Dialogo fra un Truffatore informatico ed un cliente che non paga (Anonimo)

Tratto da esperti.com

Sembra più una sorta di bufala o leggenda metropolitana, uno sfogo di un mentecatto frustrato, stante anche l'assoluta mancanza di riferimenti precisi. Un comportamento criminoso di questo tipo, se perseguito costantemente, presenta alcune lacune che porterebbero rapidamente ad un identificazione certa... ma la cosa non è impossibile da realizzare...con alcuni accorgimenti in più... Diamo per falsa la notizia ma stiamo comunque attenti perché in un modo o nell'altro, oggi, le aule di tribunale sono piene di casi solo apparentemente diversi. 



C'è una cosa che non sopporto e non riesco a digerire. Sono quei clienti che dopo aver usufruito con soddisfazione di prodotti e servizi, si rifiutano di pagare. Posseggo un elenco segreto, un database dei clienti bastardi che non pagano e tirano bidoni a destra e manca. Un elenco conosciuto anche dai rappresentanti più svegli, aggiornatissimo grazie alle continue segnalazioni, pubblicato su un sito conosciuto solo dai pochi informatissimi della rete. Prima di accettare un incarico, consulto se nell'elenco esiste il nominativo o la ragione sociale di chi mi sta promettendo un "lavoro" in cambio di un buon compenso. Se lo trovi, ti suggerisco di fare come faccio io.... 

Ogni tanto mi diverto a prendere in giro quei bastardi che mi sono stati segnalati da Colleghi come particolarmente "cavernicoli" nel dialogo commerciale, imprenditori  statisticamente restii nel scucire la borsa per pagare gli onorari, in ragione di millantate conoscenze in merito alla congiuntura economico socio politica... ecc. le solite scuse che tanto infarciscono vacui discorsi tesi a nascondere a volte situazioni di insolvenza. Tentare di comunicare e perdere tempo o fregarli di brutto?

In rete posseggo una ventina di personalità diverse, accompagnate da altrettanti siti pubblicitari personali nei quali decanto le mie imprese, millanto clienti o incarichi importanti (tanto nessuno controlla) e pubblicizzo per ogni personalità delle credibilissime specializzazioni mirate ai settori economici più importanti. Sono siti "pubblici" ma nemmeno puoi immaginare quali sono.....sono il giustiziere informatico della rete, quello che a vedere il curriculum si pensa "acc...questo si che è bravo!", quello specializzatissimo che a fronte di qualsiasi incarico dice "mi sono già occupato innumerevoli volte di questa problematica...", quello con esperienza da vendere, quello a capo di un'azienda con più di mille collaboratori. Senza rivelare chi sono realmente e sotto copertura "pollo oriented"  (nome falso con tanto di biglietto da visita altrettanto fasullo ma ben confezionato) telefono al titolare incriminato, affetto dal terribile morbo "insolutis cronicus" con la chiara intenzione di rendergli la pariglia. 

Conoscendo il punto debole della bestia, getto un amo con l'esca più appetibile che egli conosce bene... un servizio innovativo, garantito, straordinario che può aumentare i suoi profitti del 100% in tempi brevissimi, praticamente a costo zero!... l'appuntamento è assicurato e sicuramente "la bestia" trova sempre un "buco libero" nella sua agenda. Con un pò di esperienza ho imparato anche a prendere l'appuntamento il giorno che scelgo io in barba ai suoi stupidissimi "impegni", facendogli capire che l'appuntamento è quasi un occasione unica.

Il giorno fissato, arrivo sempre con 1 minuto di ritardo, mi presento in azienda e chiedo del "titolare", sfodero il miglior sorriso che conosco ed inizio l'opera  di manipolazione. Ti riporto un "dialogo tipo" fra le centinaia effettuati ad oggi :

Titolare: ">...lei è in ritardo, sono occupatissimo, facciamo presto.... cosa mi deve dire ?"

io: ">Buongiorno, anch'io sono contento di incontrarla :-)), oggi avremo modo di verificare se anche lei è nelle condizioni ottimali per cogliere una straordinaria opportunità di business, una novità interessante che potrebbe positivamente incrementare i suoi profitti......"

Titolare.... silenzio con aria sospettosa ma attenta...

io: ">... mi occupo di nuove tecnologie applicate, lei sa qual è il mio lavoro e quali potrebbero essere i vantaggi che potrebbe cogliere in seguito a questo incontro ?"

Titolare: ">...Non ne ho idea. Mi ha chiamato lei... non mi ha anticipato nulla...."

io, qualsiasi cosa dica: ">Bene :-) Il mio lavoro è quello di far guadagnare i miei clienti, attualmente ne seguo più di 150 e sono uno più contento dell'altro per l'andamento delle loro attività imprenditoriali. Tenga conto che io oggi sono qui per verificare se anche lei può diventare mio cliente da subito... e' chiaro che affinchè oggi ci siano le condizioni ottimali per poter cogliere questa opportunità che poi vedremo, è necessaria la sua attenzione. Posso iniziare ?"

Titolare: ">Certo...."

