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Buonasera,  

sono l’Agente M della Central Marketing Intelligence, che per 
comodità d’ora in avanti chiamerò CMI (si legge “si-em-ai”, come 
CSI e FBI per intenderci).  

Ti potrà sembrerà strano che il capo di un Agenzia d’Intelligence 
si metta a scrivere una Guida. E effettivamente hai ragione, tra 
le mie attività quotidiane non c’è lo scrivere articoli o Guide di 
qualsiasi tipo.  

Ma in questo caso è diverso: questa non è una Guida qualsiasi ma 
il riassunto delle 5 cose da fare assolutamente se vuoi far 
crescere la tua azienda e se vuoi asfaltare la concorrenza.  

In questa Guida ti farò toccare con mano le 5 mosse più urgenti che devi 
fare subito per rendere la tua azienda competitiva online (e non solo).  

Ho deciso di scrivere personalmente questo pezzo perché si tratta 
di un tema che mi sta molto a cuore e su cui ci tenevo a mettere a 
disposizione di tutti la mia esperienza diretta.  

Bando alle ciance e andiamo al sodo.  

Oggi tutte le imprese hanno a disposizione Internet, l’arma più 
potente che si sia mai vista sulla faccia della terra. Eppure ne 
sfruttano solo una minima parte delle infinite potenzialità. 

Ma sai qual è la cosa più divertente?  

Che se provi a parlarne in giro ti sentirai rispondere: “sì, 
abbiamo un sito web” “utilizziamo i social network” “abbiamo un e-
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commerce” ecc. Ora, non dico che avere un sito web e fare tutte 
queste cose sia sbagliato, anzi devi farle e farle al meglio.  

Ma è un po’ come comprare l’ultimo smartphone con 8 processori e 
millemila gigabyte di RAM e poi usarlo solo per telefonare. Non ho 
dubbi che riuscirai a telefonare e che sarai soddisfatto delle 
chiamate, ma permettimi di dirti che è un po’ sprecato... almeno 
usalo per navigare o utilizza qualche altra applicazione!  

Ecco, dire di usare internet solo perché si ha un sito web o una 
pagina sui social è un po’ la stessa cosa.  

Sei su internet, ma stai utilizzando una parte infinitesima delle 
cose che si possono fare attraverso internet.  

Il mio compito oggi è spiegarti cosa si può realmente fare e come puoi 
trarre ulteriore valore da Internet per il tuo business, in qualsiasi 
settore tu sia, qualsiasi sia la dimensione della tua azienda, qualsiasi 
sia il punto in cui ti trovi in questo momento. 

Buona lettura!  

Agente M   

 

� !3

LE 5 MOSSE  
Nei prossimi capitoli troverai le 5 mosse ed esempi per 
metterle in pratica. Dall'ascoltare i clienti al capire 
il mercato, sono attività che non puoi permetterti di 

non fare, soprattutto ora che le conosci!  
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La prima cosa che ogni azienda dovrebbe 
assolutamente fare è monitorare ciò che succede 
nel proprio mercato.  
Ovviamente quando parlo di monitorare il proprio mercato non mi 
riferisco ad acquistare il solito report annuale di settore di 100 
pagine uguale per tutti che poi rimane a fare la muffa sulla 
scrivania.  

No, quel report è per lo più una consuetudine piuttosto che uno 
strumento imprescindibile e dal valore inestimabile. Le stesse 
cose che leggono i tuoi concorrenti, non possono darti un 
vantaggio competitivo!  

D’altra parte quei report non sono altro che la fotografia 
descrittiva di ciò che è successo negli ultimi 12 mesi....12 
mesi.....12 mesi.  

Non mi si è inceppata la tastiera, hai letto bene 12 mesi... in un 
mondo che va alla velocità della luce, c’è ancora chi reagisce a un anno di distanza. 
Incredibile...  

Tralasciando, poi, che l’obiettivo di qualsiasi azienda virtuosa 
non dovrebbe essere reagire, ma essere proattiva e anticipare i 
cambiamenti, ti renderai conto anche tu che il monitoraggio del 
mercato non può essere affidato al solito report annuale 
dell’associazione di categoria. 
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Provo a spiegarti meglio le potenzialità di questa attività con 
qualche esempio:  

• Se sei un’azienda casearia è importante sapere in tempo reale quanto e 
come si parla del latte, in modo da anticipare eventuali crisi di 
reputazione o scandali per rischi connessi alla salute.  

