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Perché il mondo ha bisogno delle tue stupide, folli e improponibili idee 
 

Gli aspiranti imprenditori devono spesso affrontare sfide apparentemente impossibili, soprattutto agli inizi, 

quando di solito molti dicono che la loro idea non è così apprezzabile. Da qui sono passati molti dei passati 

ed attuali imprenditori. Molte idee di successo, prima di divenire tali, sono state considerate folli, stupide o 

improponibili. 

Questo dovrebbe evitarti di aver paura del fallimento perché questo è semplicemente il presupposto da cui 

bisogna partire. Per dare un contributo significativo al mondo e per stimolare cambiamenti nella tua vita 

professionale, devi insistere sulle tue idee, idee che altri potrebbero quindi inizialmente percepire come 

folli. Superare la barriera degli oppositori delle idee stupide è, infatti, il miglior viatico per il successo. 

Se non ti ho convinto, provo con qualche esempio. Lo so adesso ti aspetti il solito elenco con Disney, Ford, 

Edison,….  invece no, ho cercato idee che son state considerate realmente folli e stupide negli ultimi anni…. 

Doggles produce occhiali da sole alla moda per cani. Circa mezzo milione di occhiali vengono venduti ogni 

stagione durante le vacanze. Fattura “solo” 3 milioni di dollari l’anno. 

Rovio ha confermato un profitto di 106 milioni di dollari nel 2011 grazie ad Angry Birds un gioco in cui i 

giocatori non fanno altro che scagliare uccelli arrabbiati su alcuni malcapitati porcellini. Certamente 

stupido ma molto molto redditizio. 

Sara Blakely, fondatrice della Spanx, ha visto un’opportunità in qualcosa che tutti pensavano fosse una 

follia. Pantaloncini collant copri mutande poi diventati anche contenitivi. Parliamo della più giovane 

miliardaria che ha trasformato 5.000 dollari di risparmi in 1 milione di dollari in pochissimo tempo. 

Ha raccontato di aver avvicinato diversi investitori che in seguito hanno ammesso che l’idea gli era parsa 

talmente folle da convincerli di poter essere vittime di una candid camera. La persistenza della Blakely alla 

fine ha ovviamente pagato, grazie ad un ispirato proprietario di un mulino che decise di finanziarla. 

Certo la storia è piena di gente meno illuminata. Vediamo anche qui alcuni esempi meno noti. 

La Western Union respinse il Telefono. In una nota interna del 1876 si legge: “Il dispositivo non ha alcun 

valore intrinseco per noi.” 

Come risposta a continue sollecitazioni da parte di David Sarnoff per effettuare investimenti sulla Radio, i 

suoi soci negli anni ‘20 dissero: “La scatola musicale senza fili non ha alcun immaginabile valore 

commerciale. Chi pagherebbe per ascoltare un messaggio inviato a nessuno in particolare?” 

Nel 1957, Lee De Forest, nonostante fosse un ormai affermato scienziato nonché inventore in ambito 

elettronico, ebbe a dire che: “Un uomo che fa un viaggio sulla luna? Non potrà mai verificarsi 

indipendentemente da tutti i futuri progressi scientifici.” 

T.A.M. Craven, Chief Engineer della Federal Communication Commision, nel 1961 interpellato riguardo ai 

Satelliti disse: “Non vi è praticamente alcuna possibilità di pensare a satelliti che possano essere utilizzati 

per fornire migliori servizi telefonici o radiotelevisivi all’interno degli Stati Uniti.” 
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Non è solo in spazi di nicchia quindi, che il fenomeno delle folli e stupide idee ha prosperato, l’ha fatto 

ovunque. Se ci pensi bene, è nelle auto che guidiamo, nelle celebrità che seguiamo sino ai computer o agli 

smartphone senza i quali pare non si possa più vivere. E’ nelle tendenze della moda, nella musica che 

ascoltiamo e nei libri che leggiamo. 

L’idea improponibile può risiedere anche nelle piccole grandi cose che amiamo o che facciamo ogni 

giorno. Le idee folli sono quelle che hanno consentito il progresso. L’idea stupida che porta al successo può 

essere trovata anche nel fare in modo differenziante la propria libera professione o nel creare piccole 

aziende capaci comunque di innovare. 

Sei quindi pronto a presentare al mondo la tua folle, stupida e improponibile idea? 

Ogni aspirante o giovane imprenditore ha sempre grandi idee. Le grandi idee per lui sono sempre 

disponibili, lo sono sotto la doccia, in macchina, mentre  fa colazione, anche quando dorme. 

Quando l’idea arriva da qualche parte della sua anima, quando nasce da un’intuizione, è sempre convinto 

che sia una grande idea. L’entusiasmo aumenta quando inizia a pensare che è esattamente ciò di cui il 

mercato di riferimento ha bisogno o forse, ciò che il mondo stesso sta aspettando. 

I più abili, iniziano subito a fare un business plan. Niente dettagli, giusto i punti principali. Come la 

realizzerò, come la presenterò, come intendo commercializzarla e, naturalmente, quanto potrò 

guadagnare. Mentre l’idea si espande e sboccia si chiede continuamente cose tipo: “perché non ci ho 

pensato prima?”. I più ambiziosi, immaginano già un futuro prossimo nel quale racconteranno a un 

giornalista estremamente attento, la loro storia di successo. 

In pochi giorni tutto diventa sempre più grande e affascinante. Quello che era un piccolo seme, si trasforma 

in una pianta sempre più rigogliosa. Naturalmente, è ancora tutto nella loro testa ma nulla può fermarli ora. 

Sono così eccitati da decidere di parlarne al loro migliore amico, a un familiare, a una persona che stimano 

in modo particolare, forse addirittura a un potenziale investitore. Ovviamente, essendo una grande idea, 

bisognerebbe tener tutto segreto, se qualcun altro ne viene a conoscenza, potrebbe appropriarsene. Gliene 

si parla allora in termini strettamente confidenziali, chiedendo contestualmente un giuramento di sangue 

sulla riservatezza. 

Nel presentare l’idea, è difficile frenare l’entusiasmo, l’eloquio veloce, il gesticolare che aiuta a spiegare 

ogni magnifico dettaglio. L’interlocutore ascolta, annuisce e sorseggia il suo drink mentre attende la fatidica 

domanda: “Che ne pensi?”.  

A quel punto, lui si guarda le scarpe, poi scuote la testa e con grande immenso rammarico dice: “Non 

funzionerà mai”. 

L’effetto di quest’affermazione sul giovane aspirante imprenditore è quello di una mazza da baseball che 

colpisce in testa, persino le ginocchia s’indeboliscono. Accusa stoicamente il colpo ma rilancia, tenta di 

spiegare di nuovo, forse ha solo omesso un dettaglio importante. Non serve, l’altro non cambierà idea, il 

danno è fatto. Il danno è tale che nei giorni successivi molti non faranno altro che pensare che 

probabilmente non era una grande idea. 
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Questo accade perché purtroppo la maggior parte di loro non è a conoscenza della regola d’oro delle grandi 

idee: “L’idea è veramente grande quando un sacco di gente ti dice che non funzionerà mai”. 

Non avendo chiara questa regola, la loro idea dura quindi solo fino a quando qualcuno scuote la testa e 

avverte che non funzionerà mai. Giungeranno persino a creare una serie di efficaci ragioni per convincersi 

che non poteva realmente funzionare. Così, come un seme appena piantato e non irrorato, tutto muore 

prima di veder la luce. 

Non conoscere la regola d’oro ha ucciso un numero incalcolabile di grandi idee, il che è un vero peccato, 

poiché la maggior parte delle migliori idee del passato ha avuto successo grazie a persone che hanno 

ignorato quelli capaci solo di dire “non funzionerà mai”. Badate bene, non lo fanno necessariamente in 

mala fede ma per loro, se è qualcosa di nuovo, è certo che non funzionerà. 

Eppure, la caratteristica principale di una grande idea è proprio quella di essere qualcosa che nessuno ha 

mai pensato prima, scoprire un nuovo modo per dare alle persone quello che vogliono o che le persone 

stesse non sanno ancora di volere. 

Prima che Henry Ford iniziasse la produzione di auto in serie, la gente voleva le auto? Henry Ford disse: “Se 

avessi chiesto alle persone cosa volevano, avrebbe detto che desideravano un cavallo più veloce”. 

Henry Ford ha realizzato la sua grande idea senza badare ad altro ma se ne avesse parlato prima al suo 

migliore amico, probabilmente, la risposta sarebbe stata: “Non funzionerà mai”. 

E’ la natura stessa di una nuova idea a farla interpretare dai più come una cattiva idea. La gente sapeva che 

voleva un cavallo più veloce, perché nulla o poco sapeva di automobili. 

Mai abbandonare le proprie grandi idee. Naturalmente non tutte le vostre grandi idee avranno successo. 

Alcune falliranno ma, l’unico modo per scoprire se la vostra grande idea funzionerà è fare affidamento 

sulla vostra testa, sul vostro istinto e sul vostro cuore. Sono giudici molto più sensati e affidabili di 

chiunque altro. 

Del resto, se i grandi imprenditori del passato avessero ascoltato i loro amici, oggi ci muoveremmo non su 

auto, treni e aerei ma su cavalli molto veloci. 

Al tuo successo! 

Fabrizio Diluca  
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I Falsi Miti del diventare Imprenditore 
 

E’ assolutamente vero, essere un imprenditore è qualcosa di grande, estremamente differente da quanto 

accade in un noioso, magari frustrante e poco motivante impiego in un’azienda. Ci sono però alcune cose 

su cui aspiranti o neo imprenditori dovrebbero riflettere attentamente. 

Sto andando incontro a un folle successo 
Te lo auguro vivamente ma devi considerare che potresti non essere il prossimo Mark Zuckerberg. Se pensi 

che basti desiderarlo per creare il prossimo Facebook che varrà miliardi di dollari in pochi anni, sappi che 

potrebbe anche non accadere. Sto dicendo che non dovresti sognare in grande? Assolutamente no, anzi, 

guai a non farlo. Sto solo dicendo che non basta pensarlo e desiderarlo… devi volerlo ardentemente, con 

tutte le tue forze ed essere disponibile anche a combattere contro tutto e tutti se necessario per 

realizzare il tuo sogno. 

Avrò più tempo libero 
Potrai lavorare 3-4 ore al giorno e avrai un sacco di tempo per te stesso. Balle! All’inizio te lo puoi solo 

immaginare perché non potrai neanche permetterti il lusso di dire che la tua giornata lavorativa è 

terminata. Devi mettere in conto molte ore in più di quanto faresti normalmente per vedere accadere le 

cose. Se non sei pronto a questo per almeno un paio di anni, probabilmente non sei tagliato per fare 

l’imprenditore. 

Potrò fare quello che voglio 
Dopo tutto il capo sei tu, giusto? Se desideri mantenere il tuo business a galla nei primi tre anni non 

sarebbe corretto dirti che non avrai mai del tempo libero ma dovrai vivere, mangiare e respirare la tua 

attività per riuscire a generare quel fatturato utile a far sopravvivere prima la tua impresa per poi poterla 

sviluppare. 

Tutti vorranno fare il mio lavoro 
Pensi questo perché sai che la maggior parte della gente non ama il suo lavoro mentre tu avrai il luogo 

perfetto dove lavorerai divertendoti tutto il giorno. Ne riparleremo dopo che avrai operato per alcuni mesi 

per quindici ore al giorno…. quando magari ci saranno momenti in cui rimpiangerai la scuola superiore o 

l’università, il treno dei pendolari, le code in auto, quelle noiose riunioni in ufficio o quel rompiscatole del 

tuo ex capo. Che ti piaccia o meno, ci sono molti imprenditori che lavorano duro la fuori, combattendo le 

loro battaglie ogni giorno. 

Uomini e donne che vogliono realizzare i propri sogni, che amano visceralmente e godono di ciò che 

fanno perché questo è quello che realmente conta. Forse non realizzerai il prossimo Facebook, ma potrai 

comunque essere entusiasta di poter controllare e decidere il tuo destino. 

E’ questo ciò che vuoi? 
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5 elementi chiave per capire se e quanto sei pronto per fare l’Imprenditore 
 

Personalmente vengo da una famiglia di artigiani e sono cresciuto più in un laboratorio che in una casa. Ho 

capito subito quindi quanti sacrifici erano necessari e quante soddisfazioni si potevano ottenere da 

un’attività imprenditoriale. Poi, durante l’adolescenza, mentre studiavo e lavoravo, pensavo che prima di 

avere una mia azienda dovevo ottenere risultati in altre grandi aziende, e così è stato. Tuttavia, il sogno di 

realizzare personalmente una o più aziende era sempre lì, di fronte a me, e alla fine l’ho realizzato. 

Mentre il mio spirito imprenditoriale quindi ha preso il volo in giovane età, non è ovviamente da escludere 

che per altri possa accadere in età più avanzata come del resto mi hanno più volte insegnato le mie 

successive esperienze come Business Coach o come Investitore in nuove Start Up. 

Ci sono, infatti, dei segni inequivocabili che si manifestano quando si è pronti al grande salto. Vediamoli 

insieme, con un po’ d’ironia…. 

Stai pensando che realizzare il tuo sogno valga più dello stipendio o della futura 

pensione 
Ci sono numerose buone ragioni per iniziare a operare o per restare a lavorare in un’azienda. Una buona 

posizione, un’ottima retribuzione, vantaggi di varia natura e soprattutto, sentirsi al sicuro. 

Se però la “sicurezza” inizia a starti stretta rispetto all’idea di realizzare un tuo sogno e se il rischio ti fa un 

po’ meno paura di qualche tempo fa, potrebbe essere il momento giusto per iniziare una tua avventura. 

Non puoi fare a meno di pensarci 
Se non si riesce a smettere di pensare al tuo sogno imprenditoriale, tanto da non riuscire a concentrarti 

sulle attività quotidiane, potresti allora esser pronto per salpare. 

Chi ti circonda è pronto ad aiutarti 
Per non idealizzare eccessivamente l’avvio di un’impresa, che resta quindi una delle cose più emozionanti 

ma anche stressanti che potresti fare nel corso della tua vita, assicurati che la tua famiglia e le persone che 

ti sono più care siano consapevoli che stai per fare qualcosa che ti coinvolgerà per la maggior parte del tuo 

tempo. Inoltre, dovresti avere un mentore e/o alcuni partner che siano in grado di aiutarti se e quando i 

tempi si faranno più difficili. 

Al posto dei problemi, vedi opportunità che altri non riescono a individuare 
Se presti grande attenzione ai dettagli e sei in grado di vedere le opportunità quando altri non lo fanno, se 

sei sempre in grado di proporre innovazioni ma nessuno tra chi dovrebbe farlo ti ascolta, potrebbe essere 

giunto il momento di far tesoro di ciò che hai imparato e vedere se e quanto puoi far di meglio da solo. 

Tieni ovviamente ben presente che la tua idea potrebbe non essere così originale, fai quindi ricerche 

adeguate e poi quanto necessario, in modo strutturato, per trasformare la tua idea in una solida realtà. 

Sei disposto a vivere per un po’ di tempo al di sotto del tuo attuale tenore di vita 
Essere imprenditore è un’avventura a lungo termine e la fase iniziale non è mai né semplice ne priva di 

sofferenze. Tienine conto nella stesura del tuo Business Plan. 
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Oltre alle cinque di cui sopra, se stai leggendo questo e-book, se sei costantemente impegnato a cercare 

suggerimenti, consigli e leggere o ascoltare storie di successo di altri, allora probabilmente stai realmente 

pensando di iniziare una tua nuova avventura. Se sei giovane inoltre, avrai tutto il tempo di fare i tuoi 

errori e di imparare dagli stessi per crescere. 

Sei davvero pronto a farlo? 
 

Fare brainstorming su nuove idee imprenditoriali, magari intorno ad un tavolo con gli amici, è esercizio 

sempre molto divertente e appassionante. Quando poi si arriva al momento di prendere delle decisioni, ci 

sono alcune domande cui bisognerebbe rispondere con una forte dose di onestà prima di fare il grande 

salto. Fare un piccolo inventario personale prima di immergersi nel mondo imprenditoriale potrebbe 

risultare molto utile, possibilmente, ponendosi questi quesiti: 

Posso fare della mia Visione una realtà? 
Non scoraggiarti se non ti ritroverai a fare un balzo verso l’alto mentre urli al mondo il tuo entusiasmo. 

