Scopri “4 colori per vendere
1l vino”: 11 1libro che
rivoluziona 1l tuo approccio
commerciale
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Il libro “4 colori per vendere il vino” di Lavinia Furlani e
Andrea Pozzan introduce un metodo innovativo per migliorare la
vendita del vino. Basato su quattro tipologie di clienti
(rosso, giallo, verde e blu), aiuta a personalizzare le
trattative, ottimizzare la comunicazione e rendere ogni
vendita piu efficace. Un manuale pratico per produttori,
export manager e professionisti del settore.

Nel mondo del vino, la vendita non e solo una questione di
prodotto, ma di persone. “4 colori per vendere il vino”, il
libro di Lavinia Furlani e Andrea Pozzan, nasce proprio con
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questo obiettivo: trasformare il modo in cui ci relazioniamo
con clienti, buyer e mercati, rendendo ogni trattativa piu
efficace e personalizzata.

Un manuale pratico per vendere meglio

Piu che un semplice libro, “4 colori per vendere il vino” €& un
vero e proprio strumento di crescita, nato da anni di
osservazione sul campo da parte degli autori. Attraverso un
metodo chiaro e intuitivo, il libro aiuta venditori, export
manager e imprenditori del vino a comprendere le diverse
tipologie di clienti e adattare il proprio stile di
comunicazione per massimizzare il successo delle trattative.

Perché 4 colori?

Giallo, Rosso, Verde e Blu: questi colori rappresentano
quattro tipologie di personalita, ognuna con caratteristiche e
modalita di interazione specifiche. Riconoscerle e saperle
gestire significa creare connessioni piu forti con i clienti e
migliorare il proprio impatto commerciale.

= I1 cliente rosso: determinato e focalizzato sul
risultato. Vuole concludere velocemente, senza giri di
parole. Bisogna lasciargli la percezione di condurre la
trattativa e mai mostrarsi indecisi.

= I1 cliente giallo: socievole e dinamico. Ama il
coinvolgimento emotivo e uno stile di comunicazione
vivace. Troppa formalita lo annoia, cosl come discorsi
troppo lunghi e tecnici.

= I1 cliente verde: riflessivo e attento alle relazioni.
Apprezza il dialogo e la fiducia reciproca, quindi la
vendita deve basarsi su un rapporto umano e su tempi piu
rilassati.

=I1 cliente blu: analitico e preciso. Vuole dati,
dettagli e spiegazioni tecniche. Ama la struttura e un
approccio metodico, senza eccessi di informalita.



Non solo le persone, ma anche 1 vini e 1 mercati seguono la
logica dei 4 colori. L’Amarone, ad esempio, & rosso: forte,
strutturato, sicuro di sé. Il Barolo e blu: richiede tempo e
spiegazioni per essere compreso. Il Prosecco é& giallo:
leggero, dinamico e accessibile.

Perché leggere questo libro?

= Migliorerai il tuo stile di vendita, adattandolo a ogni
interlocutore.

=Scoprirai come evitare 1la standardizzazione,
abbandonando il “disco vendita” che suona sempre uguale.

=« Apprenderai un metodo pratico e applicabile subito,
basato su un test di personalita semplice ma potente.

- Cambierai radicalmente il tuo approccio alla relazione
con il cliente, rendendo ogni trattativa piu naturale ed
efficace.

“4 colori per vendere il vino” non & un manuale teorico, ma un
viaggio pratico nell’arte della vendita. Che tu sia un
produttore, un export manager o un imprenditore del vino,
questo libro ti dara strumenti concreti per trasformare il tuo
business e portarlo al livello successivo.

Acquistalo subito!

Punti chiave

1. Metodo innovativo: I1 libro introduce un sistema basato
su 4 colori per personalizzare le vendite nel settore

vinicolo.
2. Tipologie di clienti: Ogni cliente appartiene a
un colore (rosso, giallo, verde, blu) con

caratteristiche specifiche.
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3.

4,

Applicazione pratica: Il metodo e wutilizzabile
per clienti, vini e mercati con strategie adattabili.
Benefici concreti: Aiuta a evitare la standardizzazione,
migliorare la comunicazione e aumentare il successo
commerciale.

. Target ideale: Utile per produttori, export

manager e imprenditori del settore vinicolo.



