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      Ciao, mi chiamo Giacomo Bruno e sono un imprenditore. Da anni aiuto gli altri imprenditori a raggiungere più clienti. Insegno loro come formarli al valore dei propri prodotti/servizi e all’unicità del proprio business, attraverso sistemi di Marketing Formativo.


      



      Molti mi conoscono per aver portato gli ebook in Italia nel 2002, circa 10 anni prima di qualsiasi altro editore. Una delle mie aziende, la Bruno Editore, è stata la prima casa editrice al mondo specializzata in ebook per la formazione.


      



      A differenza delle web agency, posso davvero aiutarti a costruire un sistema di acquisizione clienti e vendita online per il tuo business. Perché tutto quello che ho imparato su come fare funzionare un’impresa e come portarla al successo non l’ho letto sui libri ma l’ho provato sulla mia pelle e sulla pelle delle mie aziende.


      



      Se sei un imprenditore come me, sai bene cosa vuol dire avere un’azienda. Avere un’idea, credere in un progetto, portarlo sul mercato. Fantastico.


      



      Però poi ti scontri con la dura realtà: lavori 16 ore al giorno, weekend inclusi, e mentre gli altri se ne vanno in vacanza, tu sei a lavoro. Ti occupi di gestire i problemi interni (dipendenti, ufficio, costi fissi) ed esterni (marketing, vendite, amministrazione…). E come se non bastasse, arriva anche la “crisi” e le vendite si dimezzano.


      



      Sebbene abbia sempre saputo gestire e prevenire questi problemi, so cosa vuol dire non dormire di notte per la propria azienda. Un consulente esterno o una web agency non ci sono mai passati da qui, e tantomeno lo faranno mai per le nostre aziende.


      



      Ho avviato business in vari settori: immobiliare, editoria, formazione, marketing. Ovunque la crisi si è fatta sentire. Gli editori sono letteralmente in ginocchio. Le immobiliari hanno smesso di incassare ma continuano a pagare grossi interessi sui prestiti bancari. Il mondo della formazione è diventato un lusso che in pochi si possono permettere.


      



      Cosa ho fatto quando il mercato ha iniziato a bloccarsi? Ho cominciato a studiare le mie aziende e a trovare i punti in comune. Ho scoperto che non è il settore a fare la differenza. Perché siamo tutti in un unico settore: quello del Marketing Formativo.


      



      Cosa è il Marketing Formativo?


      Come avrò modo di spiegarti nel corso del libro, è un Sistema di Marketing attraverso il quale un’azienda può trasformare semplici sconosciuti in clienti fidelizzati, formandoli al valore dei propri prodotti/servizi e all’unicità del proprio business.


      



      Tutto parte dall’acquisizione clienti. Acquisire clienti significa avere un flusso costante di nuove persone nel tuo business.


      



      Come fare? Internet offre la possibilità di generare flussi costanti di clienti. Personalmente, ho iniziato ad utilizzare la rete sin dal 1997. Fu allora che creai il mio primo business online. Quello che ho fatto successivamente è stato prendere i miei 20 anni di esperienza e portarli nelle mie aziende.


      Il risultato è stato incredibile: ho risollevato in poche settimane (non mesi o anni) tutti i miei business, indipendentemente dal settore. Editoria, formazione, immobiliare.


      



      Ho venduto ebook per più di 6.000.000 di euro via internet.


      



      Grazie al sistema online che avevo creato, le mie aziende hanno registrato aumenti di fatturato fino al 1.000%. E il numero di clienti è aumentato a dismisura. Soprattutto, ho preso il controllo totale sul flusso di clienti. Oggi decido io quanti clienti avere. Lo faccio per me, per le mie aziende e per le aziende di chi partecipa ai miei Master in Marketing Formativo:


      http://www.marketing-formativo.it


      



      Addirittura, è successo anche che uno dei miei clienti abbia dovuto rallentare il sistema perché aveva troppi clienti e non riusciva a gestire le richieste. È uno di quei problemi che qualsiasi imprenditore vorrebbe avere.


      



      Ma attenzione: non è un sistema basato sugli sconti tipo “Coupon” dove il prezzo basso attira gente di basso livello. Parliamo di un sistema che educa il cliente al valore dei tuoi prodotti o servizi al punto di avere margini molto più alti rispetto alla concorrenza.


