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  Introduzione


  Questa guida ti svelerà come aumentare il tuo giro d’affari ed il tuo benessere personale utilizzando il sistema di marketing Punti & Sconti ideato e modellato da alcune delle più grandi e potenti aziende commerciali d’Italia. Che tu sia un commerciante, un titolare d’azienda, un manager, che tu abbia un sito internet orientato al business o che tu sia una qualsiasi persona che voglia migliorare la propria condizione economica, ti consiglio di leggere con molta attenzione questa guida.


  Mi occupo di sviluppare progetti con lo scopo di creare nuovi business da 14 anni, sempre nel campo della pubblicità e del marketing. Alcuni di essi li ho personalmente concretizzati in ottime fonti di guadagno, altri sono in fase di sviluppo.


  L’esperienza ed il buon senso sono molto importanti per il successo di un’idea, ma l’unica risposta certa è data solo dal mercato. Come dicevo, alcuni di questi progetti li ho sviluppati con successo e ora ne sto traendo i frutti: l’ultima parte della guida è dedicata proprio ad un mio caso di studio.


  Tuttavia, visto che alla base di tutti questi piani d’impresa esiste un metodo, una strategia comune che permette anche di diventare imprenditori nel campo pubblicitario con un investimento minimo, ho deciso, attraverso questa guida, di divulgare e spiegare questo sistema di marketing ripetibile su più fronti.


  Quindi, oltre ad illustrare il funzionamento in modo generico, ho anche inserito un mio progetto concreto che, dopo averlo ideato è stato rigorosamente testato sul campo ed impacchettato per renderlo immediatamente pronto all’uso e realizzabile da chiunque ed ovunque. 


  Ho definito questo sistema di marketing ripetibile su più fronti perché, in effetti, può essere utilizzato con ottimo successo sia per la fidelizzazione del cliente che per incentivare la vendita, anche per realtà già esistenti quali aziende, esercizi commerciali e siti internet, che ne possono cogliere il principio ed adattarlo alle proprie esigenze. Saranno analizzate concretamente anche alcune applicazioni pratiche per ognuna delle sopra citate tipologie d’impresa.
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  CAPITOLO 1: Il sistema marketing Punti & Sconti


  Alla base d’ogni azione pubblicitaria c’è un mezzo (media) che ha l’obiettivo di indirizzare a sé più occhi e orecchie possibili, che sono i futuri consumatori.


  Perché una persona decida di seguire questo mezzo deve averne un motivo, deve cioè essere attratta da esso per qualche ragione, che solitamente consiste in servizi che gli vengono offerti.


  Per questo obiettivo le varie emittenti televisive offrono intrattenimento, informazione, cultura; quelle radiofoniche a loro volta offrono musica, informazione; i vari siti internet propongono anch’essi informazione, ma anche servizi, prodotti, conoscenza; e così ogni mezzo di comunicazione propone più servizi in grado di attirare a sé il pubblico che diverrà consumatore per i suoi inserzionisti e sponsor.


  A questo punto la domanda è scontata: come posso fare pubblicità alla mia o ad altre aziende se non mi appoggio ad uno di questi mezzi?


  E la risposta è: ne creo uno che oltre ad offrire pubblicità è in grado di fidelizzare la clientela ed incentivare le vendite.


  Per creare questo nuovo mezzo e/o sistema promozionale utilizziamo il vecchio principio “l’unione fa la forza”.


  Infatti se riunisco assieme 200 piccoli poli d’attrazione, per esempio negozi o siti internet, i quali sono visitati ognuno in media da 1000 persone al giorno e se ciascuno di essi promuove gli altri 199, otterrò che ognuno dei 200 poli è stato conosciuto da 200.000 persone. 


  Quindi, questo principio lo possiamo utilizzare per creare dei circuiti composti da un determinato numero di piccoli poli d’attrazione, che si pubblicizzano a vicenda.


  Questa pubblicità può essere fatta utilizzando vari mezzi di comunicazione diversi a loro volta dal tipo di circuito che creiamo e dalla sua composizione; per esempio un circuito online avrà modalità diverse di un circuito composto di esercizi commerciali tradizionali, che a sua volta utilizzerà mezzi diversi da un circuito costituito da aziende, e cosi via.


  Più avanti nella guida analizzeremo uno per uno tutti i casi possibili.


  Con quest’azione abbiamo ottenuto il primo obiettivo che ci eravamo prefissati, e cioè abbiamo moltiplicato gli occhi puntati su ogni componente di questo circuito.


