DALL A m—APPA ALLAL GCGORITNMO. INMPRESA,
RISCHIO, LIBERTA E COSTRUZIONE DEL
WAL ORE.

PrRIMA VIETNEILCPINN T EITLI T IGEINN ZA IDOET. BUSIINESS.

PRIMA EDIZIONE - 2026



FABIO DI NORO

DALLA ZAPPA ALL'ALGORITMO

Le idee contano quando entrano in azienda e
producono una decisione migliore, un cliente in
piu, un margine piu alto o un errore in meno.

Il libro nasce dall'esperienza sul campo, non dalla teoria fine a
se stessa.

Sette punti rompono piu spesso le imprese: controllo, domanda,
posizione, valore del cliente, barriera, struttura e vendita.
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ESSERE VISIBILI NON SIGNIFICA ESSERE
DESIDERATI

Perché un cliente preciso dovrebbe scegliere me

invece di un concorrente, di un alternativa o del
non fare nulla?

Prima vengono posizione, promessa, prova e offerta.

Soltanto dopo arrivano messaggio, mezzo e risposta richiesta.



IL PRODOTTO BUONO E IL BIGLIETTO
D'INGRESSO. NON E LA VITTORIA.

Il mercato non remunera ore, passione o notti in
bianco: remunera il valore che riesce a
riconoscere, comprare e raccontare.

La qualita non leggibile resta un costo sostenuto da chi
produce.

Piu traffico davanti a una proposta confusa rende soltanto piu
costosa la confusione.



DA QUATTRO A ZERO A QUATTRO A
QUATTRO

Prima lo specchio, poi il dito.

Essere causativi non significa attribuirsi colpe inesistenti:
significa tornare a essere una causa possibile.

Quale dipendenza ho tollerato? Quale numero ho ignorato?
Quale decisione ho rimandato?
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L'’ALGORITMO NON DECIDE LA META

Prima viene l'intelligenza del business. Dopo
viene quella della macchina.

Un algoritmo e una sequenza di decisioni per affrontare un
problema ricorrente.

Al e automazione amplificano la qualita di chi ha gia deciso
categoria, cliente, problema, prova ed economia.
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TRE PARTI, SETTE STRATEGIE

Il grande inganno dell'impresa italiana
Prima l'imprenditore, poi l'impresa

Le 7 Strategie Segrete

Controllo - Eliminazione - Posizione - Valore cliente - Barriera - Sistema -
Filiera della scelta



OOOOOOOOOOO

IL GRANDE INGANNO
DELL'IMPRESA ITALIANA

Perché il prodotto non basta piu.



L'IMPRENDITORE DIMENTICATO

Lavorare dentro il business non equivale a
lavorare sul business.

|l titolare spegne incendi, vende, produce e recupera crediti, ma
rimanda le decisioni che nessun altro puo prendere.

Posizione, cliente, offerta, matematica e promessa restano
responsabilita del vertice.

FABIO DI NORO - IL MERCATO PRESENTA IL CONTO

09



FABIO DI NORO

CINQUANT'ANNI DI RITARDO

CATEGORIA

POSIZIONE

NEMICO

RINUNCIA
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Il cliente sempilifica e inserisce il brand in
una casella mentale.

E un'idea precisa posseduta nella mente,
non un logo o0 una missione.

Definisce il modo lento, opaco, generalista
0 rischioso contro cui prendi posizione.

Dire per chi sei implica chiarire per chi non
sei.
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DOMANDA, POSIZIONE E PROVA

DOMANDA POSIZIONE 4 2{0)V/

Un gruppo numeroso e Una ragione specifica Il mercato puo credere

solvibile vuole agire. rende la soluzione alla promessa.
preferibile.
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L'ORDINE CORRETTO DEL BUSINESS

VITA MERCATO POSIZIONE OFFERTA MATEMATI
CA

Che cosa Chipud e Quale Quale Margine,

deve vuole casella risultato e CAC, LTV,

finanziare? comprare? mentale? condizioni? cassa.



FABIO DI NORO

ZAPPACOSTA & FIGLI

Un’azienda puo essere piu visibile e restare
identica.

Logo nuovo, social nuovi e nessuna risposta a: chi serviamo,

perché dovrebbero preferirci e quale economia deve reggere.

Non ha brand ma insegnha; non ha sistema commerciale ma
abitudini; non ha delega ma dipendenze.
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FABIO DI NORO

LA FINE DEI VECCHI LEONI

MEMORIA

SISTEMA

PASSAPAROLA

UMANITA

FABIO DI NORO - IL MERCATO PRESENTA IL CONTO

Quando il fondatore si allontana, si
allontanano anche decisioni e relazioni.

Intuizioni diventano criteri; promesse
diventano standard; risultati diventano prove.

Va meritato, facilitato, richiesto e misurato.

La relazione diventa patrimonio senza
essere resa fredda.
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OOOOOOOOOOO

PRIMA L'IMPRENDITORE, POI
L'IMPRESA

La struttura esterna non supera mai quella mentale di chi

guida.