      



      Quanto vale avere un sistema che porta nel tuo business un flusso costante di clienti di alta qualità? Non te lo devo dire io, già lo sai. Ma puoi leggere le opinioni di chi sta applicando questo sistema sul nostro gruppo Facebook Numero1:


      https://www.Facebook.com/groups/thesocialmillionaire/


      



      Nessuno meglio di altri imprenditori come te e me possono dirti come è decollato il loro business dopo avere applicato questo sistema di Marketing Formativo nella loro attività.


      



      Capisci facilmente che è un modo diverso di lavorare, da imprenditore a imprenditore, da chi su questi problemi ci è già passato e ha già trovato un modo di risolverli.


      



      D’altra parte non ci sono altre soluzioni. Il Passaparola è morto. Non funziona più, in quanto non porta un numero sufficiente di clienti per sostenere il business. Non è controllabile. Invece noi siamo imprenditori e abbiamo bisogno del controllo sui numeri.


      



      E prima che mi chiedi se funziona anche nel tuo settore, lascia che ti dica una cosa: SÌ, funziona anche nel tuo settore. Qualsiasi esso sia.


      



      Buona lettura,


      Giacomo Bruno


      



      PS: complimenti per aver investito i tuoi soldi e il tuo tempo su questo libro! Per ringraziarti ti ho riservato ilcorso gratis per diventare anche tu Autore Bestseller e imparare come progettare, scrivere, lanciare e monetizzare il tuo libro::


      http://www.numero1.me


      



      


    

  



Capitolo 1: Come
Ripartire da Zero per Rilanciare il Tuo Business












1.1 Sai
perché molti Business sono in crisi?

Oggi molti business sono in crisi perché
solo il 5% delle imprese viene progettato da un imprenditore,
mentre il 95% viene creato da zero da singoli tecnici bravi nel
loro settore ma che non hanno alcuna competenza
imprenditoriale.




Ti faccio un esempio: il pizzaiolo del
ristorante che fa delle pizze buonissime e apprezzatissime. Vede
che la pizzeria per cui lavora ha un enorme successo grazie alla
sua cucina. È consapevole di essere bravo e di essere parte di quel
successo. Peccato che prenda 800 euro al mese per svolgere questo
lavoro.




A un certo punto decide quindi di mettersi
in proprio. L’Italia è piena di persone che vogliono mettersi in
proprio, pensando che sia facile e redditizio.




E questo è il guaio, il motivo principale
per cui il 90% delle aziende fallisce entro 5 anni, e un ulteriore
90% delle sopravvissute fallisce nel giro dei successivi 5 anni.
Quindi, entro 10 anni, il 99% delle aziende non esiste
più.




Qual è il problema? Che il nostro pizzaiolo
è sì tanto bravo a fare pizze, ma non sa nulla di come mettere in
piedi una pizzeria. Non sa nulla di gestione del personale. Non sa
nulla di marketing né di come portare le persone a mangiare nel suo
locale.




Così si ritrova con una pizzeria vuota, un
mare di debiti e una famiglia in rovina. Entro 10 anni questo sarà
il suo destino.




Il 99% delle aziende soffre la crisi perché
create da “tecnici” bravi nel loro mestiere ma privi di capacità
imprenditoriali.




Alcuni nascono Imprenditori. Ma per
tutti gli altri c’è solo una strada. Ed è quella di
diventare imprenditore. Di capire i
meccanismi che regolano le leggi del mercato e la progettazione di
aziende, di apprendere la capacità di staccarsi dall’azienda per
renderla indipendente.

Io parlo da imprenditore. E non ci sono
nato. Lo sono diventato negli anni, con le esperienze, con gli
errori e le bastonate. E con la formazione, i libri, i corsi, i
mentori. E con l’esempio dei migliori imprenditori italiani che ho
conosciuto in questi anni.




Facciamo un passo indietro. A 20 anni,
mentre preparavo un esame per Ingegneria, dovevo comprare il mio
primo computer. Era il 1997. Iniziai a navigare su internet ma non
mi accontentavo di raccogliere informazioni. Volevo avere un ruolo
attivo in questo mondo magico. Così iniziai a creare siti web su
qualsiasi argomento: musica, videogiochi, cellulari. Alcuni
sbocciarono letteralmente.




Ero bravo, per qualcuno ero il “genietto del
computer”, e così creai la mia prima società. Su internet è più
facile: non hai dipendenti, la gestione è molto semplice, e puoi
automatizzare molte procedure.