• In modo simile se sei un’azienda che produce biscotti o prodotti 
che potrebbero essere fatti con olio di palma, ti è utile essere il 
primo a sapere che sta scoppiando uno scandalo in modo da poter limitare 
i danni o sfruttare per primo le nuove opportunità.  
 
Ti dirò una cosa: in molti casi, le crisi di reputazione si possono anticipare o 
addirittura evitare grazie all’ascolto della rete. 

 
Per questo le imprese il cui fatturato dipende dalla percezione di 
determinati prodotti o ingredienti devono sapere in tempo reale 
cosa e come si dice in modo da prevenire qualsiasi crisi e essere 
pronti a sfruttare le nuove opportunità.  

• Se lavori nella moda devi sapere in tempo reale quali sono i trend del 
momento o come le mode si stanno spostando tra un paese e l’altro; 

• Se sei un’azienda tecnologica devi sapere se stanno nascendo nuove 
startup e se ci sono nuove tecnologie disponibili che rischiano di 
soppiantarti. E più in generale devi sapere se il mercato in cui 
ti muovi sta crescendo, se ha raggiunto la maturità o se sta 
calando. Devi sapere se da una piccola nicchia riservata ad un 
pubblico molto tecnico, il tuo mercato sta diventando sempre più 
grande e se sta attirando nuovi investimenti e nuovi concorrenti.  

Si tratta di informazioni chiave che devi sempre avere aggiornate 
perché sono fondamentali per prendere decisioni migliori e perché 

sono relativamente facile da ottenere grazie ai dati online 
opportunamente analizzati. 

Tutto quello che ti ho detto infatti può essere dedotto 
analizzando il web.  

Là fuori c’è il più grande libro che sia mai stato scritto e si 
chiama web, si aggiorna ogni secondo e il nostro compito è 
leggerlo in modo da sapere in tempo reale cosa succede.  
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Sì, tutte le informazioni di cui ti ho parlato si possono ottenere 
in tempo reale, altro che 12 mesi dopo!  

Oggi è possibile avere un’idea chiara e definita di come si sta 
muovendo il mercato in tempo reale e a basso costo; infatti queste 
informazioni sono recuperabili con diversi livelli di profondità a 
seconda degli obiettivi e del tipo di azienda.  

Se hai una piccola azienda e non monitori ancora il mercato, non sei scusato...   

Non è la dimensione a fare la differenza, anzi più sei piccolo e 
più non puoi fare a meno di certe informazioni. Rispetto ai 
concorrenti più grandi hai meno budget e devi riuscire ad 
ottimizzarlo al massimo.  

O meglio, eri scusato se prima d’ora non lo facevi...si tratta di 
cose nuove e ci sta che non ti erano ancora arrivate all’orecchie.  

Ma ora lo sai. Non puoi 
nascondere la testa sotto 
terra. 
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La seconda cosa da fare assolutamente è 
“ascoltare i clienti”, che attenzione è cosa ben 
diversa dal detto “il cliente ha sempre ragione”.  

Non sto dicendo di dire sì a tutte le richieste dei clienti e non 
mi riferisco nemmeno all’ascoltare i clienti che ti scrivono o 
quelli con cui parli durante una trattativa business to business o 
quelli che ti parlano se hai un negozio. Dò per scontato che 
ascolti i clienti che ti contattano direttamente.  

Sto parlando di ascoltare quei clienti che parlano di te online, e lo fanno 
nei posti più disparati, dai forum, ai social network passando per 
i blog.  

Le persone amano parlare di ciò che hanno appena acquistato, di 
quello che gli piacerebbe avere, commentano le pubblicità, gli 
eventi, le caratteristiche dei prodotti, danno recensioni e così 
via.  

E il tutto in modo assolutamente spontaneo.  

