, affidabilità e qualità che puoi 
offrire.

Se la tua comunicazione è incoerente, se i tuoi materiali sembrano improvvisati o se il tuo 
tono cambia a seconda del contesto, trasmetti instabilità. E l'instabilità allontana i clienti 
premium. Al contrario, un branding coerente agisce come filtro: attira chi è disposto a 
riconoscere il valore e scoraggia chi cerca solo il prezzo più basso.

Professionalità 
visiva
Un sito curato, un 
profilo LinkedIn 
aggiornato, materiali 
ben presentati.

Coerenza 
linguistica
Il modo in cui scrivi 
email, post o 
preventivi deve 
trasmettere lo 
stesso livello di 
autorevolezza.

Allineamento 
valoriale
Messaggi che fanno 
emergere principi e 
visione, non solo 
competenze 
tecniche.

✅ Checklist di riflessione:

I miei canali di comunicazione sono coerenti tra loro?

_____________________________________________________________________________________

La mia immagine digitale rispecchia davvero il livello di clienti che voglio attrarre?

_____________________________________________________________________________________

Sto comunicando solo competenze o anche valori e visione?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

scegli un tuo canale di comunicazione (sito web, profilo LinkedIn o presentazione PDF). Analizzalo con occhio 
critico e chiediti: "Un cliente altospendente percepirebbe in questo materiale il livello premium che voglio 
trasmettere?". Annota almeno tre aspetti da migliorare e stabilisci un piano di azione entro 30 giorni.

1

Aspetto 1
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________

2

Aspetto 2
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________

3

Aspetto3
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________
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Checklist di auto-posizionamento
Il posizionamento non è ciò che dici di te stesso, ma ciò che il mercato percepisce quando 
entra in contatto con te. Spesso i professionisti sottovalutano questo aspetto, convinti che 
basti essere bravi nel proprio lavoro. In realtà, i clienti altospendenti scelgono sulla base di 
segnali sottili che anticipano ogni trattativa: il modo in cui ti presenti, come scrivi, come ti 
racconti, persino come gestisci i tempi di risposta.

Per capire se ti stai davvero posizionando come professionista premium, puoi utilizzare una 
checklist di autovalutazione. Non come semplice elenco, ma come strumento di 
consapevolezza: ogni punto spuntato rappresenta un tassello della tua autorevolezza.

✅ Checklist di auto-posizionamento:

La mia comunicazione descrive risultati e non solo attività

_____________________________________________________________________________________

I miei canali (sito, LinkedIn, materiali) sono coerenti e curati

_____________________________________________________________________________________

So spiegare con chiarezza il mio valore senza parlare di ore o strumenti

_____________________________________________________________________________________

Trasmetto professionalità già dal primo contatto (email, call, presentazione)

_____________________________________________________________________________________

So dire no a clienti non in linea con il mio posizionamento

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

stampa questa checklist e rileggila prima di ogni nuova trattativa. Segna con una croce i punti 
che non senti ancora pienamente tuoi. Sono i segnali su cui lavorare per allineare la tua 
immagine al livello di clienti che vuoi attrarre.
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La struttura di un messaggio efficace
Attrarre clienti altospendenti non significa scrivere testi più lunghi o più complessi. Al contrario, 
significa costruire messaggi chiari, sintetici e orientati al valore. Ogni parola deve comunicare 
professionalità e autorevolezza, evitando toni promozionali o eccessivamente tecnici.

Un messaggio efficace ha tre elementi fondamentali:

Chiarezza – spiegare cosa fai in modo semplice e comprensibile, senza gergo tecnico1.

Beneficio – mostrare subito quale risultato concreto puoi generare per il cliente2.

Autorevolezza – trasmettere sicurezza e posizionamento, evitando giustificazioni o incertezze3.

Un cliente altospendente riceve decine di messaggi ogni settimana. Quello che lo colpisce non è 
la lunghezza, ma la capacità di fargli percepire in poche righe che tu sei la persona giusta per 
risolvere il suo problema con efficacia.

✅ Checklist di riflessione:

Il mio messaggio si capisce al volo anche a chi non conosce il mio settore?

_____________________________________________________________________________________

Comunico il risultato per il cliente o parlo solo del mio lavoro?

_____________________________________________________________________________________

Trasmetto sicurezza senza sembrare né arrogante né disperato?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi in tre righe il messaggio con cui ti presenteresti oggi a un cliente ideale. Poi riscrivilo 
seguendo la struttura chiarezza–beneficio–autorevolezza. Confronta le due versioni e nota come 
cambia la percezione che trasmetti.

__________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
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Esempi di frasi e formule da usare 
(LinkedIn, email, presentazioni)
Il linguaggio è il tuo primo filtro. Le parole che scegli non solo raccontano ciò che fai, ma 
selezionano i clienti a cui ti rivolgi. Per attrarre clienti altospendenti, i tuoi messaggi devono 
comunicare autorevolezza, chiarezza e orientamento al risultato.

Esempi di frasi da usare su diversi canali:

LinkedIn – presentazione personale

"Aiuto le aziende a trasformare [problema specifico] in [risultato concreto], con un 
approccio che unisce visione strategica ed esecuzione."

"Collaboro con professionisti e PMI che vogliono crescere in modo sostenibile, portando 
soluzioni su misura e risultati misurabili."

Email – primo contatto

"Ho analizzato la sua attività e ho individuato un'opportunità concreta per ridurre i costi in 
[ambito specifico]. Se lo ritiene utile, possiamo parlarne in una call di 20 minuti."

"Molti miei clienti inizialmente affrontavano la stessa sfida che vedo nella sua realtà. Oggi 
hanno risolto grazie a un metodo che potrei illustrarle."

Presentazioni o call

"Il mio obiettivo non è vendere un servizio, ma aiutarla a ottenere un risultato che resti nel 
tempo."

"Lavoro solo con clienti che cercano qualità e continuità, perché credo che sia l'unico 
modo per creare valore reale."
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✅ Checklist di auto-valutazione:

I miei messaggi comunicano benefici chiari e non solo attività tecniche?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a mostrare interesse per il cliente senza sembrare invadente?

_____________________________________________________________________________________

Sto selezionando chi voglio davvero attrarre o sto cercando di convincere chiunque?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scegli uno dei tuoi canali (LinkedIn, email o presentazione standard). Riscrivi un messaggio 
tipico utilizzando una delle formule sopra. Poi rileggilo ad alta voce e chiediti: "Se fossi un 
cliente premium, mi sentirei attratto o annoiato?".

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Errori di comunicazione che 
attirano clienti sbagliati
Così come le parole giuste attraggono clienti premium, le parole sbagliate attirano clienti 
low-budget. Spesso i professionisti non se ne rendono conto, perché pensano di "allargare il 
mercato" con messaggi inclusivi. In realtà, la comunicazione genera sempre un effetto filtro: 
se non selezioni tu i clienti, saranno loro a selezionarti, spesso in modo svantaggioso.

Errori comuni da evitare:

Promettere troppo e subito: frasi come "Soluzioni veloci ed economiche" attirano solo 
chi cerca il prezzo più basso

Focalizzarsi sullo sconto: comunicare offerte, pacchetti low-cost o ribassi ti posiziona 
direttamente nella fascia sbagliata

Messaggi vaghi: espressioni generiche come "Servizi per tutti" trasmettono mancanza di 
specializzazione e di autorevolezza

Comunicazione reattiva: scrivere in modo difensivo o giustificativo fa percepire 
insicurezza e debolezza negoziale

 Principio chiave: 

ogni parola è un segnale. Se comunichi urgenza, attrarrai chi ti considera reperibile 
24 ore su 24. Se comunichi sconti, attirerai chi non vuole pagare il giusto. Se 
comunichi vaghezza, attirerai indecisione.

Perciò, per differenziarti e attrarre clienti di valore, è fondamentale adottare un linguaggio 
chiaro, mirato e assertivo, che trasmetta competenza, esclusività e fiducia nel tuo servizio o 
prodotto. Un messaggio ben costruito non solo cattura l'attenzione, ma filtra anche i 
potenziali clienti, instaurando fin da subito un rapporto basato su rispetto e trasparenza. È 
importante quindi curare ogni dettaglio comunicativo per posizionarsi efficacemente nel 
mercato e ottenere risultati concreti.
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✅ Checklist di riflessione:

Nei miei testi ci sono riferimenti a "veloce ed economico"?

_____________________________________________________________________________________

Sto trasmettendo più quantità o più qualità?

_____________________________________________________________________________________

Se leggessi i miei messaggi dall'esterno, mi sembrerei un professionista premium o un 
fornitore low-cost?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

prendi un tuo messaggio standard e rileggi ogni frase chiedendoti: "Questa scelta linguistica 
seleziona o svilisce?". Elimina almeno tre parole o espressioni che potrebbero attirare clienti 
sbagliati e riscrivilo qui sotto.

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Come capire subito se un cliente è 
in target
Il tempo è la risorsa più preziosa per un professionista. Sprecarlo con clienti che non sono in 
linea con i tuoi obiettivi significa rinunciare a occasioni migliori. Per questo la selezione non 
va fatta alla fine della trattativa, quando ormai hai investito energie, ma all'inizio, ponendo le 
domande giuste.

Capire subito se un cliente è in target significa riconoscere i segnali di allineamento o 
disallineamento già dal primo contatto. Non è questione di giudicare le persone, ma di capire 
se c'è compatibilità tra ciò che offri e ciò che cercano. I clienti altospendenti apprezzano 
questo approccio: interpretano le tue domande non come un ostacolo, ma come prova di 
serietà e metodo.

Chiarezza
Non avere paura di 
chiedere informazioni 
concrete fin da subito.

Simmetria
Ricordati che la 
valutazione è reciproca, 
anche tu stai scegliendo 
loro.

Coraggio
Meglio dire no subito che 
ritrovarsi intrappolati in un 
progetto sbagliato.

Stabilire fin da subito un confronto trasparente evita incomprensioni future e permette di 
investire tempo ed energie solo nelle opportunità davvero promettenti. Questo 
atteggiamento costruisce fiducia e rispetto reciproco. Inoltre, dimostra professionalità e cura 
nel processo, elementi fondamentali per instaurare relazioni durature e di successo con 
clienti esigenti. Affirmare i propri standard e limiti rafforza la tua posizione e attrarrà solo chi 
condivide i tuoi valori. Essere chiari fin dall'inizio serve anche a filtrare le opportunità meno 
adatte, risparmiando tempo prezioso per concentrarti su collaborazioni realmente in linea 
con i tuoi obiettivi e le tue capacità. 

Inoltre, mantenere una comunicazione costante e aperta durante tutto il percorso permette 
di affrontare tempestivamente eventuali problemi o cambi di scenario, garantendo una 
gestione più efficace e meno stressante del progetto. Questo approccio proattivo 
contribuisce a costruire un rapporto di fiducia solido, facilitando il raggiungimento di risultati 
soddisfacenti per entrambe le parti.
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✅ Checklist di riflessione:

So riconoscere in anticipo i segnali di un cliente low-budget?