A questo punto estraggo un portatile nuovo fiammante precedentemente predisposto in "sleeping" per farlo partire in pochissimi secondi (i polli ignoranti impazziscono per queste "magie") che contiene la presentazione di articoli di stampa specializzata, delle foto, dei grafici, tutto confezionato ad arte per confutare le mie argomentazioni e, aperta la prima pagina della presentazione inizio con... 

io: ">Se un importante, prestigioso e serio gruppo di esperti in nuove tecnologie, certificati dall'Autority Informatica Europea (nome falso, marchio falso) > e dall'Accademia in Tecnologie applicate all'informatica di Bruxelles (inesistente),> ....le presentasse un opportunità di accesso a dei nuovissimi servizi commerciali tecnologicamente avanzati..........(ciò che sta vedendo il  pollo è totalmente falso, costruito ad arte e rappresenta una serie di marchi inventati ma simili a qualche marchio esistente e noto, grafici in salita, foto di sedi sparse per tutto il mondo. Una seconda pagina mostra un immagine centrale di una serie di persone sorridenti intente ad armeggiare in team attorno ad un grosso mainframe collegato ad altri computers) >.............che le diano dei risultati economici di incremento simili a questo andamento... (vede  un grafico con un andamento esponenziale formato da barre rappresentate con una serie di pile di monete d'oro) >............... lei come imprenditore... sarebbe concretamente interessato a conoscerli ?"

L'attenzione a questo punto sale alle stelle e l'espressione di sospetto sparisce per fare posto alle pupille a forma di euro che scorrono come i simboli di una slot machine. Molte sono le frasi che a questo punto la bestia pronuncia. A quelle del tipo:

"... impossibile..... nessuno ad oggi può fare tanto...."
"...ma è veramente così ?...."
"...non ci credo...."

io rispondo: ">certo....ma se fosse realmente così ?" sino a quando non pronuncia la frase che mi permette di proseguire:

Titolare:">.... mah... se fosse veramente così come lei dice sarei un pazzo se le dicessi di no."

io: ">Quindi... se ho capito bene lei mi sta dicendo che è concretamente interessato a conoscere dei servizi innovativi che le possano dare la possibilità di incrementare notevolmente il suo  fatturato . E' così?"

Titolare: ">Si." 

Ora la parte apparentemente più difficile. Si tratta di fare domande scontate alle quali deve rispondere di si e mostrare articoli di stampa (non necessariamente stampa specializzata) confezionati ad arte, che lo facciano riflettere sulle occasioni che sta perdendo mentre ne stiamo parlando (i successi del commercio elettronico, dei case history, cifre da capogiro, riferimenti ad aziende piccole che da zero sono diventate grandi in internet senza investire nulla, articoli e stime incoraggianti della confindustria, delle camere di commercio, i successi di chi ci ha creduto, prove apparentemente credibili!...). Ogni articolo è confezionato con testate di giornali nazionali, con tanto di data.... il copia incolla non è difficile, in rete si trovano le prime pagine dei giornali in formato pdf, modificarle non è difficile, basta evidenziare un titolo con lo stesso carattere e le parole in piccolo non sono leggibili, basta spiegarle a voce naturalmente... La tecnica verbale che uso è quella dei soliti venditori che, passo passo, senza che l'interlocutore quasi se ne accorga, lo costringe a dire di si alle sue stesse affermazioni. La manipolazione non è difficile, in rete si trova proprio di tutto, comprese le tecniche di persuasione... spiegartelo nel dettaglio risulta complicato, specie se pensi alle possibili obiezioni, alle diffidenze del pollo, alle stupidaggini.... ma se si applica il principio, domanda risposta ">è questo quello che vuole/non vuole??....è questo il suo obiettivo? " ">vedrà che sarà così come lei mi dice...prendo atto di questa sua richiesta...." L'importante ed indispensabile è riuscire a farlo desiderare concretamente, lasciarlo sfogare, assecondarlo sempre e permettergli di formulare le richieste più stupide ed irrealizzabili. Importante sono le domande di controllo, tipo.... 

io: ">Bene :-)) ma Lei , come imprenditore di successo è concretamente interessato a realizzare i risultati che Lei mi ha detto di voler raggiungere ?" (è importante ottenere un si concreto e gestire il silenzio in modo che sia lui a fare i suoi ragionamenti. A questo punto non può dire di no.....direbbe no ai suoi sogni, ai suoi desideri, a se stesso....)

io: ">Bene. qualora oggi avessimo la possibilità di verificare che queste condizioni sono realizzabili a suo insindacabile giudizio, quale sarebbe il suo budget di investimento iniziale per partire, per iniziare a concretizzare il percorso che la possa portare ai suoi risultati desiderati ?" 

Mettiamo, a titolo di esempio, che alla fine dei suoi stupidissimi ragionamenti dica (e se non lo dice ce lo porto io)...... 10.000 €

io: ">E se ci fosse la possibilità di iniziare da subito, dandomi la possibilità di studiare una soluzione su misura, che le dia le garanzie ed i risultati richiesti, possiamo pensare che il suo entusiasmo si tramuti con  un piccolo anticipo di 1.000€ per partire...è  una cifra per lei sostenibile e che si può permettere ?"