Quante volte ti è capitato di partecipare ad una riunione per 
capire come si può migliorare un prodotto o quale campagna 
lanciare? Tante immagino, ma in poche ti sarà capitato di farlo 
utilizzando i pareri che le persone hanno spontaneamente condiviso 
online.  
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Più facile che in queste riunioni siano stati utilizzati i 
risultati di qualche sondaggio, focus group o altro metodo utilizzato per 
raccogliere il parere dei clienti.  

Avere dati spontanei, in tempo reale e a basso costo oggi è possibile!  

Non sto dicendo di eliminare i classici focus group, sondaggi o 
simili, ma di integrare questi dati sfruttando quanto già presente 
online.  

Le persone online stanno già dicendo tutto, a te basta ascoltare. 

Ti faccio qualche esempio di temi di cui parlano le persone 
online:  

• Dicono cosa gli piacerebbe ricevere o modificare di un prodotto o 
servizio;  

• Parlano delle occasioni di utilizzo, di ciò che gli piace e di 
ciò che invece non vorrebbero;   

• Svelano applicazioni alternative alla tua soluzione a cui non hai 
mai pensato;  

• Dicono quali sono i “trend setter”, gli “influencer” ovvero quali 
sono le persone che influenzano le loro scelte;  

• Commentano il livello di servizio ricevuto o la preparazione dei 
tuoi commerciali; 

• Esprimono i pareri sul nuovo testimonial di una campagna 
pubblicitaria; 

• Danno feedback sulle caratteristiche di un prodotto;  

• Dicono se gli piace o no la musica e il profumo nei negozi;  

• Comparano i tuoi prodotti con quelli dei concorrenti o delle 
alternative che usano, magari nemmeno in diretta concorrenza con 
te; 

• Esprimono il loro gradimento o meno sugli eventi e qualsiasi 
iniziativa la tua azienda abbia fatto;  

• Ecc. 

Si potrebbe continuare all'infinito!  

� !8



�
Come vedi c’è veramente un patrimonio molto variegato di 
informazioni che si possono ottenere e che la gran parte delle 
aziende si sta perdendo.  

Probabilmente sei convinto che se un tuo cliente o potenziale 
cliente ha da chiederti qualcosa o da dire qualcosa sulla tua 
azienda, lo faccia direttamente utilizzando i tuoi canali: sito, 
blog, pagina Facebook, Instagram, Linkedin, Numero Verde, ecc.  

Sfortunatamente non è così!  

La maggioranza delle comunicazioni online che coinvolgono un brand 
viaggiano su canali non presidiati, non ufficiali. In pratica le 
persone scrivono di te e dei tuoi prodotti sulle loro bacheche, 
nei loro tweet, nei forum a cui partecipano, ecc.  

Soprattutto se sono insoddisfatte dei tuoi prodotti o arrabbiate 
con la tua azienda non si prendono la briga di taggarti, di 
citarti o di coinvolgerti in un dialogo, recensiscono i tuoi 
prodotti e servizi senza che tu possa saperlo… 

E tutte queste comunicazioni utilissime per migliorare le tue 
strategie e i tuoi prodotti in questo momento te le stai perdendo! 

Ah, se per caso stai pensando "ma tanto di me non si parla”... sbagli! 

Se di te non si parla abbastanza, vuol dire che devi stimolare le 
conversazioni. Le persone adorano parlare, aspettano solo 
l’occasione. Il tuo compito è creare nuove occasioni in cui le 
persone possano parlare di te.  

In questo modo otterrai tantissime informazioni su cosa vogliono e 
pensano di te i clienti, otterrai visibilità, migliorerai la tua 
strategia e il tutto attraverso informazioni spontanee e gratuite.  

Quasi dimenticavo, il sapere cosa, dove e quando dicono le persone 
ti permette anche di interagire in tempo reale con i tuoi clienti attuali e 
potenziali. Le persone infatti apprezzano molto se il brand si 
prodiga per aiutarli a risolvere un problema, se gli da 
suggerimenti o anche solo se li fa sentire importanti.  