Mettere in discussione se stessi può far cambiare idea, cambiare il modo di reagire o farti modificare la tua 

idea originaria. 

Se hai risposto alla domanda “Sì” con grande convinzione, allora è il caso di iniziare a redigere il tuo 

Business Plan.  

Se invece, non hai provato un minimo di trascinante entusiasmo, forse è il caso di valutare se si tratta di 

una vera ambizione, se sei mosso da una sana passione o se ti stai solo costruendo una via di fuga (più 

mentale che reale) da una situazione che in questo momento ti appare molto frustrante o limitante. 

Se hai risposto “No”, allora puoi semplicemente lasciar perdere e passare alla prossima fase della tua vita o 

puoi porti un’altra domanda. 

Come posso diventare la persona che può realizzare questa Visione? 
Questa seconda domanda, tende a incrementare o farti recuperare slancio verso il tuo possibile obiettivo 

imprenditoriale. Capire che tipo di crescita professionale e personale va di pari passo con la possibilità di 

ottenere i tuoi obiettivi ti renderà comunque una persona migliore, da imprenditore o meno. 

Qual è il primo passo che devo fare? 
Leggi biografie di grandi imprenditori e scopri che cosa è stato per loro il primo passo. A seconda della tua 

idea, potrebbe essere pianificare dettagliatamente una serie di azioni o fare una ricerca di mercato. Guarda 

altre start up in settori attinenti per capire come si muovono e portano avanti la loro idea. Certo anche 

amici e parenti possono darti una mano ma il primo passo dipenderà dalla tua idea imprenditoriale, dalla 

tua esperienza e dalle risorse disponibili. 

Quali sono le competenze che possono contribuire al successo della mia idea? 
Più onesto sarai nel rispondere a questa domanda, più è probabile che la tua idea abbia successo. Molte 

persone dicono: “E’ semplice, posso fare da solo”. Purtroppo non è così, forse la tua forza e le tue abilità si 

esprimono meglio nell’organizzazione, oppure nel vendere o nel marketing. Potresti essere il tipo di 

visionario che può parlare per ore con chiunque della sua idea di business ma avere poca propensione a 
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farlo nei più piccoli dettagli. La verità è che per il buon esito di qualsiasi iniziativa imprenditoriale, tutte le 

aree del tuo business devono essere coperte (direttamente o indirettamente). Fare un “inventario 

personale” con  la massima onestà è un passaggio chiave per sbloccare e comprendere il tuo vero 

potenziale e ciò che serve per realizzare al meglio il tuo futuro imprenditoriale. 

Ho bisogno di contattare esperti in altri campi? 
Alcuni startupper creano autonomamente il proprio Business Plan trovando modelli esempio su internet. 

Altri più opportunamente partecipano a corsi o trovano un Consulente in grado di aiutarli. Alcuni 

imparano quanto serve in termini di contabilità in modo che possano gestire questo delicato elemento 

direttamente mentre altri si rivolgono in toto al commercialista o assumono un contabile. Alcuni scrivono 

personalmente i contenuti del proprio sito web, mentre altri si rivolgono ad una web agency. Alcuni sono 

convinti che basti la conoscenza per vendere mentre altri, più sensatamente, si formano per imparare a 

vendere o trovano chi è in grado di farlo per loro. 

Ci sono alcune abilità e competenze che necessitano di tempo per essere acquisite, bisogna però essere 

certi che nel contempo, queste necessità, non siano fondamentali per lo sviluppo della propria attività. 

Avere ben chiaro tutto questo, può fare una grande differenza. 

Se ritieni che le tua abilità di negoziazione siano deboli, meglio trovare qualcuno con esperienza in grado di 

parlare con i tuoi potenziali fornitori. Il marketing e/o i social media potrebbero essere fondamentali per il 

tuo successo. Se non sai da dove partire meglio che te ne preoccupi prima. 

Essere un imprenditore di successo prevede certamente adattabilità e voglia di acquisire molte competenze 

ma anche la capacità di trovare partner efficaci e/o altre persone di talento in grado di fare la differenza, 

magari riuscendo a farle entrare direttamente o indirettamente nel proprio team. 

Dove e da chi dovrei andare se ho bisogno di aiuto? 
Questa è una domanda da porre su ogni aspetto della vostra futura attività. Quando hai fatto tutto le 

ricerche per rispondere a questa domanda, ti ritroverai con molte risorse a disposizione. Potrai fare 

riferimento a questo elenco per ogni futura idea di business che prenderai in considerazione. 

Ora è tempo di valutare. Quando avrai onestamente e diligentemente risposto a tutte queste domande, è il 

momento di chiedersi…. 

Sono io la persona che può realizzare questa Visione? 
Risponderai ora con una consapevolezza diversa. Questo sarà è il momento per te di decidere se fare 

realmente il grande passo e se sei veramente pronto a farlo.  
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Le altre domande da porsi prima 
 

Come detto, quando una persona cerca di decidere se fare il “grande salto” inizia a porsi una serie infinita 

di domande. Queste alcune delle più comuni ed alcune possibili risposte. 

La mia è una buona idea? Funzionerà? 
Guardati intorno! Esiste già? Quali bisogni reali soddisfa la tua idea? Dove vi sono problemi, spesso 

risiedono anche le maggiori opportunità. La tua idea imprenditoriale soddisferebbe quali necessità? 

Ci sono pochissime imprese “uniche”, cioè realmente diverse da tutte le altre presenti sul mercato. E’ 

persino difficile pensare che un’azienda che inizia ed è unica, possa restare tale nel tempo. Poiché qualsiasi 

impresa è destinata ad essere affiancata da molti e sempre maggiori concorrenti, la sfida, per 

differenziarsi, consiste nel cercare di scoprire come la tua attività possa essere considerata sempre e 

comunque unica. 

Scoprire questo, ti permetterà di costruire strategie di comunicazione molto potenti ed efficaci. 

Di quali capitali ho bisogno? Come posso finanziarmi? 
Banche, venture capital, soci, …. una volta deciso il tipo di attività che ti piacerebbe iniziare, è il momento di 

capire come finanziarti. Questo può includere ottenere una linea di credito o forse un prestito. 

Naturalmente ci sono un sacco di storie di successo che includono start up che non hanno avuto bisogno di 

molti investimenti per decollare ma questo resta un elemento da non trascurare. Sono troppe infatti, 

statistiche alla mano, le imprese che falliscono per una pessima programmazione finanziaria o per 

mancanza di fondi. 

Crea quindi tassativamente il Business Plan della tua idea imprenditoriale. Se non sai come fare trova un 

consulente o un mentore in grado di aiutarti.  

Chiediti quindi di quanti clienti disporresti immediatamente. In un buon business i tuoi stessi clienti 

dovrebbero essere la fonte primaria di finanziamento. Iniziare esclusivamente con risorse proprie, e 

finanziarsi grazie ai risultati ottenuti, resta sempre la miglior soluzione.  

In ogni caso, è necessario definire dettagliatamente come trovare i primi clienti nel più breve tempo 

possibile. Ci sono due ragioni per farlo: la prima, ovviamente, per concedere subito all’azienda un buon 

flusso di cassa. La seconda, ancor più importante, è che i primissimi clienti sono quelli che ti possono dare 

anche un contributo (basta coinvolgerli ed ascoltarli) utile a migliorare subito i tuoi prodotti o i tuoi servizi. 

E se poi fallisco? 
Chi si pone questa domanda non ha una visione chiara del business che intende sviluppare. Una 

“mission” ed una “vision” ben chiare aiutano a superare le paure perché permettono di concentrarsi 

esclusivamente su quelli che sono i propri elementi realmente differenzianti. 

Per essere un imprenditore bisogna avere una sana passione per quello che si fa ed essere realmente 

ispirati. Solo questo crea la giusta determinazione e quelle continue motivazioni che sono il miglior viatico 

per evitare qualsiasi fallimento. 
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Ti suggerisco di trascorrere un’adeguata quantità di tempo per decidere esattamente che tipo di attività 

vuoi intraprendere, pensando con il cuore prima che con la testa. Inutile concentrarsi su come fare soldi 

perché i soldi sono solo la naturale conseguenza di quello che si fa e di come lo si fa. Bisogna sempre 

partire da ciò che ami, da quello ti piace veramente fare, da ciò che ti appassiona. Se per qualche motivo 

non puoi farlo o non puoi farlo subito, cerca almeno di partire da qualcosa che conosci molto bene, su cui 

hai maturato significative esperienze, su cui hai grande competenza e su cui pensi di poter fornire valore. 

Devi essere comunque consapevole che, lavorare con grande dedizione e determinazione è l’unico modo 

per ottenere il successo sperato. La fase iniziale è il momento in cui è necessario essere un super eroe e 

andare oltre i propri limiti. Assicurati quindi di essere pronto ad iniziare la tua nuova avventura nel pieno 

delle tue forze fisiche e mentali perché questo ti aiuterà a restare focalizzato su ciò che stai facendo, anche 

nei momenti in cui ti dovessi chiedere se ne è valsa la pena. Un imprenditore non molla mai ed affronta 

con coraggio le difficoltà perché ha sempre con se le giuste motivazioni per farlo. 

Chi potrebbe aiutarmi? 
Chi sono quelli di cui ti fidi e di cui hai grande stima? Chi crede in te e nelle tue idee? Qualcuno di questi 

avrebbe il potenziale per essere un buon mentore? Qualcuno di questi ha i tuoi stessi interessi e 

potrebbe condividere obiettivi di business comuni? Chi di loro potrebbe apprezzare il tuo progetto o la tua 

idea? 

Prima di cercare altrove, non escludere che la risposta risieda nelle persone che già conosci, che ti 

circondano o che frequenti ogni giorno. 

Tuttavia, molti imprenditori preferiscono operare da soli, ignorando gli immensi benefici che può 

comportare avere le giuste persone al proprio fianco. Questo risulta particolarmente importante per 

ovviare a tutte quelle competenze che, inevitabilmente, non si possiedono o quelle esperienze 

professionali, utili alla propria azienda ma mai maturate a livello personale . Mai pensare da tuttologo, mai 

farsi guidare dal proprio ego, sempre meglio usare la propria intelligenza e la propria passione per 

coinvolgere altre persone sui propri progetti, sviluppare partnership efficaci e costruire un valido Team. 

Quello che non pensa il neo Imprenditore 
 

La maggior parte dei neo imprenditori si aspettano di affrontare i normali problemi di avvio di un’impresa, 

tra cui: trovare l’idea o l’occasione giusta, costruire un business plan vincente e come finanziare la propria 

impresa. 

Pochi pensano a quello che potrebbe essere l’impatto sulla loro mente nel medio lungo-periodo e come 

neutralizzare le problematiche dovute alle “normali” sfide che bisogna affrontare decidendo di avviare 

un’impresa. Per far decollare un’azienda bisogna avere un’idea valida, ma anche un forte senso di realismo 

sulle possibili insidie. 

La quotidianità  
A volte gli imprenditori sono così focalizzati sulla creazione di un business di successo, che dimenticano di 

crearne uno che amano e nel quale adorano lavorare tutti i giorni. Quando accade, scoprono che hanno 

solo creato un posto di lavoro per se stessi, con le stesse responsabilità e lo stesso stress che magari 
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avevano sperimentato, in precedenti esperienze, da dipendenti. Amare ciò che si è costruito è 

fondamentale per affrontare le molte ore che bisogna dedicargli, perché l’azienda sia redditizia e perché 

abbia successo. 

La formazione 
Le imprese strutturate sono state in grado di offrire negli ultimi decenni ai propri collaboratori corsi di 

formazione e aggiornamento professionale di varia natura. Il neo imprenditore si trova spesso in trincea a 

combattere con il mercato, senza il tempo, il denaro o gli incentivi per potersi formare ulteriormente. Se 

accade, il risultato è una sensazione di vuoto che dopo qualche tempo rende meno vitali e meno 

competitivi. Mai dimenticare quindi la voce “Formazione e aggiornamento professionale“ nel proprio 

piano d’impresa. 

La gestione del patrimonio personale 
I neo imprenditori scoprono a volte troppo tardi che le risorse necessarie per far crescere il loro business 

non devono essere le stesse che si usano per la crescita della propria ricchezza personale o familiare. 

Questo li porta a utilizzare il proprio patrimonio personale o quello della loro famiglia per la loro attività 

creando così i presupposti, in caso di problemi, per una vera e propria catastrofe finanziaria. La gestione 

economica dell’impresa e quella personale o familiare devono essere sempre e nettamente separate. 

La percezione della società 
I neo imprenditori pensano che tutti guardino loro per quello che fanno nello sviluppo della loro attività. 

Più tardi si scopre che si può essere percepiti da molti come persone senza la sicurezza di un lavoro, a 

differenza dei propri compagni o ex colleghi, che operano magari in aziende di medio-grandi dimensioni o 

in multinazionali. Per non farsi condizionare da questo schema, contano il proprio orgoglio imprenditoriale 

e, soprattutto, i risultati. I risultati fanno sempre la differenza! 

Creare un’impresa è più che far denaro 
Anche dopo l’avvio di un business di successo, un imprenditore potrebbe svegliarsi un giorno e dirsi: “È 

tutto qui?”. Per essere veramente premiante nel medio-lungo periodo l’azienda deve essere qualcosa di più 

che soldi.  

Questo hanno insegnato persone che hanno realmente vissuto una grande avventura imprenditoriale, 

come Richard Branson, Steve Jobs, Bill Gates o il nostro Enzo Ferrari. Citando Guy Kawasaki: “La ragione 

migliore per avviare un’organizzazione è quella di dargli un significato, creando prodotti o servizi che 

rendano il mondo, un posto migliore.” 

Per evitare queste o insidie simili, il neo imprenditore deve considerare l’avvio dell’impresa come l’inizio 

di una carriera a vita, non un progetto di lavoro da cui ci si aspetta risultati dopo pochi mesi. 
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Mentore o Business Coach: Quali qualità dovrebbe avere? Serve 

realmente? 
Gli imprenditori, soprattutto quelli più giovani, tendono spesso a rivolgersi a parenti, amici, conoscenti o 

ex-colleghi per confrontarsi o cercare consulenza. Quelli meno giovani tendono a non confrontarsi più con 

nessuno. Nulla di male in questo ma è giusto sapere che questo può rivelarsi un grave errore. 

La ragione è semplice: amici, parenti, conoscenti sono tutte persone che tendono a dirti quello che vuoi 

sentirti dire. Al contrario, non confrontarsi con nessuno, vuol dire ancorarsi a idee che spesso nel tempo 

diventano sempre meno efficaci, ovvero non riuscire più a vedere soluzioni alternative alle proprie difficoltà 

ne tanto meno nuove opportunità. Per questo, un business coach o un mentore sono spesso una 

soluzione migliore. 

Un mentore potrebbe essere un altro imprenditore o qualcuno che lavora in un settore correlato al 

vostro ed è disposto ad aiutarvi. Un business coach può essere un consulente o un professionista. 

Ambedue, a differenza di chi conosci, saranno orientati a ragionare su di te non come persona ma come 

imprenditore o, più semplicemente, si atterranno al merito del tuo business. Tenderanno quindi a essere 

a loro agio anche nel comunicarti una pessima notizia piuttosto che a esprimere una dura critica nei tuoi 

confronti. 

Inoltre, poiché hanno già avviato un’attività in passato oppure hanno lavorato in aziende strutturate con 

incarichi di rilevante responsabilità o magari hanno un know-how specifico su alcuni temi, possono colmare 

lacune derivanti dalla tua minore o diversa esperienza, oltre che usare la loro saggezza per aiutarti a 

gestire le continue sfide dell’attuale periodo economico. 

Detto questo, come si fa a trovare questo leggendario personaggio? Certo, potresti conoscerlo 

indirettamente, trovarlo casualmente su internet ma più spesso lo trovi grazie al tempo che dedichi al 

networking, alla tua formazione e allo sviluppo delle relazioni professionali. 

Qualora tu decida di iniziare questa ricerca, assicurati solo di mettere gli occhi su qualcuno che per te 

potrebbe essere un buon modello da seguire o qualcuno che ha competenze, valori e personalità che ben 

si combinano con le tue. 

Ti elenco comunque cinque qualità che personalmente ritengo fondamentali per identificare il mentore o il 

business coach ideale: 

Pragmatismo 
La maggior parte degli imprenditori ha un sacco di idee o pensa di averle esaurite tutte. Alcune idee o 

possibili soluzioni possono essere messe in pratica facilmente altre con maggiori o enormi difficoltà. Il 

“coach” ideale, grazie alla sua conoscenza ed esperienza cerca sempre di valutare e consigliarti in funzione 

della possibile e concreta efficacia delle azioni, indipendentemente dal tuo personale stato d’animo o 

punto di vista del momento. 

