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Come esseri umani siamo alla ricerca costan-
te del nostro miglioramento personale in ogni
ambito della vita, sia esso relazionale, familia-
re o professionale. La soddisfazione che pos-
siamo ricavare dalle nostre molteplici attivita
quotidiane & direttamente proporzionale alla
nostra capacita di aggiungere valore alla vita
di chi incontriamo lungo il nostro cammino. Il
mio contributo sara quello di condividere con i
lettori di CoachMag le migliori esperienze uma-
ne e professionali vissute incontrando persone
eccellenti e professionisti che hanno fatto della
preminenza il loro lifestyle.

“Preminenza” deriva da "preminente” e il si-
gnificato & essere superiori in capacita, pote-
re o talento rispetto ad altri. La strategia della
preminenza fa parte degli insegnamenti di Jay
Abraham, super consulente di migliaia di azien-
de nel mondo e di multinazionali, oltre che di
clienti del calibro di Tony Robbins, Stephen Co-
vey, Brian Tracy. Limpatto che hanno avute le
sue consulenze nell'ambito del business hanno
permesso di generare introiti da capogiro, bilio-
ni di dollari in incrementi documentati e questo
lo ha portato ad essere considerato il massimo

esponente del marketing strategico al mondo.
Ma su cosa si basa la sua filosofia?

Lo spiega lui stesso in sintesi: “La strategia del-
la preminenza & una strategia potente e nel
contempo semplice, che ti posiziona ad essere
riconosciuto come il consulente piu affidabile
nel panorama del tuo mercato di riferimento. Il
cuore pulsante di questa filosofia ti porta a rico-
noscere che tutto quello che stai facendo & per
un bene superiore e il tuo agire ti porta ad esse-
re autenticamente disinteressato rispetto al tuo
obiettivo professionale in quanto il tuo massimo
interesse risiede nel fatto di servire il cliente al
meglio e oltre all’eccellenza rispetto a chiun-
que altro. Il denaro che fluira nelle tue casse
sara un'inevitabile conseguenza del tuo ap-
proccio alla preminenza, lo considererai come
un riconoscimento per il tuo impegno e peril tuo
lavoro che & quello di servire gli altri oltre alle
loro aspettative, in modo tale che apprezzando-
ti vorranno ricompensarti. Conseguentemente
la tua percezione e la tua personalita trasfor-
meranno la tua relazione con il cliente che avra
necessariamente bisogno di te anziché cercare
altrove.”
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ILVERO GUADAGNO
PER UN COACH?

Spesso le persone mi chiedono come si puo con-
ciliare un aiuto o una consulenza a fin di bene con
la richiesta di denaro. Soprattutto in Italia si fa fatica
a comprendere limportanza della figura professio-
nale del Coach e della sua efficacia, sia nella vita
privata che in quella lavorativa dei clienti. Si pensa
che “una buona parola” o un suggerimento di un
Coach possa essere elargito come quando sifanno
due chiacchiere tra buoni amici, magari conversan-
do telefonicamente o peggio via Whatsapp.

Chi é Coach adesso potrebbe perché
sa quanto é difficile far riconoscere il proprio va-
lore professionale, non solo ai propri clienti ma
addirittura Il problema
non e quanto un Coach si puo far pagare, ma se
anzitutto ha le competenze e le capacita per far
raggiungere gli obiettivi prefissati al proprio cliente.
Se ad esempio un Coach segue, ispira, guida un
gruppo di manager allinterno di un'azienda e nel
corso del tempo le persone concretizzano i goal
che erano stati loro assegnati, quali risultati fanno
raggiungere alla propria azienda? Quale vantaggio
economico o dimmagine stabiliscono? E

A stabilirlo sono
soprattutto i vantaggi che vengono realizzati
dal cliente grazie al lavoro intrapreso e svolto
dal Coach.