Per darti un’idea di quanto può essere importante questo aspetto, 
American Airlines oltre ad avere un team dedicato a questa attività lo ha messo a 
lavorare a fianco della dirigenza.  
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Perché le informazioni che emergono dall’ascolto della rete e 
dall’interazione con i clienti sono fondamentali e vanno diffuse 
ai piani alti il più in fretta possibile.  
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Alzi la mano chi è PERFETTAMENTE CONSAPEVOLE 
di cosa stanno facendo i suoi concorrenti?  
Probabilmente, alcune iniziative portate avanti dai concorrenti 
sono spesso oggetto di lunghe discussioni in azienda.  

Ma, rispondi sinceramente: puoi affermare che la tua azienda 
monitora sistematicamente i concorrenti per carpirne tutti i 
segreti e capire se effettivamente stanno andando meglio o no?  

Se la risposta è "Sì!" ti faccio i complimenti, perché vuol dire 
che lavorate veramente per stare sempre un passo avanti alla 
concorrenza. E ovviamente non si può stare un passo avanti a 
nessuno che non si sappia esattamente dov’è.  

Spiare la concorrenza significa innanzitutto sapere QUALI SONO i 
concorrenti, cosa banale ma spesso neanche troppo.  

Sapere chi sono i propri concorrenti è spesso difficile se non si 
monitora adeguatamente il mercato, perché nascono di continuo 
nuove imprese, nuovi modi di soddisfare lo stesso bisogno con 
soluzioni alternative e soprattutto i clienti cambiano più 
velocemente le proprie abitudini.  

Se non sei consapevole di chi siano realmente i tuoi concorrenti, 
ovviamente c’è un problema perché rischi di spiare nelle case 
sbagliate e prendere informazioni inutili o comunque non così 
rilevanti.  
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Quindi se per caso sei in questa posizione, ricorda che prima di 
spiare i concorrenti è necessario conoscere e monitorare al meglio 
il proprio mercato.  

Una volta che sai con certezza quali sono i tuoi concorrenti e quali sono 
i più pericolosi, puoi iniziare a “spiarli”.  

Qua di seguito ecco un po’ di informazioni che puoi ricavare:  

• Puoi capire quanto si parla dei tuoi concorrenti in rete; 

• Puoi capire cosa si dice, quali prodotti piacciono di più e 
perché; 

• Puoi capire chi e dove parla dei tuoi concorrenti;  

• Puoi capire quali sono le 
persone più influenti che ne 
parlano e che forse potrebbe 
essere bene monitorare o 
contattare; 

• Puoi capire se se ne parla 
meglio/peggio o di più/di meno; 

• Puoi trovare ispirazione per 
le tue campagne o nuove 
iniziative; 

• Puoi capire se stanno ottenendo risultati migliori dei tuoi; 

• Puoi monitorare come variano i loro prezzi, anche se hanno tanti 
prodotti e vengono venduti su più canali online negli e-commerce, 
nei marketplace come Amazon, Alibaba, eBay, ecc. ; 

• Puoi sapere cosa dicono i media dei tuoi concorrenti e quali 
notizie hanno ricevuto più visibilità, in maniera esatta e non a 
spanne, basandoti su quanto se ne sta parlando in ufficio; 

• Puoi sapere quanto traffico ricevono i loro siti, l’engagement 
che hanno i loro profili social; 

• Quanto investono in pubblicità online; 

E così via...come puoi vedere ci sono veramente tante cose che 
puoi scoprire sui tuoi concorrenti e che ti possono essere 
veramente utili per creare campagne più mirate, per capire meglio 
i tuoi risultati e il reale successo delle tue iniziative.  

Il tutto attraverso informazioni facili da reperire e in tempo 
reale.  

� !12

CLICCA QUI E FAI IL TEST!

https://centralmarketingintelligence.typeform.com/to/sfkdbc/?utm_source=pdf&utm_medium=cta&utm_campaign=Basic%20X-Ray&utm_content=Guida5Mosse
https://centralmarketingintelligence.typeform.com/to/sfkdbc/?utm_source=pdf&utm_medium=cta&utm_campaign=Basic%20X-Ray&utm_content=Guida5Mosse


�
Anche tu da oggi puoi avere tutte le informazioni di cui ti ho parlato 
per usarle a tuo favore e battere la concorrenza, non importa se sei 

una grande azienda o una piccola... esiste la soluzione su misura per te 
che ti permetterà di essere un passo avanti a tutti.  