Credibilità 
Gli imprenditori tendono spesso a farsi guidare dalla crisi del momento è questo li porta a trascurare quelle 

che dovrebbero essere le vere priorità per la crescita continua della propria azienda. Condividere gli 
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obiettivi con un “coach” significa che, se non vengono conseguiti, si dispone di una voce credibile, abile non 

solo a ricordartelo ma anche in grado di spingerti a tornare sulla strada giusta. 

Competenza 
Un business di successo è quello che non si ferma mai. Perché questo accada, hai bisogno di un flusso 

costante di idee per lo sviluppo e l’espansione dell’azienda che ben si combini con la comprensione 

realistica dei costi e delle risorse necessarie. A seguire servono una strategia e la giusta pianificazione per 

realizzarla. Un buon “coach” ha la conoscenza e la competenza per seguirti su questi temi. 

Relazioni 
Qualora tu abbia bisogno di trovare investitori, attrezzature, consulenza di qualsiasi natura o quant’altro, il 

“coach” dovrebbe avere i contatti giusti o sapere comunque come trovare le informazioni a te utili. Ancor 

più importante, deve essere in grado di aiutarti a costruire una tua rete di relazioni. 

Vision 
Spesso sei è così immersi nella propria azienda che ci si dimentica di fare quel passo indietro che 

consentirebbe di guardarsi dall’alto o dall’esterno. Per meglio chiarirti il concetto, è come vivere accanto ad 

un aeroporto e dopo un po’ non sentire più gli aerei. Un Mentore sa cosa cercare e valutare non solo per 

vedere ciò che tu non vedi più ma, ancor meglio, ciò che vedono i tuoi clienti e di cui magari non ti rendi 

più conto. 
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Pensa da Imprenditore 
Ora che hai fatto tutte le valutazioni del caso, è importante che comprendi l’importanza del modo di 

pensare da Imprenditore.  

Cerca le opportunità 
Tutti gli imprenditori di successo hanno caratteristiche comuni, tra queste certamente la capacità di vedere 

le opportunità dove spesso le persone vedono solo problemi. 

Un imprenditore vede il mondo in modo diverso perché lo guarda con gli occhi non di chi è parte di un 

business ma come colui che crea business. Quando una persona normale non ha facile accesso a qualcosa, 

si lamenta. Un imprenditore pensa a come rendere disponibile ciò di cui quella persona lamenta la 

mancanza.  

Guarda il mondo come ad un luogo pieno di occasioni, tieni occhi e mente aperta e quando trovi 

un’opportunità, abbi il coraggio di coglierla. 

Pratica un attento ottimismo 
Essere ottimisti significa avere un atteggiamento sempre positivo. Pensare positivo produce molti benefici. 

Tuttavia, l'abuso di ottimismo può causare problemi. Non lasciare che un ottimismo “cieco” ti faccia evitare 

di vedere e affrontare i problemi.  

L’accortezza all’interno di un atteggiamento complessivamente positivo, risulta sempre molto efficace. 

Quella piccola dose di concreto realismo aiuta l’imprenditore a rilevare i potenziali problemi prima che si 

presentino. Il pensiero positivo sarà poi quello che ti permetterà di agire sapendo che esiste sempre una 

soluzione a qualsiasi problema.  

Un imprenditore ha la capacità di valutare i rischi ed esercita un attento ottimismo. 

Pensa prospetticamente 
Le persone normali tendono a concentrarsi su esigenze e problemi del presente. Un imprenditore 

immagina il futuro, pensa a ciò che vuole o cosa si aspetta che quel futuro gli riservi.  

Per riuscirci si documenta, si informa, continua ad apprendere, cerca di cogliere tendenze e nuovi modelli 

di business perché sa che questo può creargli situazioni vantaggiose. 

Devi essere prudente 
Un imprenditore non agisce senza pensare. Non affida decisioni importanti alla sua emotività. Fa ricerche, 

studia, analizza, pianifica, struttura e poi agisce con determinazione. 

Donati grandi aspettative 
Avere grandi obiettivi non è una scelta. Sai qual è il tuo obiettivo? Gli imprenditori di successo hanno in 

genere obiettivi che differiscono dagli obiettivi delle persone normali. Non solo hanno obiettivi speciali, ma 

si pongono anche traguardi importanti. Mai sottovalutare il potere degli obiettivi. Il tuo futuro sarà 

influenzato dagli obiettivi che ti sei dato così come, sarà influenzato dal tuo modo di pensare. 
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Lascia stare gli altri 
Non aspettarti che tutti siano d’accordo con te. Molti penseranno che tu stia sbagliando tutto o che le tue 

idee non valgono nulla. Non lasciare mai che gli altri possano ostacolare quello che desideri fare nella tua 

vita, soprattutto se questo include il fatto di diventare un imprenditore. Per un po’ di tempo, prendi le 

distanze da tutte quelle persone che si mostrano scettiche nei tuoi riguardi e che tendono a scoraggiarti. 

Relazionati  
Ogni aspirante imprenditore deve essere in grado di relazionarsi e deve farlo con molta gente. Le persone 

che conosci e che sei in grado di “associare” saranno importanti anche per il tuo business. Inoltre, se tra i 

tuoi amici e tra i tuoi conoscenti vi sono imprenditori di successo, potrai condividere i loro segreti e il loro 

modo di operare. Avere questo tipo di conoscenze, andrà sensibilmente a beneficio del tuo business. Fai 

networking! 

Rischia 
In ogni nuova avventura, ci sono dei rischi. Ogni persona di successo ha dovuto correre dei rischi e 

impegnarsi ben oltre a quello che ipotizzava. Non è sempre facile, soprattutto quando c’è di mezzo il 

denaro, ma i rischi cui farai fronte lungo la strada renderanno la tua storia di successo ancora più 

interessante. E’ importante comprendere comunque che spesso ciò che si ottiene è proporzionale a 

quanto s’investe e non solo in denaro. Più dai di te stesso al tuo business, più otterrai in cambio. 

Sbaglia 
Tutti commettono degli errori ma è il modo con cui li affrontiamo che può fare la differenza. Nessuno è 

perfetto, e fare finta di esserlo può solo allontanarti dal successo. Ammetti semplicemente i tuoi errori, 

impara dagli stessi e riparti. 

Agisci 
Non importa chi sei e quali esperienze hai avuto, è normale sentirsi nervosi o provare paura nel fare il 

primo passo. Che sia la paura di non ottenere risultati o la paura di quello che gli altri potrebbero pensare, 

devi elevarti sopra le tue paure. Una persona può avere le migliori idee e grandi visioni, ma se non agisce 

e non inizia, non potrà mai ottenere nulla. 

Motivati 
Tutti hanno bisogno d’incoraggiamento ma come aspirante imprenditore devi avere più motivazioni 

rispetto alla maggior parte delle persone. Trova libri, audio o video delle persone che ti motivano e 

immergiti nelle loro parole ma tieni sempre d’occhio la cosa più importante: il tuo scopo, la tua vision, la 

tua idea, ovvero, il motivo stesso per cui vuoi diventare un imprenditore. 
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Come trovare il capitale iniziale per mettersi in proprio 
 

Se sei arrivato sin qui nella lettura inizio davvero a pensare che tu voglia realmente liberare 

l’imprenditore che è ingabbiato in te  

Una delle maggiori sfide per gli imprenditori è sempre quella di reperire capitali ma per i giovani e per gli 

aspiranti imprenditori il compito risulta spesso particolarmente arduo. 

Le banche e gli investitori preferiscono finanziare chi ha già iniziato l’attività, chi dispone già di buona parte 

dei capitali necessari o che ha una grande e lunga esperienza nel settore prescelto. 

Fortunatamente, si può ancora cercare di fare affidamento su se stessi per accumulare risorse. 

Vediamo alcune semplici opportunità, partendo dalla considerazione che se hai già un lavoro a tempo 

pieno, conviene mantenerlo ma, cercando magari di iniziare a ridurne le ore.  

Se non lo hai, cercane uno part time o che non ti impieghi continuativamente (locali, guardianie, sitting…). 

Iniziare una nuova attività lavorando contemporaneamente per altri sarà dura ma un afflusso continuo di 

denaro può contribuire a sostenere la nuova attività fino a quando quest’ultima non sarà in grado di 

autosostenersi. 

Risparmia 
Risparmia e accantona il più possibile. Questa è una delle migliori fonti di autofinanziamento perché più 

soldi hai prima, meno dovrai chiederne o cercarne dopo. 

Diminuisci le spese 
Spese personali, auto, moto, vacanze, affitti, tornare a vivere con i genitori, …. prendi in considerazione 

anche l’adozione delle misure più “drastiche” finché la tua attività non è decollata. 

Gareggia 
Cerca organizzazioni o bandi comunali/regionali/europei che finanziano nuove idee mettendole in 

competizione le migliori tra loro. 

Inizia a Vendere 
Anche se il tuo prodotto o il tuo servizio non è ancora pronto per un lancio in grande stile, forse lo è per 

pochi “numeri” e magari può essere promosso attraverso annunci locali o via internet. Definiamolo pure un 

lancio in versione beta ma tocca con mano cosa ne pensano i potenziali clienti e che feedback ne ottieni. 

Cerca piccoli fondi da molti privati 
Proponiti a investitori privati, amici, parenti e a reti di crowdfunding. Fallo continuamente. 

Organizza o fai per altri 
Molta gente ha il problema del tempo o fa fatica a organizzare. Fallo per loro e fatti pagare. 
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Liquida tutto 
Identifica qualsiasi cosa ha un valore e senza la quale puoi continuare a vivere tranquillamente e vendila 

direttamente, tramite annunci locali o su eBay. Chiedi anche a parenti e amici di contribuire facendoti 

donare beni o oggetti che a loro non servono più o proponiti di venderli per loro trattenendo una 

percentuale. Potresti sorprenderti nello scoprire quanto si può guadagnare. 

Acquista usato 
Prima di acquistare il nuovo, cercalo usato. 

Noleggia 
Affitta tutto ciò che di tuo non riesci a vendere. Noleggia tutto quello che puoi anziché acquistarlo. 

Queste nove semplici idee per accumulare denaro e costruirsi il capitale iniziale per mettersi in proprio. 

Manca la decima? La decima è: credere di poter fare quanto sopra  

Se non è così, chiediti seriamente se hai le caratteristiche per metterti in proprio. Se le hai, allora agisci 

immediatamente. 

Sei per avviare la tua attività hai bisogno di più fondi di quelli che puoi realizzare effettuando quanto 

sopra…  

Fundraising: semplici suggerimenti per le Start Up 
 

Nel leggere molti degli articoli sull’argomento che compaiono negli ultimi tempi sul web, si potrebbe 

pensare che gli investitori non vedano l’ora di finanziare una start up. In base alla mia esperienza personale 

ed hai contatti che ho frequentemente con alcuni business angel, posso dirti che è sempre meglio non 

credere ciecamente a tutto quello che leggi. 

Non fraintendermi, ci sono certamente esempi di start up dove i fondi sono arrivati anche celermente nelle 

disponibilità dei fondatori, ma questa non è la norma. Nonostante quanto si legga quindi, meglio essere 

consapevoli che, pur senza scoraggiarsi in alcun modo, trovare fondi non è per nulla facile e comporta 

spesso un attento e duro lavoro. Ecco alcune semplici cose di cui tener sempre conto. 

Il tempo non è dalla tua parte 
Trovare finanziatori è per molti aspetti un lavoro a tempo pieno ma se hai già avviato la tua attività, mentre 

tu cerchi fondi, la tua azienda non può concedersi una vacanza. I tuoi clienti, utenti, collaboratori, fornitori, 

dipendenti, le banche e chiunque altro coinvolto continueranno a richiedere la tua attenzione. In virtù di 

questo quindi assegnati obiettivi mirati e massima focalizzazione per ridurre al minimo il tempo 

complessivo dedicato a questa attività. Cercare anche le risposte in tempi brevi può aiutare ad evitare 

ripensamenti tra i potenziali investitori. Ricorda sempre che, più una trattativa per le lunghe più si lascia 

spazio a preoccupazioni, dubbi e perplessità. Una volta iniziate le trattative chiediti quindi sempre: Perché 

non facciamo passi avanti celermente? Quali sono le difficoltà del potenziale investitore che non riesco a 

vedere? 
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Meglio sapere prima con chi si vorrebbe dialogare 
Molto prima di iniziare il tuo “tour”, sarebbe utile pensare a fondi, aziende o persone con cui ti piacerebbe 

operare. Inizia a costruire relazioni con questi ben prima di chiedergli finanziamenti o partecipazioni. 

Questo farà sì che quando arriva il momento di iniziare la ricerca dei fondi a voi necessari le conversazioni 

saranno molto più fluide. 

Documentati 
Siamo in un mondo estremamente “connesso”. Cerca informazioni su chi vuoi incontrare. Chi l’ha già fatto? 

Qual è stata la sua esperienza? Quali comportamenti ha rilevato? Come “pensano” i tuoi potenziali 

interlocutori? 

Non improvvisare 
Non cercare fondi fino a quando non sei pronto a farlo nel miglior modo. Non importa se qualcuno esprime 

interesse, il processo deve avviarsi quando sei nella migliore condizione di farlo.  

Hai già un buon business plan da presentare ai potenziali investitori? E’ fondamentale, infatti, avere le 

giuste risposte sul perché e su come si prevede di utilizzare i nuovi capitali e sul potenziale della tua attività. 

Le informazioni viaggiano velocemente 
Che ti piaccia o meno, una volta che “ti metterai sul mercato” in molti sapranno che hai deciso di farlo. Sei 

pronto a questo? Quanto discuterai con un potenziale partner può giungere, molto più rapidamente di 

quanto pensi, ad altri potenziali investitori. Per quanto tu possa pensare di poterti tutelare in questo senso, 

non illuderti di poter bloccare, in questa epoca, il flusso delle informazioni. 

Essere flessibili è importante 
Se gliene dai l’opportunità, molti investitori chiederanno più tempo. Tempo per loro significa poter valutare 

e decidere meglio. Tuttavia, come detto all’inizio, avere una dead line sui tempi è veramente importante. 

Sii quindi flessibile in funzione di chi hai di fronte. Se stai dialogando con un investitore o una società che ti 

piace molto e cui vorresti veramente collaborare, concedi loro più tempo. Solo in questo caso, dai loro più 

tempo perché nulla può rilevarsi per te più premiante dell’aver trovato il giusto partner a lungo termine. 
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Come fare un Business Plan che attiri Finanziatori o Investitori 
 

Hai finalmente raggiunto il fondamentale e spesso emotivamente teso momento in cui ti rendi conto che 

per avviare la tua azienda hai bisogno di più soldi…. Sia che tu stia cercando un finanziamento, sia tu voglia 

trovare un investitore è meglio avere tutti gli elementi necessari al posto giusto prima di avanzare qualsiasi 

richiesta. In altre parole, devi avere un Business Plan. 

Ci sono oggettivamente opinioni contrastanti circa l’importanza di avere un piano di business e sulle 

modalità con cui andrebbe redatto. Mi è capitato, infatti, di sentire alcuni venture capitalist dire che a volte 

i business plan non valgono nemmeno la carta su cui sono scritti o business angel che prediligono 

documenti molto sintetici, per non parlare poi di quelli che ricevo personalmente e che cestino per la totale 

impossibilità di comprenderne il senso reale o il modello di business che li accompagna. 

Tuttavia, essere in grado di descrivere la propria attività, il settore in cui si opera e il mercato potenziale di 

riferimento ritengo sia di vitale importanza per qualsiasi azienda. 

Partiamo allora da un elenco di informazioni minime che dovrebbero essere presenti nel tuo Business Plan, 

insieme ad alcuni “must”, affinché possano aumentare le probabilità di ottenere risposte positive da 

chiunque sia l’attore cui vi rivolgete: 

Fai subito un’efficace sintesi 
Questo permette ai potenziali investitori di determinare rapidamente se vale la pena o meno di leggere 

l’intero documento. Metti qui quindi creatività, ingegno e impegno, affinché quello che qui compare risulti 

un forte incentivo a continuare a leggere il resto di quanto hai elaborato. 

