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conversioni e vendite online»

Tony Robbins
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Prefazione

Ciò che la “confraternita dei maghi del marketing online” non vuole farvi sapere (inoltre: questo libro è una “truffa”?)

DI DAN S. KENNEDY

Sì, c’è davvero una “confraternita dei maghi del marketing online”. Molti di loro escono, complottano e lavorano insieme. E sì, ci sono davvero alcune cose a cui preferirebbero che voi non pensaste mentre loro inscenano i loro spettacoli di magia. Questo libro è il primo nel suo genere a rivelare ciò che accade veramente dietro le quinte delle loro aziende in rapida crescita.

Non fraintendete: pochi di questi maghi sono davvero cattivi. La maggior parte contribuisce allo spettacolo con “trucchi” validi, e molti guidano le persone d’affari alla scoperta del tesoro. Ma spesso c’è uno schema comune dietro a tutto ciò che dicono, insegnano, promettono e promuovono: una mancanza di concretezza deliberatamente progettata ed esacerbata. Questo libro non si concentra solamente sui trucchi, bensì sulle strategie fondamentali da mettere in atto per far crescere un’azienda con i media online.

È nell’interesse del mago che voi crediate che tutto nel mondo dei media, del marketing e del business online sia brillante, nuovo, in costante cambiamento e scollegato dalle regole, dai principi, dai fatti e dai numeri della vecchia pubblicità e del vecchio marketing di successo.

Questo libro di Russell Brunson è diverso. Mentre vi insegna i “brillanti” segreti di Internet, vi mostra come integrare tali tattiche e strategie nel vostro business su basi concrete; tattiche e strategie che si fondano sul vero marketing a risposta diretta. È vostra responsabilità resistere al richiamo di sfavillanti e fugaci lusinghe, della popolarità e della pressione tra pari, e alle sirene di chi si improvvisa promotore di “nuove” tattiche senza sapere niente della genealogia originaria della risposta diretta. Sta a voi avere capacità di discernimento.

Io sono per sfidare le norme e infrangere le regole; ma allo stesso tempo amo la concretezza, non le cose costruite sulla sabbia. Mi piace sentirmi sicuro e avere il controllo delle cose, specialmente dei miei soldi e di come li guadagno, senza l’ansia costante e senza essere alla mercé dei maghi.

Sono autodidatta nel marketing diretto inteso come scienza. Sono una persona che cerca l’affidabilità. Mi interessa molto di più un’auto che parte e funziona bene, in modo prevedibile, ogni volta che giri la chiave, rispetto a una dall’aspetto affascinante e gettonata dalla massa, ma che magari si blocca a 130 km/h o non parte per niente. Mi piace ciò che è sempreverde, non facilmente obsoleto. Nei miei ruoli di consulente strategico e copywriter a risposta diretta mi occupo di creare risorse pubblicitarie, di marketing e di vendita che siano di valore per i miei clienti, non espedienti per fare soldi scritti con inchiostro simpatico.

Ecco perché ho accettato di scrivere la prefazione per il libro di questo mago del marketing online: ammiro la verità che Russell ha messo su queste pagine.

A differenza di molti di quei maghi, Russell Brunson è esperto in discipline del marketing diretto.

La disciplina è positiva. Una volta il Generale Norm Schwarzkopf (famoso per l’operazione “Desert Storm” [avvenuta durante la guerra del Golfo nel 1990-91, N.d.R.]) disse:

“Le scarpe lucidate salvano la vita”.

Norm spiegò che nel furore della battaglia, nell’incertezza della guerra, quando si è sotto pressione, gli indisciplinati soccombono. La stessa cosa avviene nel mondo degli affari. Io oggi partecipo, il meno possibile, a meeting con giovani del settore del marketing online palesemente incapaci di ragionare in modo disciplinato. Hanno un sacco di opinioni e di supponenza giovanile, ma non realizzano niente di concreto. Mai e poi mai mi imbarcherei nella minima impresa con loro, né vorrei dipendere in alcun modo da loro. Su Russell, invece, scommetterei.