Il tema qui non è se si tratta di un’attività da fare o meno, ma 
perché fino ad ora l’hai sottovalutata?  

Tranquillo, è una domanda retorica e so perfettamente che NON È 
COLPA TUA, è normale che fino ad oggi tu non abbia fatto gran 
parte delle cose che ho scritto finora.  

Tutto online cambia veramente veloce ed è normale che tu non abbia 
modo di sapere tutte queste cose e rimanere al passo. 

Ma ora le sai e non hai più scuse. Da oggi sai che una soluzione 
c’è!  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La quarta mossa non riguarda una specifica 
attività, ma è una costante da avere in testa in 
tutto ciò che si fa.  
Qualunque cosa tu voglia fare, qualsiasi attività, iniziativa, 
campagna marketing tu abbia in mente... ricorda sempre che la 
mossa più importante che puoi fare è misurare.  

Se non misuri i risultati e lo sforzo fatto per ottenerlo non hai 
modo di misurare il ritorno dell’investimento (ROI). Diventa 
semplicemente impossibile capire se quello che hai fatto andava 
bene e quanto margine di miglioramento aveva.  

Ricorda, non esiste una strategia giusta o sbagliata, non esiste 
la formula magica e non esiste nessuno che possa dirti “io ho 
ragione”. Ad aver ragione sono sempre e solo i numeri.  

Internet e i software professionali mettono fine alle opinioni 
personali, ai secondo me…tutto è misurabile, tracciabile in tempo 
reale. Ciò che funziona meglio si tiene, ciò che funziona meno si 
interrompe. 

Non importa a nessuno se quello che hai fatto è banale, originale, 
anticonvenzionale... o quello che vuoi, conta solo se alla fine 
della fiera hai raggiunto i tuoi obiettivi.  

E l’unico modo per capire se hai raggiunto i tuoi obiettivi è misurando.  
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Lo so, magari qualcuno dirà “ma dai, si vede se a occhio se il mio 
fatturato è cresciuto o meno”. Vero, il fatturato lo vedi a occhio 
come cambia, ma a occhio non puoi capire quale azione ha realmente 
causato quell’aumento.  

Si tratta di un’opportunità incredibile, per la prima volta 
possiamo capire in tempo reale cosa e quanto funziona, possiamo 
confrontare i risultati di due tattiche diverse e capire quali 
azioni sono più adatte a te.  

Poter misurare con esattezza i risultati che si stanno ottenendo è 
senza dubbio la più grande rivoluzione a cui abbiamo assistito 
negli ultimi anni. Per la prima volta non bisogna affidarsi solo 
all’intuito ma ci sono dei numeri chiari e ineluttabili che ci 
aiutano a prendere le 
decisioni migliori. 

Ovviamente per godere di questi 
vantaggi bisogna misurare 
meticolosamente ogni attività e tutti 

i risultati che si stanno ottenendo, 
anche quelli parziali.  

Di seguito ti riporto un po’ 
di informazione che dovresti 
misurare e su cui dovresti riflettere:  

• quantità di traffico al tuo sito web; 

• provenienza del traffico; 

• quali parole chiave portano più traffico al tuo sito web; 

• quali pagine/titoli/parole del tuo sito fanno rimanere più tempo 
gli utenti online; 

• quali post sui social network vendono di più; 

• testare più tipologie di pubblicità e verificare quale vende di 
più; 

• capire i post/articoli di quali persone generano più traffico al 
sito e più vendite; 

• tutti gli aspetti trattati nelle prime 3 mosse; 

• confrontare tutti i punti sopra con i risultati che stanno 
ottenendo in rete i concorrenti; 
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• etc,  

Potrei andare avanti per ore!  

Come puoi vedere si tratta di veramente tanti aspetti che puoi 
misurare: si è passati da un modo di lavorare a braccio a un modo 
scientifico.  

E indovina...anche qua non conta quanto sei grande, quanto budget 
hai o quali scuse ti vengano in mente. Misurare i risultati e le 
attività in atto è un dovere di tutte le aziende.  

