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1 

Fai fiorire la tua professione                                 

una relazione alla volta 

Report Gratuito                                                                                                           

Costruire una “relazione significativa” alla volta, ti condurrà al 

successo! 

Questo report è scritto per quei coach che intendono mettere la loro abilità al 

servizio di clienti che s’impegnano seriamente. 

“Ogni volta che fai il coach, cambi il mondo.”  

 

SENZA CLIENTI NON SEI UN COACH 

La mia intera esistenza venne trasformata dal coaching. Poi, come uno 

scienziato pazzo che avesse trovato la cura miracolosa, ho voluto contribuire. 

Siccome un coach senza clienti non è un coach, e io lo so perché mi sono 

trovato in quello stato, sono arrivato alla mia cura.  

Qual è stata la mia cura? Il mio coach è stata la mia cura! 

Ora voglio fare lo stesso con te, offrirti la mia stessa cura. 

Non è abbastanza studiare bene ed essere bravi. Per il tuo bene, e per il bene 

dei tuoi clienti e dell’umanità intera, il tuo coaching potrà contribuire allo 

sviluppo di un mondo migliore solo se ci saranno dei clienti a richiedertelo. 

Per diciott’anni ho fatto l’imprenditore, e quando appresi il coaching, mi 

accorsi subito che mancava l’insegnamento finale. Quello relativo al processo 

di “creazione” dei clienti. Nessun coach che io abbia conosciuto aveva 

sviluppato un vero e proprio talento nel processo di acquisizione clienti.  
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“Fagli intravedere quello che non vedono, digli cose che nessuno avrebbe il 

coraggio di dirgli, e avrai tutti i clienti che desideri.” 

 

PERCHE’ NON STA FUNZIONANDO? 

Questo breve REPORT ha lo scopo di mostrarti come iniziare il processo di 

“CREAZIONE” clienti, e ti fornirà l’accesso al mondo della prosperità. 

PRIMO: Il coaching è una buona professione solo per chi ha una vera 

vocazione: chi intende genuinamente fare la differenza nella vita delle altri. 

Non è un buon investimento, invece, per chi cerca di fare amicizie.  

E’ piuttosto triste sapere che molti coach, una volta usciti dalle scuole, o dai 

corsi, passano giornate intere promuovendosi in modi sbagliati, tentando di 

vendere o manipolare altre persone.  

La professione del coach – oggi - ha due aspetti da considerare. Il primo è 

che chiunque oggi può diventare un coach, il secondo è la difficoltà ad 

affermarsi come coach professionista.  

SECONDO: elevati dalla mediocrità! Attualmente pressoché chiunque può 

diventare un coach. Ci sono scuole che certificano chiunque e qualsiasi cosa. 

E tutte promettono la possibilità di intraprendere una carriera in cui il 

successo sembra essere alla portata di tutti, a condizione ovviamente di 

seguire i loro corsi.  

Questo significa che molte persone ordinarie, cioè i potenziali clienti, 

sperimentano sessioni gratuite di coaching a livelli piuttosto bassi di capacità 

ed esperienza. Oggi ci sono in giro coach che hanno partecipato solamente a 

un weekend in un work-shop, e che hanno letto un solo libro, e vanno in giro 

ad offrire sessioni gratuite.  
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Non c’è dubbio, quindi, che nonostante i risultati che il coaching può 

generare, molte persone (potenziali clienti) finiscono per averne solo 

un’esperienza piuttosto povera. Ma tu non devi essere necessariamente uno 

di quei coach. 

Potrai essere un coach straordinario se dedicherai il tempo necessario a 

diventare un vero professionista.  

Sii uno dei coach che si impegnano a diventare professionista.  

Esistono due livelli di paura che i coach si trovano inizialmente a dover 

superare: 

1) C’è una paura interiore, espressa come il tentativo del coach di 

“compiacere il cliente” anziché offrirgli un servizio efficace. 

 

2) E poi c’è la paura di vendere il proprio servizio, quando il coach non 

arriva a formulare una richiesta seria e decisa, in grado di ottenere 

clienti che s’impegnino a trasformare la propria vita. 