Questo libro offre concretezza nel mondo molto etereo del marketing e del commercio online. Tratta giustamente gli Internet media come media e non come business; applica la scienza dello split test [detto anche test A/B o test di ipotesi a due campioni viene usato nella statistica e nel web design per identificare i cambiamenti delle pagine web che aumentano o massimizzano il risultato di un interesse, ad esempio attraverso il click-through di un banner promozionale, N.d.R.]; si basa su un’architettura ben consolidata di marketing funnel e vendite. Richiede un approccio molto disciplinato.

Solo in un senso questo libro è fraudolento: il titolo è ingannevole. In realtà non parla dei “segreti delle dot-com” [si riferisce al titolo, Dotcom secrets, appunto, i segreti del dot.com, riferito all’estensione di dominio maggiormente utilizzato al mondo (il.com), N.d.R.], né di strategie per “far crescere la vostra azienda online”. Ne parla, ma limitarsi a tale descrizione è restrittivo.

In realtà si tratta di un valido libro su “segreti” affidabili di marketing che possono essere applicati ai business “dot-com”, e che sono “segreti” per molti di coloro che sono invecchiati facendo attenzione solo a ciò che vedono succedere online; si tratta di un libro contenente strategie comprovate per far crescere la vostra azienda con efficaci metodi di lead generation [si tratta di un’azione di marketing che permette di creare una lista di possibili clienti interessati ai prodotti o servizi di un’azienda, N.d.R.] e vendita/conversione, utilizzabili online e offline.

“Valido”, “affidabile” e “comprovato” non sono termini di posizionamento particolarmente attraenti, quindi Russell può essere perdonato per il fatto di conservarli e aspettare di rivelarli accuratamente all’interno del libro. “Far crescere la vostra azienda ONLINE” suona più interessante e meno faticoso di:

“Far crescere la vostra azienda”, quindi può essere perdonato anche per aver giocato con le passioni del momento della gente. È un mago, e come tale gli si deve concedere qualche gioco di prestigio. Ma diciamoci chiaramente la verità, e permettetemi di darvi un utile consiglio.

Eccolo: non accontentatevi di semplici trucchi, e non fatevi distrarre da essi. Siate adulti responsabili. Dedicate il vostro tempo e denaro alle informazioni, alle abilità e alle caratteristiche che possono dare sempre più frutti, non alle mode passeggere o alle idee intriganti che diventano subito obsolete. E non credete all’idea che tutti i nuovi media sfidino la gravità e vivano slegati dalla realtà, dalla matematica o dalla storia.

Non leggete questo libro per cercare un “rimedio” nuovo, brillante, rapido e semplice, un ingegnoso “giocattolo” o un furbo stratagemma che potrebbe farvi guadagnare oggi ma vi costringerebbe a cercarne un altro e un altro ancora, freneticamente.

Leggetelo invece per cercare di capire profondamente e con grande chiarezza la struttura e la scienza del marketing efficace, da applicare all’universo dei media online.

Dan S. Kennedy

Dan S. Kennedy è consulente strategico di fiducia di centinaia di professionisti con incassi a 7 cifre, di professionisti del marketing diretto e CEO. È anche autore di oltre 20 libri, tra cui No B.S. Ruthless Management of People and Profits. Per ulteriori informazioni su Dan: www.NoBSBooks.com e www.GKIC.com.


Di cosa parla questo libro (e di cosa non parla)

Ciao, mi chiamo Russell Brunson.

Prima di iniziare voglio presentarmi e dirvi di cosa parla questo libro (ma soprattutto di cosa non parla).

Questo libro NON spiega come aumentare il traffico verso il vostro sito, tuttavia i “segreti delle dot-com” che vi rivelerò vi aiuteranno a ottenere esponenzialmente PIÙ traffico che mai.

Questo libro NON spiega come aumentare le vostre conversioni, tuttavia questi segreti delle dot-com aumenteranno le vostre conversioni PIÙ di qualunque modifica ai titoli di apertura o di qualunque split test possiate mai fare.

