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CHI SONO E PERCHE QUESTO METODO

Se stai leggendo questo ebook, molto probabilmente c'é
qualcosa nel tuo modo di vendere che non ti convince fino in
fondo.

Magari vendi, magari fatturi, senti, tuttavia, che ogni mese
tutto riparte da capo.

Negli ultimi anni ho visto centinaia di imprenditori e
imprenditrici, professionisti e professioniste, lavorare in
questo modo:

tanta energia, tanto movimento, poca continuita reale.

Clienti che entrano... e poi escono, trattative che si giocano sul
prezzo, relazioni che non si consolidano.

Ed e proprio da qui che nasce il metodo “Vendere Valore”.
Non nasce da teoria, hasce da anni di osservazione diretta, di
lavoro sul campo, di confronto con chi ogni giorno si trova
davanti a clienti veri, obiezioni vere e mercati sempre piu
complessi.

A un certo punto ho capito una cosa semplice, decisiva:
e |l problema non é vendere.
e |l problema e continuare a vendere agli stessi clienti nel
tempo.

Ed é proprio su questo che si gioca tutto.



C’é anche un‘altra ragione per cui questo contenuto, oggi, ha
ancora piu senso, per fare chiarezza, una direzione concreta e
aiutarti a costruire qualcosa che funzioni davvero nel tempo.

Se fai parte della Business School di Evolution Forum, sei gia
all'interno di un percorso che ti sta portando a ragionare in
modo piu alto, piu strutturato, pit imprenditoriale.

Proprio per questo, Vendere Valore non € un contenuto
separato.

E un tassello perfettamente coerente con il cammino che stai
gia facendo.

Perché se vuoi crescere davvero, non puoi limitarti a generare
risultati nel breve periodo.

Devi imparare a costruire relazioni solide, capaci di generare
fiducia, continuita e valore nel tempo.



PER CHI E QUESTO EBOOK

Questo ebook ¢ per te se senti che:

» stai lavorando tanto senza costruire continuita
e iclienti acquistano una volta e poi spariscono
« titrovi spesso a giustificare il prezzo
e 0ogni mese devi ricominciare da zero

Ed & ancora piu per te che stai gia partecipando alla Business
School di Evolution Forum e senti che questo e il momento
giusto per aggiungere un ulteriore livello di profondita al tuo
percorso.

Non importa il settore in cui lavori, se vendi online o offline o
se sei all'inizio o hai gia esperienza.

Se lavori con clienti, lavori con la percezione del valore.
E la percezione del valore & cio che determina:

se vieni scelto

se vieni riconosciuto come autorevole
se vieni pagato bene

se il cliente resta oppure no

Questo ebook non ti dara tecniche veloci.

Ti aiutera a capire qualcosa di piu importante:
o dove stai perdendo valore oggi
e e come iniziare a costruirlo in modo consapevole



IL PRINCIPIO DI BASE

Prima di entrare nei 5 punti, &€ importante chiarire un concetto.

Il problema non ¢ il prezzo.
Il problema e la percezione.

“Caro” e “costoso” non sono la stessa cosa.

Quando il valore percepito € alto, il prezzo smette di essere
una barriera.

Quando il valore percepito & basso, anche il prezzo piu basso
diventa un problema.

Ecco perché molti business entrano nella guerra del prezzo
senza nemmeno accorgersene.

Non perché vogliano farlo.
Semplicemente perché non stanno costruendo valore nel
modo giusto.

Il metodo “Vendere Valore” parte da qui.
E per chi e gia dentro Evolution Forum, questo principio ha un
peso ancora piu forte.

Perché crescere come imprenditore significa anche imparare
a leggere il proprio business con una prospettiva piu matura:

meno reattiva, piu strategica.
Il prezzo € il sintomo.
Il valore percepito e la causa.



|15 PUNTI CHIAVE - PARTE 1

Il primo punto su cui si basa il metodo
“Vendere Valore” é la lungimiranza.

La maggior parte delle persone guarda alla vendita come a un
momento isolato, quasi come se fosse un traguardo. Si lavora
per arrivare all'accordo, si conclude, si incassa... e poi si passa
oltre.

Il problema & che questo approccio, nel tempo, ti costringe a
ripartire continuamente da zero.

La lungimiranza cambia completamente prospettiva.
Ti porta a ragionare non su cio che succede prima della
vendita, bensi su cio che accade dopo.

Ti obbliga a farti una domanda semplice e potente:
Cosa succede al cliente una volta che ha acquistato?

E i che si costruisce il vero valore.
E i che si decide se quella relazione continuera o si
interrompera.

Quando inizi a lavorare con questa visione, smetti di inseguire
risultati singoli e inizi a costruire percorsi.



|5 PUNTI CHIAVE - PARTE 1

Il secondo punto € la coerenza,
ed é uno degli elementi piu sottovalutati.
Senza coerenza non esiste fiducia duratura.

Molti business promettono una cosa, ne comunicano un‘altra
e poi ne consegnano una terza. Non sempre in modo
consapevole, il risultato &€ sempre lo stesso:

si rompe la fiducia.

La coerenza, invece, crea stabilita.
Quando cid che prometti, cid che comunichi e cid che il cliente
vive sono perfettamente allineati, la percezione cambia.

Il cliente si sente piu sicuro, piu tranquillo, piu disposto a
continuare la relazione.