Anche i Coach piu quotati hanno costantemente
bisogno di confermare la loro presenza sul merca-
to e per fare questo e necessario conoscere come
farsi trovare dai propri potenziali clienti utilizzando
ogni strategia necessaria. Chi invece pensa, dopo
aver incorniciato il proprio attestato da Coach al
muro del proprio ufficio, di dover essere cercato
dalle persone e di dover avere in automatico la
fila di clienti fuori dalla porta, e vittima di una grave
incomprensione. Sappiamo che non funziona cosi,

ma non funziona cosi in nessun altro ambiente pro-
fessionale.

e fa funzionare ogni attivita
professionale & la comunicazione con i poten-
ziali clienti e per questo & importante saper
creare un dialogo attivo con le persone, soprat-
tutto con coloro che ancora non ci conoscono.
Possono essere creati deiwebinar gratuiti, piuttosto
che venir organizzate delle serate d'incontro aperte
a tutti o realizzare del materiale e del contenuto di
grande valore da divulgare on line attraverso post,
podcast e minicorsi in video.

Tutto cio che viene realizzato in ambito professio-
nale deve essere sempre il migliore investimento
per il Coach perché tutto cio che viene creato e di-
vulgato rimane in circolo. Tutte le volte che come
professionisti abbiamo la grande opportunita di
essere in relazione con un cliente, dobbiamo es-
sere consapevoli che quellincontro potra o dovra
generare un passaparola attivo e positivo.

Se ti guardi attorno, il mondo del commercio
propone ogni giorno milioni e milioni di cose inutili,
anche a prezzi da capogiro, e se osservi c'e sem-
pre qualcuno disposto a pagare pur di avere cio
che desidera. Nel caso del Coaching, e talmente
rilevante il lavoro che i Coachee possono fare per
migliorare le loro vite, le loro performance o per
raggiungere determinati obiettivi che la figura del
Coach e ben piu importante di qualsiasi altra cosa
che possa essere proposta nel mercato.

Alla domanda "Ma quanto costa una tua sessione
di Coaching?" bisognerebbe rispondere dicendo
‘Prima di darti questa informazione ti chiedo che
cosa desideri realizzare: quali sono gli obiettivi che
vuoi raggiungere grazie al Coaching?" perchée se
una persona risponde per esempio che desidera



ristabilire il giusto feeling, larmonia, la pas-
sione con il proprio partner e dopo gli in-
contri di Coaching realizza questo aspetto
importante della sua vita, allora possiamo
dire che

Con i miei clienti, anche con coloro che
partecipano ai miei training, non parlo mai
di costo per partecipare ma di investimento,
cosi come non parlo mai di prezzo perche
cio che propongo non e dellamerce ma e la
cosa piu preziosa che esista: aiutare le per-
sone a ristabilire il proprio benessere perso-
nale. Chi esce da situazioni di grave disagio
e ha imparato a ridere, a riportare serenita
ed entusiasmo nella propria vita, sara dispo-
sto a riconoscerlo economicamente?

Dopo aver vissuto per anni in
India, Richard ha contribuito a
diffondere in ltalia, in Europa e
in Asia la Laughter Therapy. E il
creatore della pratica energeti-
co emozionale CATCH.

La sua storia e raccontata nel
libro "Ho imparato a ridere",
best-seller tradotto in diverse
lingue. E autore di numerosi al-
tri libri, cd e video corsi sul be-
nessere e la crescita personale
e spirituale.

Speaker di eventi motivazionali
internazionali, € stato ospite
del TEDx e ha condiviso il palco
con menti del calibro di Gregg
Braden, Don Miguel Ruiz, De-
epak Chopra, Bruce Lipton. E
consulente di vari aziende e
multinazionali.

Scrive per L'Huffington Post ed
e contributor per diversi maga-
zine.

Per il suo impegno filantropi-
co é stato insignito del titolo

di World Food Security Am-
bassador dalla Onlus interna-
zionale Rise Against Hunger. Il
suo mentore Jay Abraham lo
definisce “a transformer of hu-
mans life".

La missione di Richard & con-
tribuire al benessere fisico,
mentale ed emozionale del
maggior numero di persone
nel mondo.