Il risultato fu che a 25 anni avevo
un’entrata automatica da 50.000 euro al mese. Il sito di cellulari
aveva milioni di pagine visitate al mese e grosse aziende di
servizi telefonici e suonerie investivano centinaia di migliaia di
euro all’anno per inserire i loro banner pubblicitari sul mio sito.
Fantastico.




Il mio lavoro era stato progettato con
intelligenza ed era completamente automatizzato: meno di un’ora al
giorno per pubblicare le ultime news e inserire le schede dei nuovi
cellulari in uscita. Le recensioni dei telefonini erano inviate
direttamente dagli utenti, io dovevo solo approvarle. In pratica
avevo inventato il web 2.0 senza saperlo, molti anni prima
dell’avvento dei blog, di YouTube e dei social network.




Tutti noi sappiamo che oggi i banner
pubblicitari hanno una resa vicina allo zero e le cifre investite
in questo strumento sono drasticamente crollate. Oggi funzionano
gli annunci su Facebook, su Google e sugli altri motori di ricerca.
Ma non è solo questo che ha buttato giù la mia redditizia
impresa.




Cosa avrei dovuto fare per stare al passo
con i tempi, con i concorrenti, con il mercato? Avrei dovuto
fondare un’impresa di persone che, inizialmente guidate da me,
avrebbero dovuto gestire i contenuti del sito, arricchendolo sempre
di più e rendendolo non copiabile. Avremmo dovuto lavorare su un
sistema di marketing per acquisire costantemente nuovi
clienti.




Il bravo imprenditore non è tenuto a sapere
fare tutto, anzi la sua qualità più grande è sapersi circondare di
persone che ne sanno più di lui e possano svolgere al meglio un
determinato lavoro.




Magari avrei dovuto investire quelle prime
rendite nel trovare il miglior esperto di web marketing, il miglior
esperto di SEO e dei bravi copywriter per gestire i contenuti del
sito. Mi sarebbe costato? Sì, ma mi avrebbe permesso non solo di
rimanere in piedi, ma anche di crescere ancora e magari triplicare
i guadagni.




Non sto dicendo che è facile, tutt’altro: è
molto impegnativo.




Dopo anni di studi appassionati sulla
formazione, creai il sito di www.Autostima.net, in cui volevo
condividere le lezioni che avevo imparato dai grandi maestri
americani. Non aveva alcuna finalità di business, quindi ancora una
volta era un’azienda non progettata. Era semplicemente la mia
passione, il mio hobby e il settore mi piaceva molto.

Volevo condividere tutto quello che
imparavo. Bastava registrarsi sul sito per accedere a intere guide
gratuite e ai primi ebook. Non avevo particolari obiettivi; il sito
era lì, senza troppe pretese e senza i tanti visitatori a cui ero
abituato in altri settori. Certo non potevo pretendere che la
formazione potesse attirare lo stesso numero di persone che ero
stato capace di attirare con i telefoni cellulari, i videogiochi e
la musica. Però mi piaceva e ci credevo.




Il sito diventò un’impresa nel momento in
cui iniziai a fare lezioni in aula. Tenevo corsi di formazione
sulla comunicazione, sulla PNL e sulla seduzione. Infatti il mio
primo libro, “Seduzione”, diventò un caso editoriale e vendette
migliaia di copie, quindi automaticamente mi trovai decine di
richieste e le aule piene.




Da lì la visione più ampia: avevamo bisogno
di un ufficio, di personale, di un consulente del lavoro, di
contratti, di una linea telefonica dedicata, computer, stampanti e
così via. Un’azienda in piena regola. Da lì non ci siamo più
fermati.




Ho passato gli ultimi 15 anni non più
sul prodotto - gli ebook - bensì sul
sistema-azienda: il brand dell’azienda,
la selezione e gestione del personale, gli obiettivi e la mission,
gli indicatori di performance, il manuale operativo con le
procedure. E tanto altro ancora che ho imparato in questi stessi
anni. Perché se non fai questo, allora blocchi la tua stessa
azienda.




La crisi arriva perché in molte aziende
il proprietario diventa il collo di bottiglia.




Dunque la grande lezione è stata
quella di capire che l’imprenditore non deve lavorare
nell’azienda, diventandone il collo di
bottiglia, ma sull’azienda,
occupandosi del sistema, delle performance e del
marketing.