La cifra proposta dipende dalla persona che ho davanti, dalle sue reazioni, dal grado di fiducia che riesco ad instaurare. Ad oggi non sono riuscito a superare i 3.000€ ma non è detto che... A volte questa tipologia di clienti cerca di imporre la condizione... prima il risultato poi ti pago.... In questi casi ribadisco con giri di parole il concetto... sei tu il pollo che devi cogliere la possibilità di guadagnare rapidamente molto più di ciò che stai investendo, pertanto sta a te sganciare un piccolo anticipo per assicurarti la garanzia, si inizia oggi a guadagnare. 

io: ">Qualora a suo giudizio non si verificassero le condizioni nel risultato da lei richiesto, lei è autorizzato a non pagarmi (così si calma)> ed io mi impegno a restituire tutte le somme da lei versate a titolo di caparra. Inoltre il conferimento iniziale di incarico è basato sulla fiducia reciproca. Comprendo come lei mi sta vedendo per la prima volta e che non mi conosce a fondo. Posso quindi chiederle...cosa potrei fare di concreto adesso per acquisire la sua fiducia ?"

le riposte sono generalmente di due tipi. Quelle impossibili da realizzare che rivelano come non siano stati fatti correttamente i passi precedenti o quelle realizzabili che vanno assecondate. 

io: ">...posso chiederle, :-)... cosa potrebbe fare Lei per fare in modo che sia io a  decidere di concederle la possibilità di realizzare i suoi obiettivi ?"

Il messaggio è chiaro e va ostentato con tantissima sicurezza.... oggi tu hai un opportunità da cogliere ed io ne sono il portatore che deve decidere se concedertela........ma nel 90% dei casi, se i passaggi vengono rispettati tutti, il pollo a questo punto dice di si.

io: ">Bene. Quindi se ho capito bene, per realizzare i suoi obiettivi nei tempi che mi ha indicato è disponibile ad anticipare 1.000 € in questo momento... ho compreso bene ?"

Da tutte le domande che possono scaturire da questa affermazione, rispondo sempre ">certo, è possibile!"... " > si può fare, è già previsto" " >crede che non ci abbiamo già pensato?"   ">sarei qui se il metodo non fosse garantito ?" ...">verificheremo anche questo"...

Nel 99,9% dei casi incasso l'importo. come ? Qualche pollo paga addirittura in contati, qualcuno prova con assegno... basta che non sia non trasferibile, banche compiacenti che me lo cambiano ne trovo a iosa oppure lo giro a qualche marocchino che conosco in cambio di una piccola rinuncia all'importo. Ma per coloro che intendono provare l'ebbrezza del pagamento con carta di credito (e sognare qualcuno che paghi per i loro prodotti così comodamente), posseggo dei conti esteri, su falsa identità, che mi hanno rilasciato una regolare carta di credito utilizzabile in tutto il mondo, così non devo fare trasferimenti economici in conti intestati alla mia vera identità....in rete si trova proprio di tutto e le possibilità offerte sono più ampie di quanto si possa ingenuamente immaginare...  

Poi sottopongo un contratto preliminare di incarico consulenza generica / fornitura di servizi su carta intestata ( rigorosamente falso), firmando Giuseppe Garibaldi (se mi sono presentato come Giuseppe Grimaldi, fare una firma che assomigli al cognome non è poi così difficile). Nelle clausole scritte in piccolo e ben confezionate con termini legali al limite del comprensibile per scoraggiare approfondimenti che rivelerebbero la sua ignoranza ( basta scopiazzare qua e la in rete si trovano facilmente e che nessuno mai legge, soprattutto i polli che sono arroganti pieni di se e non vogliono mai rivelare la loro ignoranza), si specifica che sta facendo una elargizione ad uno sconosciuto, a suo rischio e pericolo ! Così forse impara anche a leggere !

Rilascio immediatamente una falsa ricevuta (senza dimenticare di aggiungere l'iva, mica sono un disonesto io!), evidenziando la clausola di restituzione in caso di recesso.  

Pianifico un calendario di massima per il prossimo incontro ricordandogli i risultati economici che a breve avrà modo di verificare e mi congedo complimentandomi per l'ottimo affare appena concluso. Se eventualmente mi chiede un documento di riconoscimento ? Naturalmente nel sito di turno c'è la riproduzione di un falso documento con tanto di timbri e foto..... "al momento non ce l'ho con me ma può stamparlo dall'url".... oppure presento il documento falso che mi sono procurato in rete....

Appena in auto per tornare a casa, faccio poca strada e smonto le targhe false per rimettere le mie,  strappo il contratto , getto la ricevuta, vado di corsa a cambiare l'assegno (mezz'ora di trattativa 1.000 €..non male....tre o quattro polli al giorno tolgono il direttore di banca di torno) e da quel cliente non mi presento più lasciandolo con l'aspettativa alle stelle e dandogli la possibilità di riflettere.... chi la fa la spetti, bastardo!