_____________________________________________________________________________________

Mi sento libero di fare domande "scomode" già al primo incontro?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a distinguere un potenziale cliente altospendente senza aspettare di parlare di 
prezzo?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

pensa all'ultimo cliente con cui hai lavorato e che si è rivelato sbagliato. Quale domanda, se 
posta all'inizio, ti avrebbe fatto capire subito che non era in target? Scrivila ora: diventerà 
parte del tuo set di domande filtro.

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Le 5 domande chiave da porre 
prima di presentare un'offerta
Molti professionisti commettono l'errore di presentare subito un preventivo, senza prima 
aver capito se il cliente è davvero in linea con il loro posizionamento. Questo porta a 
discussioni infinite sul prezzo e a trattative sbilanciate. Le domande filtro sono lo strumento 
che ti permette di risparmiare tempo e di selezionare solo i clienti che hanno senso per te.

01

Qual è l'obiettivo 
principale che vuole 
raggiungere?
Serve a capire se la richiesta 
è chiara e se corrisponde alle 
tue competenze.

02

Qual è la sfida più 
grande che sta 
incontrando in questo 
momento?
Fa emergere le priorità reali, 
distinguendo ciò che è 
urgente da ciò che è 
marginale.

03

Ha già investito in 
soluzioni simili in 
passato? Se sì, con 
quali risultati?
Permette di valutare 
l'esperienza pregressa e 
l'attitudine a investire.

04

Quali sono i criteri principali con 
cui sceglierà il professionista con 
cui collaborare?
Ti mostra se sei percepito come partner 
strategico o come semplice fornitore.

05

Che tipo di budget ha previsto per 
questo progetto?
Non serve per adattarsi al numero, ma per 
capire se c'è compatibilità di base.

Principio chiave: 

porre queste domande non è invadenza, ma professionalità. Dimostra che non stai 
cercando di vendere a tutti i costi, ma di costruire un rapporto equo e trasparente.
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✅  Checklist di riflessione:

Inserisco sempre queste domande nei miei primi colloqui?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a formularle con naturalezza e senza imbarazzo?

_____________________________________________________________________________________

Uso le risposte come criterio per decidere se procedere o meno?

_____________________________________________________________________________________

✍ Esercizio pratico: 

prepara uno script con queste cinque domande da usare nel tuo prossimo colloquio. Dopo 
l'incontro, annota se le risposte ti hanno chiarito subito se il cliente era in target o meno.

__________________________________________________________________________________1.

__________________________________________________________________________________2.

__________________________________________________________________________________3.

__________________________________________________________________________________4.

__________________________________________________________________________________5.
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Script pratici per i primi colloqui
Sapere quali domande porre è importante, ma saperle formulare con il giusto tono lo è ancora 
di più. La differenza tra un professionista percepito come autorevole e uno percepito come 
insicuro non sta tanto nel contenuto, quanto nella modalità con cui introduce e gestisce la 
conversazione.

Uno script ben costruito ti aiuta a guidare il colloquio con eleganza, evitando di sembrare 
interrogativo o difensivo. I clienti altospendenti apprezzano chi sa condurre la conversazione 
con metodo: lo interpretano come segnale di professionalità e di chiarezza.

Esempio di apertura: "Per capire se e come posso aiutarla al meglio, avrei bisogno di farle 
alcune domande. Mi permetto di chiederle di rispondere con sincerità: in questo modo potrò 
valutare se siamo davvero un buon match."

Esempio di transizione verso il budget: "Ogni progetto può essere realizzato con diversi livelli 
di profondità. Per evitare di proporle qualcosa di troppo o di troppo poco, mi può indicare 
quale budget aveva immaginato di investire?"

Esempio di chiusura del colloquio: "Grazie per aver condiviso queste informazioni. Sulla base 
di quanto mi ha detto, le preparerò una proposta che rifletta sia i suoi obiettivi sia il livello di 
qualità che porto nel mio lavoro."

✅ Checklist di riflessione:

Ho uno script pronto per apertura, domande e chiusura del colloquio?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a usare uno stile che trasmetta fermezza senza rigidità?

_____________________________________________________________________________________

Lascio che sia il cliente a guidare la conversazione o so mantenere la leadership?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

registra una simulazione di colloquio con un collega o un amico. Usa lo script e poi riascolta la 
registrazione: ti accorgerai di come anche il tono e il ritmo della voce contribuiscano a 
rafforzare o indebolire il tuo posizionamento.
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Diario dei clienti ideali: definire il 
profilo premium
Per attrarre clienti altospendenti, bisogna prima saperli riconoscere. Molti professionisti si 
lamentano di lavorare con clienti sbagliati, ma non hanno mai definito con precisione quali 
siano quelli giusti. Un profilo vago genera trattative vaghe; un profilo chiaro diventa bussola 
per ogni scelta.

Creare un diario dei clienti ideali significa scrivere nero su bianco le caratteristiche di chi vuoi 
davvero attrarre. Non basta pensare in termini economici ("chi paga tanto"): bisogna descrivere 
comportamenti, valori e atteggiamenti. Questo esercizio ti permette di distinguere il cliente 
che genera soddisfazione e crescita dal cliente che porta solo guadagni immediati ma 
problemi a lungo termine.

Valore economico
Budget adeguato e disponibilità a 
investire.

Stile relazionale
Rispetto dei tempi, fiducia, 
comunicazione chiara.

Visione
Apertura a soluzioni innovative e 
collaborazione a lungo termine.

Compatibilità personale
Condivisione di principi etici e 
professionali.

✅ Checklist di riflessione:

Ho mai scritto un identikit del mio cliente ideale?

_____________________________________________________________________________________

Sto comunicando in modo coerente con quel profilo o in modo troppo generico

_____________________________________________________________________________________

I miei attuali clienti assomigliano più al mio cliente ideale o al suo opposto?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

crea una scheda con nome fittizio del tuo cliente ideale. Descrivilo come se fosse una 
persona reale: come si comporta, come decide, cosa apprezza e cosa rifiuta. Tienila a 
portata di mano: ogni volta che valuti un nuovo cliente, chiediti quanto si avvicina a quel 
profilo. A te l'estro per il layout della scheda. Usa pure lo spazio bianco qui sotto.
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Scrivere il proprio messaggio di 
posizionamento
Il posizionamento non si dichiara a voce alta: si comunica attraverso le parole che scegli per 
presentarti. Un messaggio di posizionamento ben scritto non deve convincere chiunque, ma 
deve risuonare immediatamente con i clienti giusti ed escludere chi non è in linea con il tuo 
valore.Scrivere questo messaggio significa sintetizzare chi sei, cosa offri e a chi ti rivolgi, in 
una forma breve e memorabile. È lo strumento che guiderà la tua comunicazione su 
LinkedIn, nelle email, nelle presentazioni e persino nelle conversazioni informali.

Chi sei
La tua identità professionale.

Cosa fai
Il risultato concreto che porti.

Per chi lo fai
Il target ideale a cui ti rivolgi.

Perché sei diverso
Il tuo tratto distintivo.

Esempio: "Sono un consulente di marketing che aiuta PMI e professionisti a trasformare i 
contatti in clienti fedeli, grazie a strategie su misura che uniscono analisi e creatività."

✅ Checklist di riflessione:

Il mio messaggio è semplice e diretto o troppo vago?

_____________________________________________________________________________________

Comunica risultati e non solo attività?

_____________________________________________________________________________________

Rispecchia il tipo di clienti che voglio attrarre?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

scrivi tre versioni diverse del tuo messaggio di posizionamento, ognuna con una sfumatura diversa (più 
tecnica, più relazionale, più orientata ai risultati). Poi confrontale e scegli quella che meglio 
rappresenta il tuo posizionamento premium.

1

Versione 1
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________

2

Versione 2
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________

3

Versione 3
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________
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Role play: simulazione di domande 
filtro
Le domande filtro sono uno strumento potente, ma funzionano solo se pronunciate con 
sicurezza e naturalezza. Per questo non basta conoscerle: occorre allenarsi a usarle in 
contesti realistici. Il role play è la palestra ideale, perché permette di simulare conversazioni 
con clienti potenziali senza rischi reali.

La simulazione deve essere il più possibile vicina alla realtà. Non si tratta di recitare battute, 
ma di mettere alla prova tono, ritmo e gestione delle risposte del cliente. Anche le pause e i 
silenzi diventano parte dell'allenamento, perché rivelano quanto ti senti a tuo agio nel 
mantenere la leadership del colloquio.

01

Coinvolgi un collega o un amico
Disposto a impersonare il cliente.

02

Fornisci uno scenario
Ad esempio: cliente che vuole un preventivo 
urgente.

03

Usa le cinque domande filtro
Adattandole alla situazione.

04

Chiedi feedback
Su tono, chiarezza e sicurezza con cui le hai 
poste.

✅ Checklist di auto-valutazione:

Sono riuscito a mantenere il controllo della conversazione?

_____________________________________________________________________________________

Ho formulato le domande senza esitazioni o giustificazioni?

_____________________________________________________________________________________

Ho saputo ascoltare le risposte senza interrompere?

_____________________________________________________________________________________
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✍ Esercizio pratico: 

registra una simulazione di 15 minuti in cui poni le domande filtro a un "cliente difficile". 
Riascolta la registrazione e annota i momenti in cui la tua voce ha trasmesso incertezza o 
rigidità. Ripeti l'esercizio finché non sentirai naturalezza e sicurezza. 

RipetiAnnotaRiascoltaRegistraSimula

Questo esercizio ti aiuterà a sviluppare una maggiore consapevolezza del tuo stile 
comunicativo e a migliorare la tua capacità di gestione delle situazioni complesse con 
professionalità e calma. Ricorda di mantenere un tono calmo e assertivo, evitando pause 
troppo lunghe o risposte evasive. Concentrati sull’ascolto attivo per rispondere in modo 
mirato e costruire un dialogo costruttivo anche con interlocutori complicati.
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Checklist finale di autovalutazione
Attrarre clienti altospendenti non dipende dalla fortuna, ma dalla coerenza con cui ti presenti, 
comunichi e selezioni le persone con cui lavorare. Questa checklist ti permette di verificare se 
stai applicando i principi visti finora e di individuare le aree in cui hai ancora margini di 
miglioramento.

