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EROS E UGO PRESENTANO 
 

FARSI TROVARE 
 

Per chi vuole Clienti Senza Vendere 

Gentile lettore, 

Benvenuto nell'universo del marketing moderno, un mondo in cui la connessione con il cliente non è più 
un monologo, ma un dialogo costruttivo e dinamico. L'ebook che stai per esplorare è il frutto di una 
riflessione approfondita su come le strategie di marketing e vendita si sono evolute nel tempo, e di come 
le aziende possano adattarsi per prosperare in questo paesaggio in continua evoluzione. 

In queste pagine, ti guideremo attraverso il concetto di "farsi trovare" dai clienti, esplorando come 
l'attrazione, l'acquisizione e la fidelizzazione siano diventate le pietre miliari di un'interazione di successo 
con il pubblico. Scoprirai come il cambiamento di prospettiva dal venditore al cliente sia diventato non 
solo preferibile, ma necessario in un mercato che premia l'autenticità e la trasparenza. 

Questo ebook è più di una semplice guida; è un invito a ripensare il tuo approccio al marketing e alle 
vendite, a comprendere meglio i bisogni e i desideri dei tuoi clienti e a posizionarti come il faro che li guida 
attraverso la complessità delle scelte di consumo. 

Che tu sia un imprenditore, un professionista del marketing o semplicemente curioso di capire le 
dinamiche attuali del mercato, troverai in queste pagine spunti preziosi e strategie applicabili. Preparati 
a immergerti in storie, consigli pratici e lezioni di valore che potranno trasformare il modo in cui pensi e 
agisci nel commerciale. 

Buona lettura e buona trasformazione. 

 

 

Ci vediamo al MasterLab 
Buoni Clienti Senza Vendere 

Eros e Ugo  
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Introduzione 

Parliamo di come farsi notare dai clienti.  È essenziale Attirare, Acquisire e Mantenere la clientela. Il primo 
passo è quello di attirare i clienti verso di noi.  

Una volta, il marketing e le vendite significavano cercare attivamente i clienti per convincerli a comprare i 
nostri prodotti o servizi. Oggi, invece, la situazione è cambiata. Dobbiamo essere noi a rendere facile ai 
clienti trovarci e sceglierci, per aiutarli a realizzare i loro desideri o a risolvere i loro problemi. 

In passato, l'attenzione era tutta sul venditore e sul suo budget di vendita. Oggi, invece, l'attenzione si 
sposta sul cliente, dandogli valore e guadagnando in cambio la sua fiducia e le sue preferenze. Questo 
perché una regola fondamentale del marketing è: "Soddisfa i bisogni dei clienti per ottenere ciò che 
desideri tu". 

In precedenza, ci si concentrava molto sulla comunicazione e sulla persuasione, a volte anche con metodi 
poco etici. E dunque i venditori spesso erano malvisti, quasi fosse sbagliato vendere. Ad esempio, non ci 
si aspetta che un notaio si comporti come un venditore, perché dovrebbe mantenere una certa dignità 
professionale. Il termine "venditore" spesso aveva una connotazione negativa, associata alla 
manipolazione o alla truffa. 

Ma se cambiamo questo modo di pensare, la vendita può trasformarsi in un servizio al cliente, una forma 
di consulenza per aiutarlo a risolvere i suoi problemi o a soddisfare i suoi bisogni.  

Se il cliente è convinto che quello che offriamo può aiutarlo realmente, sarà lui stesso a cercare il nostro 
prodotto. 

Nonostante ci siano ancora molte aziende e persone che seguono vecchi modelli, il mondo sta 
cambiando. Con l'avvento dell'informatizzazione e della globalizzazione, la reputazione è fondamentale. 
Tra poco nessuno crederà più a nulla. Quindi avere la fiducia del cliente farà tutta la differenza. 
È sempre più importante essere visti come un aiuto, piuttosto che come una minaccia. 

Allora, cosa vogliamo? Vogliamo essere trovati dai clienti e che questi siano soddisfatti. Vogliamo che ci 
scelgano perché siamo in grado di offrire loro un servizio di qualità, in modo che possano tornare da noi o 
raccomandarci ad altri. 
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I 3 passaggi fondamentali 

Come percepisce il mercato il cliente? È un caos di offerte simili tra loro, difficile da navigare. Noi dobbiamo 
emergere da questo caos e diventare visibili come un faro nella notte, una guida sicura verso la quale i 
clienti possano dirigersi. 

 

Ci sono tre passaggi fondamentali: farsi conoscere, farsi scegliere e convincere i clienti che avranno 
benefici reali scegliendoci. Dobbiamo capire dove si trovano i nostri clienti e raggiungerli, anziché aspettare 
che siano loro a venire da noi. 
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Le 5 P del Marketing 

Se vogliamo farci trovare dai clienti, dobbiamo andare dove sono i nostri clienti!  

Se ti metti a pescare nel deserto, cosa prenderai? Un serpente, forse, non so, ma pesci sicuramente no. 

Dobbiamo capire dove sono i nostri clienti e andare lì dove sono. Questo è il primo passo: il cliente 
comincerà a scoprire che noi esistiamo! 

 

Esistono cinque metodi, conosciuti come le 5 P del marketing, per farsi conoscere e raggiungere i clienti. 