Descrivi la società 
Lo scopo principale della tua azienda, compresi i prodotti e servizi, nonché qualsiasi tecnologia proprietaria 

o altre caratteristiche uniche e differenzianti. Questo è anche il luogo dove includere informazioni sulla 

propria storia o su quella dell’azienda (senza esagerare…), evidenziando gli elementi di reale valore o 

successi già conseguiti. 

Mission e Vision  
Questa è l’immagine reale della tua azienda, il “perché” dietro ciò che vuoi fare. Senza questi elementi non 

esiste alcuna azienda o progetto imprenditoriale. 

Necessità finanziarie  
Ovviamente quanto chiedi ma soprattutto che cosa hai intenzione di fare, dettagliatamente, con ciò che 

chiedi. 

Analisi del mercato e della concorrenza 
Quest’area deve descrivere compiutamente la dimensione del tuo mercato di riferimento e chi sono i tuoi 

competitors sia che si tratti di prodotti che di servizi. 



 

Libera l’Imprenditore che c’è in te!  
Cosa valutare e come agire per intraprendere con Successo 

© Copyright 2015  - Tutti i diritti riservati - Fabrizio Diluca per ImpresaInCorso.it 
Pagina 20    

Piano di marketing 
Descrivi almeno le quattro P di base del marketing: prodotto, prezzo, posizionamento e promozione. Tieni 

ben presente che è qui che devi saper dimostrare che hai ben chiaro come fare a generare fatturato. 

Organizzazione 
La struttura della tua organizzazione deve dare la misura di quanto hai programmato per la tua futura 

crescita. Inserisci quantomeno un organigramma semplice con le descrizioni dei ruoli e una visione che 

mostri perché e come l’insieme risulti funzionale ed efficace per sostenere e sviluppare il tuo business. 

Team 
La tua storia, la tua esperienza, le competenze e i percorsi professionali del tuo team possono fare 

realmente la differenza quando cerchi finanziamenti o investitori. Anche se la tua esperienza è limitata, 

trova comunque un qualsiasi elemento, fosse anche solo uno, grazie al quale tu e la tua squadra potete 

rendere l’azienda, un’impresa di successo. 

Come operi 
Come la tua organizzazione gestirà il business anche, se possibile, utilizzando un semplice diagramma di 

flusso. 

Progetti in corso  
Se ve ne sono e devono essere completati prima di poter generare entrate o maggior fatturato, devi 

tassativamente elencarli fornendo piano e tempi per portarli a termine. 

Analisi del rischio e soluzioni 
Qui devi mostrare che sei consapevole dei rischi che corri ma che hai pensato a come affrontarli e, 

soprattutto, eliminarli. 

Piano finanziario 
E’ necessario che tu riesca a far comprendere a finanziatori o investitori, dove quanto richiedi va ad inserirsi 

nel “layout” finanziario. Devi quindi elencare dettagliatamente i costi e i ricavi attesi con proiezioni 

finanziarie che suggerisco di sviluppare per almeno un triennio o, ancor meglio, per un quinquennio. E’ 

oltremodo fondamentale offrire una stima realistica di quando si raggiungerà il punto di pareggio (Break 

Even) affinché sia chiaro da quale momento, inizierai a generare profitto.  
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Pianifica come un Imprenditore 
Per elaborare al meglio il tuo piano di impresa, è utile anche qui iniziare a pianificare come farebbe un 

ottimo Imprenditore. 

Studia prima di agire 
Un imprenditore non vive di sole suggestioni ma valuta la possibile redditività di qualsiasi business. Certo è 

dotato di intuizione ma analizza sempre la fattibilità di un’idea tramite un business plan. E’ questo 

strumento che decreta se un’idea è sensata e può avere successo.  

Un business plan aiuta quindi a valutare l’impatto di possibili difficoltà e permette di capire come trovare le 

giuste soluzioni.  

Se non sei in grado di fare un business plan, trova tassativamente un professionista in grado di aiutarti.  

Identifica il tuo Target 
Un imprenditore parte sempre dalle esigenze della propria potenziale clientela. Pertanto, è necessario 

identificare chi sono i propri clienti target.  

Se, ad esempio, sono professionisti tra i 35 ed i 50 anni che operano in una determinata regione, sarà 

quindi necessario trovare risposte a domande come: Quanti sono? Quali strumenti usano? Quanti 

potrebbero necessitare dei prodotti o servizi proposti? A che prezzo? Pagando come? …. 

Questo permette di aver una migliore idea di quale business si può ipotizzare di realizzare. 

Crea una riserva d’emergenza 
Prima di iniziare qualsiasi attività, è necessario avere ben chiaro quali saranno tutti i costi di avvio. Una 

volta che questo è chiaro, un imprenditore sa che è opportuno aggiungere a quel valore un budget 

d’emergenza. Idealmente, almeno un 10% in più.  

Definisci il tuo Budget 
Nella maggior parte dei casi, le nuove aziende fanno fatica a produrre fatturato durante i primi mesi di 

attività (in taluni casi o settori anche sino ad un anno). Questo significa operare in perdita per un 

determinato periodo.  

Pertanto, è necessario avere un budget che renda evidente come saranno coperte o sostenute le spese 

durante la fase di start up.  

Determina accuratamente il tuo “prodotto” 
Cosa vuoi vendere esattamente? “Tutto a tutti”? Sappi che tutto a tutti, oggi, equivale a non vendere nulla 

a nessuno. 

Valuta le necessità esterne  
Di chi hai bisogno? Di quali organizzazioni, professionisti  o aziende hai bisogno per far funzionare al meglio 

la tua attività?  
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Un imprenditore contatta, definisce le condizioni e fa accordi su quanto necessario prima di iniziare 

qualsiasi attività.  

Potresti aver bisogno di ulteriori fondi. Sapresti dove reperirli? 

Definisci un Organigramma 
Hai necessità di collaboratori per sviluppare il tuo business? Se è così, è necessario fare tassativamente un 

organigramma dal quale emergano i livelli di delega e le responsabilità delle persone coinvolte. Deve essere 

chiaro chi prende le decisioni, che riferisce a chi, chi segue cosa. Non deve esserci la minima confusione. 

Ora che hai un organigramma, il passo successivo è quello di definire le caratteristiche di ogni ruolo per 

assicurarti che ogni posizione sarà gestita da una persona qualificata.  

Questo è fondamentale se vuoi che la tua impresa abbia successo. 

Fai un Piano di Crescita 
Parti con la giusta oculatezza ma fai progetti concreti per la tua futura crescita. Devi definire come sarà il 

tuo business quantomeno dopo un anno e dopo tre anni. 

Valuta gli aspetti legali 
Assicurati di essere a conoscenza delle implicazioni legali che ruotano intorno alla tua attività. Ti servono 

autorizzazioni o permessi particolari?  

Fatti notare dal Mercato 
Devi farti assolutamente notare. Se non ti fai notare non avrai clienti. Comunicati Stampa, Social Media, 

Pubblicità, SEO, email marketing, ….. valuta con estrema attenzione quanto necessario e definisci la 

miglior strategia. 
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Gestisci come un Imprenditore 

Delega in modo efficace 
Non è affatto necessario che sia tu a fare tutto. Puoi delegare qualsiasi compito ad altri. Il vantaggio è che la 

delega permette di fare e concentrarsi su ciò che è più utile alla crescita del fatturato della tua attività (che 

se non ti fosse chiaro è il primo obiettivo di qualsiasi imprenditore).  

Assicurati però di delegare i compiti alle persone giuste.  

Indirizza il tuo Team 
Anche se si delega, gli input restano necessari. Non lasciare che i tuoi collaboratori facciano tutto in totale 

autonomia. La tua “presenza” resta di vitale importanza sia essa per indirizzare, che per definire gli 

obiettivi che per controllarne l’attuazione. 

Motiva il tuo Team 
I collaboratori sono esseri umani e, come te, non sono perfetti. Anche i migliori in alcuni momento possono 

sentirsi demotivati. Questo accade spesso a chi fa lavori ripetitivi. Per ottenere il massimo dai collaboratori 

serve riuscire a motivarli.  

Ci sono molti modi per farlo tra cui quello di dare incentivi o premi qualora raggiungano determinati 

risultati. Anche l’ambiente così come dare strumenti e attrezzature di ottimo livello aiuta i collaboratori a 

far meglio il proprio lavoro.  

Crea un sistema di reporting ed analizza i tuoi dati regolarmente 
Non solo i bilanci o l’inventario ma anche le prestazioni dei collaboratori così come fatturato, costi, 

clienti,…. In sostanza, si tratta di dati o report che ti permettano di valutare costantemente il tuo business.  

Utilizza dati per prendere decisioni!  

Guadagnare tempo gestendo bene le priorità 
Tutti vogliono fare più cose in meno tempo. Si tratta di un tema comune a molti imprenditori. Per riuscirci, 

bisogna però spesso apportare dei cambiamenti alla proprie abitudini. 

Molti imprenditori, lavorano un sacco di ore al giorno, ogni settimana dell’anno, con l’eccezione forse di 

qualche attimo in prossimità delle festività. Molti hanno un fitto calendario di incontri, risorse umane e non 

da gestire costantemente e una quantità elevata di altri impegni. 

Quello che spesso accade è che oltre a non delegare anche quando possibile, non possiedono un modo 

sufficientemente organizzato ed efficiente di portare a termine i loro impegni. Eppure questi stessi 

imprenditori sanno che il loro successo dipende dalla possibilità di creare un’azienda autosufficiente che 

funzioni anche in loro assenza magari grazie ad un gruppo di collaboratori affidabile e qualificato. 

Ogni imprenditore dovrebbe avere il tempo per rivedere il suo sogno originario, iniziare un nuovo 

progetto o poter guardare dall’alto la propria azienda. Per l’imprenditore questo significherebbe potersi 
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concentrare su più importanti decisioni strategiche, migliorare il proprio business o potersi focalizzare 

sulla creazione di nuovi prodotti o servizi innovativi. 

Proviamo ora a pensare che “Il 50% di quello che stiamo facendo potrebbe essere una distrazione”. 

Probabilmente seguire durante le ore di lavoro molte cose su Twitter, Facebook o siti/Blog vari se non 

strettamente utili alla propria attività imprenditoriale, può comportare un grande dispendio di tempo ed è 

doppiamente dannoso se le informazioni che ne acquisite non sono rilevanti per l’attività che devi svolgere. 

Non spendere più mezz’ora al giorno per questo! 

E’ concentrarsi sul proprio business per migliorarlo e renderlo autonomo che fa guadagnare tempo: 

Abitudini Efficaci = Tempo Guadagnato. 

Svegliarsi presto, alla stessa ora ogni giorno, fare un minimo di attività fisica, colazione con calma per poi 

passare le prime quattro/cinque ore della giornata (quelle più produttive) a fare solo quelle attività che 

sono direttamente correlate all’ottenere o incrementare il proprio fatturato….. questo può fare la 

differenza! 

Avere una “To Do List” sempre aggiornata che opera realmente per priorità è fondamentale. Tutte le 

azioni devono essere guidate da un ordine di priorità. Spesso molti creano un elenco delle cose da fare ma 

completano sempre prima le cose che prevedono il minimo sforzo o le cose che vogliono fare in quel 

momento. Operare in questo modo oltre che professionalmente disastroso riduce sensibilmente il tempo 

disponibile perché porta a fare cose importanti nel momento in cui divengono improcrastinabili, cioè 

proprio quando, ci saranno maggiori difficoltà e ci vorrà quindi maggior tempo per farle. 

Cambiare semplicemente le proprie abitudini può consentire di “guadagnare” tempo da “spendere” per i 

propri interessi personali, il proprio benessere psicofisico ed i propri cari. 

4 attività da non gestire direttamente anche in fase di start up 
 

E’ certamente vero che il denaro scarseggia per molti imprenditori in questo momento, a maggior ragione 

per quelli in fase di start up, ma a prescindere dalle disponibilità economiche, ci sono alcune cose che 

dovrebbero comunque essere gestite esternamente perché troppe volte incontro imprenditori 

(imperdonabilmente) impegnati a lavorare NEL loro business anziché PER il loro business. 

Questo, che potrebbe anche risultare positivo per un breve periodo, è sempre estremamente poco 

premiante sul lungo periodo. 

Infatti, quando si è impantanati nel lavoro quotidiano (spesso in attività che “altri” potrebbero fare in modo 

più efficiente) vuol dire che non si sta utilizzando il tempo disponibile in modo intelligente, in altre parole, 

dedicandolo integralmente allo sviluppo del proprio business. 

Di seguito, quattro cose su cui bisognerebbe sempre valutare l’esternalizzazione, anche in fase di start up, 

per concentrarsi maggiormente, o ancor meglio esclusivamente, sulla crescita dell’attività. 
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Ordinarietà 
Certo, averne un assistente a tempo pieno può essere improponibile ma si può iniziare in piccolo con un 

assistente virtuale. Considera tutte le attività che potresti delegare, poi budget disponibile e 

qualità/competenze desiderate. A questo punto cerca on line la figura giusta anche tramite annunci mirati. 

Se ti servono qualità elevate, ma hai un budget limitato, puoi sempre optare per meno ore di impiego. 

Amministrazione 
Soprattutto se stai costruendo e sviluppando il tuo business, non ha davvero senso trascorrere ore a 

settimana per gestire fatture, spese, scaduti e pagare bollette. Trovati anche qui qualcuno che a fronte di 

un giusto e proponibile compenso sia in grado di aiutarti. Fai comunque bene attenzione che tale risorsa, 

salvo che non sia disponibile a farlo, non è il tuo commercialista. Stiamo parlando di qualcuno che si occupa 

della gestione quotidiana delle finanze aziendali controllando attentamente la congruenza tra entrate e 

uscite ogni mese. Il tuo commercialista al contrario è colui che deve occuparsi di farti risparmiare il più 

possibile sulle tasse usando al meglio le leve fiscali per te disponibili. 

Marketing 
Il marketing è una di quelle attività che per qualche strano motivo i neo imprenditori pensano di poter fare 

autonomamente. Se la pensi anche tu in questo modo, salvo che tu non abbia competenze specifiche in 

tal senso, sei nei guai… 

La maggior parte dei neo imprenditori non è in grado di elaborare e attuare una strategia di marketing, 

spesso anche presunti professionisti del settore non lo sono. Il marketing è fondamentale per lo sviluppo 

del tuo business, perché potresti aver bisogno di sviluppare un brand, fare ricerche di mercato specifiche, 

trovare e saper proporre idee differenzianti. Rivolgiti a chi sa farlo. 

Web 
Parte integrante per quanto indipendente di una buona strategia di marketing, un sito web ben fatto deve 

essere in grado di generare contatti utili ma può essere un investimento iniziale impegnativo per molte 

start up. Comprensibilmente quindi, molti cercano di evitare questo costo realizzandosi il sito 

autonomamente. Ci sono però molte buone ragioni per cui questa pratica, fatto salvo che non si abbia 

questa competenza specifica,  è sconsigliabile. La maggior parte dei tuoi potenziali clienti è probabile che 

usi i motori di ricerca. Se hai un sito non professionale o non ottimizzato, sarà difficile che ti trovino salvo 

che tu non sappia esattamente cosa sono SEO e SEM. Lo sai? Se la risposta è no, allora sappi che hai 

bisogno di un professionista…. 

Inoltre, sarebbe meglio che tu evitassi di doverti preoccupare direttamente di problemi di server o di 

eventuali aggiornamenti. 

Certo, sarà necessario un minimo investimento, ma quanto potrebbe costarti non essere visibile on line e 

non avere nuovi contatti? 
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Comunica come un Imprenditore 

Comprendi come catturare l'attenzione del tuo Target 
La comunicazione è ciò che induce la gente ad acquistare. E’ necessario conoscere cosa interessa i tuoi 

potenziali clienti.  

Decidi i canali di comunicazione più efficaci 
Quali sono i mezzi più efficaci per raggiungere il tuo target? Se valuti solo l’aspetto on line i canali 

promozionali più comuni sono i siti/blog web (articoli di presentazione, presentazioni video, presentazione 

audio, ecc.), i social media (Facebook,  Twitter, LinkedIn, Youtube, ecc) cui si aggiungono le e-mail, le 

affiliazioni, i popup, le sponsorizzazioni, e così via.  

Come si decide quali canali usare? Tutto dipende da quali canali segue il tuo target di clientela. Ad esempio, 

se vuoi portare potenziali clienti verso il tuo sito internet ed il tuo target è ben presente su Facebook, 

utilizzare questo social come uno dei tuoi canali promozionali non può che essere una buona idea.  

