IL MERCATO E’
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e 3 ricette usate fino
ad oggi

Le regole del gioco sono cambiate



Gara al ribasso. che prodotto o servizio stai scontando senza reale
motivo oppure stai svalutando:

Iper—specializzazione. A quale prodotto o servizio stai dedicando

un’inutile dispendio di energia e denaro, a fronte di scarsi
miglioramenti. E’ un prodotto/servizio che il cliente chiede o che piace
solo a te?

NuIIa, stiamo a vedere. Cosa stai rimandando per paura o €osa
stai tenendo lontano perché fuori dalla tua zona di confort
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Lamentarsi degli altri
Se vuoi che le cose cambino, PRIMA CAMBIA TU



* Da chi stai imparando per fare meglio? * Hai pianificato come fare utili, e come?

* Stai studiando dalla concorrenza? * Perché fai cio che fai, quale € il tuo scopo
finale?

* Hai un piano scritto dei tuoi obiettivi per i
prossimi 5 anni? Se la risposta € no, ti
serviranno piu di 4 righe ;-)




2

Senza organizzazione

SElI TROPPO DEBOLE

per vincere davvero



Il Business Model Canvas =™~ Progettato da:

Attivita chiave & Valore offerto

Che lipo ci valore for ame ai clent?
v

Relazioni con i clienti Clienti (segmenti)

Pt chi sliorno oosancn vaore?
ol goro i roste clignt pid irnocranti?

Partner chiave

Parlrer oave?

forntori chizve?

2i parmes?

Canali

Risorse chiave

& wila hvelle d cosl?
me nlegrande con le skl din da cienb?

2

Ricavi

Per r 0 veramrente pagare?

Struttura dei costi
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Chi collabora con te lo fa per ...?7 « Come immagini il tuo businesstra 5 anni?

me sara | vita tr nni?
« Denaro? Come sara la tua attivitatra 5 a

e Per comodita?

 Chisarannoituoi clienti?
» Per passione?

* Per affetto e stina verso di te?
« Guadagnerai di piu o di meno e da quali
servizi/prodotti?
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lo non so

VENDERE

«salvo invidiare chi sa farlo»



» Come gestisci obiezioni e segnali di
chiusura?

 Quanti libri di vendita hai letto negli ultimi 2
anni?

» Quanto tempo passi ad ascoltare i clienti?

Prima di spendere denaro in pubblicita,
chiediti:

Cosa desiderano i tuoi clienti?

Ogni quanto comunichi con loro?

* In cosa sei unico per loro?

Che problemi risolvi?




lo guadagno

GIA ABBASTANZA

E se potessi guadagnare di piu, quanto vorresti di piu?

E se potessi lavorare meno, quanto vorresti? 0
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Sono uguale ai miei concorrenti,
indistinto tra tanti

MANICHINI



3 azioni che hai tatto fino ad ora per
mettere in evidenza la tua unicita?

e Azionel

e Azione 2

e Azione 3




Cosa sente?

Cosa dicorc | suci amici?

Chi sono 1 suci nHuenzatori e come
lo fFarno

Gual media sono inFuenti

Che cosa pensa?
Cowe si sente?

A che cosa da importanza / valore?
Imrmagina le sue ernozion

Cosa lo tiene G\I&{j\lc la hotte?

Pescrivi | suoi soghi e le sue aspmrazichi

Cosa dice?
Cosa fa?

Quale il suc atteggomento?

Che cosa potrebbe dire agli ot
Attenzicne oi conlbitti tra cic che
dice e cic che sente o ?enc,al

Cosa vede?

A che cosa a‘;‘-‘;orﬂiﬂlia?
Chi o circonda~®
Chi sonc | suoi amicis

A che Yipi di offerte & espostc?

Quali problemi incortra?

Sofferenza

Guali soro le sue Frustrazieni®

Che cosa ostaccla 1| suol desideri e le
sue hecessita?

Guali rischi ha poura di affrortare?

Guadagno

Che coso vuole verarmente™
Come misura il suc successo?
Fensa alle stratege che
potrebbe usare per raggngere
I suci scopi.
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Alla finanza ci pensa il mio

COMMERCIALISTA

Fatturato, Utile, Liquidita



» Quanto rende ogni cliente in media?  Conosci la differenza tra fatturato, utili e
liquidita?

* Hai uno scadenziario scritto delle spese?  Quali di questi 3 & piu importante nel tuo
business e perché?

e Hai entrate multicanale? e Seijsicuro di aver saturato tutta la tua
capacita di leva finanziaria?
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Vorrei una giornata di 26h

ORMAI SI LAVORA SOLO IN
EMERGENZA



Training 25 5
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Nel 1985 negli Stati Uniti, in
California, I'imprenditore Ivan
Misner ha l'esigenza di
aumentare la sua rete di
contatti e quindi il suo
business.

Fonda BNI (Business Network
International), azienda che da
33 anni e protagonista nel

panorama mondiale del
MARKETING RELAZIONALE

E REFERENZIALE.

In Italia BNI & presente dal
2003.



CONCLUSIONE E
TRAINING FINALE

... perché il mercato & cambiato ed ora cambi tu



TRAINING FINALE

* Cosa faro

e Cosa non faro piu

e Cosa modifichero




