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= 10 anni in multinazionali:
—  Gestito mercati esteri per Ferrari
—  Marketing strategico per Maserati
—  Marketing e web marketing in BMW e MINI
—  Manager in Accenture, con clienti del calibro di Mercedes.

= Direttore Generale di una PMI per 6 anni

= Titolare dello studio Professionale StrategiaPMI
—  Focalizzato sulle Aziende che vendono alle aziende
—  Leaiuto a essere piti competitive nei difficili mercati di oggi

—  Formatore dal 1994

—  Web marketing manager dal 2001

—  Executive Master in Business Adminstration presso Bologna
Business School

— 12 anni di vita all'estero, 10 anni lavorativi in realta
internazionali, 5 anni di gestione di mercati internazionali.

= Contatti

- wwwi.strategiapmi.it
—  gianluca.celli@strategiapmi.it
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In che contesto combattono le

aziende oggi?

Viviamo i mercati piu difficili della storia. 4 fenomeni storici compongono la tela di fondo per tutte le
aziende per i prossimi anni. Ma rischiamo di non vederli.
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Come si fa a bollire una rana viva?

& |Immaginate un pentolone pieno d’acqua fredda nel quale nuota
tranquillamente una rana.

Il fuoco & acceso sotto la pentola, I'acqua si riscalda pian piano.
Presto diventa tiepida.

La rana la trova piuttosto gradevole e continua a nuotare.

La temperatura sale. Adesso |'acqua & calda. Un po’ piu di quanto la
rana non apprezzi. Si stanca un po’, tuttavia non si spaventa.

L'acqua adesso & davvero troppo calda. La rana la trova molto
sgradevole, ma si & indebolita, non ha la forza di reagire.

Allora sopporta e non fa nulla. Intanto la temperatura sale ancora,
fino al momento in cui la rana finisce — semplicemente — morta
bollita.

Se la stessa rana fosse stata immersa direttamente nell’acqua a 50°
avrebbe dato un forte colpo di zampa, sarebbe balzata subito fuori
dal pentolone. =

Avram Noam Chomsky, filbsofo
(e molti altri)

Noi siamo questa rana.
E I'ambiente competitivo in cui vendiamo é la pentola!
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| Mercati piu difficili della storia:

Una 2° rivoluzione industriale e
Una sovrabbondanza mai vista

-

N

1
-

Cambi Geoeconomici epocali dopo la
guerra in Europa

~

La conseguenza del covid: supply Nuovi Comportamenti dei clienti

chain revolution
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Gli effetti per clienti ed aziende

nuovi comportamenti

nuovi decisori

Lottare per essere considerato
Sommersi da montagna di
informazioni e proposte
commerciali

Costi dell'energia alti per
anni=> spinta inflazionistica
Difficolta di raggiungimento
del mercato Russo

Incertezza costante sui cambi
geo-politici

Si ridefiniscono le logiche delle
catene di forniture stravolte
Piani di sostegno statali che
drogano i mercati

Aumento inflazione

'w\.

Attenzione ai Pain piu forti
«Non ho tempo»

«Cicala» = attenzione
piti sul breve termine
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Conseguenza: sempre pil i prodotti e servizi
vengono percepiti come identici

E’ difficile che ci veda come

E’ molto facile che ci veda come:

Commadity:

prodotdi per i guali esiste una costante domanda ma anche wna moltitudine di offerte senza sostanziali differenze
gualitative percepite.
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Se sei una commodity

Sei percepito come VENDERAI SOLO IL PREZZO
UGUALE AGLI ALTRI (inteso come prezzo di vendita, tempi di

consegna, sconti, servizi inclusi,...)
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Lo sbaglio pit comune per

affrontare questi mercati: partire
dagli strumenti

Per affrontare ogni mercato partire dal “faccio questa cosa o quest'altra” & la via pili naturale di ogni
azienda, ma & quella sbagliata. E' come se per fare una maratona partissi dalla scelta delle scarpe. La scala

“ClQS" serve ad evitare questo errore
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Il cliente
cerca

Il venditore

NMEXTE

Parlo di

A che domanda
voglio rispondere

Come é cambiata la vendita

Vendita Anni 60-80 Vendita Anni 90-00 Vendita Oggi
I clienti non hanno tutto: | clienti vogliono migliorarsi I clienti hanno tutto e sono
ci cercano “perseguitati” dai venditori.

Quello che non ha Miglioramento
Da informazioni che il cliente non Crea relazione con il cliente
conosce
Me: Caratteristiche di prodotto, Bisogni da soddisfare

prezzo, promozione

Che problemi hai?

Le mie caratteristiche ti
vanno bene?

ma soprattutto

Che “effetti negativi ti
danno?”

Che bisogni hai?

Z mpel pamsiers’ somno
Z nonel pepsiers sono rocalzzats setf
Focatzzats e o e Clriasmte e /o ske
percazom’
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La regola d’oro: mai partire dagli strumenti.
La scala CIQS

Scegliere uno strumento sembra sempre la prima mossa da fare. Ma di fatto la fai “a caso”.