✅ Checklist di autovalutazione:

Ho definito con chiarezza il profilo del mio cliente ideale

So descrivere il mio posizionamento in un messaggio sintetico e autorevole

Utilizzo domande filtro già nel primo colloquio per capire se il cliente è in target

So dire no a clienti che non rispettano i criteri premium che ho stabilito

I miei canali di comunicazione (LinkedIn, sito, email) trasmettono coerenza e 
professionalità

Riesco a distinguere tra prezzo e valore e a comunicarlo con sicurezza

Mi sento più partner strategico che semplice fornitore

✍️Esercizio pratico: 

rileggi questa checklist una volta al mese e assegna a ogni punto un voto da 1 a 5. In questo 
modo potrai monitorare i tuoi progressi e capire quali aspetti stanno diventando naturali e 
quali richiedono ancora allenamento. Dopo sei mesi, confronta i punteggi: avrai la prova 
tangibile della tua evoluzione verso un posizionamento premium.

Valuta

Allena

Monitora

Confronta

Posiziona-
mento
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Errore 1: Parlare solo di prezzo e 
non di valore
Molti professionisti, quando arriva il momento di presentare la loro offerta, si concentrano 
quasi esclusivamente sul prezzo. È un riflesso di difesa: temono che il cliente consideri la 
cifra troppo alta e cercano di giustificarla. Ma in questo modo fanno esattamente l'opposto 
di ciò che dovrebbero: riducono l'attenzione al numero e oscurano il valore reale.

Un cliente altospendente non decide sulla base del prezzo, ma sulla percezione del 
beneficio. Parlare solo di prezzo ti colloca automaticamente nella categoria dei fornitori, cioè 
di chi viene scelto per costo e non per impatto. Al contrario, chi sa comunicare il valore 
diventa partner strategico: non vende ore o attività, ma risultati e trasformazioni.

Principio chiave: 

il prezzo è una cifra, il valore è una storia. Se non racconti il valore, il prezzo resta 
senza contesto e diventa più difficile da sostenere.

Parli in termini di 
tempo speso
Invece che di risultati 
generati.

Descrivi il servizio 
come attività
E non come 
cambiamento per il 
cliente.

Ti giustifichi sul 
prezzo
Invece di dimostrare il 
valore.

Per posizionarti come un vero partner strategico, devi focalizzarti sul racconto di come il tuo 
lavoro trasforma concretamente il business del cliente, evidenziando i benefici tangibili e 
duraturi che ne derivano. Solo così il prezzo diventa un investimento giustificato e il cliente 
percepisce il valore reale della tua offerta. Mostra storie di successo, dati di miglioramento e 
testimonianze che evidenziano il cambiamento positivo apportato. Comunicare il valore in 
modo chiaro e concreto crea fiducia e rafforza la percezione della tua professionalità.+
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✅ Checklist di riflessione:

Quando presento un'offerta, quante volte parlo del prezzo e quante del risultato?

_____________________________________________________________________________________

Le mie parole trasmettono investimento o spesa?

_____________________________________________________________________________________

Sto posizionandomi come fornitore o come partner?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

prendi un tuo preventivo e riscrivilo sostituendo le voci di attività con i benefici concreti che 
il cliente ottiene. Confronta le due versioni: quale ti posiziona come premium?

Preventivo 
Tradiziona-

le

Preventivo 
Orientato 
ai Benefici

Massimizza valore 
percepito

Riduce tempi operativi

Prezzo per attività

Elenco ore lavoro
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Errore 2: accettare clienti low-
budget per "allenarsi"
Molti freelance, soprattutto agli inizi, accettano clienti sottopaganti con la convinzione che 
servano a "fare esperienza". È una tentazione comprensibile, ma rischiosa: ogni cliente con 
cui lavori plasma la tua identità professionale, e i clienti low-budget ti allenano alla svendita, 
non alla crescita.

Accettare incarichi a basso valore non ti abitua a gestire trattative migliori. Al contrario, crea 
abitudini difficili da spezzare: ti allena ad abbassare i prezzi, a tollerare richieste infinite, a 
giustificare ogni preventivo. Quando arriva un cliente altospendente, queste abitudini 
emergono e minano la tua credibilità.

Abitudine alla 
svalutazione
Inizi a credere che il tuo 
lavoro valga davvero 
meno.

Circuito sbagliato
I clienti low-budget ti 
raccomandano ad altri 
simili.

Tempo bruciato
Lo spazio che dedichi a 
loro lo sottrai a 
opportunità più 
strategiche.

✅ Checklist di riflessione:

Sto davvero "allenandomi" o sto solo rinforzando abitudini sbagliate?

_____________________________________________________________________________________

Quanti dei miei attuali clienti sono in linea con il mio posizionamento premium?

_____________________________________________________________________________________

Quale sarebbe l'impatto se dicessi no al prossimo incarico low-budget?

_____________________________________________________________________________________
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Principio chiave: 

ogni cliente che accetti è un messaggio al mercato. Se lavori per poco, il mercato ti 
percepirà come "professionista che lavora per poco".

✍️Esercizio pratico: 

scrivi una lista dei tuoi ultimi cinque clienti. Indica accanto a ognuno se ti ha avvicinato o 
allontanato dal posizionamento che desideri. Rileggi la lista e valuta: stai crescendo verso 
l'alto o stai restando bloccato nella fascia bassa?

__________________________________________________________________________________1.

__________________________________________________________________________________2.

__________________________________________________________________________________3.

__________________________________________________________________________________4.

__________________________________________________________________________________5.
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Errore 3: non definire criteri di 
selezione
Molti professionisti pensano che il mercato funzioni come un imbuto: più contatti entrano, 
più possibilità ci sono di trovare clienti buoni. In realtà, senza criteri chiari di selezione, si 
rischia di accettare chiunque. È un errore grave, perché la mancanza di filtri trasforma la tua 
agenda in un contenitore di clienti incompatibili, che ti portano stress invece che crescita.

I criteri di selezione sono come i confini di una casa: delimitano lo spazio in cui puoi lavorare 
con serenità e impediscono intrusioni indesiderate. Senza confini, chiunque può entrare. Con 
criteri chiari, invece, sei tu a decidere chi ha accesso alla tua energia e al tuo tempo.

Agenda 
caotica
Progetti disordinati, 
tempi non rispettati, 
margini bassi.

Energia 
sprecata
Stress continuo nel 
gestire clienti tossici o 
non allineati.

Reputazione 
fragile
Attrai clienti che non 
rispecchiano il livello 
che vuoi comunicare.

✅ Checklist di riflessione:

Ho scritto nero su bianco i criteri che definiscono un cliente ideale?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a riconoscere subito i segnali di un cliente non in target?

_____________________________________________________________________________________

Quando un nuovo contatto arriva, applico i miei criteri o vado "a sensazione"?

_____________________________________________________________________________________
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Principio chiave: 

non sono i clienti a selezionarti, sei tu che li selezioni. E la qualità delle tue trattative 
dipende dalla chiarezza con cui definisci chi vuoi e chi non vuoi.

✍️Esercizio pratico: 

crea una griglia di selezione con tre colonne: in target, in dubbio, fuori target. Usa questa 
griglia per valutare i tuoi prossimi cinque potenziali clienti. Scoprirai che il solo atto di 
classificare porta più lucidità e più forza nella negoziazione

Fuori Target

Non Interessato

In Target

Molto Interessato

Cliente C - Fuori 
target, bassa priorità

Cliente D - In dubbio, 
richiede 

approfondimento

Cliente B - In target, 
alto potenziale

Cliente A - Chiarezza 
alta, Interesse basso

.
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Caso di studio 1: il cliente che vuole il 
massimo al minimo prezzo
Un freelance del settore consulenza incontra un potenziale cliente che sembra molto 
interessato al progetto. Dopo aver ascoltato la proposta, il cliente dice: "Mi piace, ma vorrei 
ottenere il massimo dei servizi con il budget minimo. Se non è possibile, valuterò altri 
professionisti."

È una situazione comune: il cliente non discute il valore, ma cerca di spingere al ribasso, 
sperando che il professionista ceda per paura di perdere l'occasione.

Se il freelance risponde difendendo il prezzo in modo rigido, rischia di generare conflitto. Se 
accetta la proposta, comunica di non credere nel proprio valore. La via della negoziazione 
consapevole è un'altra: riportare l'attenzione sull'equilibrio tra valore e investimento.

Risposta possibile: "Capisco la sua esigenza di contenere i costi. Quello che propongo, però, 
è un percorso che garantisce risultati concreti e sostenibili. Se preferisce, possiamo ridurre 
l'ambito del progetto mantenendo la qualità, invece di abbassare il valore."

Analisi:

Il professionista ha riconosciuto il punto di vista del cliente senza cedere

Ha offerto un'alternativa basata sulla riduzione dell'ambito, non del prezzo

Ha ribadito che il valore non si svende: si adatta, ma non si svilisce

✅ Checklist di riflessione:

So distinguere tra adattare l'offerta e svendere il mio valore?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a proporre soluzioni ridotte senza compromettere la mia autorevolezza?

_____________________________________________________________________________________

Ho esempi pronti di come modulare i progetti in base al budget?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

scrivi tre modi diversi per rimodulare un tuo servizio senza abbassare il prezzo. Tienili come risposte 
pronte per la prossima volta che un cliente chiederà "il massimo al minimo prezzo"

1

Modo 1
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________

2

Modo 2
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________

3

Modo 3
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________
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Caso di studio 2: il cliente premium 
che cerca affidabilità
Un consulente freelance viene contattato da un cliente altospendente. Non chiede sconti né 
discute il prezzo: vuole semplicemente essere certo che il professionista sia affidabile e che 
rispetti impegni e tempi. Durante il colloquio dice: "Il costo non è il problema. Il punto è che 
non posso permettermi sorprese. Voglio qualcuno che mi garantisca affidabilità assoluta."

In questo caso la leva non è il prezzo, ma la fiducia. Il cliente altospendente è disposto a 
pagare di più, ma solo se percepisce sicurezza e solidità.

Risposta possibile: "Capisco perfettamente. Per questo motivo strutturo ogni progetto 
con una timeline chiara, aggiornamenti periodici e report trasparenti. In questo modo lei 
ha sempre il controllo e la certezza che ogni fase venga rispettata."

Analisi:

Il professionista non ha enfatizzato il prezzo, ma il processo

Ha trasformato l'affidabilità da promessa astratta a garanzia concreta

Ha comunicato metodo e organizzazione come prova di autorevolezza

✅ Checklist di riflessione:

Riesco a comunicare affidabilità senza sembrare sulla difensiva?

_____________________________________________________________________________________

I miei processi interni sono abbastanza solidi da sostenere ciò che dichiaro?

_____________________________________________________________________________________

Ho esempi concreti di come gestisco tempi e imprevisti?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

scrivi uno schema del tuo processo di lavoro in tre fasi, con relative garanzie di affidabilità. 
Usalo come parte integrante della tua presentazione a clienti premium.

Fase 1
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________

Fase 2
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________

Fase 3
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
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Caso di studio 3: il cliente indeciso 
che deve "confrontare preventivi"
Un graphic designer freelance incontra un potenziale cliente interessato a un rebranding 
aziendale. Dopo una lunga conversazione, il cliente conclude con una frase frequente: 
"Grazie, adesso devo confrontare altri preventivi e poi deciderò."