Fai bene attenzione, non è necessario utilizzare tutti i canali. Hai bisogno di utilizzare solo quelli che sono 

“oggettivamente” utili al tuo business. 

Usare Facebook per raggiungere i tuoi clienti 
Facebook ha massimizzato il suo potenziale per il sostenere il business online. Facebook ha creato 

strumenti che consentono di colpire nicchie specifiche (età, sesso, interessi, tipologie, ecc.) 

Usare Google per raggiungere i tuoi clienti 
Google ADWords ha da sempre molti strumenti che consentono di colpire target molto specifici. Un 

annuncio efficace sui risultati di ricerca è ormai un must per qualsiasi impresa. 

Usare Twitter per raggiungere i tuoi clienti 
Twitter è come un sito di news in tempo reale che sforna nuove informazioni di minuto in minuto. Questo 

può essere un altro modo per comunicare con il tuo target. Se il tuo target potrebbe essere un utente 

Twitter (persone ad esempio che amano la tecnologia), anche questo potrebbe essere un buon modo per 

raggiungerlo. 

Usare LinkedIn per raggiungere i tuoi clienti 
E’ il contenitore delle professioni per eccellenza ma i costi possono essere molto alti. Il tuo target è 

davvero ben presente su questo Social? 

Applica la SEO per aumentare la visibilità del tuo sito web / blog 
La Search Engine Optimization è una tecnica specifica per aumentare il traffico (visite e visualizzazioni) 

verso il tuo sito/blog. Serve a darti una maggiore possibilità di apparire in cima ai risultati di motori di 

ricerca come Google o Yahoo. Ci sono molte tecniche di SEO, meglio su questo ingaggiare un 

professionista, anche se devi aver ben presente che, alla fine, la differenza la fa la qualità dei tuoi 

contenuti. 
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Fai Marketing come un Imprenditore 

Comprendi l’importanza del “Packaging” 
Al momento di scegliere tra due marche differenti, quali sono i tuoi criteri di scelta? Di solito, si tende a 

scegliere quello “confezionato” meglio. Se valuti questo sull’online, la “confezione” potrebbe essere ad 

esempio l’aspetto grafico del tuo sito web o del tuo blog.  

Pertanto, è importante che investi sulla qualità quando si tratta di Logo, grafica del tuo sito/blog o dei tuoi 

prodotti o dei tuoi strumenti di comunicazione off line (brochure, presentazioni), sulle foto/immagini, sulle 

descrizioni e sui testi e sui contenuti video. 

Se hai dei contenuti importanti, promuovili attraverso altri. Puoi anche incaricare qualcuno di farlo per te. 

Acquisisci testimonianze da clienti significativi 
Se ottieni buoni feedback da alcuni dei tuoi clienti, assicurati di poterli utilizzare (ad esempio sul tuo sito 

web). E’ pur sempre una “prova” efficace della validità dei tuoi prodotti/servizi/soluzioni.  

Rendi “sexy” il tuo sito web/blog 
Se il tuo sito/blog è “attraente” le persone probabilmente lo visiteranno più volte. Non è solo una 

questione di layout e grafica che comunque devono essere efficaci. È una questione di interessi verso i 

contenuti e di materiale interessante che puoi rendere disponibile. Servono elementi extra-ordinari per 

colpire, più di quanto possano fare altri, il tuo target di riferimento.  

Crea il tuo Brand 
Questo è il sogno di ogni imprenditore, far sì che il proprio nome o quello della propria azienda diventino 

un’icona. Pensa per intenderci a Google, Windows, McDonalds, Apple,…..  Ottieni questo quando il tuo 

Brand diventa la prima scelta del target di riferimento nonostante la concorrenza.  

Come si fa ottenere tutto questo ”in piccolo”? Devi essere il massimo, fornire il massimo e saperlo 

comunicare. Il tuo target saprà riconoscerti. 

Lancia saltuariamente proposte straordinarie 
Non parlo di sconti o promozioni. Deve essere qualcosa di irrinunciabile, che faccia pensare veramente al 

tuo target: “wow!” . 

Acquisisci l’indirizzo di posta elettronica dei tuoi potenziali clienti 
Questo può essere fatto attraverso il tuo sito/blog, grazie alle attività promozionali, durante un processo di 

acquisto, … Comunicare via email è fondamentale, qualsiasi sia il tuo settore/business. 

Non parlo di indirizzi presi a caso ma di indirizzi ben profilati di cui far uso ma mai abuso. L’e-mail marketing 

è cosa seria e quindi può essere un'arma a doppio taglio. Evita di intasare la casella di posta del tuo 

cliente! 
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Gli omaggi sono sempre graditi 
Offrire omaggi è ancora un buon modo per attirare nuovi clienti ma c'è un rovescio della medaglia che 

l’operazione deve essere comunque di valore e questo può essere costoso.  

Una soluzione intelligente in tal senso sono sempre i contenuti. A patto che devono essere di valore per 

essere apprezzati, distribuirli potrebbe costare poco o nulla (es. E-Book). 

La qualità del tuo Servizio e la soddisfazione del cliente sono Marketing  
I clienti ritornano quando apprezzano complessivamente il tuo servizio. Non conta quindi solo la qualità del 

tuo  “prodotto” ma anche come è avvenuta la negoziazione, i tempi di consegna, i contatti telefonici, il post 

vendita,… 

Hai un piano per assicurati la totale soddisfazione del tuo cliente? 

Sviluppare il Brand nelle Piccole Imprese 
 

Avrai ormai chiaro che, essere imprenditore oggi, comporta anche sviluppare, direttamente o 

indirettamente, un minimo di marketing e pensiero creativo senza farsi travolgere da un’eccessiva fretta 

nel voler sposare nuove idee cercando di renderle troppo velocemente una consolidata realtà. 

Avere una strategia di marketing e lavorare sul proprio marchio potrebbe essere il modo migliore per 

combattere i tuoi competitors soprattutto se riesci a trasmettere i giusti messaggi facendo percepire al 

tuo mercato di riferimento sempre qualcosa in più di ciò che realmente sei. 

Ci sono cinque cose fondamentali di cui devi tener conto per elaborare una valida strategia: 

Chi sei 
Uno degli errori che spesso fanno le piccole imprese è di cercare di essere efficaci su tutto e per tutti. 

Anche se questo potrebbe generare dei benefici nel breve termine, sul lungo periodo, i clienti devono 

capire esattamente chi siete e cosa fate. Chiediti sempre qual è il motivo specifico per il quale un cliente 

dovrebbe sceglierti e acquistare i tuoi prodotti, i tuoi servizi o le tue realizzazioni. Perfeziona al massimo ciò 

che ti appassiona maggiormente o sai far meglio e focalizzati su quello. I tuoi clienti comprenderanno bene, 

nel tempo, il tuo livello di specializzazione. 

Sviluppa il tuo logo e il tuo pay off 
Tema spesso, troppo spesso, sottovalutato nelle piccole aziende. Una volta che hai scelto il tuo elemento di 

specializzazione, devi costruire intorno ad esso un logo e un messaggio che ben lo rappresentino. Sul logo 

trova un grafico di comprovate capacità e fatti fare varie proposte ma oltre a questo devi riuscire a 

sintetizzare l’essenza, i valori e l’etica di quello che fai, senza mai banalizzare, in un messaggio chiave. Il 

messaggio deve rendere chiaro ciò che ti rende unico e ciò che la tua azienda può fare meglio di altri per i 

tuoi clienti. Pensa ad esempio a quanto sono state in grado di sintetizzare il loro messaggio chiave aziende 

come Apple (“Think different”) o Nike (“Just do it”). Certo, finché non diventi una multinazionale o 

quantomeno un leader sul tuo mercato di riferimento evita di sintetizzare eccessivamente ma trova 

assolutamente il tuo pay off. I tuoi clienti dovranno averne memoria. 
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Hai già un logo e un messaggio chiave? Bene, chiediti ora se sono in linea con quanto sin qui detto? 

Studia attentamente i tuoi concorrenti 
Che cosa hanno fatto loro? Come lo comunicano? Impara dai loro punti di forza e cerca di capire come 

sfruttare a tuo vantaggio le loro debolezze. Cerca di capire cosa potrebbe convincere i loro clienti a 

scegliere la tua azienda. Che cosa vorrebbero trovare in te? Su questi elementi, insieme al logo ed al pay 

off che ora ti rappresentano, crea o rinnova il tuo sito web, tutta la tua documentazione ed elabora le tue 

nuove campagne di marketing. 

Trova i tuoi clienti chiave 
Ora è il momento di individuare e connettersi con i tuoi clienti chiave. Prendere atto di dove i tuoi 

concorrenti hanno successo, è solo il primo passo. Prova ora a pensare a quali potenziali segmenti di 

mercato non sono ancora sfruttati al meglio dai tuoi competitors o che non hanno ancora individuato nella 

loro potenzialità. In quali nuovi mercati o segmenti di mercato il tuo nuovo brand potrebbe risultare 

particolarmente attraente? Quali canali o media sarebbero particolarmente efficaci per raggiungere 

questi clienti? 

Ottimizza se necessario logo, pay off, sito web e tutti gli altri materiali di comunicazione per questi 

canali/media e per i clienti che ne usufruiranno. Crea diverse strategie per confrontarne i risultati, 

scegliendo così quelle sempre particolarmente vincenti. 

Scegli i Social Media 
Utilizzare i social media potrebbe risultare fondamentale per il successo del tuo nuovo marchio a patto che 

scegli solo quelli che sono rilevanti per il tuo target ed il tuo business. Personalizza quanto necessario per 

ogni Social scelto (Facebook non è uguale a Linkedin….) affinché il tuo messaggio risulti sempre chiaro. Se 

scegli uno o più Social, sappi che sarà necessario pubblicare sugli stessi regolarmente e con continuità. In 

assenza, ti produrranno più danni che benefici. Tieni infine in debito conto di commenti, critiche, opinioni e 

feedback che dai Social riceverai. 

Nella mia continua attività di Consulenza, so molto bene che i proprietari di piccole imprese amano 

occuparsi di ben altro, così come rilevo costantemente, nelle loro aziende, i problemi di fatturato derivanti 

anche dall’assenza o dalla scarsa efficacia del loro Brand! 

Questi cinque suggerimenti possono quindi aiutarti a percorrere un sentiero che avrà come meta un più 

celere o duraturo successo commerciale. 

Strategia di marketing: 7 errori da evitare 
 

Mi spiace dirlo, ma nelle start up e nella piccola impresa i piani di marketing sono spesso inesistenti, casuali 

o eccessivamente scontati. Servirebbe sempre un minimo di impegno per creare una strategia di marketing 

fuori dagli schemi comprendendo come le tecniche di marketing si sono evolute nel tempo.  

Il piano di marketing dovrebbe essere chiaro anzitutto all’imprenditore e quindi porsi l’obiettivo di ottenere 

una risposta convincente da parte del target di clientela cui è indirizzato. Per procedere nel modo giusto 

nello sviluppo di una strategia e di un piano di marketing efficaci, questi i sette grandi errori da evitare: 
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Avere un approccio eccessivamente professionale 
Aspetto professionale e linguaggio idoneo sono importanti in ogni strategia di marketing, ma i livelli di 

enfatizzazione di tale aspetto variano notevolmente secondo i settori. Il modo di comunicare di una società 

che commercializza prodotti per feste per bambini sarà inevitabilmente diverso da quello di un’azienda che 

crea software, produce macchinari o, ancora, di uno studio professionale. Detto ciò, nulla vieta a questi 

ultimi di trovare, entro i giusti limiti, elementi di comunicazione giocosi, accattivanti, che tendano a colpire 

proprio per la loro diversità o per quanto inaspettati dal target di riferimento. Essere un po’ più “informali”, 

può risultare invitante per molti nuovi clienti che, al contrario, potrebbero intimidirsi eccessivamente di 

fronte ad un’azienda troppo imponente. 

Fondamentale in tal senso, trovare il giusto equilibrio tra l’uso eccessivo o il sottoutilizzo del gergo di 

settore. E’ importante muoversi su quella linea sottile che esiste tra l’uso smodato di termini che 

potrebbero risultare ostici per quanto appropriati e la semplificazione a tutti i costi che può rivelarsi più 

offensiva che utile. 

Più ne raggiungo, meglio è 
Nulla di più lontano dalla realtà di un buon piano di marketing. Raggiungere il maggior numero di persone 

possibili, non si tradurrà necessariamente in nuovi clienti. La chiave per una strategia di successo è di 

trovare uno specifico mercato (anche di nicchia) e proporre loro quello che vogliono. Necessario quindi 

dedicare del tempo per ricercare e scoprire dove si trova il proprio mercato di di riferimento e come 

raggiungerlo al meglio. Solo dopo averlo trovato, il concetto originale del “più sono e meglio è”, si potrà 

effettivamente applicare con risultati apprezzabili. 

Comunicare al gruppo 
Anche se si sta parlando a un ampio bacino di possibili clienti, mai parlare al potenziale cliente come se 

fosse parte di un gruppo. I migliori piani di marketing fanno sentire il potenziale cliente coinvolto 

direttamente, come se stessimo dialogando direttamente con lui. Questo crea uno stato d’animo che lo 

renderà propenso a sentirsi importante per noi. 

Non far percepire subito il valore 
Le campagne di marketing troppo spesso perdono il focus sui propri obiettivi reali, evitando così di 

evidenziare quello che i clienti pensano e vorrebbero sentirsi dire. Spesso si tende a cercare di convincere i 

potenziali clienti per forma o impatto dimenticando quanto cose come le testimonianze di altri clienti o 

recensioni positive sul proprio prodotto o servizio non abbiano prezzo. A volte s’investe molto per ottenere 

un certo messaggio o una certa immagine sottovalutando il beneficio molto più premiante di un omaggio 

particolare o di un’offerta realmente speciale, unica e dedicata. 

Il nostro marketing parla di noi 
Errore clamoroso! Il marketing non deve parlare di noi ma far comprendere al potenziale cliente come il 

nostro prodotto o servizio sia talmente unico nel suo genere da adattarsi perfettamente a lui. Una strategia 

di marketing ha successo quando ha la capacità di mostrare al potenziale cliente come lo stesso non possa 

“vivere” senza i nostri prodotti o servizi. 
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I clienti vogliono solo i fatti 
Se siamo abbastanza fortunati da catturare l’attenzione dei nostri potenziali clienti, è così importante 

riuscire a fornirgli informazioni utili a caratterizzarci in poco tempo che dovremmo tassativamente evitare 

di “bombardarlo” con la lettura di tabelle, grafici o blocchi di informazioni numeriche o di testo che 

sarebbero solo tremendamente noiosi. I clienti sono persone e la gente inevitabilmente non vuole solo i 

fatti. Le persone vogliono provare emozioni o quantomeno vedere immagini interessanti o trovarsi di 

fronte ad un linguaggio accattivante. Vogliono essere attratte, trattenute nella visione, nell’ascolto o nella 

lettura. In assenza, non hanno alcun interesse ad ascoltare ciò che vogliamo comunicargli. Il coinvolgimento 

deriva sempre dalle emozioni che proviamo. 

L’obiettivo del nostro piano è ottenere clienti 
Certo, l’obiettivo del marketing è di ottenere nuovi clienti ma questo non dovrebbe mai essere il messaggio 

che trasmettiamo. A nessuno piace essere “merce”. Il marketing di successo deve passare dalla 

condivisione di informazioni che forniscono valore al potenziale cliente e che agevolano la costruzione di un 

rapporto ottimale con il cliente stesso. 

Ci sono molti altri errori che si possono commettere nel costruire la propria strategia di marketing ma 

questi sette sono certamente tra quelli più comuni, tienine conto. In questo delicato momento socio 

economico, l’ultima cosa di cui hai bisogno è perdere tempo prezioso e denaro in piani di marketing 

inefficaci. 

6 Elementi Fondamentali per ottenere risultati concreti con l’E-Mail Marketing  
 

L’e-mail marketing può essere un buon modo per cercare di conquistare nuovi clienti, tenere vivi i contatti 

con potenziali clienti o per fidelizzare clienti già acquisiti. L’e-mail marketing viene però, troppo spesso 

considerato con eccessiva superficialità: digitare un po’ di informazioni, pochi click e via. In realtà la 

tematica non è così banale e, quando affrontata in questo modo, produce più danni che benefici! 