Misurare ti offre l’opportunità di essere consapevole di cosa sta 
succedendo e cosa sta funzionando, permettendoti di correggere il tiro 

e migliorare continuamente!  
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La quinta mossa è forse la più importante e 
probabilmente dovrebbe essere la prima cosa di 
cui ti preoccupi. Tuttavia, l’ho messa per ultima 
perché è anche la più difficile e sottile da capire e 
da applicare.  
A differenza delle altre 4 mosse, che sono molto più evidenti - e 
scusa se te lo dico ma devi farle e se da oggi non le fai non hai 
più scuse... se non che probabilmente non vuoi far crescere la tua 
azienda e non ti interessa se alla fine i concorrenti ti 
supereranno.  

Questa mossa non è solo una mossa ma è un vero nuovo modo di 
pensare al proprio business.  

Capire in quale mercato si è veramente significa spostare il focus dalle 
caratteristiche del proprio servizio/prodotto a cosa succede realmente 
sul mercato.  

Significa ignorare per un attimo quello che crediamo di sapere sui 
nostri clienti e ricominciare da capo.  

Significa interrogarsi su quale sia realmente il nostro cliente 
ideale oggi e di quale sarà nel futuro a breve-medio-lungo 
periodo. Significa disimparare per poter realmente imparare. 
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A qualcuno forse sembreranno tante belle parole, ma prive di 
chissà quale significato. E devo dire che lo capisco...a cambiare 
è solo una sfumatura, ma che fa tutta la differenza del mondo.  

Nelle prime quattro mosse ti ho spiegato cosa puoi imparare su: 
mercato e trend, sui tuoi clienti e concorrenti, in questo quinto 
punto devi fare tesoro di tutto quello che hai imparato applicando 
le precedenti mosse.  

Devi dimenticarti di quello che già sai e darti l’opportunità di guardare 
al tuo business da fuori. Si dice che son tutti bravi a risolvere i 
problemi degli altri...ed è vero.  

Per questo devi uscire dalle cose che già sai e vedere il tuo 
business da lontano, riuscendo a cogliere quelle sfumature che da 
dentro non riesci a vedere.  

So che conosci il suo business...ma facciamo una prova. Se ti 
chiedo cosa fai tu o la tua azienda, cosa mi rispondi?  

Con ogni probabilità mi avrai risposto spiegandomi le 
caratteristiche del tuo servizio, dicendomi il nome “ufficiale” 
del tuo settore e inserendomi qualche altra informazione tecnica.  

Insomma, avrai fatto la classica presentazione istituzionale, precisa e ricca di 
dettagli. 

Ma lasciami fare un esempio: supponiamo che tu abbia un centro che 
fa crioterapia. In parole semplici, cura con il freddo.  

Se ti chiedessi cosa fai, mi risponderesti che hai un centro di 
crioterapia e che offri diversi tipi di cura attraverso il freddo.  

Giusto, no? Insomma, fai crioterapia cos'altro dovresti dire?  

E in effetti se la guardo dal tuo punto di vista è giusto, si 
tratta del classico modo in cui definisci il tuo business: dai la 
definizione standard del settore e aggiungi qualche caratteristica 
tecnica.  

Proviamo però ora a vederla dal punto di vista del cliente.  

Io onestamente non ho idea di cosa sia la crioterapia e non sono 
neanche sicuro che il freddo faccia bene, anzi di norma quando sto 
al freddo mi prendo pure il raffreddore. 
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E... sicuramente non vado a fare crioterapia perché mi piace stare 
al freddo.  

Al contrario potrei considerare la cosa se sono un atleta e ho 
bisogno di recuperare dagli sforzi nel più breve tempo possibile, 
oppure ho fatto un’operazione chirurgica e ho bisogno di 
accelerare il recupero o semplicemente vorrei che la mia pelle 
fosse più giovane.  

Sono queste le motivazione che spingono una persona a rivolgersi 
alla crioterapia, non è il freddo in sé!  

Sono i benefici che ottengo dello stare al freddo per qualche minuto che mi 
spingono a cercare informazioni in rete su questo trattamento! 

Capisci ora?  