FABIO DI NORO

DAL CAOS AL SISTEMA

Se tutto passa dalle tue mani, non hai controllo:
hai costruito dipendenza.

Il vero controllo nasce da pochi numeri sentinella e da problemi
definiti con confini precisi.

Se misuri cento cose e nessuna cambia una decisione, hai un
acquario pieno di numeri.
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FABIO DI NORO

LA VIA DEL LUPO

LIBERTA RACCONTATA
MALE

— Assenza di vincoli
— Lupo solitario

— Delegare significa “fai tu”

— Il capo decide ogni
dettaglio
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Responsabilita sulle
conseguenze

Branco capace

Delega come mandato e
confini

Routine nei processi,
liberta nella mente
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LA CULTURA PRECEDE LE PROCEDURE

Una persona non allineata trova sempre il modo
di aggirare il manuale.

La persona compatibile usa la procedura come base e lascia il
sistema migliore di come I'ha trovato.

Standardizzare tutto il pensiero crea esecutori fragili; non
standardizzare nulla crea caos.
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FABIO DI NORO

LA DISCIPLINA CHE NESSUNO VEDE

NUMERI

NO

METODO

COERENZA
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Restare sulla cassa quando sarebbe piu
divertente scegliere il colore del sito.

Rifiutare cliente, prodotto o sconto che
distruggono la posizione.

Ipotesi, offerta, misura, correzione e
ripetizione.

Il brand resta stabile nella posizione e
inquieto nell'esecuzione.
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FABIO DI NORO

LA LIBERTA E RIDUZIONE DELLE
DIPENDENZE

CLIENTE PERSONA CANALE FONDATORE
Non dipendere Non dipendere Non dipendere Non dipendere
da uno solo. da un eroe. da una dalla sua

piattaforma. presenza.



FABIO DI NORO

IL FATTORE AMBIZIONE

Volere denaro, liberta, patrimonio e
riconoscimento puo esserve una forza pulita.

L'ambizione sana allarga il tavolo: piu valore al cliente, margine
sano all'azienda e crescita per le persone capaci.

Il denaro non € soltanto premio: e I'esame del modello.
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FABIO DI NORO

IL MERCATO E CAMBIATO. TU FORSE NO.

RUMORE

CHIAREZZA

EDUCAZIONE

PREMINENZA
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Il cliente pud sapere moltissimo e capire
pochissimo.

Deve comprendere se la soluzione € per

lui, perche e diversa e quale rischio corre.

Cambia il metro di giudizio prima della
vendita.

Protegge l'interesse del cliente anche
quando consiglia un‘altra strada.
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FABIO DI NORO

IL FRENO ITALIANO

FRAGILITA NORMALIZZATA

— Fatturare senza utile

— Dipendere da un cliente e
chiamarlo partnership

— Accettare margini bassi
perché “il mercato é cosi

n

— Assumere mediocrita
perché costa poco
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Costruire patrimonio e
cassa

Diversificare dipendenze

Difendere posizione e
margine

Dire no per proteggere lo
standard

23



FABIO DI NORO

IMPRENDITORE, MANAGER E TECNICO

IMPRENDITORE

MANAGER

TECNICO

ERRORE
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Immagina il futuro e decide dove giocare.

Trasforma strategia in persone, processi,
numeri e scadenze.

Esegue e migliora la competenza
specifica.

Pensare che saper fare un prodotto equivalga
a saper costruire I'impresa che lo vende.
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FABIO DI NORO

LE SETTE FONDAMENTA DEL BUSINESS

INTELLIGENTE

MERCATO

POSIZIONE

PROVA

ECONOMIA

SISTEMA
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Puo e vuole comprare.

E leggibile e memorabile.

La ragione di scelta & dimostrabile.

Offerta, acquisizione e cassa stanno

insieme.

Mantiene davvero la promessa.
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OOOOOOOOOOO

LE 7 STRATEGIE SEGRETE

Controllo, focus, posizione, valore, barriera, sistema e filiera
della scelta.
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FABIO DI NORO

LE SETTE LEVE

Controlla cio che crea valore

Elimina cid che il mercato non premia

Diventa l'unica scelta sensata

Moltiplica il valore di ogni cliente

Costruisci una barriera che non si copia

Progetta un‘impresa automatica, scalabile e liquida

Costruisci la filiera della scelta



FABIO DI NORO

CONTROLLA CIO CHE CREA VALORE

POSIZIONE

RELAZIONE

MEMORIA

STANDARD
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La casella mentale e la promessa non
possono vivere in casa d‘altri.

L'impresa deve conoscere, servire e
ricontattare il cliente direttamente.

Dati, obiezioni, acquisti e prossime
opportunita devono restare aziendali.

Produzione ed esecuzione possono essere

delegate; la promessa deve restare governata.
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ELIMINA CIO CHE IL MERCATO NON
PREMIA

Le aziende accumulano prodotti, varianti,
eccezioni, software e complessita molto piu
velocemente di quanto eliminino.