Per evitare che questo accada, è necessario seguire almeno queste sei semplici regole: 

Fornire valore 
Inviare e-mail con costanza solo perché si è deciso di mantenere vivo un contatto, è il modo migliore per 

perdere quel contatto. Che le persone ricevano una mail costantemente è del tutto inutile se non ne 

leggono i contenuti. 

L’obiettivo di ogni campagna o attività di e-mail marketing deve quindi essere anzitutto quello di farti 

diventare una fonte da cui ricevere informazioni attendibili e, soprattutto, interessanti. La tua mail deve 

essere attesa e ben accolta non cestinata o, ancor peggio, indirizzata direttamente verso la cartella “spam”. 

Essere brevi 
Il messaggio deve andare direttamente al sodo. E’ ormai raro infatti, che qualcuno legga mail molto lunghe, 

anche quando particolarmente interessanti. La sintesi aiuta a mantenere vivo l’interesse nei tuoi 

confronti. 
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Selezionare 
Avere una lista di contatti selezionata, vuol dire poter contare su lettori veramente interessati. Inviare una 

newsletter o fare una campagna di e-mail marketing basata solo sulla quantità, difficilmente oggi produce 

benefici. 

Assicurarsi che vogliano leggerti 
Mai finire nello spam! L’invio di email ripetitive a chi non ha mai chiesto di riceverle è il modo peggiore per 

costruirsi un seguito. I contatti, quando infastiditi, faranno di tutto per evitarvi costruendosi così una 

pessima percezione di voi. 

Costruire la vostra lista di invio con il consenso di chi la riceve, è di vitale importanza per il successo della 

vostra attività o campagna. Se non avete quindi, ad esempio, un form di richiesta ben specifico sul vostro 

sito web, inseritelo subito. 

Segmentare e Personalizzare per ottenere migliori risultati 
Anche questo è parte del fornire valore. Segmentare i tuoi contatti in più elenchi di categorie differenti 

per fornir loro le giuste informazioni può decretare un maggior seguito e uno straordinario successo delle 

tue attività. 

Se ad esempio si dispone di una lista enorme di contatti che però ricevono inevitabilmente tutti la stessa 

generica informazione, questo risulterà poco utile perché i contatti stessi troveranno raramente notizie 

che reputeranno importanti. 

Se invece segmenti e li dividi anche solo tra clienti potenziali, clienti attivi e clienti persi, sarai già in grado di 

modificare i contenuti di una stessa mail rendendola però più efficace per i diversi target a cui ti rivolgi. 

Ottenere un riscontro immediato 
Ogni attività di e-mail marketing deve contenere un motivo e un invito ad agire. Risponderti, contattarti, 

visitare il tuo sito, la tua fan page, acquistare o qualsiasi altra azione che ti permetta comunque di 

misurarne l’impatto e l’efficacia. Quest’attività, può essere veramente preziosa per la tua crescita 

commerciale, solo se riuscirai a portare chi ti legge a interagire immediatamente con te. 

Questo è quello che decreta il successo di una strategia di e-mail marketing vincente.   
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Gestisci le Vendite come un Imprenditore 

Analizza i tuoi dati di vendita 
Cosa vendi e cosa non riesci a vendere? Perché? E’ un tuo problema? E’ un problema di “prodotto”, di 

offerta o di comunicazione? 

Fai un’analisi demografica e per tipologia dei tuoi clienti 
Chi sono realmente? Cosa acquistano? Questo ti aiuterà ad apportare le modifiche necessarie alle tue 

strategie. 

Acquista secondo l'analisi delle vendite 
Se acquisti merce o strumenti i tuoi ordini non devono basarsi su congetture ma sulle tue vendite. Subisci 

anche effetti di stagionalità o di periodo? Quanto puoi acquistare sul “venduto” nel tuo business? Se devi 

fare stock puoi restituire l’invenduto? 

Prima di acquistare o lanciare, fai dei test 
Se quello che pensi mantiene le premesse, procedi. Altrimenti rivedi. 

Fai Up Selling quando possibile 
Upselling è la massimizzazione di un’azione di vendita. Si tratta di offrire ulteriori prodotti/servizi/soluzioni 

a clienti che già hanno deciso di acquistare da te.  

Ad esempio, se un cliente acquista una fotocamera digitale, posso offrigli anche prodotti correlati, come 

obiettivi, schede di memoria, cavalletti, custodie, un’estensione di garanzia e così via.  

E’ sempre fattibile, proporre e far accettare prodotti correlati nel momento emozionale positivo 

dell’acquisto appena effettuato. Vale anche nel B2B? Assolutamente sì! 

Fai Cross Selling quando possibile 
Come per l’Up Selling, il Cross Selling prevede di far acquistare ai clienti qualcosa in più di quello che hanno 

già acquistato ma che non è strettamente legato a quello che hanno acquistato o al momento in cui lo 

hanno acquistato.  

Ad esempio, se al cliente che ha acquistato la solita macchina fotografica, offriamo anche uno smartphone, 

questo è cross selling. 

Competere al meglio con i tuoi concorrenti: 5 cose da fare sempre 
 

Qualsiasi imprenditore vorrebbe essere il concorrente migliore, quello cui gli altri mirano, quello contro cui 

gli altri devono competere per occuparne il posto sul gradino più alto del podio. 

Sia che si scelga di operare sul proprio mercato di riferimento per competere in termini amichevoli, sia che 

si scelga di combattere per travolgere chiunque, ci sono cinque cose su cui porre la massima attenzione 

rispetto ai propri competitors: 
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Conoscerli 
Come si può competere se non si sa chi si ha di fronte? Una volta stabilito esattamente contro chi stai 

combattendo devi fare altre analisi. Devi sapere come e quanto operano, quello che offrono nei minimi 

dettagli e quello che fanno molto bene. Come comunicano? Le caratteristiche della loro location? Come 

funziona il loro servizio clienti? Qualunque attività tu stia facendo o tu voglia realizzare, non è più tempo 

di operare senza sapere chi hai di fronte. 

Non competere sul prezzo 
Questo potrebbe sembrare contraddittorio ma è molto importante. Probabilmente hai analizzato i numeri 

che ti consentono di determinare realisticamente quello che i clienti dovrebbero pagare il tuo prodotto o 

servizio. Se i tuoi concorrenti hanno prezzi più alti, potrebbe sembrare quindi una buona idea usare questo 

elemento come un vantaggio, pubblicizzandolo adeguatamente. Eppure, questo potrebbe danneggiarti 

perché rinunci comunque ad una maggiore marginalità. 

Sempre meglio quindi, competere magari offrendo un servizio particolare, offerte speciali che però 

favoriscano i volumi o la continuità nel tempo o, ancor meglio, un prodotto o servizio migliore. 

Impara da loro 
C’è sempre qualcosa da imparare. Ci sono probabilmente migliaia di aziende o attività professionali che 

sono nate prima della tua e molte di queste hanno probabilmente una lezione da offrirti. Chi sono i tuoi veri 

concorrenti, quelli più forti? Cosa li rende così grandi? Perché i clienti li cercano, cosa li porta a fare clic sul 

loro sito web o a prendere il telefono per chiamarli? Allo stesso modo, dove sono meno capaci o carenti? 

Se ne hai la possibilità, prova anche ad analizzare le aziende del tuo settore che hanno cessato l’attività 

cercando di identificare perché questo è accaduto. Spesso, c’è molto da imparare anche da chi ha fallito. 

Competi non combattere 
Questo è sempre il contesto migliore in cui operare. Il tuo concorrente non è in realtà un nemico, meglio 

pensare a lui come a un altro imprenditore che come te lavora duramente per sostenere la sua azienda. Un 

approccio amichevole verso la propria concorrenza non produce danni, soprattutto se questo creasse le 

condizioni per condividere informazioni reciprocamente vantaggiose. 

Tieni sempre alta la guardia 
Senza contraddire il punto precedente, è giusto comunque considerare che purtroppo esistono i 

“predatori” in tutti i settori, imprenditori che si fanno pochi scrupoli, verso i quali quindi bisogna riporre 

sempre massima attenzione. Inoltre, competere amichevolmente non vuol dire comunque non competere. 

La natura dell’intraprendere e la crescita della tua azienda passano sempre attraverso la conquista di 

nuovi spazi e tramite l’acquisizione di aree di mercato che la tua concorrenza non può più mantenere. 

Impara a Vendere 
Se pensi che basti una buona idea, la giusta competenza “tecnica” o un buon prodotto/servizio per 

vendere…. sei nei guai…  
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Devi preoccuparti di acquisire celermente capacità e competenze specifiche anche nella Vendita!  

Vendere non è più un’arte da molto tempo…. 

Devi avere un approccio professionale, conoscere le più moderne tecniche di vendita, usare la 

giusta metodologia, ovvero, devi dotarti di un “sistema” di vendita. Non a caso, al mio Corso di 

Formazione partecipano mensilmente non solo venditori ma anche e soprattutto startupper, professionisti 

e piccoli imprenditori.  

Saper Vendere è oggi fondamentale per poter ottenere risultati significativi e far crescere la propria 

attività. 
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Gestisci i rischi come un Imprenditore 

Fai un elenco dettagliato di tutti i possibili rischi 
Difficile che tutto proceda sempre secondo i piani, ci sono sempre ostacoli e difficoltà da superare ma con 

un'attenta valutazione, si possono individuare i possibili rischi.  

Prova a pensare ai possibili problemi che pensi che la tua azienda/attività potrebbe dover affrontare. Se 

pensi a questi scenari, come potresti prevenirli o quale sarebbero le migliori condizioni per poterli 

affrontare e risolvere? 

Trova professionisti in grado di aiutarti 
L'analisi dei rischi è un tema estremamente importante e non a caso quindi ci sono professionisti preparati 

per fare questo tipo di analisi. Assicurati di includere la conoscenza di tutti i rischi tra le tue valutazioni oltre 

al trovare chi ti aiuterà per tutti gli aspetti legali, economici e fiscali. 

Usa le “perdite” come leva 
Questo vale solo per chi opera con prodotti.  

Usa i prodotti obsoleti come omaggi 

Non devi arrivare ad averne ma se accade… usa l’obsolescenza per alimentare le tue attività promozionali. 

Abbinali come omaggio a prodotti difficilmente vendibili ma non ancora obsoleti.  

Usa i prodotti obsoleti come sconto 

Anziché fare sconti sui prodotti che funzionano usa i prodotti obsoleti come sconto merce. 

Crea dei bundle con prodotti ancora appeal 

Fai sostanzialmente delle offerte a pacchetto tra prodotto che funziona molto bene e prodotto obsoleto. 

Come diminuire i rischi iniziali e avere successo come Imprenditore 
 

E’ il momento di capire come fare a sopravvivere nella fase iniziale per poi prosperare. Molti aspiranti 

imprenditori infatti, sono frenati dal timore di non riuscire nel loro intento a causa dei rischi legati all’avvio 

di un’impresa. 

Ci sono comunque modi per ridurre tali rischi, magari agendo passo dopo passo in modo intelligente, per 

prepararsi ad un buon lancio.  Di seguito, ripercorrendo e sintetizzando elementi di cui ho inevitabilmente 

già parlato, ecco i sette passi fondamentali per la pianificazione di un avvio a basso rischio: 

Sapere come finanziarti 
Ci sono vari costi per sostenere l’avvio di un’impresa, anche se parti da solo. Hai accumulato dei soldi o sei 

in grado di accedere a una linea di credito? Puoi iniziare magari facendo un altro lavoro? Hai parenti o amici 

in grado di aiutarti? Qualunque sia la risposta, devi avere un piano ben definito e una visione chiara su 

come pagherai le tue spese iniziali. 



 

Libera l’Imprenditore che c’è in te!  
Cosa valutare e come agire per intraprendere con Successo 

© Copyright 2015  - Tutti i diritti riservati - Fabrizio Diluca per ImpresaInCorso.it 
Pagina 37    

Essere realistici rispetto al tempo di avviamento 
Anche se il tuo business è semplice da sviluppare, è probabile che tu abbia bisogno di sei mesi o un anno 

per portarlo a regime. Questo comporta avere delle disponibilità utili a sostenerti, in altre parole, devi 

sapere prima come coprirai le tue spese aziendali in questo periodo. 

Ridurre al minimo le necessità 
Il modo migliore è capire come cominciare a fatturare prima ancora di iniziare a pagare qualsiasi spesa. 

Avere un modello di business 
Solo perché ci sono casi di successo di imprese, soprattutto nella digital economy, che hanno iniziato senza 

avere alcuna idea di come il loro business avrebbe generato fatturato, non significa che sia una buona idea 

fare lo stesso. La realtà infatti, è che la stragrande maggioranza delle imprese che iniziano in questo 

modo, non supera i primi due anni di vita. E’ necessario capire prima attraverso quale modello di 

business si produrranno ricavi e utili. 

Provare la tua idea prima su clienti potenziali 
Meglio scoprire prima se nessuno è disponibile a comprare il tuo prodotto o servizio non credi? Meglio 

saperlo prima di investire tempo e denaro. Bisogna sapere prima se e quanto mercato esiste per ciò che si 

desidera vendere. 

Essere pronti a far evolvere la propria idea 
Mai aggrapparsi a ciò che non funziona. Una delle caratteristiche principali dell’essere un buon 

imprenditore risiede nel saper riconoscere rapidamente i problemi e testare nuove possibilità fino a trovare 

la giusta soluzione. 

Costruire prima la giusta rete di relazioni 
Difficile riuscire nella propria impresa da soli. Identifica quindi prima i tuoi potenziali collaboratori, fornitori 

e partner ma anche altri imprenditori disponibili a condividere con te le loro esperienze evitandoti così 

molti errori. 

Se decidi di avviare la tua impresa, oltre a procedere nel giusto modo, sii consapevole anzitutto che ad essa 

dovrai donare il tuo massimo impegno. Per riuscirci, devi provare una grande passione verso ciò che stai 

per realizzare. Solo una grande passione, infatti, ti aiuterà a superare le inevitabili difficoltà cui andrai 

incontro prima di raggiungere il tuo meritato successo. 

I Sette Errori tipici delle Start Up e come prevenirli 
 

Nessuna start up o piccola azienda ha l’ambizione di non avere successo, ma alcune sono meglio disposte a 

evitare errori inutili e quindi più preparate a evitarsi problemi. Gli errori sono inevitabili, ma si mostra 

intelligenza cercando di imparare anche dalle esperienze negative di altri, permettendosi di anticipare o 

risolvere per tempo i problemi. Vediamo insieme sette errori che mi capita di riscontrare spesso nelle 

piccole imprese e nelle start up durante la mia attività di Consulenza, compartecipazione o Business 

Coaching: 
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Aver già progettato di fallire non avendo mai fatto un Business Plan 
L’ho detto più volte e te lo ripeto nuovamente, lo sviluppo di un business plan è il primo passo verso il 

successo. Le piccole imprese di maggior successo sono quelle che hanno un’idea valida e ben tracciata in un 

business plan. Pensa al tuo business plan come a un progetto che definisce i tuoi obiettivi, che ti 

permetterà di restare concentrato su di essi e ti aiuta a superare gli ostacoli che inevitabilmente 

compaiono. Un business plan efficace deve permetterti di: 

 Avere una sintesi di obiettivi e traguardi, un quadro complessivo della natura del tuo business. Se 

hai necessità di potenziali soci, partner o investitori, questi ti vorranno vedere un business plan 

prima di investire il loro tempo, il loro denaro, o entrambi nella tua impresa. 

 Aiutarti a gestire meglio il tuo business una volta che hai iniziato la tua attività. Il business plan 

sarà la guida che ti consentirà di valutare e analizzare i tuoi progressi. 

 Definire un modello di crescita. Come il tuo business prospererà e crescerà? Il business plan deve 

contenere la tabella di marcia della tua espansione. Se avrai bisogno di assumere dipendenti, 

maggiore informatizzazione, affittare grandi spazi o altro, il tuo business plan è lo strumento che 

deve essere in grado di aiutarti a gestire correttamente queste sfide. 

Non avere abbastanza soldi 
Il capitale iniziale può essere difficile da trovare, soprattutto quando l’economia è instabile, in difficoltà o in 

recessione. Per questo la maggior parte delle piccole imprese mette insieme varie fonti di finanziamento: 

risparmi propri, amici, familiari e conoscenti prima di passare a banche, investitori o business angel. 