Se avete difficoltà ad aumentare il traffico verso il vostro sito, o a convertire quel traffico quando si manifesta, potreste pensare di avere un problema di traffico o di conversione; nella mia esperienza, dopo aver lavorato con migliaia di imprese, ho scoperto che raramente è così. Un traffico scarso e bassi numeri di conversione sono solo sintomi di un problema molto più grosso, un po’ più difficile da vedere (questa è la cattiva notizia) ma molto più facile da risolvere (questa è la buona notizia).

Recentemente ho avuto l’opportunità di volare a San Diego per lavorare con Drew Canole [nutrizionista e fondatore di FitLife. tv, un canale TV su cui divulga consigli di salute, alimentazione e stile di vita equilibrati, N.d.R.] di FitLife.tv. Era arrivato ad avere 1,2 milioni di follower su Facebook, ma per via di alcuni cambiamenti dello stesso Facebook il suo traffico era crollato del 90%. In quel momento spendeva 116 dollari per vendere un prodotto da 97 dollari: non guadagnava più.

Il team di Drew mi chiamò perché li aiutassi in due cose: traffico e conversione.

Sorrisi perché la maggior parte delle persone mi contatta per questo stesso motivo: di solito presumono che li aiuterò a modificare un titolo di apertura o a cambiare il loro targeting pubblicitario e risolverò i loro problemi. Ma io sapevo che, come per la maggior parte delle aziende per cui lavoro, il problema di FitLife.tv non era di traffico o di conversione.

Raramente lo è.

Molto più spesso è un problema di FUNNEL.

Dopo aver ascoltato Drew e il suo team, che mi informarono su tutti i loro dati numerici e raccontarono i dolori e le frustrazioni, gli alti e i bassi, tornai alla mia sedia e dissi loro che erano fortunati.

«Non avete problemi di traffico o conversione», dissi.

«Cosa stai dicendo? Il nostro traffico è crollato del 90%, e non riusciamo nemmeno a convertire i nostri clienti!», ribatté Drew.

«Il problema è che non sapete spendere abbastanza per acquisire un cliente, e il modo per risolvere quel problema è risolvere il vostro funnel di vendita», risposi pacatamente.

Uno dei miei mentori, Dan Kennedy, afferma: «Alla fine l’azienda che può spendere di più per acquisire un cliente vince».

Il motivo per cui il business di Drew non guadagnava era che lui non era in grado di spendere abbastanza per acquisire un cliente. Se noi aggiustiamo il suo funnel di vendita in modo che lui, anziché guadagnare 97 dollari per 116 dollari spesi, possa iniziare a incassare due o tre volte tanto per ciascuna vendita, la situazione cambia completamente: improvvisamente potrà permettersi di acquistare più traffico da più luoghi, di fare offerte più alte della concorrenza, e di spendere il doppio o il triplo di adesso, tutto ciò aumentando esponenzialmente i propri guadagni.

Allora, che cambiamenti abbiamo apportato al business di Drew? In che modo abbiamo trasformato un funnel che faceva perdere soldi in uno strumento che ha permesso a FitLife.tv di spendere più della concorrenza aumentando allo stesso tempo il traffico, la clientela e le vendite?

Questo è ciò di cui parla il libro.

Queste pagine vi condurranno in un viaggio simile a quello che ho fatto intraprendere a Drew e al suo team: vi aiuterà a capire come strutturare i prodotti e i servizi della vostra azienda in modo da poter guadagnare il doppio o il triplo dallo stesso traffico che avete ora. Seguendo i passi qui illustrati spalancherete le porte e potrete spendere molti più soldi per ottenere molti più clienti.

Questo libro vi mostra anche come comunicare con i vostri clienti in modo da portarli a voler salire spontaneamente sulla vostra scala di offerte, e a darvi più soldi man mano che voi offrite più valore.

Quando avrete appreso i concetti fondamentali alla base dei segreti delle Dot-Com, vedremo le fasi di un funnel di vendita e analizzeremo gli elementi che dovrete usare in ciascuna fase.