Molti professionisti lasciano andare la trattativa in questo punto, sperando in una risposta 
futura che spesso non arriva mai. Ma il cliente indeciso non cerca il prezzo migliore: cerca un 
motivo per fidarsi di più di un professionista rispetto a un altro.

Risposta possibile: "Capisco perfettamente. Per aiutarla nella valutazione, le preparo un 
documento sintetico con le tre opzioni principali che abbiamo discusso. In questo modo 
avrà una base chiara di confronto. E, se vuole, fissiamo già una call tra una settimana per 
rivedere insieme i punti."

Analisi:

Il professionista ha rispettato la necessità di riflettere

Ha trasformato l'attesa passiva in un follow-up attivo

Ha proposto un prossimo passo concreto, mantenendo il controllo della trattativa

✅ Checklist di riflessione:

Lascio che il cliente indeciso gestisca i tempi o so guidarlo con eleganza?

_____________________________________________________________________________________

Offro strumenti di confronto che rafforzano la mia autorevolezza?

_____________________________________________________________________________________

Ho sempre pronto un follow-up strutturato?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

prepara un modello di "riepilogo comparativo" in cui descrivi le opzioni di un tuo servizio 
(base, intermedio, premium). Così, alla prossima trattativa con un cliente indeciso, avrai già 
pronto un supporto concreto che rafforza la tua credibilità.

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Sintesi dei principi appresi
Attrarre clienti altospendenti non è un colpo di fortuna, ma il risultato di un posizionamento 
consapevole e coerente. Questa dispensa ha mostrato come la mentalità, il linguaggio e gli 
strumenti pratici possano trasformare il modo in cui ti presenti e selezioni i clienti.

I principi chiave che hai appreso:

Non tutti i clienti hanno lo stesso valore: riconoscere i costi nascosti di chi paga poco è il 
primo passo per crescere

Mentalità premium: i clienti altospendenti cercano fiducia, chiarezza e autorevolezza, 
non il prezzo più basso

Posizionamento: il linguaggio, il branding e i segnali di professionalità filtrano 
naturalmente il tipo di clienti che attrarrai

Messaggi efficaci: comunicare benefici e risultati concreti è più importante che elencare 
attività e ore di lavoro

Domande filtro: selezionare all'inizio chi è davvero in target evita trattative improduttive

Esercizi applicativi: definire il profilo del cliente ideale, scrivere il proprio messaggio e 
simulare colloqui rafforza la tua sicurezza

Errori da evitare: parlare solo di prezzo, accettare clienti sbagliati per allenarsi, non avere 
criteri di selezione

Casi esemplificativi: ogni scenario dimostra che la negoziazione consapevole è una 
scelta strategica, non una reazione istintiva

✅ Checklist di riflessione finale:

Ho chiaro il profilo del cliente che voglio attrarre?

_____________________________________________________________________________________

Sto comunicando valore e non solo prezzo?

_____________________________________________________________________________________

La mia immagine e i miei processi riflettono davvero un posizionamento premium?

_____________________________________________________________________________________
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✍️Esercizio pratico: 

scrivi in mezza pagina la trasformazione che hai compiuto leggendo questa dispensa. Non 
un riassunto, ma un impegno: cosa cambierai concretamente nella tua prossima trattativa 
per attrarre clienti altospendenti?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Piano operativo in 3 passi
Un percorso di crescita professionale diventa reale solo quando si traduce in azioni 
concrete. Per questo, le idee apprese devono trasformarsi in un piano semplice, chiaro e 
immediatamente applicabile.

01

Definisci il tuo cliente 
ideale
Scrivi nero su bianco le 
caratteristiche del cliente 
premium che vuoi attrarre. 
Non limitarti al budget: 
considera comportamenti, 
valori, visione e stile 
relazionale.

02

Rafforza il tuo 
posizionamento
Riscrivi i tuoi messaggi di 
presentazione (LinkedIn, 
email, preventivi) mettendo 
al centro il valore e non il 
prezzo. Assicurati che ogni 
segnale di branding 
comunichi coerenza e 
autorevolezza.

03

Applica domande filtro 
in ogni colloquio
Non presentare mai 
un'offerta senza prima aver 
posto le cinque domande 
chiave. Usa le risposte come 
criterio di selezione, non 
come spunto per adattarti.

Principio chiave: 

il piano non deve 
complicare, ma 
semplificare. Tre 
azioni, se eseguite 
con costanza, 
hanno più potere di 
mille strategie 
lasciate a metà.

Domande filtro

Cliente ideale Posizionamento

Qualifica-
zione

Messaggisti-
ca

Strate-
gia

Targeting
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✅ Checklist di impegno:

Ho scritto il mio profilo cliente ideale entro questa settimana

_____________________________________________________________________________________

Ho aggiornato almeno un canale di comunicazione entro questo mese

_____________________________________________________________________________________

Ho posto le domande filtro nell'ultima trattativa che ho gestito

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

programma tre momenti fissi nel tuo calendario (uno a settimana per il prossimo mese) in cui 
rileggere questo piano e verificare se stai applicando i tre passi. La disciplina della verifica 
vale quanto il piano stesso.

Pianifica
Blocca un 

momento a 
settimana

Rileggi
Rivedi il piano e 

le azioni
Verifica
Controlla 

l'applicazione dei 
tre passi

Disciplina
Ripeti 

regolarmente per 
ottenere risultati
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Esercizio finale: il manifesto 
premium personale
Ogni professionista che desidera attrarre clienti altospendenti deve avere un principio guida: 
un manifesto che racchiuda valori, criteri e visione. Non si tratta di un documento formale, 
ma di una dichiarazione personale che orienta ogni trattativa e che ricorda, nei momenti di 
dubbio, qual è la direzione da seguire.

Scrivere il tuo manifesto premium significa stabilire confini chiari e non negoziabili. È la 
bussola che ti impedisce di accettare clienti tossici, di svenderti per paura o di perdere 
tempo con trattative inutili.

Valore
Cosa rende unico il tuo contributo.

Clienti ideali
Chi vuoi attrarre e con chi vuoi costruire relazioni durature.

Confini
Quali condizioni non accetterai mai (sconti, urgenze improvvise, mancanza di 
rispetto).

Visione
Dove vuoi che la tua attività arrivi nei prossimi anni.

Redigere il manifesto con sincerità e chiarezza ti aiuterà a mantenere coerenza nel tempo, a 
rafforzare la tua autostima professionale e a comunicare in modo trasparente ciò che offri e 
ciò che non sei disposto a tollerare. Questo strumento diventa fondamentale per prendere 
decisioni consapevoli, definire strategie efficaci e creare un ambiente lavorativo in cui ti senti 
valorizzato e rispettato. Inoltre, un manifesto ben strutturato attrae clienti che condividono i 
tuoi valori, facilitando collaborazioni più significative e soddisfacenti.
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✅ Checklist per la scrittura:

Ho dichiarato con chiarezza ciò che valgo e ciò che offro?

_____________________________________________________________________________________

Ho definito i criteri che distinguono i miei clienti ideali?

_____________________________________________________________________________________

Ho fissato i limiti che non supererò, anche a costo di perdere un incarico?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi una pagina in cui dichiari il tuo manifesto premium personale. Conservalo in un luogo che 
consulti spesso (un'agenda, un documento digitale o persino stampato vicino alla scrivania). 
Rileggilo ogni volta che inizi una nuova trattativa: sarà il tuo punto fermo nei momenti in cui la 
paura rischia di prendere il sopravvento.

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_______________________________
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Le leve psicologiche dei clienti 
altospendenti
I clienti altospendenti non decidono solo sulla base di logiche razionali. Il prezzo, la qualità 
tecnica e i risultati contano, ma ciò che davvero li convince è la percezione psicologica di 
sicurezza, prestigio e unicità. Comprendere queste leve è fondamentale per attrarli e 
mantenere la loro fiducia.

Sicurezza
Il cliente premium cerca 
la riduzione del rischio. 
Non vuole sorprese, 
incertezze o 
improvvisazioni. 
Apprezza processi chiari, 
report periodici, 
standard elevati. La tua 
capacità di trasmettere 
solidità è più importante 
del dettaglio tecnico.

Prestigio
Il cliente altospendente 
spesso vede nella scelta 
del professionista 
un'estensione della 
propria immagine. 
Collaborare con te deve 
aumentare la sua 
reputazione, non 
diminuirla. Per questo, 
più che "comprare un 
servizio", sceglie un 
partner che rifletta i suoi 
stessi standard.

Unicità
Il vero valore non è ciò 
che offri in assoluto, ma 
ciò che offri in modo 
diverso. Il cliente 
premium non vuole un 
servizio replicabile 
ovunque: cerca soluzioni 
su misura, attenzione 
personalizzata e la 
sensazione di essere 
trattato come unico.

Per soddisfare queste aspettative, è fondamentale comunicare con chiarezza, mantenere 
una trasparenza costante e anticipare le esigenze del cliente, creando così un rapporto di 
fiducia basato sull'eccellenza e l'esclusività. Questa strategia non solo fidelizza il cliente, ma 
trasforma ogni collaborazione in un'opportunità di crescita reciproca, consolidando la tua 
posizione come professionista di riferimento nel settore. Offrire esperienze autentiche e 
curate nei minimi dettagli eleva la percezione del valore e genera un legame emotivo 
profondo, difficile da replicare. In questo modo, il cliente premium non si limita a scegliere 
un fornitore, ma sceglie un partner di fiducia su cui contare nel lungo termine.
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✅ Checklist di riflessione:

Il mio metodo riduce il rischio percepito o lo aumenta?

_____________________________________________________________________________________

Sto comunicando autorevolezza e prestigio, o solo disponibilità?

_____________________________________________________________________________________

Offro un'esperienza personalizzata o un servizio standardizzato?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi tre frasi che comunichino sicurezza, tre che trasmettano prestigio e tre che esprimano 
unicità. Confrontale con i tuoi messaggi attuali: quanto sono allineati alle leve psicologiche 
dei clienti altospendenti?

Frase 1

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Frase 2

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Frase 3

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Come riconoscere i segnali di un 
cliente tossico travestito da premium
Non tutti i clienti che spendono molto sono automaticamente clienti ideali. Alcuni si presentano 
con budget elevati, ma nascondono dinamiche tossiche che rendono la collaborazione 
insostenibile. Il rischio è scambiarli per opportunità straordinarie, quando in realtà sono 
trappole raffinate.

I segnali da osservare con attenzione:

Promesse sproporzionate: clienti che iniziano dicendo "con me avrà tanti altri progetti in 
futuro" spesso usano questa prospettiva per ottenere condizioni più vantaggiose oggi

Controllo eccessivo: chiedono aggiornamenti quotidiani, vogliono approvare ogni dettaglio, 
creano un clima di sfiducia costante

Urgente per definizione: ogni richiesta diventa prioritaria, costringendoti a stravolgere la 
pianificazione

Svalutazione velata: anche se pagano bene, tendono a insinuare che il tuo lavoro sia 
facilmente sostituibile

Principio chiave: 

il cliente premium investe per semplificare la propria vita, non per complicarla. Se la 
collaborazione diventa fonte di stress sistematico, il valore economico non compensa 
il costo emotivo.