Ed e proprio questa continuita, nel tempo, a fare la differenza.
Frequentando gia la Business School, sai bene quanto conti
I'allineamento tra visione, struttura, persone e risultati.

Nel rapporto con il cliente vale esattamente la stessa regola:
senza coerenza non esiste fiducia duratura.



15 PUNTI CHIAVE - PARTE 2

Il terzo punto € il carisma,
non nel senso superficiale del termine.

Non si tratta di saper parlare bene o di avere una presenza
scenica.

Il carisma ¢ legato a come vieni percepito quando sei davanti
a un cliente, a quanto riesci a trasmettere autorevolezza,
sicurezza e direzione.

Le persone non acquistano soltanto cio che fai, acquistano la
sensazione di potersi fidare di te.

E questa sensazione non nasce da una tecnica.
Nasce da un insieme di elementi che riguardano il tuo modo di

comunicare, di porti, di gestire la relazione.

Quando il carisma é presente, la vendita diventa piu fluida.

Quando manca, anche le migliori strategie fanno fatica a
funzionare.

Il quarto punto ¢é la differenziazione,
e qui si gioca una partita decisiva.

Se il cliente non percepisce una reale differenza tra te e gli
altri, 'unico elemento su cui puo basare la scelta e il prezzo.
E quando entri in quella dinamica, uscirne diventa sempre piu
difficile.




15 PUNTI CHIAVE - PARTE 2

La differenziazione non e uno slogan, né una frase ad effetto.
E qualcosa che deve essere chiaro, percepibile e coerente in
ogni punto di contatto con il cliente.

Nel modo in cui ti presenti, nel modo in cui comunichi, nel
modo in cui costruisci 'esperienza.

Quando la differenziazione & reale, smetti di competere e inizi
a essere scelto.

Il quinto punto € la gestione della relazione,
ed é probabilmente quello che ha il maggiore
impatto nel medio-lungo periodo.

Molte aziende concentrano tutti gli sforzi sull'acquisizione e
sul primo accordo, trascurando completamente cio che
accade dopo.

Ed e proprio li che si decide il futuro del cliente.

Il modo in cui lo segui, il modo in cui comunichi, il modo in cui
continui a esserci: tutto questo determina se quella relazione
crescera oppure si interrompera.

La relazione non e qualcosa che puoi improvvisare.

E qualcosa che va progettata, gestita e alimentata nel tempo.
Quando inizi a farlo in modo strutturato, il cliente smette di
essere un risultato singolo e diventa parte di un sistema che
genera valore continuo.



15 PUNTI CHIAVE - PARTE 2

Ed é proprio qui che questo contenuto si lega in modo
naturale alla Business School.

Perché chi sta gia facendo un percorso di crescita
imprenditoriale con Evolution Forum non ha bisogno soltanto
di nuove nozioni.

Ha bisogno di affinare la capacita di trasformare cio che sain
relazioni, valore percepito e continuita economica.

COSA CAMBIA QUANDO
APPLICHI QUESTO METODO

Quando inizi a lavorare su questi elementi, il cambiamento &
concreto.

Inizi a vedere dove stai perdendo valore.
Comunichi in modo piu chiaro.
Costruisci fiducia.

Rendi i clienti piu stabili.

Soprattutto cambia il tuo approccio.

Smetti di rincorrere clienti.
Inizi a costruire le condizioni perché siano loro a restare



Ed € questo il passaggio che fa davvero la differenza.

Se sei gia uno studente della Business School di Evolution
Forum, questo significa una cosa molto precisa:

stai gia lavorando sulla tua crescita imprenditoriale, sulla tua
visione, sulla tua struttura e sul tuo modo di stare nel mercato.

Vendere Valore aggiunge un weekend di altissima formazione
proprio su un punto decisivo:

come fare in modo che tutto cio che stai costruendo si
traduca in relazioni piu forti, clienti piu fedeli, maggiore
continuita e maggiore stabilita.

Non e un contenuto laterale.
E un acceleratore.

CONCLUDENDO

Se sei arrivato fino a qui, hai gia capito una cosa.
Non ti serve vendere di piu.

Ti serve vendere meglio.
e Con piu struttura.
e Con piu consapevolezza.
e Con piu continuita.
.

Il metodo “Vendere Valore” & stato creato proprio per questo.



Per aiutarti a costruire un sistema reale, applicabile, che
non dipenda soltanto dall'acquisizione continua.

E se oggi fai gia parte della Business School di Evolution
Forum, questo percorso ha per te un valore ancora piu chiaro:
ti permette di aggiungere un weekend di formazione
estremamente utile, concreto e strategico, riservato a chi ha
gia scelto di investire seriamente nella propria crescita.

Se vuoi approfondire e capire come applicarlo nel tuo caso
specifico, puoi fare due cose:

Puoi accedere direttamente alla pagina con tutti i dettagli,
vedere le opzioni disponibili e valutare il percorso completo.

Oppure puoi candidarti per una call, cosi da capire insieme se
questo metodo e adatto alla tua situazione.

Vai al checkout e scopri le opzioni disponibili

Prenota una call di candidatura


https://www.evolutionforum.sm/vendere-valore/#pricing
http://calendly.com/simona-evolutionforum/new-meeting-1

» Se vuoi clienti che tornano, non puoi lasciare la relazione
al caso.

» Se vuoi margini, non puoi competere sul prezzo.

e Se vuoi crescere davvero, serve un sistema.

E quel sistema si chiama:

Vendere Valore

Ci vediamo al corso
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