Infine vi mostrerò i sette funnel di vendita principali che utilizzo in tutte le mie aziende, oltre a tutti gli script di vendita che usiamo per convertire le persone in ogni fase di quei funnel. Potete copiare i miei funnel e script collaudati, o modificarli per meglio adattarli alle vostre necessità.

Mettendo in atto ciascuno di questi segreti, trasformerete il vostro business e sito Internet da azienda piatta e bidimensionale a macchina tridimensionale di vendite e marketing che vi permetterà di spendere più dei vostri concorrenti, acquisire un numero di nuovi clienti quasi illimitato, fare (e tenere) più soldi, e soprattutto servire più persone.

Questo è ciò di cui parla il libro.


Introduzione

La mia dipendenza dalla junk mail, dalla posta indesiderata, iniziò quando avevo dodici anni. Ricordo esattamente la sera in cui iniziò questa mia ossessione insieme al direct marketing. Mio padre era rimasto alzato fino a tardi a guardare la TV mentre lavorava a un progetto; di solito mi faceva andare a letto presto, ma quella volta lasciò che rimanessi sveglio a guardare la TV con lui. A interessarmi non erano tanto le notizie, quanto il trascorrere del tempo con mio padre.

Quando il telegiornale finì, mi aspettavo che mi mandasse a letto, ma non lo fece, così iniziai a guardare il programma successivo. Era una di quelle televendite della notte. Nello specifico, quella era condotta da un tizio di nome Don Lapre che spiegava come fare soldi con “piccoli annunci” [i piccoli annunci, o classified ad, sono annunci di piccoli dimensioni con poco testo in genere utilizzati per pubblicizzare l’offerta di servizi o prodotti di seconda mano. Un tempo comuni sulla carta stampata, oggi si trovano anche in rete, in forma di banner N.d.R.]. Non so perché attirò la mia attenzione. Forse essendo così giovane non capivo che fare soldi rapidamente “non era possibile”. Forse mi attirò così tanto perché era molto carismatico. Qualunque fosse la ragione, mi catturò appena iniziò a parlare.

Durante quella televendita raccontò come aveva avviato il suo primo business; spiegò come gli era venuta l’idea di un prodotto, e di aver messo un piccolo annuncio nel giornale locale per vendere il suo primo prodotto. La prima settimana dopo la sua pubblicazione guadagnò abbastanza soldi da ripagare l’annuncio stesso e gli rimasero trenta dollari di profitto. Anche se la maggior parte delle persone non lo considererebbe un grande successo, Don sapeva di poter prendere lo stesso annuncio che aveva funzionato, pubblicarlo in altri giornali e guadagnare trenta dollari da ciascuno di questi.

Finì per pubblicare quell’annuncio in migliaia di giornali guadagnando così decine di migliaia di dollari al mese!

All’epoca non lo capivo, ma Don stava insegnando a me e a tutti i suoi spettatori le basi del direct marketing, che poteva essere applicato a qualunque azienda.

Come potete immaginare, sgranai i miei occhi di dodicenne e il mio cuore iniziò a battere forte. Ricordo di essermi esaltato così tanto da non riuscire a dormire né quella notte, né per il resto della settimana. Non riuscivo a pensare ad altro che a comprare il sistema di Don per iniziare a fare soldi. Chiesi a mio padre se poteva aiutarmi a pagarlo, ma da buon padre mi procurò qualche lavoretto che mi permettesse di guadagnare i soldi. Tagliai prati, potai giardini e lavorai molto duramente per tre o quattro settimane per guadagnare i soldi necessari ad acquistare il sistema.

Mi ricordo ancora quando chiamai il numero verde per fare l’ordine. Quando arrivò il pacco e lo aprii mi batteva forte il cuore. Iniziai a leggere le pagine in cui Don mi spiegava le fondamenta del direct marketing.

Fu qui che iniziò il mio viaggio.