  E’ già un ottimo risultato, però questi nuovi occhi che ci conoscono grazie alla pubblicità altrui potrebbero essere distratti; un po’ come quando vediamo uno spot pubblicitario di un prodotto che non ci interessa assolutamente rispetto a quando vediamo una pubblicità di qualcosa che stiamo cercando e che ci interessa in quel momento.


  E’ naturale che si presti maggiore attenzione.


  Infatti, il passo successivo è proprio quello di creare una motivazione che induca i clienti di ciascun polo d’attrazione, (per restare all’esempio, ciascun negozio o sito) a ricercare gli altri poli che fanno parte del circuito.


  Questo interesse nasce solo se questo comporta per loro un vantaggio, come per esempio un premio.


  Infatti, la soluzione sta nel creare un concorso a premi incentrato sulla raccolta punti, dove a differenza dei soliti concorsi, i premi vinti non si scelgono da un catalogo o da una lista predefinita, ma si ricevono direttamente dagli altri affiliati al circuito, ossia dagli altri poli d’attrazione.


  In questo modo spingo il consumatore a cercare, a visitare tutti i partecipanti al circuito perché il premio vinto, sarà diverso in base alla categoria merceologica d’appartenenza dell’affiliato che gli consegnerà il premio.


   


  La massima libertà per il consumatore è quella di concedergli come premio uno sconto da poter “spendere” in qualsiasi delle attività che partecipano al circuito; in pratica gli diamo la possibilità di scegliere cosa vincere.


  A questo punto abbiamo ottenuto i seguenti risultati:


  1) pubblicità attraverso la promozione reciproca


  2) fidelizzazione grazie alla raccolta punti creata da ogni affiliato


  3) incentivo alla vendita alimentato sia dal fatto che più il consumatore spende e più punti ottiene, sia dal fatto che il cliente a parità di servizio si reca dall’attività che è affiliata al circuito perché gli offre la possibilità di risparmiare grazie allo sconto vinto come premio.


  Questo è il sistema marketing Punti & Sconti perfetto, perché utilizziamo tutti gli strumenti possibili, cioè la forza di un circuito composto da molte attività, lo strumento della raccolta punti con la finalità di far vincere un premio, e la tipologia straordinaria di questo premio, cioè uno sconto, utilizzabile in modo libero all’interno del circuito.


  Come detto all’inizio, questo strumento di marketing lo si può utilizzare per qualsiasi tipo d’impresa, sia azienda di produzione, esercizio commerciale, e-commerce, ovviamente plasmandolo secondo le esigenze.


  Definiti gli elementi principali del sistema marketing Punti & Sconti, prima di proseguire analizzando caso per caso le varie applicazioni possibili, desidero introdurre un altro elemento che può essere molto utile per diverse azioni promozionali.


  Questo strumento è identificabile in una tessera o carta; carta sconti, carta sposi, carta alberghi, ecc…e in altre parole l’elemento fisico (o virtuale qualora il sistema venga applicato online da siti web) che mostrato dà diritto ad usufruire del vantaggio che esso offre.


  Tornando all’esempio precedente, può essere l’elemento che una volta mostrato al negoziante dà diritto a ricevere lo sconto vinto. Questo semplice strumento, può essere molto utile se collegato ad un circuito come quello dell’esempio ma non solo; proprio la modalità con cui il consumatore lo ottiene è determinante per definire l’orientamento e il tipo d’azione promozionale che vogliamo ottenere.


  Infatti, le carte o tessere, che avranno una funzione differente a seconda del concorso che creiamo, possono essere distribuite in due modi:


  1) gratuitamente


  2) attraverso un concorso di raccolta punti


  1) carta distribuita gratuitamente 


  Il consumatore riceve la tessera completamente gratis, direttamente dagli affiliati o richiedendola all’organizzazione dell’iniziativa promozionale ossia l’azienda promotrice.


  E’ quindi indispensabile far conoscere al consumatore che esiste questa possibilità di risparmio, comunicargli come deve fare per ottenere la carta, come utilizzarla e dove deve recarsi per poter usufruire dei vantaggi offerti da essa.


  Tornando all’esempio iniziale, un sistema semplice ma molto efficace consiste nel fornire ad ogni affiliato al circuito del materiale promozionale dove sarà indicata la modalità di partecipazione per i clienti (dove e come richiedere la carta sconti) e le attività che vi partecipano.