 

Che fare allora? Innanzi tutto bisogna chiedere l’incontro in un luogo adatto 

ad aprire una conversazione significativa e profonda.  Bisogna creare un 

luogo adatto in cui la trasformazione possa avvenire.  

Se ci vai a pranzo assieme, ad esempio, non sentiranno il valore del tuo 

coaching. Penseranno che sei simpatico (simpatica) socievole e divertente – 

ma perché pagare per questi aspetti?  

La maggior parte degli errori che fanno i coach appartengono alla categoria 

“informazione-manipolazione.”  

Apprendono molte cose sul branding, sulle nicchie, cercano di conoscere 

persone e creare buone amicizie, e si sforzano d’apparire convincenti in 

mezzo alle conversazioni.   

Purtroppo queste strategie non valgono. Perché? Dato che il coaching 

trasforma la vita delle persone, qualsiasi forma anche leggera di 
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compiacenza, o un sottile tentativo di vendergli qualcosa, è sempre 

inappropriato! 

 

 

“I clienti pagano per i loro sogni, e i loro sogni non hanno prezzo” 

DECIDI IL TUO LIVELLO D’IMPEGNO. 

L’esperienza ci dice che ci sono tre categorie di coach 

1. Il Coach Professionista 

2. Il Coach Part Time 

3. Il Coach dedito alla sua Crescita Personale 

Il Coach Pro vive grazie alla sua attività di coaching. Vive bene, come gli altri 

professionisti. (avvocati, dottori, commercialisti).  

Il Part Time Coach si mantiene invece anche grazie ad altre entrate. Chiede 

un buon compenso per il suo coaching, ma non dipende solo da quelle 

entrate.  

Infine c’è il Coach dedito alla sua Crescita Personale. Ha studiato bene, ma 

non lavora. Le sue abilità di coaching gli rimangono ovviamente utili in ciò 

che fa, nel suo lavoro, nelle sue relazioni, soprattutto se ha ruoli di 

leadership. Nessuno dei tre livelli è migliore dell’altro.   

Per diventare un Coach Professionista, comunque, bisogna investire molto 

tempo ed energia, arrivando a sviluppare un vero e proprio talento. Ma 

nessuno spinge un coach a sviluppare il suo talento, tranne sé stesso.  Ma 

questa è la parte più divertente, vedrai dove ti porterà. 

 

OPPURE RIMANI UN COACH SENZA CLIENTI 

Non comprendere i tre livelli d’impegno conduce ad una sola cosa. Soffrire! 

E’ il caso del coach che vuole clienti ma ne ha pochi, o non ne ha. E’ chi vuol 

fare il coach, ma non ha mai avuto il coraggio di investire personalmente su 
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un proprio percorso di coaching. A questo coach piace fare coaching a tutti. 

Ma non se la sente di chiedere un compenso in cambio.  

Attende il momento giusto prima di provare a chiederlo. Spende molte 

energie nel parlare e nel fare marketing. Pensa che il marketing sia 

essenziale per ottenere clienti.  

Il Coach Pro, invece, è sempre impegnato nel suo personale percorso di 

coaching. Eventuali errori non lo fermano. Non si imbarazza. Non torna 

indietro. Al Coach Part Time piace il suo lavoro principale. Fa il coach solo 

secondariamente, quando ha tempo libero, e non dipende economicamente 

dal coaching.   

Il Personal Grow Coach, invece, adora i training, le letture sul coaching e tutti 

i seminari possibili per approfondire le sue conoscenze sulla vita, sul 

business, sulle relazioni, ecc. 

Un Coach rimane senza clienti perché pensa che, siccome da molti consigli 

utili agli amici, allora è già un coach di successo. Spesso fa il coach senza che 

gli venga richiesto. Fa il coach in famiglia, agli amici, ai colleghi – che non 

possono comprendere la differenza tra l’impatto effettivo del coaching, e un 

consiglio che non gli avevano neppure chiesto.  