La maggior parte delle start up fa l’errore di sottovalutare le spese delle fasi iniziali nella pianificazione del 

budget. Per vari motivi, dopo qualche tempo, iniziano ad avere problemi anche solo per pagare le bollette 

perché non hanno preventivato conservativamente o non hanno previsto possibili imprevisti e/o 

emergenze. Assicuratevi di aver raccolto abbastanza denaro da consentirvi di chiudere almeno con un 

bilancio in pari i primi due anni. Assicuratevi di poter accedere a una qualsiasi linea di credito in caso di 

necessità. 

Dove raccogliere capitali? Ne abbiamo già parlato ma vista l’importanza del tema, riepiloghiamo alcuni 

semplici suggerimenti: 

 Auto finanziamento. Risparmia, perché potrebbe essere l’unica opzione disponibile agli inizi. 

 La tua rete di relazioni. Amici, famiglia e conoscenze. In questo caso, assicurati di proteggerli da 

qualsiasi possibile questione legale in modo che le relazioni personali non si compromettano se le 

cose non dovessero andare per il meglio. 

 Prestiti. Essere armati di un buon business plan, con proiezioni redditizie e il fatto che sei 

disponibile a metterci anche dei tuoi soldi, ti aiuterà nella lotta per ottenere un prestito. 

 Finanziamenti. Vale quanto sopra, oltre ai criteri previsti dai singoli bandi. 

 Investitori e Business Angel. Qui devi avere e saper sfruttare i contatti giusti e riuscire a farlo con 

buon tempismo. Il tuo successo può essere garantito se sei in grado di mostrare come il tuo 

business plan sia in grado di produrre, attraverso modello di business e proiezioni realistiche, un 

caso di successo. 
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Pensare di non aver bisogno di Web Marketing e Social media 
Molte start up, soprattutto quelle che non si basano su business digitali, pensano di poter fare a meno ad 

esempio di un sito web professionale. Questo è uno dei più grandi errori che una start up può fare. 

Nell’attuale epoca digitale, i potenziali clienti cercano su internet informazioni e pareri su di voi, qualsiasi 

sia il settore in cui operiate. Se la tua azienda non è in questo spazio, puoi già mettere in conto una bassa 

aspettativa di successo. Anche potenziali partner, dipendenti o investitori vorranno vedere ciò che altri 

dicono riguardo a te ed ai tuoi prodotti/servizi/soluzioni/realizzazioni. 

Non aver fatto ricerche di mercato 
Questa è una componente essenziale per qualsiasi azienda e molte start up commettono l’errore di fare 

valutazioni superficiali. Al contrario, “andare a fondo” ti aiuterà a determinare se la tua attività potrà 

produrre un risultato proficuo. Se i segnali non si rivelassero confortanti, è saggio rivedere il proprio 

business plan. 

Quando farai ricerche di mercato cerca di evidenziare questi tre elementi: 

 Delineare la base di clienti. Chi sono i tuoi clienti potenziali? C’è una domanda di mercato 

sufficiente a sostenere la tua idea di business? 

 Dotarsi di un modello di business efficace. I mercati cambiano e lo fanno velocemente. La tua idea 

è attuale? Riuscirai a soddisfare le esigenze più importanti del settore cui ti rivolgi? 

 Conoscere la concorrenza. Che cosa stanno già facendo i tuoi competitors? Quale parte del 

mercato o del settore stanno già dominando? C’è abbastanza spazio per inserirsi? Si può 

capitalizzare su uno o più dei loro difetti o su loro palesi difficoltà? Per quanto tempo? 

Anche dopo che la tua impresa è partita, mai smettere di ricercare. Deve far parte dei tuoi doveri. Le 

piccole imprese non hanno bisogno di spendere una notevole quantità di denaro in ricerche di mercato, 

ma il tempo e lo sforzo che a questo viene dedicato è di vitale importanza. 

Evitare di fare un Piano di Marketing 
Come detto, dovresti decidere di partire basandoti sui risultati di specifiche ricerche di mercato, cui 

dovresti abbinare una strategia che ti consenta di raggiungere e proporti al meglio delle possibilità ai tuoi 

potenziali clienti. Dovete quindi avere un piano di marketing che tenga conto almeno di: 

 Prodotto. Target – Chi comprerà e perché? Qual è la concorrenza? 

 Prezzo. Quale sarà la tua politica commerciale? 

 Promozione. Qual è la strategia di comunicazione? Quali mezzi/media userete? Con che mix/pesi? 

 Posizionamento. Ti consiglio di aiutarti facendo sempre largo uso delle Swot Analysis valutando 

così punti di forza, debolezza, opportunità e minacce. Non aver mai paura di modificare il tuo piano 

secondo ciò che funziona e non funziona. 

Essere nel sogno più che nella realtà 
Le tue aspettative sono in linea con la realtà? Molti imprenditori sono vittime di auto sabotaggio. Molte 

piccole aziende falliscono perché le aspettative dei proprietari semplicemente non sono in linea con la 
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realtà. Non sempre i clienti saranno disponibili a mettersi in coda davanti alla tua porta come taluni fanno 

per acquistare l’ultima versione di iPhone della Apple. 

Essere positivi e convinti è fondamentale ma può essere un grave errore pensare che la tua attività si 

rileverà immediatamente redditizia. Con tutte le spese, problemi imprevisti, attrezzature, ecc… cui dovrai 

far fronte per portare il tuo business a regime, meglio considerare che ci vorrà qualche mese, se non 

qualche anno, per vedere profitti e utili. 

Essere finalmente liberi di fare ciò che si ama, non significa che lavorerai meno di quanto hai fatto o faresti 

da dipendente di qualcun altro. Una vacanza potrebbe anche essere un lusso irrealistico, almeno per i primi 

due anni. 

Non aver deciso chi vende 
Questo è uno degli errori più incedibili, maggiormente dannosi e più comuni. La presunzione di pensare 

che basti la buona idea o la competenza o il giusto prodotto/servizio per vendere. Puoi avere pensato e 

previsto tutto alla perfezione ma se non hai chiaro chi deve preoccuparsi di vendere e se chi dovrà farlo 

ha le giuste capacità/conoscenze per farlo sarà meglio che eviti di partire, perché fallirai.  

Vendere è oggi scienza. Servono atteggiamento, tecniche, la giusta metodologia, in altre parole, 

complessivamente, un processo di vendita professionale ed efficace. 

Come Trainer, durante il mio Corso di Formazione accolgo mensilmente Startupper, Professionisti, 

Consulenti, Artigiani e Piccoli Imprenditori che si rendono conto di quanto oggi sia importante saper 

vendere.  

Formarsi in questo ambito è fondamentale per poter pensare di eccellere e veder prosperare la propria 

azienda. 

Avviare una propria attività prevede rischi ma anche grandi ricompense se farai le cose correttamente. 

Rischiare è parte della grande impresa che si decide di affrontare e anche i migliori imprenditori hanno 

fatto la loro giusta quota di errori lungo la strada che li ha portati al successo. Evitare i sette errori sin qui 

descritti, è già un buon modo di procedere. 
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Rendere redditizia una piccola impresa: 7 elementi importanti 
 

La gestione di una piccola azienda, richiede un tipo di imprenditore capace di trovare o sviluppare 

competenze in diverse aree. La capacità di unire al meglio tali competenze è la chiave per rendere il 

business dell’impresa redditizio. Alcune aziende sono eccellenti in alcune aree ma perdono profitti in altre. 

E ‘importante quindi essere certi che tutti gli aspetti legati al proprio business siano gestiti efficacemente 

per perseguire sempre e comunque questo obiettivo. 

Di seguito, riepilogo cosa valutare per capire se si è sulla giusta strada. Sette elementi in grado di fare 

sempre la differenza: 

Persone 
Costruire e sviluppare un business che si basi su collaborazioni solide è il primo elemento importante per 

ottenere profitti. I collaboratori devono essere affidabili, flessibili o, più semplicemente, dovrebbero essere 

persone cui piace lavorare con voi tutti i giorni e che amano ciò che fanno. Questo contribuisce a creare 

quel clima favorevole che genera sempre, oltre che una maggiore produttività, anche un ottimo servizio 

verso i clienti. 

Le piccole imprese sono anche molto spesso dipendenti dalle capacità dei loro fornitori, partner e da 

altre collaborazioni professionali esterne. Scegliere in ottica qualitativa, costruire e rafforzare queste 

relazioni è estremamente importante. 

Pianificare 
Non c’è bisogno di scrivere una tesi di laurea con avventurose traiettorie finanziarie e obiettivi commerciali 

particolarmente intricati quanto improbabili. Basta la corretta impostazione di un Business Plan per 

delineare un piano chiaro e sostenibile. Un documento redatto per contribuire a garantire di poter tener 

fede agli impegni presi, anche e soprattutto quando l’azienda tenderà a crescere. L’evoluzione è lo sviluppo 

dell’impresa, infatti, sono sempre la priorità ma tenere sott’occhio il business plan originario ed 

eventualmente modificarlo in funzione di crescita o nuove opportunità è sempre particolarmente utile. 

Valutare Prodotti e Servizi 
Prenditi sempre il tempo per valutare con oggettività i prodotti e i servizi che offri. Non si tratta solo di 

analizzare se il posizionamento di prezzo è quello giusto ma di comprendere seriamente il livello qualitativo 

di ciò che offri. L’obiettivo è identificare con certezza cosa chiaramente manca al tuo 

prodotto/servizio/soluzione/realizzazione per renderlo più competitivo e redditizio. 

Promuovere 
Pensare fuori dagli schemi può davvero fare la differenza in una piccola impresa. Anche se non è possibile 

destinare grandi risorse a Marketing e Comunicazione, nulla vieta di ragionare sempre su premi, 

commissioni, sconti o omaggi legati all’accettazione di una prima visita o all’emissione di un primo ordine. 

Nulla vieta di trovare formule idonee a ringraziare costantemente i clienti più fedeli. Nulla vieta di 

sviluppare promozioni particolari riservate a chi vi segue via web o sui social o che semplicemente risponde 

alle tue e-mail.  Nulla vieta di premiare i clienti più soddisfatti al fine di renderli disponibili a concederti una 
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referenza o metterti in contatto con un altro cliente. Niente è più redditizio di un nuovo cliente giunto a te 

attraverso il “passaparola”. 

Sistematizzare 
Creare sempre procedure, processi e flussi di lavoro quanto più simili alla logica di una catena di montaggio, 

da non intendersi come robotizzazione del lavoro, ma come fluidità e celerizzazione delle varie attività. 

Questo può aumentare notevolmente l’efficacia di una qualsiasi attività e quando questo accade, si 

ripercuote sempre in una maggiore efficienza. 

Tutto ciò aiuta anche a costruire reputazione e credibilità poiché i tuoi clienti potranno contare su 

prestazioni coerenti ogni volta che ti interpellano. Sistematizzare aiuterà anche a togliere un po’ di 

pressione su di te. Avere processi sistematizzati contribuirà, infatti, a farti condividere razionalmente il 

lavoro con i tuoi collaboratori, piuttosto che costringerti a dover seguire tutto quanto costantemente. 

Profitto 
Una chiave importante per assicurarti di avere un’impresa redditizia è quella di essere in grado di capire ciò 

che la rende profittevole. Non devi diventare un esperto di alta finanza ma devi investire per avere una 

contabilità affidabile, una situazione debiti/crediti sempre aggiornata e un efficiente controllo di 

gestione. Gestire al meglio i flussi di cassa, essere in grado di capire la marginalità sui tuoi prodotti o 

servizi, prevedere gli utili o valutare l’impatto economico di eventuali investimenti o piani di sviluppo 

sono tutti aspetti fondamentali per avere una società redditizia. 

Sviluppo Personale 
Tieni sempre presente che, la tua piccola impresa è sempre un tuo riflesso. Quanto più cresci 

personalmente, tanto più lo farà il tuo business portandoti maggiori guadagni. Quanto più investirai su te 

stesso, tanto più migliorerai il know how della tua azienda. Il tuo sviluppo produce espansione mentale, 

creatività, motivazione e quindi anche meno stress.  E ‘importante impegnarsi per il proprio sviluppo 

personale. Poco tempo? Trovati un mentore. Avere un modello di successo cui chiedere un consiglio, con 

cui confrontarti, magari capace di formarti e seguirti potrebbe risultare di inestimabile valore. 

Un’alternativa più semplice? Formati! 

Avere una piccola ma redditizia impresa, dipende naturalmente da una moltitudine di fattori ma 

l’attuazione di questi sette punti è già un buon modo per procedere nella giusta direzione. 
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Fai crescere il tuo Business come un Imprenditore 

Tieni aggiornata la tua competenza  
Non solo sull’esistente e sugli aspetti “tecnici” ma anche su quelli che sono i trend, su ciò che il tuo target 

desidera. Questo è l’unico modo per centrare gli aggiornamenti dei tuoi prodotti/servizi/soluzioni seguendo 

le logiche del tuo mercato. Non puoi farti tagliare fuori per alcun motivo. 

Devi essere consapevole dei cambiamenti 
I cambiamenti esterni hanno sempre effetto sulle imprese. Questo è sempre vero ad esempio per quanto 

riguarda i cicli e gli scenari economici. Devi sempre essere attento ai cambiamenti  per prendere le misure 

necessarie a ridurre potenziali effetti negativi sul tuo business o, al contrario, per cogliere le opportunità 

che ogni cambiamento può produrre. 

Continua a monitorare i tuoi competitors 
Verifica il tipo di comunicazione e le attività promozionali che stanno facendo. Controlla il loro 

posizionamenti prezzi e la loro crescita. 

Chiediti sempre: Sono sempre in grado di competere con loro? Cosa posso fare per fare meglio di loro? 

Cosa devo fare per continuare a competere al meglio sul mercato? 

Proteggi il tuo valore 
Parlo di quelli che sono i vantaggi competitivi e soprattutto di quello che hai fatto per crearli.  

Paga sempre prima te stesso 
L'utile (guadagni meno tutte le spese e costi) è il frutto del tuo lavoro. In questo aspetto deve essere 

sempre incluso anzitutto il tuo “reddito”. 

Se e quando non sei in grado di pagarti, fatto salvo un’iniziale fase di start up ben pianificata e prevista, devi 

aver molto chiaro che c’è qualcosa che non funziona nel tuo business. 

Usa i prestiti per crescere non per pagare i debiti 
Per crescere può essere necessario accedere a finanziamenti o finanziatori esterni a patto che non vi sia 

acceda per sanare “buchi”. Se ci sono difficoltà c’è qualcosa che non va nella gestione finanziaria o nelle 

attività commerciali della tua azienda/attività, ed è lì che devi operare, non presso una banca. 

Pensa a quali prodotti/servizi/soluzioni/realizzazioni aggiuntivi puoi offrire 
Idealmente, i nuovi “prodotti” dovrebbero essere sempre legati alla natura di quelli attuali. Se così non è, 

pensa ad aprire un’altra azienda o fai dei test on line (se il business lo permette) ma non creare mai 

confusione nelle tua azienda/attività o sui tuoi clienti. 

Valuta altri fornitori 
Per quanto tu voglia essere fedele o tu sia soddisfatto di un fornitore, salvo che non sussista un legame di 

esclusività (es. franchising) dovresti sempre essere aperto verso altre possibilità.  
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Potresti trovare fornitori che ti offrono prezzi migliori, a parità di qualità, e questo significherebbe più 

margine per te.  

Amplia il bacino di utenti 
Puoi offrire i tuoi prodotti/servizi/soluzioni anche fuori dall’Italia? Cosa del tuo business puoi offrire ad un 

bacino di clientela più ampio? Ovviamente in taluni casi questo può comportare costi elevati e quindi 

servono, prima, analisi e pianificazione finanziaria.  

Se questo prevedesse l’apertura di una nuova o diversa attività, serve nuovamente un apposito Business 

Plan. 

Incrementa il budget pubblicitario 
Comunicare e rendersi visibili è costoso ma necessario. Tagliare su questi costi è pura follia ma serve anche 

e sempre oculatezza, la scelta dei giusti canali ed un attento monitoraggio sul ritorno degli investimenti. 

Una volta che il tuo business è finanziariamente stabile, puoi pensare di acquisire ulteriori e nuovi clienti 

incrementando il budget destinato alla comunicazione.  

18 Elementi ben chiari a chi guida Piccole Imprese di Successo 
 

Quali sono gli elementi di pensiero comuni tra gli Imprenditori che guidano Piccole imprese di successo? 

Parlo di aziende che nonostante la crisi riescono a restare competitive e continuano a crescere.  