Per questo motivo, è fondamentale stabilire fin da subito confini chiari e aspettative realistiche, 
comunicando apertamente sulle modalità di lavoro e sui tempi di risposta. Solo così si può 
costruire una relazione professionale equilibrata e proficua per entrambe le parti. È altrettanto 
importante saper riconoscere quando un rapporto non è più sostenibile e avere il coraggio di 
prenderne le distanze, preservando la propria serenità e professionalità. Coltivare relazioni sane 
con i clienti migliora non solo la qualità del lavoro, ma anche la crescita personale e 
professionale nel lungo termine. 
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✅ Checklist di riflessione:

Il budget elevato mi sta accecando al punto da ignorare i segnali tossici?

_____________________________________________________________________________________

Il comportamento del cliente rispecchia fiducia e partnership o controllo e sfiducia?

_____________________________________________________________________________________

Accetterei le stesse condizioni se il budget fosse più basso?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

pensa a un cliente che ti ha pagato bene ma ti ha lasciato esausto. Scrivi tre segnali che 
avresti potuto riconoscere fin dall'inizio. Trasformali in "campanelli d'allarme" da tenere in 
mente per le prossime trattative.

Segnale 1

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Segnale 2

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________ 

Segnale 3

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Il rischio dell'overdelivery: dare troppo 
senza ritorno
Molti professionisti, per attrarre o trattenere clienti altospendenti, cadono nella trappola 
dell'overdelivery: offrire più di quanto concordato, con l'illusione che questo generi gratitudine, 
riconoscenza e continuità. In realtà, spesso accade il contrario: il cliente si abitua a ricevere oltre 
misura e smette di percepire quel "di più" come valore aggiunto.

Il rischio dell'overdelivery non è solo economico, ma strategico. Trasmetti un messaggio implicito: 
che il tuo lavoro vale meno di quanto richiesto, che il tuo tempo è elastico, che i confini possono 
essere oltrepassati senza conseguenze. Il risultato è una relazione squilibrata che si nutre di 
aspettative crescenti e compensi stabili.

Offri extra non 
concordati
Senza comunicarli come 
tali.

Dedichi più tempo 
del previsto
Senza rinegoziare 
condizioni.

Senti frustrazione
Perché ciò che dai non 
viene riconosciuto.

Principio chiave: 

l'eccellenza non è dare sempre di più, ma dare esattamente ciò che serve con la massima 
qualità.

✅ Checklist di riflessione:

So distinguere tra valore aggiunto strategico e extra regalati per insicurezza?

_____________________________________________________________________________________

Comunico con chiarezza ciò che è incluso e ciò che è fuori dal perimetro?

_____________________________________________________________________________________

Ho mai rinegoziato una collaborazione quando gli extra stavano diventando la norma?

_____________________________________________________________________________________
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Differenza tra "cliente esigente" e 
"cliente abusante"
Non tutti i clienti difficili sono da evitare. Alcuni sono semplicemente esigenti: chiedono 
standard elevati, attenzione ai dettagli, puntualità assoluta. Questi clienti possono diventare 
alleati preziosi, perché ti spingono a migliorare e a consolidare la tua reputazione premium. 
Altri, invece, sono abusanti: non cercano eccellenza, ma esercitano un controllo costante, 
mettono in discussione ogni scelta, consumano energia più di quanto pagano.

Distinguere tra i due è fondamentale. Un cliente esigente ti fa crescere; un cliente abusante 
ti logora.

Cliente Esigente

Feedback vs critica: dà feedback 
costruttivi

Confini rispettati: pretende molto ma 
dentro il perimetro concordato

Reciprocità: riconosce e valorizza il tuo 
impegno

Cliente Abusante

Feedback vs critica: critica senza offrire 
soluzioni

Confini rispettati: spinge sempre oltre i 
limiti

Reciprocità: considera il tuo impegno 
dovuto

Principio chiave: 

un cliente esigente innalza il tuo livello, un cliente abusante abbassa la tua energia.

 Imparare a riconoscere e gestire queste due tipologie di clienti è essenziale per mantenere 
un equilibrio sano nel lavoro e proteggere la propria motivazione nel lungo periodo. Non 
temere di stabilire limiti chiari e di comunicare apertamente per preservare la qualità del 
rapporto professionale. Inoltre, è importante sviluppare strategie di gestione personalizzate, 
adattando il proprio approccio a seconda del tipo di cliente, senza compromettere mai il 
proprio benessere e la propria professionalità. Mantenere questa consapevolezza aiuta a 
costruire relazioni durature e produttive.
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✅ Checklist di riflessione:

Sto lavorando con un cliente che mi fa crescere o con uno che mi svuota?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a distinguere tra pressione positiva e abuso sistematico?

_____________________________________________________________________________________

Quali segnali mi aiutano a capire quando la relazione è diventata tossica?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

elenca due clienti del passato, uno esigente e uno abusante. Scrivi le differenze chiave nel 
loro comportamento e nel loro impatto su di te. Questa comparazione diventerà un filtro 
utile per le tue trattative future.

Cliente esigente
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________

Cliente abusante
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
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Template di email per attrarre clienti 
premium
Un'email ben scritta può essere il primo passo per attrarre un cliente altospendente. Non serve 
lunghezza, ma precisione: il messaggio deve comunicare chiarezza, autorevolezza e valore, senza 
sembrare promozionale o disperato.

Un template efficace contiene tre elementi:

Personalizzazione – far capire che non stai inviando un messaggio standard1.

Rilevanza – collegare la tua proposta a un bisogno concreto del cliente2.

Prossimo passo chiaro – proporre una call o un incontro senza pressioni3.

Personalizzazione
Mostra che non è un messaggio standard

Rilevanza
Collega l'offerta a un bisogno concreto

Prossimo passo
Proponi una call o incontro semplice

Esempio di email:

Oggetto: Opportunità di miglioramento in [area specifica]

Gentile [Nome], ho avuto modo di osservare alcune dinamiche della sua attività, in particolare 
legate a [problema/opportunità concreta]. In passato ho supportato realtà simili alla sua, 
aiutandole a [risultato specifico]. Mi piacerebbe condividere alcune idee su come potrebbe 
ottenere benefici simili. Se lo ritiene utile, possiamo fissare una call di 20 minuti la prossima 
settimana.

Cordialmente, [Il tuo nome]

In questo modo, il cliente percepisce un approccio professionale e rispettoso, che mette al centro 
le sue esigenze senza creare pressioni, facilitando un dialogo costruttivo e aperto.
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✅ Checklist di riflessione:

L'email è breve e mirata o dispersiva?

_____________________________________________________________________________________

Sto parlando dei miei servizi o del beneficio per il cliente?

_____________________________________________________________________________________

Il prossimo passo è chiaro e semplice?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi tre versioni della stessa email per tre clienti diversi. Personalizza ciascuna con riferimenti 
specifici alla loro realtà. Poi rileggile e chiediti: "Un cliente premium sentirebbe che sto 
parlando proprio a lui?".

Versione 1

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________

Versione 2

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________
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Versione 3

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Template di risposta elegante a 
richieste di sconto
Prima o poi arriva sempre la domanda: "Può farmi uno sconto?". Il modo in cui rispondi 
determina la percezione che il cliente avrà del tuo valore. Accettare uno sconto significa 
comunicare che il prezzo era negoziabile fin dall'inizio. Rispondere con rigidità, invece, 
rischia di generare conflitto. L'eleganza sta nel difendere il tuo valore con fermezza e, se 
necessario, offrire alternative che non ne intacchino la percezione.

Riconoscere senza cedere
"Capisco la sua richiesta. Preferisco però lavorare senza ridurre la qualità del 
servizio. Per questo il prezzo resta invariato, perché riflette il valore e i risultati 
che posso garantirle."

Ridurre l'ambito, non il prezzo
"Se il budget è un vincolo, possiamo ridurre il progetto a una fase iniziale più 
contenuta. In questo modo manteniamo la qualità, ma adattiamo l'impegno."

Aggiungere valore percepito
"Non applico sconti, ma posso includere un supporto extra nella fase di 
follow-up per assicurarci che i risultati siano consolidati."

In questo modo, mantenendo una comunicazione chiara e rispettosa, si tutela il proprio 
valore professionale senza compromettere la fiducia e la soddisfazione del cliente. La 
chiave è mostrare flessibilità senza rinunciare alla qualità. Offrire soluzioni personalizzate e 
spiegare con trasparenza i motivi dietro le decisioni contribuisce a creare un rapporto solido 
e duraturo, basato sul rispetto reciproco e sulla fiducia professionale.
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Principio chiave: 

il cliente premium non si allontana se difendi il tuo prezzo. Anzi, lo percepisce come 
segnale di coerenza e autorevolezza.

✅ Checklist di riflessione:

So distinguere tra adattare il progetto e svendere il mio lavoro?

_____________________________________________________________________________________

Ho frasi pronte che mi permettano di rispondere con sicurezza?

_____________________________________________________________________________________

Riesco a difendere il mio valore senza entrare in conflitto?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi tre versioni personali delle risposte sopra, adattandole al tuo stile. Ripetile ad alta voce 
finché non suonano naturali. Così, la prossima volta che sentirai la domanda "Può farmi uno 
sconto?", avrai già la risposta pronta.

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
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Struttura di una presentazione 
premium
Una presentazione ben costruita non serve a "convincere" il cliente, ma a confermare la 
percezione che tu sia il partner giusto. I clienti altospendenti non vogliono essere bombardati 
da slide o dettagli tecnici: cercano chiarezza, eleganza e orientamento ai risultati.

La struttura ideale di una presentazione premium segue cinque passaggi:

01

Introduzione sintetica
Chi sei e cosa fai, in massimo 
due frasi.

02

Problema chiave
Il bisogno concreto che il 
cliente deve risolvere.

03

Soluzione proposta
Il percorso o metodo che 
offri per colmare quel 
bisogno.

04

Benefici concreti
I risultati tangibili che il cliente otterrà.

05

Prossimi passi
Invito chiaro ad agire (call di follow-up, 
proposta scritta, avvio progetto).

Ogni passaggio deve essere comunicato con semplicità e professionalità, evitando eccessi di 
informazioni superflue che potrebbero distrarre o confondere il cliente. L’obiettivo è costruire 
fiducia e mostrare un percorso chiaro verso il successo condiviso. Una presentazione 
efficace si concentra sull'essenziale, mantenendo un ritmo coinvolgente e favorendo 
l'interazione con il cliente per adattare il messaggio alle sue esigenze specifiche. Ricorda che 
l'empatia e la chiarezza sono elementi chiave per instaurare un rapporto duraturo e proficuo.