Gli strumenti sono “sexy” perché sono pit facili da capire e sembrano dare una risposta immediata.
Peccato che senza poterli seguire bene nella quotidianita e senza un impostazione chiara, non danno i risultati sperati.

L'approccio corretto Quello che fanno tutti

?
Imposta «
Quello che vuoi fare e come farlo A

Gestisci la QUOtldlanlté
Senno, non fai! ‘

scegli gli Strumenti

Feed back sulla base degli altri step

© Gianluca Celli 2021- Vietata la riproduzione
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Quale percorso & quindi quello

giusto?

C'& un unico percorso corretto per la competitivita: partire dal cliente e rispondere a domande
fondamentali.
La prima ¢ la pit difficile: “cosa hai di cosi diverso e interessante per cui il cliente dovrebbe scegliere
te?” E I'ultima non & banale: “vendi improwvisando o hai un percorso strutturato?"
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Il funnel (mbuto) di acquisto: tutto parte da qui

Lot

Interesse
cerco info e vedo se sei
interessante

Consapevolezza
so che esisti

Valutazione Bieve Acquisto Promozione
v concorrenti e sostituti Ripetuto (Advocacy)

STRATEGIA

5 tappe per la competitivita

e Interesse 5 - Acquisto Promozione.
50 che esisti pufbisivedo; vs. concorron @ sostituti Ripetuto (Advocacy)

Sviluppo dopo la
vendita

Posizionamento

o —> Marketing Operativo Processo di vendita di Valore -»>
Competitivo

Referenze

{ Gestione della Quotidianita (Execution) }
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Come fai a dare le soluzioni che
Perché i clienti ti dovrebbero servono davvero al cliente e a Come trasformi l'interesse
scegliere? fargli sapere che sono in acquisto?

interessante per lui?

Competitivita B2B: le 5 domande chiave

Cosa fai per per fidelizzarlo?

Posizionamento . . Processo di vendita di Sviluppo dopo la
Competitivo — Wiz cilg O Valore > vendita
Referenze e advocacy

[ Gestione della Quotidianita (Execution)

+ Come gestisci nella quotidianita Marketing e
Vendite?

+ Chidedica tempo quotidiano sufficiente?

+ Parti dagli strumenti, improwvisi o pianifichi?
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La decisione fondamentale:

dove

cercare |'elemento su cui costruire il
successo dell’azienda

Ogni azienda di successo ha uno o pit fattori che gli permette di battere la concorrenza. E’ sempre una tra
le 6 leve fondamentali. Si inquadrano nel modello «P-Saver»: scegli la/le tua/e
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P-Saver: le 6 leve di successo duraturo

sul mercato. Qual é la tua?

SOLUZIONI

POSIZIONAMENTO
COMPETITIVO

che ti rende diverso

gestire bene la bilancia
mentale “quanto mi costi e

Guiddare Ia posizione che hai nella t
cliente percné doviebbe comprare da te?

Come essere diverso come avere pils
autorevolezza,
Loader/Specialista/u

ngrediente ma;

anluca Celli 2023- Vietata la riproduzione  WWW.strategiapmi.it

STRATEGIAPM

P-Saver: Alcuni esempi

Amazon: scelta infinit

Apple: HW e SW prodotti insieme
1l gusto Nutella

Eolo: web dove non c'¢ cavo
Ristorante *** michelin
Consulenza gratuita Verisure

Il metodo Hygienic Floor System
46% di mobili su misura

La pit ampia gamma di

5 garanzie.

L'unico con la certificazione per

- Amazon: [ECOM

Nespresso: il tempo del caffé

Il telecomandi

L'agenzia digitale pit premiata

Il leader di settore

L'azienda d'ingegn. pitl grande

+ Tre generazioni di

Lunica accademia della piegatura
Il distributore dedicato a

ﬁ
i

> - - -+ Amazon: recesso no limit + tempi
« Ryan air: + grande rete di collegamenti
+ Motoabbigliamento: integrazione

negozilecom
alorg A + B8H
RyanAir + Amedeo Barber Shop
Le »cineserie» +  Wurth: omnicanalita
All'you can eat +  L'unico pronto intervento del settore
Audi vs. Seat o VW
30% in meno della soluzione con il
brand originale, a parita di
caratteristiche
Tecnomat

+ Gallas - processo CRM « GuidaMichelin
+ Amazon - logistica + Dove comunication
+  Google maps + Scuola Pilota Ferrari
« Neflix: utilizzabilita + Lunico sexy shop con le istruzioni d'uso
« PAM: centro Ferrara: gamma, +  Manta Academy
gentilezza, relazione « Legionella.it
« Verisure: qta di com.ne +  RankMat
+ Best Seo nel settore « Le pillole di confcommercio
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