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    ATTENZIONE: questo ebook contiene i dati criptati al fine di un riconoscimento in caso di pirateria. Tutti i diritti sono riservati a norma di legge. Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta con alcun mezzo senza l’autorizzazione scritta dell’Autore e dell’Editore. È espressamente vietato trasmettere ad altri il presente libro, né in formato cartaceo né elettronico, né per denaro né a titolo gratuito. Le strategie riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati di crescita personale o professionale. Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di esercizio. Il libro ha esclusivamente scopo formativo e non sostituisce alcun tipo di trattamento medico o psicologico. Se sospetti o sei a conoscenza di avere dei problemi o disturbi fisici o psicologici dovrai affidarti a un appropriato trattamento medico.
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Prefazione


    di Emmanuele Macaluso


     


     


    Ci sono cose che non si basano sulla logica, ma che esistono. Albergano nella banalità, strisciando tra i luoghi comuni, e costruiscono frasi che sono totem difficili da abbattere.


     


    Uno dei luoghi comuni più diffusi, che ogni giorno qualcuno cerca di sgretolare attraverso i fatti e la divulgazione, è quello che vede l’etica e il marketing come un “duo” che non può stare nella stessa stanza. Un’idea particolarmente presente in Italia, dove le notizie sulle corruzioni e le truffe trovano forte risonanza attraverso i media e nei fatti, purtroppo.


     


    Assume quindi il sapore dell’impresa quella di parlare di marketing etico proprio in Italia. Ed ha il gusto della follia quella che vede la creazione di un documento formale che introduca delle linee guida di natura etica nel marketing. Il Manifesto del Marketing Etico appunto. Che nasce - e questo nessuno potrà mai togliercelo - dall’Italia.


     


    Condividere e divulgare questi principi con i professionisti e il grande pubblico potrebbe essere un trionfo o un clamoroso insuccesso. Ma questo sarà il tempo a decretarlo. Noi possiamo fare la nostra parte e provarci. Il mio primo contatto con Irene è avvenuto telefonicamente. Ho avuto il piacere di comunicarle il suo ingresso nella comunità scientifica del Manifesto. Di quella telefonata ricordo i toni formali e la soddisfazione nella sua voce per il riconoscimento, da parte del severo Comitato Etico Scientifico, della qualità del suo lavoro.


     


    Purtroppo la distanza non ci ha ancora permesso di guardarci negli occhi, tuttavia, le telefonate successive per fortuna hanno avuto un tono sempre più amichevole, fino all’ultima che ci ha permesso di confrontarci e che è sfociata nella stesura di queste righe. Mi sono sentito lusingato dalla richiesta di Irene, anche se al termine della conversazione, la soddisfazione ha lasciato il posto ad uno strano stato d’animo che univa il senso di responsabilità e la gioia di non essere più solo.


     


    Scrivere un libro sul marketing etico non è facile. Il titolo di quello che il lettore sta per inglobare è anche impegnativo perché dona un senso di internazionalità, e quindi si predispone bene anche ad una futura traduzione, ad un possibile innalzamento dell’asticella. Tuttavia, in una giungla di libri che utilizzano la parola “etica” solo perché è un trend da cavalcare, ritengo che questa pubblicazione possa fare la differenza. C’è la sostanza tipica di qualcosa che viene costruito da chi non filosofeggia ma fa. Compie. Ci crede. Ho apprezzato la semplicità tipica dei buoni divulgatori nel raccontare cose difficili in modo semplice. Perché in fondo è così. “Più è facile, più è difficile che qualcosa possa andare storto”. In fondo fare marketing etico vuol dire mettersi nelle condizioni di fare ottimo business rispettando il “mercato”, senza dimenticare che quella parola usata in modo distratto e astratto (mi riferisco a mercato), equivale alla parole “persone”. Come noi. L’importanza delle relazioni, della comprensione, dei vincoli di rispetto, lealtà ed eccellenza deve affiancare una ricerca continua al miglioramento personale e professionale.


     


    Il marketing è una scienza, in continua evoluzione ed espansione. Un tale mostro esige una dedizione totale. Il marketing, e ancor di più quello etico, non è per quelli non preparati e talentuosi. Se si riesce a guardare un po’ oltre l’apparente impossibilità, e questo libro aiuta a farlo, si potrà vedere che al di là di semplici convinzioni, spesso basate sul pregiudizio privo di sostanza, c’è molto da costruire, ma si può fare la differenza. Oggi è indispensabile farla. Davvero però.


     


    Penso che Irene abbia scritto molto bene questo libro, e abbia fatto bene a scriverlo. Così come penso che il lettore abbia fatto bene a comprarlo. Ma non basta. Ora bisogna leggerlo e apprendere. E non basta ancora. Dopo bisogna applicare nel proprio business e nella propria vita. Il sapere è solo il primo passo verso il raggiungimento degli obiettivi, però se non si cammina, si è destinati solo a guardare l’orizzonte, senza raggiungerlo. E non basta, almeno per noi. Credo sinceramente che Irene sia una delle poche persone in grado di scrivere un libro impegnativo come questo.


     


    Emmanuele Macaluso


    Esperto di marketing e autore del Manifesto del Marketing Etico


     


     

  


  
     


     


    Questo ebook non sarebbe stato possibile senza


     


    la pazienza dei miei genitori, Renzo e Mariarosa


    le riletture fedeli e i rimbrotti di Andrea


    il supporto di Emmanuele


     


    E non sarebbe nato senza gli incontri con tutte quelle persone che credono di fare business solo con i soldi o con il potere e tolgono umanità, rispetto e correttezza alle loro scelte strategiche.


     


     


     


     


     


     


     


     


     


     


     

  


  
    
Introduzione
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    Questo ebook ha rappresentato una sfida. Personale e professionale.


     


    Fin dall’idea di scriverlo, nella mia testa è stato chiaro che avrei dovuto lavorare su concetti che molti ritengono relegati ad una sfera troppo alta rispetto alla vita quotidiana. Parlo dell’approccio all’etica come atteggiamento sottostante a tutti i nostri comportamenti. Ed è successa la cosa peggiore per chi lavora con la scrittura: ho subito quello che in gergo viene definito “il blocco dello scrittore”.


     


    Poi, un giorno, una telefonata fiume con Emmanuele mi ha aperto gli occhi. Un sincero scambio di idee e la sostanziale concordanza dei fatti con l’esperto di marketing più eticamente impegnato in Italia mi ha aperto la strada.


     


    “Non può essere una rivoluzione silenziosa, dobbiamo combattere”, mi ha detto Macaluso. Così come ha affermato che quando tiene corsi e seminari sull’argomento le aule e gli spazi sono sempre strapieni. Le persone accorrono. L’argomento interessa moltissimo e l’esigenza di dare regole di comportamento è forte.


     


    In questo ebook affronto l’argomento del Marketing 3.0. Il cosiddetto “Marketing Etico”. Perché sia definito così, lo capiremo strada facendo. Ma, fidati, di tutto si tratta tranne che di filosofia. Anzi, non c’è niente di più pratico dell’etica.


     


    Come in un bivio tra più strade, i segnali del mercato indicano una direzione precisa. Dopo anni passati ad inventare modi sempre più ingannevoli per vendere prodotti facendo leva su bisogni inventati, il cliente ha imposto l’esigenza di onestà, di pulizia, di partnership basate sulla fiducia.
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