Principio chiave: 

ogni elemento deve trasmettere professionalità e sicurezza, non quantità di 
informazioni. Meno contenuti, ma più significativi, generano più autorevolezza.
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✅ Checklist di riflessione:

La mia presentazione è breve e incisiva o lunga e dispersiva?

_____________________________________________________________________________________

Parla più di me o più del cliente e dei suoi benefici?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Trasmette chiarezza, ordine ed eleganza?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

prendi la tua presentazione attuale e confrontala con questa struttura. Elimina almeno il 30% 
delle informazioni superflue e riscrivi i contenuti con focus sui benefici concreti. Poi chiedi a 
un collega: "Questa presentazione mi fa sembrare premium?".

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Modello di proposta/prospetto in 
tre opzioni (base, intermedio, 
premium)
Uno degli errori più comuni nelle proposte è offrire una sola opzione. In questo modo il 
cliente non sceglie tra te e altre soluzioni interne al progetto, ma tra te e i tuoi concorrenti. 
Offrendo invece tre opzioni strutturate, sposti la decisione dentro la tua proposta e aumenti 
la percezione di professionalità.

1

Opzione Base
Include i servizi essenziali. Prezzo accessibile, utile per chi vuole "iniziare a 
lavorare con te". 

Funzione: ridurre la barriera d'ingresso.

2

Opzione Intermedia
L'offerta più equilibrata, con un mix di servizi e valore aggiunto. Prezzo 
proporzionato all'impatto. 

Funzione: diventare la scelta più frequente (il cosiddetto "effetto centratura").

3

Opzione Premium
Include il massimo valore e l'esperienza più completa. Prezzo alto, in linea con 
i clienti disposti a investire per avere il meglio. 

Funzione: posizionarti come riferimento autorevole.

Principio chiave: 

non stai offrendo tre versioni di te stesso, ma tre livelli di accesso al tuo valore. In 
questo modo il cliente percepisce libertà di scelta, ma sempre dentro il tuo 
perimetro.
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Per massimizzare l'efficacia delle tue proposte e guidare il cliente verso la scelta ideale, è 
fondamentale strutturare le offerte su tre livelli: Base, Intermedio e Premium. Rifletti su 
come ogni opzione è percepita e valuta se comunica chiaramente il valore che intendi 
offrire.

Opzione Base
Valuta se le tue proposte 
attuali offrono solo 
un'opzione o se guidano il 
cliente attraverso una scelta 
chiara. L'opzione Base 
dovrebbe essere un punto di 
ingresso accessibile.

Opzione Intermedia
Stai sfruttando l'effetto 
centratura per indirizzare la 
decisione verso l'opzione 
intermedia? Questa 
dovrebbe essere l'offerta più 
equilibrata e attraente per la 
maggior parte dei clienti.

Opzione Premium
Assicurati che la versione 
premium comunichi davvero 
eccellenza e valore 
superiore, non solo "più 
quantità". Deve posizionarti 
come riferimento autorevole 
e offrire l'esperienza più 
completa.

✍  Esercizio pratico: 

crea un modello di proposta per il tuo servizio principale articolato in queste tre opzioni. 
Presentalo a un collega o a un cliente di fiducia e chiedi quale versione percepisce come più 
attraente. Questo test ti aiuterà a calibrare prezzi e contenuti.

Versione A Versione B

Valore aggiunto

Pacchetto premium

Prezzo competitivo

Offerta base chiara
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Scrivere il proprio pitch in 60 secondi
Il cliente altospendente non ha tempo da perdere. Vuole capire subito chi sei, cosa offri e perché 
dovresti essere la scelta giusta. Per questo, ogni professionista dovrebbe avere un pitch di 60 
secondi: una presentazione breve, chiara e memorabile.

Un pitch ben costruito non è un elenco di titoli o competenze, ma una narrazione che collega il 
tuo valore al bisogno del cliente. Deve contenere tre elementi fondamentali:

Identità
Chi sei e quale ruolo ricopri.

Valore
Il risultato che porti, non 
l'attività che svolgi.

Differenza
Ciò che ti distingue e che 
rende unica la tua proposta.

Esempio: "Mi chiamo [Nome] e aiuto le PMI a trasformare i contatti in clienti fedeli. Lo faccio 
con un metodo che unisce analisi e creatività, così che ogni azione generi risultati concreti e 
duraturi. Non vendo ore di lavoro: accompagno le aziende a crescere con strategie su misura."

Collegamento 
Emozionale
Creare una connessione 
emotiva con l'ascoltatore

Chiarezza del 
Valore
Spiegare chiaramente 
perché sceglierti

Adattamento al 
Pubblico
Personalizzare il 
messaggio per l'audience

Semplicità e Prove
Usare linguaggio 
semplice e esempi 
concreti
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✅ Checklist di riflessione:

Il mio pitch comunica risultati o attività?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

Riesco a dirlo in meno di un minuto senza sembrare frettoloso?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

È facile da ricordare e da ripetere?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi tre versioni diverse del tuo pitch da 60 secondi. Allenati a dirle ad alta voce, davanti allo 
specchio o registrandoti. Poi scegli la più naturale e incisiva. Sarà la tua arma segreta nelle 
prime conversazioni con clienti premium.

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
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Diario delle trattative: annotare i 
successi e gli errori
Ogni trattativa è una fonte di apprendimento, ma solo se ti fermi ad analizzarla. Molti 
professionisti chiudono una negoziazione — che sia andata bene o male — e passano subito 
alla successiva, perdendo l'occasione di trasformare l'esperienza in crescita. Un diario delle 
trattative ti permette di raccogliere intuizioni, identificare errori ricorrenti e consolidare le 
strategie che funzionano.

Il diario non deve essere un resoconto dettagliato, ma una sintesi chiara delle dinamiche 
principali. Bastano poche righe per fissare ciò che conta: il contesto, la tua risposta, l'esito e 
la lezione appresa. Nel tempo, questo diventa un archivio prezioso che rivela pattern e 
progressi.

Contesto
Chi era il cliente, quale la sua richiesta.

Strategia
Come hai condotto la conversazione.

Esito
Positivo, negativo o in sospeso.

Lezione
Cosa hai imparato e cosa faresti 
diversamente.

Annotare regolarmente queste informazioni aiuta non solo a migliorare le proprie capacità di 
negoziazione, ma anche a costruire una maggiore consapevolezza di sé e dei propri punti di 
forza e debolezza. Con il tempo, il diario diventa uno strumento fondamentale per affinare il 
proprio approccio e raggiungere risultati più efficaci. Inoltre, rileggere periodicamente le 
annotazioni permette di riconoscere i progressi fatti, adattare le strategie in base alle 
esperienze passate e affrontare le negoziazioni future con maggiore sicurezza e 
preparazione.
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Principio chiave: 

la memoria è fallibile, ma la scrittura è permanente. Annotare significa non lasciare 
che l'esperienza svanisca.

✅ Checklist di riflessione:

Ho un metodo sistematico per analizzare le mie trattative?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Riesco a individuare schemi ripetuti nei miei successi e nei miei errori?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Dedico almeno 10 minuti alla fine di ogni trattativa per riflettere?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

crea un documento o un quaderno dedicato esclusivamente al diario delle trattative. Dopo i 
prossimi cinque colloqui, annota subito i quattro punti fondamentali. Dopo un mese, rileggi 
le note: vedrai emergere indicazioni chiare su dove stai crescendo e dove devi migliorare. 
Questa abitudine ti aiuterà a sviluppare consapevolezza sulle tue strategie di negoziazione, 
permettendoti di affinare le tecniche e ottenere risultati sempre migliori nel tempo. Non 
dimenticare di includere anche le emozioni provate durante ogni trattativa: riconoscere 
come ti senti ti aiuterà a gestire meglio lo stress e a mantenere la calma in situazioni 
complesse. Col tempo, questo diario diventerà uno strumento prezioso per riconoscere i tuoi 
schemi comportamentali e potenziare le tue abilità negoziali.
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Simulazione: gestire un cliente che 
cambia idea in corsa
Una delle situazioni più delicate in una collaborazione è quando il cliente modifica obiettivi, 
richieste o aspettative a progetto avviato. Questo comportamento è frequente, anche con 
clienti altospendenti, e può mettere in crisi la relazione se non gestito con lucidità.

L'errore più comune è assecondare ogni nuova richiesta senza ridefinire il perimetro. Questo 
porta a frustrazione, extra non riconosciuti e percezione di scarsa autorevolezza. Il segreto è 
imparare a rinegoziare con eleganza, trasformando il cambiamento in opportunità di 
confermare il tuo valore.

01

Ascolto attivo
"Capisco che siano emerse nuove priorità, mi 
può spiegare meglio l'impatto che hanno sul 
progetto?"

02

Riconoscimento
"È naturale che un progetto possa evolvere in 
corsa."

03

Ridefinizione
"Per integrare queste modifiche, possiamo 
aggiungere una fase extra al progetto o 
ricalibrare le attività già previste."

04

Chiusura autorevole
"Le preparo una revisione della proposta con i 
nuovi tempi e costi, così abbiamo tutto chiaro 
prima di procedere."

Principio chiave: 

il cambiamento non è un problema, lo diventa solo se non viene gestito con regole e 
confini chiari.

Mantenere un atteggiamento proattivo e comunicativo rafforza la fiducia reciproca e 
permette di trasformare ogni imprevisto in un’occasione di crescita e miglioramento 
condiviso. È fondamentale coinvolgere tutte le parti interessate durante tutto il processo, 
assicurandosi che ogni cambiamento sia chiaramente spiegato e compreso, così da evitare 
fraintendimenti e garantire un allineamento costante sugli obiettivi del progetto. In questo 
modo, si favorisce un ambiente collaborativo e si migliora la qualità del risultato finale.
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✅ Checklist di riflessione:

Riesco a mantenere calma e leadership di fronte a richieste improvvise?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Ho uno schema pronto per rinegoziare scope e costi?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Comunico i cambiamenti come opportunità e non come ostacoli?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

inscena una simulazione con un collega che impersoni un cliente che cambia idea a metà 
percorso. Esercitati a usare lo schema in quattro fasi finché non diventa naturale. Alla 
prossima situazione reale, sarai pronto a trasformarla in prova di autorevolezza.

Simula

Cambia

Adatta

Consolida
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Scheda pratica: checklist "primo 
incontro"
Il primo incontro con un potenziale cliente è decisivo: in pochi minuti si forma la percezione del 
tuo valore. Per questo, avere una checklist pronta ti permette di affrontare la conversazione 
con lucidità, senza dimenticare nessun passaggio fondamentale.