Il Coach Pro ama vendere il suo servizio. Sa che il denaro non è l’unico modo 

per pagare. Può essere ripagato in esperienze. In relazioni. In 

apprendimento. Può chiedere di esser proposto ad altri clienti.  

Il Part Time Coach sa che offrire ai suoi clienti poche possibilità di incontro lo 

rende attraente. Sa di creare valore. Offre supporto ai suoi amici e familiari 

ottenendo prima il loro permesso. 

Il Coach in Sofferenza crede che ottenere clienti sia la parte più difficile. 

Cerca sempre informazioni su come acquisire clienti. Vuole informazioni, 

nuovi trucchetti di marketing. E crede d’aver bisogno di un guru che gli 

spieghi come fare le mosse giuste.  

Il Coach Pro sa che non esiste una parte difficile. Ama occuparsi della parte 

del business, quanto ama fare il coach.   
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Il coach in sofferenza si sforza di piacere. Rimane all’interno della sua zona 

di comfort, poi però si sorprende quando il cliente non arriva 

all’appuntamento. Si chiede perché. Vive sogni grandiosi. Ha paura di 

chiedere un compenso, e non si sente sicuro nel parlare delle sue tariffe.  

Il Coach in Sofferenza crea un bel sito web, e dei bellissimi bigliettini da 

visita, richiede “Likes” sui gruppi Facebook, e manda Tweet orari. Il Coach in 

Sofferenza non ha mai avuto un coach per sé stesso, e non capisce il 

messaggio che veicola: non crede abbastanza nel coaching da assumere un 

coach per sè! Pensa ai soldi come fossero ossigeno. Crede che raggiungere la 

sicurezza in ciò che fa sia un prerequisito da ottenere prima di agire. Il coach 

in sofferenza cerca di vendere il concetto del coaching. Cerca d’ottenere 

sempre più certificazioni e credenziali. Il Coach in Sofferenza è Reattivo. 

Il Coach Pro cerca d’essere utile, non di apparire simpatico. Sa che sentirsi a 

leggero disagio è necessario per crescere. Ma siccome crea un accordo forte, 

i suoi clienti arrivano puntuali. Vive sogni grandiosi e fa tutti i passi necessari 

al fine di realizzarli. Il Coach Pro sa che non esistono clienti Vip, le sue tariffe 

sono un filtro necessario per decidere il tipo di cliente con cui desidera 

lavorare.  

Il Coach Pro si fa il culo. Investe nel proprio percorso di coaching personale 

come una parte integrante del processo verso il professionismo. Apprende 

come fare coaching anche imitando il modo in cui lo fanno i migliori coach 

che assume per sè.  

Il Coach Pro sa che i soldi sono solo soldi. Sa che la sicurezza è prodotta dal 

suo agire. Il Coach Pro vende i suoi servizi donando alle persone 

un’esperienza unica. Sa che le credenziali sono irrilevanti perché l’unica cosa 

che vogliono i clienti è essere aiutati. Il Coach Pro è Creativo.  

“La sicurezza è il nemico del successo. Sii orgoglioso dei tuoi errori. Assumiti 

il Rischio. Sbaglia in modo spettacolare. Poi rialzati e sbaglia ancora!” 
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IMPARA AD AMARE LA PARTE DIFFICILE 

Il problema principale del coach è che crede d’aver diritto ad una carriera da 

professionista. “Sono molto bravo a fare coaching, quindi dovrei aver 

successo.” Di fatto solo il 50% del tuo successo è in relazione alle tue abilità. 

L’altro 50%, invece, determinerà se avrai successo. Quel 50% di cui hai 

bisogno è all’interno del processo definito Creazione dei Clienti. 

Altri lo chiamano raggiungere i clienti, attrarre clienti, e molti coach 

definiscono questo aspetto come la parte più difficile da affrontare. Tuttavia 

se questa parte rimarrà difficile non arriverai mai al successo.  

E’ necessario che tu possa arrivare ad amare questo aspetto. Devi costruirti 

un vero talento in quest’area. Deve diventarti facile.  

Immagina due contenitori. Quello di destra contiene tutta la parte relativa al 

business: Include vendere, proporre, tenere contabilità, e pagare le tasse.  