In seguito iniziai a raccogliere annunci e a chiamare i numeri verdi indicati su di essi per vedere cosa mi mandavano, e cominciai a capire che anche altre aziende facevano ciò che insegnava Don!

Allora iniziai a consultare riviste e vidi lo stesso tipo di annunci, quindi telefonavo e richiedevo il “kit informativo” gratuito che anche questi annunci pubblicizzavano.

Nel giro di tre o quattro settimane iniziai a ricevere “posta indesiderata” (lo scrivo tra virgolette perché studiare quel tipo di marketing mi ha fatto guadagnare letteralmente milioni). Iniziai a ricevere così tanta posta indesiderata che il postino non riusciva fisicamente a metterla tutta nella cassetta della posta. Arrivavo a casa dalla scuola media e, mentre i miei genitori avevano due o tre lettere, io avevo un plico di posta solo per me. Portavo tutto nella mia cameretta e leggevo ogni lettera. Allora non lo sapevo, ma stavo leggendo lettere di vendita long-form da alcuni dei più grandi professionisti del direct marketing di tutti i tempi. Vedevo cosa facevano e come lo facevano, e questo mi affascinava.

Qualunque cosa vendessero, il procedimento era lo stesso: mettevano un piccolo annuncio in cui chiedevano di contattare la loro azienda per un report gratuito. Una volta contattati inviavano una lettera di vendita, mascherata da report gratuito, con la quale commercializzavano un prodotto informativo low-ticket [a basso margine di guadagno, N.d.R]. Quando acquistavo quel prodotto mi inviavano il loro “sistema”, insieme a un’altra lettera di vendita in cui commercializzavano un prodotto high-ticket (fig. 0.1).
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Fig. 0.1
Il funnel di vendita offline ha portato potenziali clienti attraverso una serie prevedibile di fasi.



Questa fu la mia prima esperienza con i funnel di vendita. Allora non lo sapevo, ma questo procedimento che vedevo in continuazione offline sarebbe diventato esattamente lo stesso sistema che avrei utilizzato io per far crescere centinaia di aziende online.

Ora, anche se spesso i funnel diventano molto più complessi di così, date un’occhiata a questo diagramma che mostra l’aspetto dei funnel offline, e notate la loro somiglianza con i funnel online che vi illustrerò nel corso di questo libro (fig. 0.2):
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Fig. 0.2
I funnel di vendita online di oggi sono praticamente identici ai funnel di direct marketing offline che studiai da ragazzino.
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Non proprio il tipico adolescente!



Ripensandoci credo sia buffo che, mentre molti ragazzini della mia età collezionavano figurine di baseball, io studiassi la posta indesiderata e imparassi i funnel di marketing. Quando andai al college mia madre mi fece buttare nel pattume tutte le lettere che avevo collezionato, ma scattai quest’ultima foto con ciò che rappresentò la migliore scuola di marketing e vendite che potessi frequentare.

Sfortunatamente a dodici anni non potevo permettermi di vendere qualcosa tramite annunci classificati e posta diretta, ma afferrai il concetto. Fu solo dieci anni dopo, durante il mio secondo anno al college, che riscoprii il direct marketing e capii come poterlo usare su Internet.

Il mio primo business online

Una notte, durante il mio secondo anno al college, ero sdraiato a letto, troppo stanco per spegnere la TV. Così mi misi a fare zapping e una pubblicità attirò la mia attenzione: spiegava in che modo la gente stava “facendo soldi online con un sito Internet”. Dovevo assolutamente approfondire la cosa. Chiamai quel numero, acquistai un biglietto per un evento locale, e la sera dopo partecipai a un seminario presso un Holiday Inn della zona. Quel piccolo seminario riaccese il mio interesse per il business e il direct marketing. Ricordo che i relatori parlarono di come le persone usavano Internet per guadagnare soldi in modo quasi identico a ciò che avevo imparato da ragazzino, ma anziché usare la posta cartacea usavano quella elettronica, anziché usare le riviste avevano i blog, anziché la radio usavano i podcast. Era affascinante: ne fui rapito fin da subito.
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Fig. 0.3
Blog, podcast e video online sono semplicemente versioni moderne dei canali mediatici offline tradizionali.