Questi includono tecniche come il telemarketing, la vendita diretta, la presenza online e l'uso dei social 
media.  

È importante scegliere uno o due canali principali per concentrarsi, poiché è difficile gestirli tutti 
efficacemente a meno che non si disponga di un grande team di marketing. 

Dobbiamo anche analizzare i canali attraverso i quali abbiamo acquisito clienti negli ultimi anni per capire 
quali strategie funzionano meglio. Questo ci aiuterà a capire dove concentrare i nostri sforzi. 
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Il PULL sui social media 

Supponiamo che i tuoi clienti siano sui social media.  

Come primo passo assicurarti che la tua immagine online sia pulita e professionale. 

Poi, comincia a pubblicare contenuti che permettano ai tuoi clienti di conoscerti e capire cosa offri, 
costruendo così fiducia. 

Costruisci un piano editoriale. Ovvero un calendario di pubblicazioni pianificate, che non si fa alla giornata, 
ma seguendo un progetto ben strutturato. 

Ma molti non sanno di cosa parlare sui social media. 

 

Innanzitutto, dovremmo rimanere concentrati sugli argomenti di interesse dei nostri clienti. 

 

Ad esempio, se sei un dentista, parlerai di salute orale per attirare persone che potrebbero aver bisogno 
dei tuoi servizi. 

 

In pratica 

Quando si tratta di contenuti, dovremmo concentrarci su quattro aree principali: 

➢ le PAURE dei clienti riguardo al tuo servizio o prodotto, 
 

➢ le INFORMAZIONI che cercano, 
 

➢ i DESIDERI che hanno (perché vengono da te) 
 

➢ i RISULTATI che possono ottenere scegliendoti. 
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Ad esempio, un cliente potrebbe temere che un servizio di coaching sia troppo costoso o complicato; 
dovremo allora rassicurarlo sulla sua efficacia e semplicità d'uso. 

Ecco di cosa potremmo parlare qui a Clienti Senza Vendere: 

 

 

Dopo aver trattato questi temi, è importante invitare i clienti a compiere delle azioni, come contattarci, 
scaricare una guida, o utilizzare un coupon.  

Queste azioni possono essere richieste dopo una serie di post che hanno trattato le paure, desideri, 
informazioni e risultati. Questo approccio aiuta a costruire una relazione con i potenziali clienti, mostrando 
loro che ci sono e che possiamo aiutarli. 
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Esercitazione Finale 

Ti lasciamo con un compito: sviluppa una frase breve che descriva il beneficio principale del tuo prodotto 
o servizio usando un linguaggio che sia chiaro anche per chi non è un esperto nel tuo campo. 

 

James Watt, ingegnere scozzese. Lavorava alle macchine a vapore, e doveva spiegare (e vendere) il valore 
del suo prodotto in un mondo che conosceva solo cavalli e carrozze. Il suo esempio, da vero genio del 
marketing, illustra l'importanza di comunicare efficacemente il valore di ciò che offriamo. 

Per farlo ha Inventato il termine "cavalli vapore" (horsepower) per descrivere la potenza delle sue 
macchine in un modo che tutti potessero comprendere. “Questo motore fa il lavoro di 1 cavallo.  Questo 
di 3 cavalli.” Facile da capire, vero! Ancora oggi, la potenza dei motori viene misurata in cavalli.  

È un esempio perfetto di come utilizzare un linguaggio semplice e diretto che il cliente possa capire 
facilmente. 

Ora sviluppa il tuo. Ricorda, il messaggio deve essere semplice, ma anche convincente. 
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Conclusione 

Mentre chiudiamo le pagine di questo ebook, ci auguriamo che tu sia stato ispirato a vedere il marketing e 
le vendite sotto una nuova luce. Le strategie e le storie condivise qui sono più di semplici tecniche; sono 
inviti ad agire con intenzionalità e autenticità in un mondo che valuta sempre più la connessione 
personale. 

Ricorda che il tuo viaggio nel marketing è un percorso di costante apprendimento e adattamento. Ogni 
cliente è un mondo a sé, ogni prodotto ha la sua voce, e ogni mercato ha la sua melodia. Ascoltali 
attentamente, e con le lezioni apprese in queste pagine, sarai in grado di comporre la tua sinfonia di 
successo. 

Ma è impossibile ignorare un parallelismo fondamentale con il mondo dello sport: nessun atleta di 
successo raggiunge le vette della prestazione senza l'orientamento di coach e mentori. Queste figure 
sono essenziali per affinare le tecniche, per superare gli ostacoli mentali e per navigare la mappa 
complessa che porta al trionfo. 

Questa stessa verità si applica con forza nel business. In un paesaggio economico che si evolve 
rapidamente, nessun imprenditore, dirigente o professionista dovrebbe avanzare senza 
l'accompagnamento e il consiglio di coach / mentori esperti. Non solo forniscono guida e saggezza 
accumulata attraverso l'esperienza, ma offrono anche quel sostegno critico necessario per trasformare le 
sfide in trampolini di lancio verso il successo. 

Con la giusta squadra al tuo fianco, la strada verso i tuoi obiettivi sarà più chiara e la tua marcia verso il 
successo più determinata. 

Buoni Clienti Senza Vendere 

Eros e Ugo 

https://clientisenzavendere.it/scopri