✅ Checklist "primo incontro":

Preparazione: ho analizzato il cliente e raccolto informazioni sulla sua attività

Obiettivo: ho chiaro cosa voglio ottenere da questo incontro (diagnosi, follow-up, proposta)

Domande filtro: ho pronte almeno cinque domande chiave per valutare compatibilità

Ascolto: lascio che il cliente parli almeno il 60% del tempo, prendendo appunti

Valore: comunico un insight concreto già nel primo colloquio, per mostrare competenza

Confini: chiarisco fin da subito tempi, modalità di lavoro e prossimi passi

Follow-up: concludo fissando l'azione successiva, senza lasciare la trattativa sospesa

Follow-up

Domande

Obiettivo

Preparazione

Principio chiave: 

il primo incontro non serve a chiudere subito, ma a posizionarti come partner 
affidabile e autorevole.
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✅  Checklist di riflessione:

Mi preparo con rigore o improvviso troppo spesso?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Riesco a bilanciare ascolto e comunicazione di valore?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Lascio sempre il cliente con un passo successivo chiaro?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

✍ Esercizio pratico: 

stampa questa checklist e portala con te ai prossimi tre incontri. Dopo ogni colloquio, 
verifica i punti coperti e annota le aree in cui puoi migliorare. Trasformare la checklist in 
abitudine significa elevare in automatico il tuo livello di professionalità.
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Errore nascosto: Non fare follow-up 
ai clienti premium
Molti professionisti credono che un cliente premium, una volta ricevuta la proposta, 
deciderà autonomamente. Per timore di sembrare insistenti, evitano di fare follow-up. È un 
errore che costa caro: non seguire significa abbandonare il cliente nel momento in cui ha più 
bisogno di conferme e rassicurazioni.

Il follow-up non è pressione, ma servizio. Mostra al cliente che sei attento, presente e 
organizzato. Anzi, spesso il follow-up è la differenza che ti fa percepire come professionista 
serio rispetto a concorrenti meno strutturati.

Email di sintesi
Inviare un breve 
riepilogo del colloquio 
con i punti chiave.

Promemoria con 
valore
Dopo alcuni giorni, 
inviare un contenuto 
utile (articolo, dato, 
insight) collegato alla 
conversazione.

Richiesta di 
feedback
Proporre una call di 
verifica per chiarire 
eventuali dubbi prima 
della decisione finale.

Principio chiave: 

il cliente premium apprezza chi dimostra continuità e metodo, non chi scompare 
dopo la prima proposta.

Mantenere un rapporto costante e qualificato con il cliente 
aiuta a costruire fiducia e a consolidare la relazione, 
aumentando così le probabilità di chiudere con successo la 
trattativa. Inoltre, un follow-up tempestivo e personalizzato 
dimostra attenzione e professionalità, elementi fondamentali 
per distinguersi in un mercato competitivo e per fidelizzare il 
cliente nel lungo termine.
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✅ Checklist di riflessione:

Ho un processo strutturato di follow-up dopo ogni proposta?

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

I miei messaggi aggiungono valore o suonano come solleciti?

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

Riesco a dare al cliente sicurezza invece che pressione?

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

crea un template di email di follow-up che includa tre parti: sintesi del colloquio, un valore 
aggiunto (dato, insight, idea) e un invito chiaro al prossimo passo. Usalo nei tuoi prossimi tre 
contatti premium e osserva la differenza.

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
______________________________________________
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Errore nascosto: accettare urgenze 
non pianificate
Il cliente premium apprezza efficienza e rapidità, ma c'è una linea sottile tra essere reattivi 
ed essere sempre disponibili. Accettare urgenze non pianificate senza rinegoziare tempi e 
compensi è un errore che mina sia il tuo posizionamento sia la qualità del lavoro.

Ogni "urgenza accettata" comunica un messaggio implicito: che il tuo tempo non ha valore, 
che i tuoi processi sono flessibili al punto da piegarsi a qualsiasi imprevisto. Il risultato è che 
il cliente inizia a percepirti non come partner organizzato, ma come risorsa da spremere 
all'occorrenza.

Stress operativo
Lavori in condizioni di 
pressione che 
compromettono la 
qualità.

Effetto domino
Un'urgenza accettata 
rovina la 
pianificazione di altri 
progetti.

Degrado del 
posizionamento
Se sei sempre 
disponibile, non sei 
più percepito come 
premium.

Principio chiave: 

la vera professionalità non è dire sempre sì, ma saper dire sì con regole.

Stabilire limiti chiari e comunicare aspettative realistiche contribuisce a mantenere un 
equilibrio sano tra qualità del lavoro e gestione delle emergenze, rafforzando la tua 
reputazione di partner affidabile e competente. Imparare a gestire le richieste inaspettate 
con fermezza e trasparenza permette inoltre di valorizzare il proprio tempo e le proprie 
competenze, evitando il rischio di esaurimento e garantendo risultati eccellenti nel lungo 
termine. Sviluppare la capacità di negoziare priorità e scadenze aiuta a preservare la qualità 
delle consegne e a evitare che una singola emergenza comprometta l'intero flusso di lavoro. 
In questo modo, si costruisce un rapporto di fiducia reciproca con clienti e collaboratori, 
basato su coerenza e rispetto delle proprie disponibilità.
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✅ Checklist di riflessione:

Ho un protocollo per gestire richieste urgenti?

_____________________________________________________________________________________

Comunico chiaramente le condizioni extra in caso di urgenze?

_______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

Riesco a difendere la mia pianificazione senza sembrare rigido?

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi tre risposte pronte per gestire richieste urgenti. Una per accettare con condizioni chiare 
(extra costo, tempi definiti), una per proporre alternative, una per dire no. Così sarai preparato 
senza dover improvvisare sotto pressione

._______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
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Errore nascosto: lasciare aperti i 
confini di disponibilità
Uno degli errori più subdoli è non definire chiaramente i confini della propria disponibilità. 
Messaggi su WhatsApp la sera, chiamate nel weekend, email a cui si risponde subito: gesti 
apparentemente piccoli che però costruiscono una percezione precisa — quella di un 
professionista sempre accessibile, quindi meno autorevole.

I clienti premium non cercano reperibilità continua, ma affidabilità. Vogliono sapere che ci sei 
quando serve, non che sei sempre pronto a sacrificare i tuoi confini personali. Il paradosso è 
che più lasci aperti i tuoi confini, meno verrai percepito come premium.

Rispondi ai 
messaggi fuori 
orario
Senza aver stabilito 
regole.

Accetti riunioni 
last minute
Senza condizioni.

Ti senti in colpa
Se non rispondi 
subito.

Principio chiave: 

i confini non riducono il valore della relazione, lo rafforzano.

Stabilire limiti chiari e comunicarli con trasparenza crea rispetto reciproco e protegge il tuo 
tempo, permettendoti di offrire un servizio di qualità superiore quando davvero conta. 
Questo approccio evidenzia professionalità e crea una relazione di fiducia più solida con i 
clienti premium. Imparare a dire di no con gentilezza ma fermezza è un segno di rispetto 
verso te stesso e verso chi ti circonda; così facendo, eviti sovraccarichi e mantieni alta la 
qualità del tuo lavoro. Inoltre, i clienti riconoscono e apprezzano chi sa gestire i propri confini, 
riconoscendolo come un professionista affidabile e consapevole del proprio valore. In 
definitiva, stabilire e mantenere confini sani permette di costruire relazioni professionali 
durature e soddisfacenti, dove il rispetto reciproco è alla base di ogni interazione. Questo 
equilibrio consente di lavorare con maggiore serenità e motivazione, favorendo il successo a 
lungo termine.
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✅ Checklist di riflessione:

Ho comunicato chiaramente ai clienti i miei orari e le mie modalità di risposta?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

So dire con eleganza "ne parliamo lunedì" senza sembrare scortese?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

I miei confini sono coerenti con il posizionamento premium che dichiaro?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi un messaggio standard da usare come risposta fuori orario (es. "Grazie per il messaggio, 
le risponderò entro domani alle 10"). Usarlo sistematicamente ti aiuterà a consolidare confini 
chiari e professionali.

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
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Errore nascosto: trascurare la 
propria reputazione digitale
Il cliente altospendente non si affida mai solo alle tue parole. Dopo averti incontrato, cerca 
conferme: visita il tuo sito, controlla il tuo profilo LinkedIn, scorre i tuoi contenuti online. Se 
trova incoerenza, scarsa cura o assenza di presenza digitale, la fiducia crolla, anche se la 
trattativa era partita bene.

Trascurare la reputazione digitale è un errore sottovalutato, ma cruciale. Oggi la tua 
autorevolezza non si gioca solo nella conversazione diretta: si costruisce (o si distrugge) 
nelle tracce che lasci online.

Coerenza visiva
Sito, profili social e materiali 
devono riflettere lo stesso 
stile.

Contenuti autorevoli
Pubblicare articoli, riflessioni 
o casi studio aumenta la 
percezione di valore.

Feedback e 
testimonianze
Recensioni e referenze 
visibili rafforzano la 
credibilità.

Principio chiave: 

il cliente premium non compra solo il tuo servizio, compra la tua reputazione.

Investire nella gestione attenta della propria immagine digitale significa dunque creare un 
circuito virtuoso di fiducia e riconoscimento, capace di trasformare potenziali clienti in 
sostenitori fedeli e ambasciatori del tuo brand. Ogni dettaglio, dalla scelta delle parole alla 
qualità delle immagini, contribuisce a costruire un’identità solida e riconoscibile che parla 
direttamente ai valori e alle aspettative del tuo pubblico ideale.

Per questo motivo, è fondamentale adottare una strategia di comunicazione coerente e 
autentica, che valorizzi la tua unicità e costruisca relazioni durature basate sulla trasparenza 
e sull’affidabilità. Solo così potrai consolidare una presenza digitale distintiva e attrarre un 
pubblico realmente interessato e coinvolto.
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✅ Checklist di riflessione:

Se un cliente cercasse il mio nome online oggi, cosa troverebbe?

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________

La mia presenza digitale comunica affidabilità e coerenza?

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________

Sto coltivando attivamente la mia reputazione o la sto lasciando al caso?

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

cerca il tuo nome su Google e osserva i primi tre risultati. Scrivi tre azioni concrete per 
migliorare ciò che appare (aggiornamento del sito, pubblicazione di un articolo, richiesta di una 
testimonianza). Ripeti l'esercizio ogni tre mesi per monitorare i progressi.

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
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Le 5 convinzioni da abbandonare 
per crescere
Ogni trasformazione professionale non dipende solo da nuove tecniche, ma soprattutto dal 
superamento di vecchie convinzioni che limitano. I clienti altospendenti non si attraggono con 
strategie superficiali: serve una mentalità nuova. Il primo passo è abbandonare le credenze 
che ti tengono ancorato alla fascia bassa del mercato.

"Meglio un cliente qualsiasi che nessun cliente"
Accettare chiunque ti allontana dai clienti giusti.