Iniziai a guardare i siti di altre persone e a studiare in che modo quelle aziende facevano soldi. Decisi di copiare ciò che vedevo: dopotutto, se funzionava per loro avrebbe funzionato anche per me. Così creai prodotti e servizi simili a quelli che gli altri vendevano online. I miei siti Internet erano simili ai loro, così come i testi che contenevano, ma per qualche motivo i miei sforzi fruttavano pochissimi soldi o non ne fruttavano affatto. Ero frustrato perché vedevo che gli altri riuscivano a guadagnare. Cosa sbagliavo?

Mi servirono quasi due anni interi di studio, ricerca e colloqui con esperti di marketing di successo per capire che ciò che vedevo online non era il business nella sua totalità: chi guadagnava ci riusciva attraverso fasi e processi invisibili all’osservatore esterno.

Mentre io avevo copiato la parte del loro business che potevo vedere, dietro le quinte c’erano funnel multipli che rendevano possibile il tutto. Scoprii che la differenza tra un sito da diecimila dollari e un’azienda da dieci milioni di dollari stava tutta in ciò che accadeva DOPO che un acquirente entrava nel funnel iniziale.
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Fig. 0.4
Io emulavo ciò che vedevo in superficie, ma in realtà i soldi si guadagnavano in modi che non potevo vedere.



Impiegai anni a scoprire e padroneggiare questi segreti delle Dot-Com, ma quando ci riuscii la mia azienda passò rapidamente da un incasso di qualche centinaio di dollari al mese a milioni di dollari all’anno.

Volevo scrivere questo libro non perché io sia il più furbo di tutti, ma perché penso che molte persone siano come ero io: persone che copiano il livello superficiale di ciò che altri stanno facendo, e sono frustrate perché non ottengono risultati simili. Questo libro è il culmine di un decennio dedicato ad analizzare centinaia di aziende e i loro funnel di vendita efficaci. Ho costruito personalmente oltre cento funnel di vendita, e ho lavorato con migliaia di allievi e clienti per costruire funnel in qualunque mercato possiate immaginare, sia online che offline.

Spero che, dopo aver letto questo libro, capiate che i vostri sogni di gloria sono molto più vicini di quanto pensiate. Presto capirete che offrendo un grande valore, comunicando efficacemente al vostro pubblico, e costruendo i vostri processi di vendita in modo molto strategico, potrete far arrivare il vostro prodotto, servizio o messaggio al mondo. E facendo questo potrete guadagnare ciò che meritate.

Tre motivi per cui questo libro è diverso

Acquistando questo libro avete riposto fiducia in me come vostro Coach. So che siete impegnati: lo capisco perfettamente e lo rispetto. È importante che sappiate che non vi farò perdere tempo. Avete molte opzioni per approfondire l’argomento business e successo, e sono onorato che abbiate deciso di trascorrere con me il vostro prezioso tempo. Ecco perché questo libro è diverso da altri libri sul business che potreste avere letto:


	Tutto ciò che vi mostro in questo libro è intramontabile. Se in passato avete già provato a imparare a far crescere la vostra azienda online, probabilmente avete acquistato libri e corsi con sistemi che funzionavano quando sono stati creati, ma che sono diventati vecchi ancora prima di arrivare all’editore. Quando Google cambia un algoritmo o Facebook introduce un nuovo layout, molte tattiche diventano improvvisamente obsolete.
Questo libro, invece, offre strategie per creare funnel di marketing che aumenteranno esponenzialmente le vostre vendite online. È una guida intramontabile: fra dieci anni sarà utile tanto quanto adesso. Io mi concentro solo su strategie e concetti che rimarranno gli stessi, anche quando la tecnologia cambierà.