Se sei un crioterapista non sei nel business del freddo o della 
crioterapia, ma nel business di aiutare gli atleti a recuperare 
più fretta, di aiutare chi ha appena subito un'operazione a stare 
meglio e così via.  

Si tratta di una sottile differenza ma che fa tutta la differenza 
del mondo, se al tuo cliente parli di caratteristiche tecniche e 
di freddo non gli interessa, se invece gli parli dei benefici che 
lo riguardano ecco che gli si illumineranno gli occhi e non vedrà 
l’ora di diventare tuo cliente.  

Ma per capire a quali benefici lui è realmente interessato, cosa 
lo smuoverebbe, cosa lo farebbe decidere di comprare adesso la tua 
soluzione devi necessariamente studiare a fondo e fare un’analisi 
di mercato ad hoc per la tua azienda. 

Questo quinto punto è un aspetto su cui devi lavorare di continuo, 
modificando e migliorando l’approccio a seconda di come cambia il 
mercato e di come cambiano le esigenze e le abitudini dei tuoi clienti.  

� !19



�

Se applicherai questi cinque principi sarai in 
grado di controllare ciò che succede e sarai 
padrone del tuo successo. 
Non c’è niente di peggio di un cieco che crede di vedere e scopre 
di non vedere solo quando si è schiantato contro il muro. 

Hai tutti gli strumenti per non essere cieco e prendere le 
migliori decisioni per la tua impresa attraverso queste semplici 5 
mosse, ma devi agire ora.  

Credi di essere in grado di farlo?  

Io credo di sì e anzi voglio darti una mano in più.  

Immagino che per te, tutte queste informazioni siano persino 
troppe. O meglio sei là che dici: “Sì, ok...sono d’accordo” ma ora 
e che è arrivata la fine ti stai dicendo “Si, ma ora cosa devo 
fare?”.  

Tranquillo, sono qui per questo e non ho alcuna intenzione di lasciarti 
solo e senza Guida.  

Spero di averti spiegato con assoluta chiarezza il perché devi 
fare queste 5 mosse e come puoi cambiare il futuro del tuo 
business.  
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Sei pronto a metterle in 
pratica?



�

E sono più che felice se queste parole ti hanno aperto gli occhi e 
fatto venire in mente tante opportunità che fino ad oggi stavi 
tralasciando...  

Non c’è nulla che mi renda più contento di sapere che questa Guida 
è servita a qualcuno e che non ho solo investito il mio tempo 
dietro una tastiera!  

Conosci davvero i tuoi concorrenti? 

Quanto conosci i tuoi clienti target? 
 
Quanto sai della tua nicchia di mercato e dei trend in atto in 
questo momento? 

Quanto si parla del tuo Brand online? 

Scopri subito il tuo livello di conoscenza del tuo settore tra 
questi 3:  

Ignaro  

Vorrei ma non so  

Agente Junior
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Ho creato un semplice Test che 
ti dice subito a che livello sei…

Clicca qui e scopri subito il tuo livello 
di conoscenza del tuo Business con 

questo TEST 

https://centralmarketingintelligence.typeform.com/to/sfkdbc/?utm_source=pdf&utm_medium=cta&utm_campaign=Basic%20X-Ray&utm_content=Guida5Mosse
https://centralmarketingintelligence.typeform.com/to/sfkdbc/?utm_source=pdf&utm_medium=cta&utm_campaign=Basic%20X-Ray&utm_content=Guida5Mosse
https://centralmarketingintelligence.typeform.com/to/sfkdbc/?utm_source=pdf&utm_medium=cta&utm_campaign=Basic%20X-Ray&utm_content=Guida5Mosse
https://centralmarketingintelligence.typeform.com/to/sfkdbc/?utm_source=pdf&utm_medium=cta&utm_campaign=Basic%20X-Ray&utm_content=Guida5Mosse
https://centralmarketingintelligence.typeform.com/to/sfkdbc/?utm_source=pdf&utm_medium=cta&utm_campaign=Basic%20X-Ray&utm_content=Guida5Mosse
https://centralmarketingintelligence.typeform.com/to/sfkdbc/?utm_source=pdf&utm_medium=cta&utm_campaign=Basic%20X-Ray&utm_content=Guida5Mosse