La maggior parte dei coach si concentra sul contenitore a sinistra. Quello 

relativo al training, al miglioramento nelle abilità di coaching. Investono 

molto in queste attività. Amano fare questo lavoro. Spendono soldi ed 

energie lì dentro. Ma non amano l’altra parte. Non amano la parte business 

del coaching.  

Nel profondo di sé stessi ciò significa vendere e chieder d’esser pagati! 

Se vuoi arrivare al successo, come coach devi amare la parte business tanto 

quanto l’altra. La miglior cosa da fare è rendere il contenitore a destra – 

relativo al business – apprezzabile quanto l’altro contenitore. 

Il momento in cui ho iniziato a rallentare il modo di conversare con i 

potenziali clienti, la mia vita cambiò. Non lo sapevo allora, ma stavo 
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iniziando ad amare la parte business. Attualmente non incontro un 

potenziale cliente se non abbiamo almeno due ore a nostra disposizione.  

 

 

Tutto ciò che faccio per vendere è creare una potente esperienza di coaching. 

Quindi per me non c’è più il vendere, c’è solo il coaching. Che amo. Quindi, 

non c’è una parte difficile, che non amo. Il mio business plan ha una sola 

priorità: incontrare gente divertente ed interessante, che vuole migliorare. 

La mia attenzione è focalizzata su: 

1) Costruzione delle relazioni  

2) Fare coaching 

3) Propormi con sicurezza 

Creo i miei clienti facendogli provare un’esperienza unica di coaching. 

Semplice. Ora la mia agenda ha solo due colori, il rosso e il blu. Il blu 

rappresenta ogni sessione col cliente. Il Rosso significa che sto creando un 

cliente.  

 

“Guida con sicurezza. Sfida il modo in cui i clienti vedono le cose. Non hanno 

bisogno di simpatia. Non hanno bisogno che tu sia gli sia amico.”  

La gente non decide quanto vale il tuo coaching. Sei tu a deciderlo. 

COSTRUISCI UNA BASE SOLIDA 

Mi piacciono molto gli alberi cresciuti, quelli maestosi. Quelli che accolgono 

visitatori da tutto il mondo. Sono alberi altissimi e possenti, con chiome e 

grossi rami che si estendono in tutta la loro ampiezza.  

Mi piace farli vedere ai miei clienti, all’inizio del coaching. Se possiamo farlo 

ci sediamo su una panchina che guarda direttamente all’albero, e vederlo ci 

ispira. Mi prendo il tempo per parlare delle sue incredibili radici, che si 
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diramano sotto terra, ben oltre la superficie osservabile. Questa è un’ottima 

metafora per riflettere su quanto devono essere rafforzate le nostre 

fondamenta per ottenere qualcosa di magnifico nella vita.  

Per diventare un coach di successo dovrai sviluppare il tuo talento in tre 

discipline. 

1. Dovrai aver talento nella Creazione dei Clienti. (dovrai arrivare ad 

amare l’intero processo di creazione, tanto quanto ti piace fare il 

coach). 

2. Dovrai sviluppare la volontà di guidare coraggiosamente i clienti nella 

modalità più potente possibile. 

3. Dovrai lavorare profondamente su di te. Non porterai i tuoi clienti in 

nessun luogo che non hai esplorato direttamente. 

 

I CLIENTI VENGONO CREATI, NON ATTRATTI 

Il miglior modo di predire il futuro è crearlo. (Peter Drucker) 

Non ottieni clienti. Non acquisisci clienti. E assolutamente non attrai clienti. 

Ottenere clienti è un vecchio modo di dire. E’ vecchio perché ancorato ad una 

vecchia visione, nella quale cercando d’ottenere qualcuno, rischi d’assumere 

una mentalità aggressiva. E’ una vecchia visione anche perché pone il tuo 

successo nelle mani altrui. Ti rende dipendente, e diventi bisognoso; In 

attesa del momento migliore rischi d’inserire la tua proposta in modo 

manipolatorio.  