Il tecnico deve trasformarsi in
imprenditore, e delegare la produzione a terzi.




Al contrario, gli imprenditori di oggi,
quelli in crisi, continuano a seguire la produzione, di cui sono
esperti e appassionati, e trascurano il marketing, che è invece
l’unico modo per portare l’azienda in alto.

Ciò non vuol dire che devi fare tu il
marketing operativo, ma devi essere TU a conoscere le strategie di
marketing, decidere la direzione e solo dopo delegare la parte
tecnico-operativa a qualche esperto.




Non puoi lasciare che sia il ragazzo del
marketing a decidere il futuro tuo e della tua azienda.




Cosa significa oggi fare marketing?
Significa sapere rispondere a queste 3 semplici domande:


	
Dove trovare i clienti?



	
Come portarli nel tuo
business?



	
In che modo chiudere le
vendite?








Ora, per aggiornare le tue conoscenze in
materia, puoi seguire qualche Master o leggere qualche libro.
Oppure puoi chiedere consiglio a qualche esperto del settore che
abbia per lo meno raggiunto già buoni risultati.




Qui, come hai visto, qualche risultato lo
abbiamo ottenuto e di risposte a quelle tre domande ne abbiamo
parecchie da darti nei prossimi capitoli. Ma prima capiamo e
analizziamo quali sono i reali problemi che l’imprenditore deve
affrontare per fare ripartire il suo business.




1.2 I cinque problemi distruttivi
che un imprenditore deve risolvere per avere
successo

Vendere è sempre più difficile. Questo è un
dato di fatto. Eppure alcune aziende trionfano, mentre altre
falliscono. Molti imprenditori si chiedono come portare nuovi
clienti verso la propria attività, in un mondo nel quale competitor
sempre più agguerriti fanno della guerra di prezzo la loro
strategia più potente. In questo paragrafo ti mostrerò i 5 problemi
più duri da affrontare e le rispettive soluzioni.




Ti è mai capitato di avere paura di perdere
il controllo del tuo business e quindi di dovere chiudere la tua
attività e di dovere licenziare i tuoi dipendenti, persone che
lavorano con te da una vita, di guardare queste persone negli occhi
e dire loro che purtroppo non c’è niente da fare?




Se anche tu ti riconosci in questo triste
scenario che purtroppo molti imprenditori oggi condividono, capisci
che alla base ci sono problemi strutturali, problemi che molti
ancora non comprendono a fondo ma che possono davvero distruggere
non solo la tua attività, non solo il tuo business, ma anche il
futuro delle persone che ti sono accanto.




I problemi cui faccio riferimento sono ben
cinque. Tutti importanti, tutti da conoscere al fine di evitare di
distruggere la propria attività e quindi il business di una vita.
Perché oggi molte cose sono cambiate da quando hai iniziato la tua
esperienza imprenditoriale tanti anni fa. Nelle prossime righe, non
solo ti mostrerò quali sono questi 5 problemi, ma ti fornirò anche
la soluzione per ciascuno di essi.




Problema n°1: vendere è sempre più
difficile

So che può sembrare una cosa scontata ma la
verità è proprio questa: vendere oggigiorno è sempre più difficile.
Un tempo si pensava che vendere fosse un’arte e che i migliori
venditori del mondo fossero tali semplicemente grazie a spiccate
doti naturali che consentivano loro di generare profitto al di là
della tipologia e della qualità del prodotto offerto. Il punto è
che oggi come oggi vendere non è più un’arte innata, è una scienza,
e come tale può essere appresa e applicata in maniera
magistrale.




Ma ancor prima di questo è bene capire che
se oggi vendere è più difficile rispetto al passato, il motivo è
senza dubbio duplice. Da un lato c’è troppa concorrenza e
dall’altro c’è poca differenziazione. Devi sapere infatti che se
dal lato del consumatore avere una gamma di prodotti più grande
significa avere più varietà di scelta, dal lato di te imprenditore
ciò significa che il tuo prodotto che magari un tempo vendevi bene
di suo, senza neanche bisogno di fare iniziative pubblicitarie,
oggi è più difficile da vendere.




Vuoi sapere qual è la strategia utilizzata
dalla maggior parte dei tuoi competitor per generare più fatturato
e quindi per vendere di più? Abbassare il prezzo di vendita nella
speranza che più persone acquistino da loro. Il problema in questo
caso è che spesso e volentieri minor prezzo significa minor
qualità, per cui applicando questa strategia potrai sì acquisire
più clienti nel breve periodo, ma saranno clienti volatili che
probabilmente non acquisteranno più da te.