Prima di tagliare, distingui assenza di domanda da cattivo
posizionamento, prova debole o0 mezzo incoerente.

Il focus libera capitale, chiarezza, capacita operativa e memoria
del brand.
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FABIO DI NORO

FOCUS O CATALOGO INFINITO

ACCUMULO

— Ogni cliente ha una
variante

— Ogni eccezione diventa
procedura

— Il magazzino assorbe
cassa

— |l brand diventa una lista
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Concentra su cio che
produce valore

Elimina cid che non
rafforza la posizione

Riduci attrito e costi
nascosti

Aumenta la qualita della
consegna
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DIVENTA L'UNICA SCELTA SENSATA

Non devi essere universalmente migliore. Devi
essere la scelta piu adatta per un cliente preciso.

Categoria, target, nemico, meccanismo, prova e linguaggio
devono convergere.

Una posizione forte riduce il confronto riga per riga e protegge
il margine.
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LA COSTRUZIONE DELLA PREFERENZA

TARGET PROBLEM NEMICO MECCANIS PROVA
A MO

Chi vuoi Che cosa Quale modo Come fai Perché

servire? conta rifiuti? diversament crederti?

davvero? e?



FABIO DI NORO

MOLTIPLICA IL VALORE DI OGNI CLIENTE

FRONT END

CORE

BACK END

RICORRENZA

REFERRAL
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Il primo acquisto riduce diffidenza e avvia
la relazione.

Il prodotto principale produce la
trasformazione promessa.

Upsell, cross-sell e premium aumentano
valore e margine.

La continuita riduce dipendenza dalla
vendita del giorno.

La fiducia del cliente diventa capitale di
acquisizions.
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LA RELAZIONE ECONOMICA

LEAD ACQUIRENTE CLIENTE FAN
Supera la Fallo tornare. Aumenta Proteggi e
diffidenza. frequenza e facilita il

ampiezza. passaparola.



COSTRUISCI UNA BARRIERA CHE NON SI
COPIA

Il prodotto puo essere copiato. Una combinazione
coerente di posizione, prova, dati, esperienza,

comunita e sistema é molto piu difficile da
replicare.

La barriera cresce ogni volta che una vendita rafforza memoria,
relazione e capacita operativa.

Il brand € un asset composto: accumula preferenza nel tempo.
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FABIO DI NORO

LE BARRIERE PIU FORTI

MEMORIA

DATI

ESPERIENZA

COMUNITA

SISTEMA
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Una parola o categoria posseduta nella
mente.

Conoscenza diretta di clienti, obiezioni e
comportamenti.

Dettagli, rituali e standard difficili da
riprodurre.

Relazioni e appartenenza che aumentano
con l'uso.

Processi che migliorano qualita, velocita e
affidabifitas
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PROGETTA UN'IMPRESA AUTOMATICA,
SCALABILE E LIQUIDA

Un’azienda solida separa la crescita dalla
presenza continua del fondatore.

Documenta decisioni ricorrenti, automatizza cio che e stabile e
conserva giudizio umano sui punti critici.

La scalabilita senza cassa e capacita produce soltanto un
problema piu grande.
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FABIO DI NORO

DALLA PERSONA AL SISTEMA

CRITERIO PROCEDU
RA
Chiarisci Rendi
come si replicabile il
decide. passaggio.
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TECNOLO
GIA

Automatizza
cio che e
stabile.

CONTROLL
(0

Misura
eccezioni e
scostamenti

ASSET

Il lavoro
continua a
produrre.
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COSTRUISCI LA FILIERA DELLA SCELTA

Il marketing non é visibilita: é una macchina
che accompagna il cliente da attenzione a
educazione, fiducia, acquisto, esperienza,
riacquisto e referenza.

Ogni passaggio deve produrre un avanzamento, una relazione,
un‘azione o un dato utile.

Vendita, consegna e post-vendita sono la stessa promessa
osservata in momenti diversi.
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FABIO DI NORO

LA FILIERA COMPLETA

ATTENZIO EDUCAZIO
NE NE
Intercetta o Cambia il
attiva la criterio di
domanda. scelta.
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CONVERSI
ONE

Offerta e
prova
riducono
rischio.

ESPERIENZ
A

\VERUERERE!
promessa.

SVILUPPO

Riacquisto,
referral e
comunita.
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| NUMERI CHE GOVERNANO IL MODELLO

CAC

MARGINE

LTV

CONVERSIONE

CASSA
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Quanto costa acquisire un cliente.

Quanto resta dopo il costo diretto.

Quanto vale il cliente nel tempo.

Dove si perde la relazione.

Quanto tempo possiede l'impresa per
decidere bene.
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OOOOOOOOOOO

IL MERCATO PRESENTA SEMPRE
IL CONTO

Costruisci una posizione leggibile, una promessa
dimostrabile, un’economia che genera cassa e un
sistema che mantiene cio che il marketing rende

desiderabile.
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