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PREMESSA

La maggior parte dei professionisti che incontro non
fatica perché offre servizi mediocri. Fatica per una
ragione quasi opposta, e molto più difficile da vedere.

Sono bravi. E i clienti, fino a un certo punto, sono
sempre arrivati esattamente per questo. Qualcuno che li
aveva visti lavorare. Qualcuno che ha fatto il loro nome
in una conversazione. Un cliente soddisfatto che ne ha
portato un altro. Un incontro a un evento, una collabo-
razione, una telefonata arrivata tramite un conoscente
comune.

È un canale che funziona davvero. Ha però una caratte-
ristica che quasi nessuno nota finché non ci sbatte
contro: la reputazione non si trasferisce a uno
sconosciuto.

Chi ti conosce si fida di te prima ancora di ascoltarti.
Chi non ti conosce deve costruire quella fiducia da zero,
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e non ha alcun motivo per cominciare. Tutto il credito
accumulato in anni di lavoro serio resta dov'è, e non
attraversa.

Da qui viene la sensazione che conosci. Ogni cliente
acquisito sembra un episodio isolato. Ogni mese si
riparte da zero. Ogni trattativa diventa un'incognita. E il
fatturato finisce per dipendere più dalle circostanze che
da un processo.

Non è un problema di competenza. È un problema di
trasferimento. Se ti riconosci in questa descrizione,
credo che questo eBook possa aiutarti.

Quello che troverai in queste pagine è il sistema che
utilizzo per acquisire clienti ad alto valore senza dover
rincorrere continuamente nuovi contatti.

Parlo volutamente di clienti ad alto valore e non di
clienti altospendenti, come spesso si legge nei libri di
marketing. Perché non mi riferisco a persone ricche, né
a persone che spendono denaro con leggerezza. Al
contrario: nella mia esperienza sono spesso persone
estremamente attente a come investono i propri soldi.
Persone che, quando riconoscono il valore di una solu-
zione e comprendono che può migliorare concreta-
mente la loro vita o il loro lavoro, non hanno paura di
fare un investimento importante. Non decidono in base
al prezzo. Decidono in base al valore che attribuiscono
al risultato.
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Pensa a un professionista preparato e competente che
continua a vivere nell'incertezza perché i clienti arri-
vano in modo casuale e imprevedibile. Per lui investire
qualche migliaio di euro in un sistema capace di
rendere stabile l'acquisizione non è una spesa. È una
scelta imprenditoriale.

Non ti chiederò di riconoscerti in una categoria profes-
sionale. In questo periodo sto progettando sistemi di
acquisizione per un astrofisico, una maestra d'arte, un
esperto di sicurezza informatica, un regista di grandi
eventi dal vivo, un coach sportivo. Mestieri che, messi
in fila, non hanno niente in comune.

In comune hanno tre cose soltanto. Una competenza
vera, costruita in anni e non in un fine settimana. Una
prova di quella competenza che possono mostrare a
qualcuno. E clienti che, fino a oggi, sono arrivati
soltanto perché qualcuno li conosceva.

Se anche tu hai queste tre cose, questo libro parla di te
— qualunque sia il mestiere scritto sulla tua partita IVA.

Il vero obiettivo, quindi, non è trovare persone disposte
a spendere di più. È attrarre persone che attribuiscono il
giusto valore ai propri problemi.

Una cosa non la troverai, in queste pagine. Non troverai
quella sottocultura del "guadagno facile" che negli
ultimi anni è diventata il principale gancio emotivo di
un marketing sempre più rumoroso, superficiale e
ripetitivo.
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Non credo nei metodi che promettono di fare soldi con
facilità. E non credo che possa esistere un business serio
costruito avendo come unico obiettivo il guadagno.

Il guadagno è una conseguenza. È il risultato naturale
di qualcosa che funziona, che crea fiducia, che risolve
un problema reale. A noi interessa proprio quel "qualco-
sa". Perché è lì che nasce l'alchimia che porta una
persona a scegliere spontaneamente di lavorare con te:
prima si fida, poi riconosce la tua autorevolezza, infine
comprende il valore di ciò che le stai proponendo.

È questa la trasformazione che ha cambiato il mio modo
di lavorare. Ho smesso di spendere energie per convin-
cere le persone ad acquistare e ho cominciato a costruire
un sistema capace di attrarre quelle giuste, già predi-
sposte a riconoscere il valore di ciò che faccio.

Un'ultima cosa, perché è giusto che tu sappia cosa
aspettarti. Questo non è un manuale operativo. È un
libro sul modello: su come funziona il processo che
trasforma uno sconosciuto in un cliente, e sul perché
funziona in quel modo e non in un altro. Non troverai
istruzioni sui software né procedure passo passo.

È una scelta, non una dimenticanza. Chi parte dagli
strumenti costruisce quasi sempre qualcosa che non sta
in piedi. Chi ha capito l'architettura, invece, sa esatta-
mente cosa cercare quando arriva il momento di
scegliere gli strumenti — e quel momento arriva dopo,
non prima.
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Non ti prometto risultati e non ti prometto tempi.
Sarebbe disonesto: dipendono dal tuo mercato, dalla tua
offerta e da quanto ci lavorerai. Ti prometto una cosa
sola. Quando avrai finito di leggere, saprai esattamente
cosa devi costruire e in quale ordine. Che è già molto
più di quanto sappia la maggior parte dei professionisti
che incontro.
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