Altro elemento importante da sottolineare
riguarda la differenziazione. Oggi come oggi, nella mente del
consumatore e in relazione al tuo mercato di riferimento, tutti
offrono la stessa cosa. Ecco perché poi i clienti si affidano
all’azienda che offre quello stesso prodotto al prezzo più basso.
Non importa se il tuo prodotto sia creato in maniera diversa, se
abbia caratteristiche che lo rendono unico e di qualità
superiore.




Se non sei in grado di comunicare i tuoi
elementi di unicità, il tuo prodotto diventerà una “commodity”
nella mente del cliente e a quel punto l’unica strategia che potrai
adottare sarà questa: ingaggiare una guerra di prezzo al pari dei
tuoi competitor. E noi non vogliamo questo, giusto?




È per questo che con il Marketing Formativo
puoi posizionare al meglio la tua unicità nella mente delle
persone. Perché solo formando i tuoi potenziali clienti sugli
elementi distintivi e di unicità del tuo prodotto o servizio, gli
stessi possono capire cosa distingue il tuo prodotto dagli altri e
perché scegliere il tuo invece che quello dei competitor a costo di
pagare un prezzo maggiore.




Pensa ad esempio alla Apple. Perché secondo
te sempre più persone sono portate ad acquistare un iPhone invece
che uno smartphone Samsung nonostante il suo prezzo sia
relativamente più elevato? Perché Apple ha saputo formare talmente
bene i suoi potenziali clienti sulle caratteristiche distintive del
suo smartphone (dal lato del design, dell’usabilità, etc...) al
punto che non appena esce qualsiasi nuova versione dell’iPhone, le
persone non vedono l’ora di spendere centinaia e centinaia di euro
per acquistarlo. Non sarebbe bello a questo punto se avessi anche
tu migliaia di persone che non vedono l’ora di spendere i loro
soldi per il tuo prodotto o per il tuo servizio? La risposta è
ovviamente scontata.




Problema n°2: gli acquirenti sono
cambiati

Supponiamo che tu debba acquistare una nuova
automobile. Quale tra questi due scenari si avvicina più di tutti
alla tua quotidianità?

- Scenario 1: guardi uno spot pubblicitario
e vai diretto in concessionaria a vedere l’automobile e magari ad
acquistarla.

- Scenario 2: guardi uno spot pubblicitario,
vai su Internet a cercare informazioni dettagliate a riguardo
(magari una video recensione, una prova su strada, etc) e solo poi,
se sei realmente interessato, vai in concessionaria a vederla di
persona e magari ad acquistarla.




Sono certo che tra i due scenari
proposti quello che si avvicina più di tutti alla tua quotidianità
è il secondo. Non importa che il settore in questione sia quello
delle automobili piuttosto che quello degli smartphone, degli
pneumatici, delle cucine o di qualsiasi altro prodotto. Il punto è
sempre e solo uno: le persone vogliono avere
informazioni di valore prima di acquistare
perché non sono più disposte ad acquistare per
impulso.




Un tempo, fare marketing con la propria
azienda era piuttosto semplice. Chiedevi un prestito ad una banca o
a qualche investitore per generare una campagna pubblicitaria che
promuovesse il tuo prodotto o servizio, la lanciavi e con il fatto
che magari il tuo mercato era caratterizzato da poche aziende
realmente di valore, diventare leader di mercato era relativamente
alla portata di tutti. Oggi non è più così perché, come dicevamo
prima, le persone non vogliono più essere persuase dalla
pubblicità. Non si accontentano più di vedere un testimonial famoso
che le invogli ad acquistare il prodotto dell’azienda che
rappresenta. Oggi i consumatori vogliono di più, vogliono
informazioni. Non semplici informazioni, ma veri e propri contenuti
di valore.




Hai presente il settore del make-up? Forse
non lo sai ma questo settore è uno di quelli più di tendenza su
YouTube. Sempre più ragazze in Italia e nel mondo vanno su questo
social network per visualizzare recensioni degli ultimi cosmetici
lanciati dalle più grandi griffe di moda.




Sai come sono diventate famose dal
nulla le Fashion Blogger che ogni anno fatturano milioni di euro
grazie ai propri video? Semplicemente creando<
[...]
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