Grazie alla mia attività Consulenziale e Formativa, ho potuto notare che gli Imprenditori che guidano 

queste società hanno sempre ben chiaro quantomeno che: 

1. Noi esistiamo perché i clienti ci consentono di esistere 

2. La migliore strategia di fidelizzazione consiste nell’offrire un ottimo e puntuale servizio al cliente. 

Pessimi servizi = clienti persi 

3. I collaboratori hanno bisogno di credere che ciò che fanno è più importante del semplice profitto 

dell’azienda 

4. Solo perché abbiamo una buona idea, non significa che i clienti compreranno automaticamente 

5. Se pensiamo di poter vendere di tutto, i nostri clienti finiranno per non acquistare nulla 

6. La fiducia di un cliente è difficile da acquisire ma è molto facile perderla 

7. Keep it simple. Non si ottengono vantaggi nel rendere più complesso e confuso il proprio messaggio 

o le proprie procedure 

8. Fornendo ai clienti omaggi, regali o premi non si produce alcun valore 

9. I clienti ricordano quello che hai appena fatto per loro e non sono tenuti a ricordare tutto quello 

che di buono hai fatto in passato 

10. Nessun omaggio, sconto, cena,… può sanare una pessima esperienza vissuta dal cliente con la 

nostra azienda 

11. Dobbiamo sempre cercare di rendere memorabile ogni incontro con il nostro cliente 

12. Possiamo trovare un’enorme quantità di legittime scuse ma quando una relazione con un cliente si 

interrompe, è sempre colpa nostra 

13. Quello che impressiona i clienti non è solo quello che facciamo ma è certamente ciò che siamo 
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14. I rapporti con i clienti si logorano non nel momento dei problemi ma quando nessuno si preoccupa 

di risolverli celermente 

15. Ricordare il nome di un cliente o essere sempre cordiali e avere una chiara strategia di marketing 

sono anche ottime strategie di vendita perché spesso sono più efficaci di sconti e promozioni 

16. Nessuna azione di marketing può essere più efficace di un cliente soddisfatto 

17. Offrire sempre qualcosa in più di quanto il cliente si aspetta è un investimento che si ripaga 

abbondantemente nel tempo 

18. C’è sempre un’altra azienda o un altro prodotto pronto a soddisfare subito i nostri clienti quando 

non consideriamo più gli stessi la nostra priorità 

Ti suggerisco vivamente di tenere ben presente tutto questo nella tua futura attività imprenditoriale. 

Far crescere sostanzialmente i risultati della propria attività: Cosa valutare? 
 

Spesso, ci sono due scogli contro cui sbattono anche gli imprenditori e i professionisti  più esperti nello 

sviluppo della loro attività commerciale. 

In primo luogo, semplicemente, non fanno abbastanza. Già, ma cosa significa fare abbastanza? Abbastanza 

attività per generare contatti? Abbastanza chiamate per fissare appuntamenti? Abbastanza appuntamenti? 

Abbastanza relazioni che coinvolgono o influenzano persone con potere economico o decisionale? In 

generale, dobbiamo sempre considerare che più è mirata l’attività di vendita che sviluppiamo, maggiore è 

il numero di opportunità che possiamo creare. 

In secondo luogo, ma altrettanto importante, spesso non si ha chiaro come identificare il giusto target o, se 

preferite, come acquisire quei prospect che con elevata probabilità potrebbero realmente avere necessità 

dei nostri prodotti, servizi, soluzioni o realizzazioni. Senza una strategia efficace per contattare i propri 

potenziali clienti, sei condannato a perdere una grande quantità del tuo tempo e questo è un grande 

errore perché il tempo è la risorsa più preziosa di cui possiamo disporre. 

Un altro grande dilemma su cui spesso mi capita di imbattermi sia in aula sia presso le aziende, è rispetto al 

come dividere il tempo tra fidelizzazione e caring dei clienti esistenti e l’attività per generare contatti, 

acquisire nuovi clienti o per lanciare nuovi prodotti/business. I clienti già acquisiti fanno spesso richieste 

che potrebbero essere gestite da altro personale, colleghi o collaboratori ma, purtroppo, chi non ha un 

piano di vendita ben definito per generare altri contatti o per acquisire nuovi clienti spesso finisce per 

spendere in realtà molto più tempo su altre problematiche che, il più delle volte, non sono prettamente 

commerciali. 

Per acquisire una vera leaderhip nelle vendite inoltre, non basta conoscere bene i propri prodotti, servizi, 

soluzioni o come eseguire al meglio le proprie realizzazioni, serve documentarsi e conoscere i propri clienti 

anche quando sono ancora solo dei potenziali clienti, serve conoscere la dinamica del proprio mercato di 

riferimento, le tendenze che lo accompagnano e le attività che sviluppano i propri competitors. Se queste 

informazioni non sono in tuo possesso o non lo sono per tempo, l’attività di vendita, soprattutto quella 

che prevede di incontrare il cliente almeno un paio di volte, ne risentirà molto negativamente. 
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Tornando alle attività, Emerson diceva rispetto a quella che definiva la legge di compensazione che tutto si 

può riassumere in: “Dare di più, ottenere di più”. Questo è ciò che la maggior parte degli imprenditori 

cercano indubbiamente di fare, solo che spesso finiscono per lavorare di più anziché lavorare meglio. Per 

meglio chiarire il concetto ti invito a chiederti: sono le tue attività commerciali a decidere la tua strategia 

o è la tua strategia che condiziona lo sviluppo delle tue attività commerciali? Afferrato il concetto? 

Un vero Leader della Vendita oggi, adotta un sistema professionale a livello commerciale che gli 

permette di sviluppare un processo di vendita strategico in cui ha chiaro ciò che deve fare Step-by-Step 

per raggiungere i propri obiettivi. 

Questo vuol dire avere un metodo di riferimento che prevede le attività che devono essere effettuate, 

come stabilire relazioni con clienti potenziali, cosa presentare per creare Valore evitando trattative sul 

solo prezzo, cosa domandare e su cosa focalizzarsi, avendo chiara la sequenza e il processo di vendita che 

dovrà seguire per ottenere la massima efficacia nella sua azione. 

Sei già un Leader della Vendita? Se la risposta è NO….. ti suggerisco vivamente di formarti per diventarlo… 

in gioco c’è il tuo successo…. la realizzazione del tuo stesso sogno imprenditoriale! 
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Come diminuire lo stress quando si inizia una propria nuova attività 
 

Avviare un’impresa è uno dei progetti più appassionanti e motivanti ma a volte anche più stressanti che si 

possano intraprendere nella propria vita. Per questo motivo è fondamentale trovare il giusto modo di 

tenere basso il livello di tensione trasformandolo quando possibile in adrenalina ed energia. 

Nella fase iniziale (e non solo) il livello di energia di cui disponi può fare la differenza. Ecco quindi cinque 

semplici cose che puoi fare per gestire meglio l’emotività durante la fase di avvio della tua nuova attività: 

Semplifica il tuo stile di vita 
Fa parte della natura umana cercare di progredire e per quanto vorremmo evitarlo, spesso accumuliamo 

oggetti o usufruiamo di servizi che negli intenti migliorano la qualità della nostra vita ma nel perseguire 

questo intento, aumentiamo costi, bollette e spese personali. 

Di massima, non vi sono problemi quando siamo dei dipendenti e otteniamo regolarmente uno stipendio. 

Purtroppo, non vi è altrettanta sicurezza finanziaria quando si avvia un proprio business e mantenere alte le 

spese personali può causare problemi. 

Per evitare che accada, puoi semplificare il tuo stile di vita per un determinato periodo, diminuendo gli 

acquisti di beni o servizi non propriamente necessari. Grazie a questo, sarai in grado di diminuire il tuo 

costo della vita e questo ti aiuterà a ridurre al minimo il livello di stress. 

Abbi cura di te stesso 
La settimana lavorativa di quaranta ore scompare quando si avvia un proprio business. Non solo ci sono 

giornate più lunghe, ma il lavoro spesso sconfina nel fine settimana. Potrebbe quindi sembrare che il lavoro 

non finisca mai e, per questo,  abbiamo bisogno di prenderci una pausa periodicamente. Questa pausa 

dedicala in parte al relax più totale e per l’altra parte concentrati sulla forma fisica. 

Questo non solo avrà impatti positivi sul lungo termine ma anche sul breve, grazie al rilascio di quelle 

endorfine che migliorano la capacità di affrontare e ridurre lo stress. 

Dividi le tue attività in più aree 
Una delle sfide che si affrontano avviando un’impresa è quella di riuscire a indossare più cappelli. Sei infatti 

responsabile della finanza, delle vendite, della contabilità, del marketing, della produzione ma nello stesso 

tempo magari sei anche figlio, marito, genitore, fratello, amico, manutentore, addetto alla spesa, al 

lavaggio e potremmo continuare a lungo. Questo può facilmente travolgerti. 

Un modo per affrontare questa sfida è dividere in più aree la tua vita per creare spazi di tempo che 

dedicherai specificamente a ogni zona. Questo aiuta perché, mentre ti occupi di una delle aree, puoi 

“spegnere” l’attenzione su tutte le altre. Questo inoltre, ti renderà anche più produttivo. 

Creati un cuscino finanziario 
Come abbiamo già visto, il cuscino finanziario è un fondo che si accantona prima di avviare la propria nuova 

attività. Un pozzo da cui attingere se necessario durante il periodo di avvio dell’impresa. Una riserva che si 
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crea lavorando da dipendente o collaboratore prima di fare il grande salto, oppure vendendo alcuni dei 

beni di cui abbiamo parlato sopra o, ancora, ottenendo una linea di credito da un istituto finanziario. 

Tieni le cose nella giusta prospettiva 
Durante la fase di avvio dell’attività, potremmo perdere un affare o vedere molte attività procedere più 

lentamente di quanto pensavamo e questo può alimentare una discreta quantità di stress. 

Indipendentemente da ciò che causa questa tensione, dovranno esserci momenti in cui fermarsi e 

rimettere tutto nella giusta prospettiva per evitare di restare in un costante stato di rabbia, o ancor 

peggio, di risentimento ma anche per rendersi conto che ci sono cose più importanti nella vita. 

Cose come la nostra salute, la famiglia, gli amici veri. Nessuna difficoltà legata al tuo business può 

prevalere rispetto a questo. Se qualcosa non va nel verso migliore, puoi sempre trovare un’opportunità cui 

non avevi pensato o iniziare un nuovo capitolo della tua attività imprenditoriale ma diminuisci realmente la 

tensione solo mantenendo un atteggiamento positivo e aperto a nuove e diverse soluzioni e, soprattutto, 

restando connesso ai tuoi valori principali. Questa sarà sempre e comunque la miglior soluzione. 
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Pronti a partire? 
 

Non ci sono mai certezze assolute. Non le hanno neanche i più grandi imprenditori. Anche i più prestigiosi 

business man hanno affrontato difficoltà ma questo semplice e-book può darti una mano a compiere i tuoi 

passi nel modo migliore. 

Se fai tesoro dei consigli che ti ho fornito, dovresti essere in grado di vedere i problemi prima ancora che si 

presentino. In questo modo, puoi fare i giusti passi per evitarli o quantomeno evitare che possano causare 

danni significativi. 

Naturalmente, tutti i consigli sono difficili da ricordare e quindi ti consiglio di stampare questo e-book per 

tenerne una copia da poter rileggere ogni volta che lo riterrai necessario. Questo è il modo migliore di 

operare. 

Se sei vicino ad intraprendere la tua prima esperienza imprenditoriale, ricorda di partire in piccolo ma 

pensando in grande. Fai crescere i tuoi obiettivi passo dopo passo.  

Sappi che la tua fase di apprendimento è appena iniziata e quello che sai oggi è ben poco rispetto a ciò che 

apprenderai. Prendi atto ora che l'esperienza sarà il tuo miglior insegnante. Aiutala formandoti dove sai di 

averne già necessità. 

Ti auguro le migliori fortune. Continuare a sognare e punta in alto! 

Ti aspetto in cima  
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Fabrizio Diluca 
 

Cercando la sintesi di cui sono naturalmente dotato, posso dirti 

che grazie alla mia determinazione ed alla capacità di 

conseguire sempre risultati importanti, sono cresciuto 

professionalmente sino ad arrivare a maturare esperienze 

nel management (Sales & Marketing) di varie multinazionali. 

Periodo questo nel quale annovero anche la creazione di 

significative partnership con importanti realtà nazionali e 

internazionali.  

Dopo quelle rilevanti esperienze ho dato corpo al mio sogno imprenditoriale, creando varie attività nel 

corso degli ultimi quindici anni. Oggi, grazie anche a una spiccata capacità di gestire efficacemente anche le 

mie finanze personali ed i miei investimenti, posso finalmente permettermi di fare ciò che amo, seguendo 

sempre le mie passioni.  

Così, dopo i risultati ottenuti come Imprenditore e Investitore ho creato, insieme ai miei fantastici soci: fd 

research group. Un Team coeso che ha l’obiettivo di trasferire il proprio know how professionale a 

startupper, professionisti, piccole e medie imprese (anche tramite un completo percorso formativo) 

contribuendo così alla loro crescita commerciale, organizzativa e finanziaria. Da tale collaborazione è nato 

anche uno specifico Corso di Formazione per aiutare chiunque a trasformare in Business Plan qualsiasi 

idea o sogno Imprenditoriale.  

La mia collaborazione con l’Associazione Impresa In Corso, di cui oggi sono felicemente parte attiva ed 

apprezzato Autore, inizia per il piacere di contribuire alla crescita della cultura d’Impresa, orientata a 

migliorare le conoscenze di piccoli e medi imprenditori e a supportare lo sviluppo delle nuove idee di 

aspiranti e neo imprenditori. L’e-book che hai appena letto, spero ne sia ulteriore testimonianza!  

Per finire, da sempre appassionato di formazione, devo ringraziare molti grandi trainer da cui ho potuto 

apprendere, da Girard a Gitomer, da Silvano a Tracy, da Carnegie a Robbins, da Ziglar a Hopkins…. e molti 

altri.  Facendo tesoro di quanto appreso da loro e unendo a questo il mio bagaglio di esperienze personali, 

ho creato un mio Corso di Formazione sulla Leadership nella Vendita. Un corso pensato non solo per i 

“Venditori” ma anche e soprattutto per aiutare Startupper, Professionisti, Artigiani e Piccoli Imprenditori. 

LeaderDellaVendita.com è il canale di comunicazione che ho scelto, per aiutare chiunque sia impegnato 

nella “Vendita” a migliorare il proprio livello di competenza e professionalità sino a diventare un 

vero Leader della Vendita. Su tale canale, se lo desideri, puoi scaricare un altro mio e-book 

gratuitamente.  

Ti ringrazio e spero di incontrarti presto personalmente. 

Fabrizio Diluca 

 

P.S. Se ti fa piacere, puoi restare in contatto con me tramite: LinkedIn  | Facebook  | Twitter    

http://www.fdresearchgroup.com/
http://www.fdresearchgroup.com/
http://fdtrainingteam.com/fd-research-group-business-academy/
http://fdtrainingteam.com/corso-formazione-business-dream-to-business-plan/
http://impresaincorso.it/author/fabriziodiluca/
http://fdtrainingteam.com/corso-formazione-tecniche-di-vendita-sales-leadership/
http://leaderdellavendita.com/
http://leaderdellavendita.com/e-book-diventa-un-leader-della-vendita/
http://it.linkedin.com/in/fabriziodiluca/
https://www.facebook.com/dilucafabrizio
https://twitter.com/FabrizioDiluca
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Gradiremmo ricevere un tuo parere, commento, critica o suggerimento…. su questo e-book. 

Insomma, vorremmo sapere se e cosa hai o non hai apprezzato….  

Per lasciarci ora la tua opinione 

 

Grazie! 

 

 

 

 

 

 

 

 

NOTA BENE 

Questo e-book, anche se inviato gratuitamente, è soggetto a ©copyright, tutti i diritti sono quindi riservati. 

Non puoi copiarlo, ne divulgarlo in qualsiasi forma. 

Se ritieni che altre persone dovrebbero conoscerne i contenuti, invitali semplicemente a visitare il nostro 

Blog fornendogli questo link diretto: http://impresaincorso.it/e-book-omaggio-libera-l-imprenditore-che-c-

e-in-te/ 

 

Ti ringraziamo anticipatamente perché sappiamo che rispetterai il nostro impegno ed il nostro lavoro. 

Associazione Impresa In Corso 
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