  E’ essenziale dire che questa prima tipologia di circuito promozionale con la consegna gratuita delle carte, funziona bene solo se gli diamo un soggetto, cioè se troviamo un comune denominatore alle attività affiliate.


  Per fare un esempio, il mio ultimo progetto è un circuito dedicato ai futuri sposi, dove gli affiliati sono tutte attività che offrono prodotti e servizi per una coppia in procinto di organizzare un evento come il matrimonio.


  Questo è il comune denominatore, che può essere più o meno ampio, ma è importante che ci sia.


  Tornando all’esempio appena citato, l’iter completo del sistema promozionale sarà:


  - i futuri sposi vengono a conoscenza del circuito


  - chiedono ed ottengono gratis la “Carta Sposi”


  - si servono nelle attività affiliate al circuito ottenendo sconti e vantaggi da esse


  - le attività affiliate vedono immediatamente che la partecipazione al circuito oltre a far loro pubblicità, incentiva anche la vendita. 


  La stessa medesima operazione è replicabile con altre decine di categorie o soggetti come sportivi, studenti, ecc…


  Perché questo tipo di circuito dove viene fornita al consumatore la carta sconti gratuitamente non si può creare senza un filo conduttore?


  La risposta è che il circuito deve incentivare alla vendita, non svendere i prodotti o i servizi dei vari esercenti.


  Il nostro obiettivo è far sì che l’affiliato ottenga sia notorietà attraverso la promozione del circuito ma anche che comunichi che le agevolazioni da lui messe a disposizione sono indirizzate a chi rientra in quella determinata categoria di persone; il rapporto tra questa promozione e la restrizione fisiologica dell’iniziativa, fa si che ci sia un guadagno dall’affiliazione al circuito da noi creato.


  Con questo sistema riusciamo a creare quel mezzo (media) che attrae il consumatore basandosi sia sulla pubblicità creata dagli affiliati che sugli sconti e vantaggi che sono offerti al cliente finale.


  A questo punto il nuovo comune denominatore sarà lo stesso concorso a premi al quale potrà partecipare chiunque, ma che offrirà il premio e cioè gli sconti solo a chi ha richiesto la carta.


  2) carta distribuita con raccolta punti


  Per ottenere il premio e cioè la carta che dà diritto all’acquisizione delle agevolazioni o degli sconti, le azioni richieste si possono considerare come un atto di fedeltà verso l’azienda promotrice e infatti consistono in una raccolta punti che porterà al premio finale che sarà appunto la carta.


  I due punti chiave di questo sistema sono la definizione di un valore per avere diritto al punto e la definizione di un traguardo da raggiungere per avere diritto al premio.


  Il sistema che illustrerò in modo dettagliato nei prossimi capitoli è facilmente replicabile ovunque, con illimitate categorie merceologiche affiliabili, e offre la concreta possibilità di avviare un attività imprenditoriale con un limitato investimento iniziale.


   RIEPILOGO DEL CAPITOLO 1:


  • L’obiettivo numero uno è creare un circuito composto da molti poli d’attrazione, cioè le attività affiliate


  • Ogni affiliato è promotore del circuito e del concorso e a sua volta riceve pubblicità da tutte le altre attività 


  • Ogni affiliato permette ai propri clienti di partecipare ad un concorso di raccolta punti, finalizzato alla vincita di un premio; si ottiene così fidelizzazione e aumento del valore medio della vendita


  • Il premio vinto dal cliente è consegnato da tutti gli affiliati del circuito ed è quindi diverso per ognuno; aumentiamo così l’interesse del cliente nel conoscere tutte le attività che partecipano al circuito


  • La Carta è l’elemento distintivo che mostrato offre i vantaggi vinti/offerti al consumatore


  • La Carta gratuita sarà consegnata gratuitamente al consumatore nel caso di circuito a soggetto.


  • La Carta Premio sarà consegnata al consumatore che avrà terminato positivamente la raccolta punti


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO 2: Imprenditori con Punti & Sconti


  Chi può svolgere questa attività?


  Anche se ho deciso di offrire questa opportunità utilizzando la rete, il progetto che illustrerò è un’attività di guadagno sia online che offline/tradizionale. In quest’ultimo caso, ci sono dei clienti (migliaia in ogni città) da visitare per presentargli un prodotto/servizio che darà loro risultati dal punto di vista del marketing (promozione, incentivo all’acquisto e fidelizzazione della clientela) eccezionali.


  La forza straordinaria del prodotto/servizio che gli proponiamo e vendiamo è che a noi non costa quasi nulla e quindi ci sono degli utili molto elevati.
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