Attrarre i clienti è oggi una locuzione molto in voga. Ma è un approccio 

passivo se vuoi fare il coach. Creare una visione fantastica del tuo lavoro è un 

bene. Ma nessun business fonda il proprio successo sull’attesa passiva. 

Attendendo che i clienti bussino alla porta.  

C’è un altro modo. E’ un modo migliore. Inizia quando porti la tua creatività 

in questo lavoro. Quando sai mescolare immaginazione e azioni. I tuoi clienti 

verranno creati solo all’interno delle tue conversazioni. E i clienti ben 
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paganti, verranno creati solo attraverso conversazioni ad alto impatto, in 

grado cioè, di cambiare la loro prospettiva, arrivando ad ispirarli. 

La popolarità dei social media ci ha fatto dimenticare che tutto si fonda sulle 

relazioni. Ma i grandi business lo hanno sempre saputo. La magia risiede 

nelle relazioni. Nel coaching non è diverso, ed è una buona notizia. 

Io cerco di attenermi a queste regole, che vanno messe in pratica. Dovrai 

praticarle, quindi, e non solo comprenderne il significato. Non serve che ti 

piacciano e tu sia d’accordo. Non sono teorie, sono una collezione di pratiche 

che hanno già funzionato, e che funzioneranno.  

Ecco qui sotto una loro brevissima descrizione. 

• Vendi l’esperienza, non il concetto, di modo che il cliente decida se 

continuare o meno l’esperienza di coaching. 

• Non fare telefonate inutili, usa il tuo circolo di connessioni. 

• Riconosci l’entusiasmo nella persona, e la sua breve durata, agisci in 

accordo col suo entusiasmo. 

• Non usare e-mail per persuadere o per confrontarti, trova un modo per 

conversare direttamente con le persone. 

• Utilizza conversazioni significative. Inserisci in agenda conversazioni. 

Riempi le tue giornate di conversazioni con clienti potenziali. 

• Utilizza certezze. Con le persone parla di ciò che sai. Tieni una lista dei 

tuoi successi personali come coach. Parla di fatti concreti, di problemi 

risolti fianco a fianco coi tuoi clienti 

• Condividi storie e casi, anziché benefici possibili. 

• Non sentire il bisogno di vendere. Rimani su ciò che cercano loro, non 

sui tuoi bisogni. 

• Ricordati la metafora del lampione. Diventa l’unico ascoltatore attivo 

nella vita dei tuoi clienti.  

• Conserva la tua forza calma, accetta i Sì e i No. Se il potenziale cliente 

deve pensarci su è perché la conversazione non è finita. Cosa manca? 

• Rallenta, la ricchezza è lì, nella prossima conversazione. Non avere 

troppe cose da fare, sii presente con chi c’è. 
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• Assumi un coach, il coach senza coach è come quel dottore che non si 

cura perché non si fida dei suoi colleghi. Costruisci la tua pratica, 

chiedendo supporto a chi è bravo, e inizia la tua carriera. 

• Lascia ogni conversazione nel contesto della possibilità. Non 

dell’opportunità. Falli sognare.  

• La scarsità crea valore, assicurati di essere colui che testa il cliente, 

non il contrario. Non essere sempre, o troppo disponibile.  

• Sii consapevole del possibile ribaltamento dei ruoli, non abbandonare 

mai il tuo potere, sii il leader e conduci tu la conversazione. 

• Sii grandioso in ciò che fai… non bravo.  Costruisci routine, abitudini e 

pratiche che ti garantiscono di migliorare continuamente, ogni giorno. 

Leggi, guarda filmati, ascolta e parla con chi può migliorarti come 

coach. 

 

 

RICORDA 

 

1. NESSUN CLIENTE VIENE CREATO AL DI FUORI DEL CONTESTO 

RELAZIONALE.  

2. NESSUN OTTIMO CLIENTE VIENE CREATO SENZA UNA 

CONVERSAZIONE DI GRANDE IMPATTO. 

 

 

Se desideri davvero costruire la tua pratica professionale, 

e vuoi farlo più velocemente, contattami.  

Lavoreremo assieme e con successo, alla tua creazione.  