"Il prezzo deve adattarsi al cliente"
In realtà è il cliente che deve adattarsi al valore.

"Se dico no, perdo opportunità"
Dire no è il filtro che ti permette di crescere.

"Il mio lavoro parla da solo"
Senza saperlo comunicare, anche il miglior lavoro resta invisibile.

"I clienti premium sono rari"
Sono più numerosi di quanto pensi, ma non li incontri se ti posizioni troppo in 
basso.

Per attrarre clienti di alto livello, devi prima ridefinire il tuo posizionamento e comunicare con 
chiarezza il valore unico che offri, distinguendoti dalla massa con autenticità e strategia. Solo 
così potrai costruire relazioni durature e proficue nel segmento premium. Investire tempo nel 
conoscere profondamente il tuo target ideale ti consentirà di sviluppare offerte su misura, 
migliorare la tua reputazione e consolidare la tua credibilità nel mercato, aprendo le porte a 
opportunità più qualificate e remunerative. 
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Principio chiave:

 ogni convinzione limitante non è un dato di realtà, ma una narrazione che puoi 
scegliere di interrompere.

✅ Checklist di riflessione:

Quale di queste convinzioni mi ha frenato di più negli ultimi 12 mesi? E perché?

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

Cosa mi ha fatto perdere in termini di tempo, energia e denaro?

________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________

Sono disposto a sostituirla con una nuova mentalità?

_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scegli una convinzione tra le cinque e scrivi su una pagina la tua "confutazione personale": 
perché non è vera, cosa ti ha fatto perdere, quale nuova credenza vuoi adottare al suo posto. 
Rileggi questa pagina ogni volta che la vecchia convinzione riaffiora.

Convinzione scelta:____________________________________________________________________

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________
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Le 5 nuove convinzioni da adottare
Ogni vuoto lasciato da una convinzione limitante va riempito con una convinzione 
potenziante. Non basta eliminare vecchie idee: serve sostituirle con nuove prospettive che 
guidino le tue scelte in modo coerente con il posizionamento premium.

"Io scelgo i miei 
clienti"
Non subisci il mercato, 
lo guidi con i tuoi criteri.

"Il mio valore è 
negoziabile nei 
modi, non nel 
prezzo"
Puoi adattare l'offerta, 
mai svendere la tua 
identità professionale.

"Dire no è dire sì 
alla crescita"
Ogni rifiuto libera spazio 
per opportunità migliori.

"La comunicazione è parte del 
mio lavoro"
Non è un accessorio, è ciò che 
trasforma competenze in autorevolezza.

"I clienti premium esistono e mi 
stanno cercando"
Se non li attraggo, è perché non sto 
comunicando con il loro linguaggio.

Questi principi diventano la bussola che orienta ogni tua azione, dalla definizione dell'offerta 
alla costruzione del rapporto con il cliente, garantendo coerenza e autenticità nel percorso 
verso l'eccellenza. Coltivare questa mentalità ti permette di differenziarti realmente, 
evitando compromessi che potrebbero compromettere il valore percepito del tuo servizio.

Applicare questi concetti richiede impegno costante e consapevolezza, ma premia con 
relazioni professionali più solide e risultati duraturi, costruendo una reputazione che parla da 
sé.

Ogni passo fatto con determinazione e chiarezza rafforza la tua posizione nel mercato, 
trasformando ogni interazione in un'opportunità per consolidare fiducia e credibilità. Ricorda: 
la coerenza tra ciò che prometti e ciò che offri è il vero motore del successo a lungo termine.
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Principio chiave: 

la mentalità premium non è una maschera, è un'abitudine. Si consolida con ripetizione 
e coerenza quotidiana.

✅ Checklist di riflessione:

Sto già agendo come se credessi a queste convinzioni?

_____________________________________________________________________________________

Quale mi sembra più naturale e quale più distante?

________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________

Come posso trasformare la più difficile in una pratica quotidiana?

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scegli una delle cinque convinzioni e scrivi tre azioni concrete che la rendano viva nella tua 
prossima trattativa. Ad esempio: se scegli "Io scelgo i miei clienti", annota tre domande filtro da 
usare nel prossimo colloquio.

Convinzione scelta:____________________________________________________________________

________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________
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Il cliente premium come alleato, non 
come giudice
Molti freelance temono i clienti altospendenti come se fossero giudici severi pronti a 
valutare ogni mossa. Questa percezione crea ansia, rigidità e insicurezza. In realtà, il cliente 
premium non cerca un imputato da processare, ma un alleato da affiancare.

Il segreto sta nel ribaltare lo sguardo: invece di pensarti sotto esame, considera che è il 
cliente ad aver bisogno di te per raggiungere i suoi obiettivi. Non sei sul banco degli 
imputati: sei al tavolo delle decisioni.

Quando assumi questa prospettiva, la comunicazione diventa più autentica e collaborativa, 
favorendo un rapporto basato sulla fiducia e sul rispetto reciproco. Questo atteggiamento ti 
permette di guidare la trattativa con sicurezza, mostrando il valore che puoi offrire senza 
sentirti sotto pressione.

Collaborazione
Considera il tuo 
contributo parte 
integrante della sua 
strategia.

Rispetto reciproco
Riconosce i tuoi confini 
e si aspetta che tu 
rispetti i suoi.

Fiducia a lungo 
termine
Investe nella relazione, 
non in un singolo 
progetto.

In questo modo, la trattativa si trasforma in un dialogo costruttivo, dove entrambe le parti 
lavorano insieme per trovare soluzioni vantaggiose, creando un ambiente favorevole alla 
crescita reciproca. Adottare questo approccio non solo migliora i risultati immediati, ma 
consolida anche rapporti duraturi e proficui nel tempo.

Principio chiave: 

il cliente premium non compra prestazioni, compra partnership.
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✅ Checklist di riflessione:

Mi presento con l'atteggiamento del fornitore o del partner?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

Riesco a impostare la trattativa come un incontro di interessi, non come un esame?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

Sto costruendo relazioni che possano durare negli anni?

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

scrivi una lettera immaginaria a un cliente premium ideale, trattandolo non come giudice ma 
come alleato. Descrivi come vedi la collaborazione, quali valori condividete e come pensi di 
crescere insieme. Questo esercizio ti aiuterà a cambiare prospettiva nella prossima trattativa 
reale.

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
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Sintesi in 10 punti da rileggere 
prima di ogni trattativa
Ogni trattativa porta con sé variabili nuove, ma ci sono principi universali che non cambiano. 
Avere una sintesi chiara da rileggere prima di ogni incontro ti aiuta a entrare nella 
conversazione con lucidità e sicurezza.

I 10 punti chiave:

Io scelgo i miei clienti1.

Il valore viene prima del prezzo2.

Dire no è una forma di leadership3.

Il mio tempo ha confini chiari e non negoziabili4.

L'affidabilità quotidiana costruisce più fiducia del talento occasionale5.

Ogni domanda filtro è un investimento nella mia serenità6.

La mia comunicazione deve essere semplice, diretta ed elegante7.

Non devo convincere tutti: solo i clienti giusti8.

Ogni preventivo è un posizionamento, non solo un numero9.

Sono partner, non fornitore10.

Selezione Clienti
Scelgo i clienti giusti per 
valore e fit

Valore Prima del 
Prezzo
Posiziono offerte sul 
valore, non sul costo

Confini e Tempo
Tempo definito e non 
negoziabile per equilibrio

Comunicazione e 
Fiducia
Semplice, diretta; 
affidabilità quotidiana
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Principio chiave: 

entrare in una trattativa con la mentalità giusta è metà del lavoro già fatto.

✅ Checklist di riflessione:

Ho letto e interiorizzato questi 10 punti prima del mio ultimo incontro?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Ce n'è uno che tendo a dimenticare più spesso?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Cosa cambia nel mio atteggiamento quando li porto con me nella conversazione?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

stampa questi 10 punti e mettili accanto al computer o nella tua agenda. Prima di ogni 
trattativa, leggi ad alta voce la lista. Ti sorprenderà la differenza di energia e di sicurezza che 
porterai nella conversazione.
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Esercizio finale avanzato: scrivere il 
proprio "codice etico del cliente 
ideale"
Attrarre clienti altospendenti non significa accettare chiunque abbia budget elevato. 
Significa costruire relazioni che riflettano i tuoi valori, oltre che il tuo valore. Per questo è 
fondamentale definire un "codice etico del cliente ideale": un insieme di principi che 
stabiliscono con chi sei disposto a lavorare e con chi no, indipendentemente dal denaro in 
gioco.

Valori condivisi
Quali principi deve rispettare un cliente perché la collaborazione sia 
sostenibile.

Comportamenti accettabili
Puntualità, rispetto dei confini, fiducia reciproca.

Comportamenti inaccettabili
Mancanza di rispetto, urgenze continue, svalutazione del lavoro.

Visione comune
La disponibilità a costruire una relazione di lungo periodo e non un rapporto 
usa-e-getta.

Il codice etico non è un documento pubblico, ma una bussola personale. Ti aiuta a rimanere 
coerente nei momenti di dubbio e a prendere decisioni con lucidità, senza farti guidare dalla 
paura di perdere un'opportunità.
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Principio chiave: 

il vero premium non è il cliente che paga di più, ma quello che ti permette di 
crescere senza tradire la tua identità.

✅ Checklist di riflessione:

Ho mai definito con chiarezza i criteri etici che guidano la scelta dei miei clienti?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Sto lavorando oggi con persone che rispettano davvero questi principi?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Sono pronto a dire no a chi li viola, anche se il budget è alto?

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

✍️Esercizio pratico: 

nella seguente pagina scrivi il tuo "codice etico del cliente ideale" in una pagina. Conservalo 
e rileggilo ogni volta che ricevi una nuova proposta. Ti aiuterà a filtrare non solo in base al 
prezzo, ma soprattutto in base alla qualità della relazione.
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Codice etico
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Disclaimer
Le strategie, le tecniche e gli esercizi presentati in questa dispensa hanno lo scopo di offrire 
strumenti pratici e spunti di riflessione per migliorare la consapevolezza e la capacità 
negoziale del lettore.

Non esistono però formule universali né garanzie di risultato. Ogni trattativa è un evento 
unico, influenzato da variabili personali, professionali e di contesto che non possono essere 
previste o controllate dall’autore.

Il successo nell’applicazione di quanto appreso dipende esclusivamente dal lettore:

Dal suo impegno nel 
mettere in pratica i 
concetti.

Dalla capacità di adattarli 
alla propria realtà.

Dalla costanza con cui 
saprà allenarsi e 
migliorare.

L’autore declina quindi ogni responsabilità diretta o indiretta in merito agli esiti delle 
trattative o delle decisioni prese sulla base dei contenuti proposti.

Questa dispensa non è una promessa di risultati immediati, ma un invito a un percorso di 
crescita personale e professionale, la cui responsabilità ultima appartiene a chi lo 
intraprende.
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