	Non mi limito a insegnare queste cose: le applico concretamente. Ci sono moltissime persone che insegnano web marketing, e la stragrande maggioranza di loro fa soldi insegnando agli altri le strategie di web marketing che hanno imparato online. Dan Kennedy le chiama “shovel sellers” (“venditori di vanghe”) perché all’epoca della corsa all’oro a fare più soldi era proprio chi vendeva vanghe. I “venditori di vanghe” di oggi vi vendono strategie di web marketing senza in realtà utilizzarne nessuna personalmente.
La differenza tra me e la maggior parte dei miei concorrenti è che io metto veramente in pratica tutto ciò. Esatto: io uso ogni singolo segreto che sto per rivelarvi. E li ho provati in decine di mercati diversi, dagli integratori al coaching ai software. Inoltre lavoro direttamente con centinaia di altre aziende, offrendo consulenza e aumentando i loro profitti in quasi tutte le nicchie e i settori che possiate immaginare.

Circa sette o otto anni fa ebbi la fortuna di lavorare con Dan Kennedy e Bill Glazer, leggende del direct marketing, che lavorano con imprenditori di tutto il mondo; io sono stato il loro principale istruttore di web marketing per quasi sei anni. Fu una situazione molto particolare, che mi permise di lavorare con centinaia di aziende offline insegnando loro ad applicare gli stessi concetti che sto per spiegare a voi.

Ebbi anche l’opportunità di insegnare questi segreti delle Dot-Com in occasione del seminario Business Mastery di Tony Robbins: da quell’esperienza posso dirvi che queste strategie funzionano sia per i business online che per quelli offline praticamente in qualunque settore. In questo libro vi farò esempi di questi settori diversi, così che possiate capire come potrebbe funzionare ciascuna strategia in qualunque mercato.

Il libro è suddiviso in varie parte. Le Parti 1, 2 e 3 illustrano i concetti fondamentali che dovete assolutamente capire prima di poter creare il vostro funnel di marketing. Una volta capiti i segreti che fanno funzionare le vendite online, vi insegnerò a costruire i vostri funnel di vendita.

La Parte 4 descrive i diversi funnel di vendita che usiamo nelle nostre aziende quotidianamente, e vi fornisce gli script di vendita necessari a far muovere le persone attraverso il vostro funnel di vendita in modo che acquistino da voi.

La Parte 5 spiega alcuni dei modi più semplici di applicare tutte le tecnologie previste. Vedo continuamente persone che inciampano sulla tecnologia, quindi voglio che evitiate di complicarvi le cose.

Una volta capito come funzionano i funnel, metterli in pratica è semplicemente questione di scegliere quelli che volete e prepararli. Vi invito a non saltare alla parte Funnel e Script prima di aver letto i capitoli precedenti, altrimenti perderete le strategie fondamentali che fanno funzionare quei funnel e quegli script. Voglio che tutto ciò che leggete abbia un senso.


	Immagini che richiamano i concetti. In tutto il libro vedrete moltissimi diagrammi, piccoli e semplici. Inizialmente vi sembreranno insensati, ma dopo aver letto tutto il capitolo o la parte li capirete: ve lo garantisco. Il motivo per cui le immagini sono così stilizzate è che voglio che possiate collegarle immediatamente al concetto ogni volta che le guardate: i grafici sono elaborati per richiamare i concetti all’istante. In futuro, se a un certo punto avrete bisogno di ricordare come strutturare una lettera di vendita upselling [un sistema di vendita “a caldo” che permette di vendere un prodotto simile a quello a cui il cliente è interessato ma di qualità superiore, N.d.R.] o un funnel di vendita semplificato, potrete guardare la figura e ricordare immediatamente come si fa. Se volete, quando avete bisogno di richiamare un determinato concetto potete scorrere le pagine del libro per cercare le figure, o andare su www.DotComSecretsBook.com/resources/diagrams e stamparle. Mi piace tenere un quaderno di tutte le immagini dei funnel e degli script che sviluppo, in modo da poter sempre trovare ciò di cui ho bisogno. Alcuni miei allievi hanno persino attaccato alcune delle immagini alla parete del loro ufficio come promemoria.
La prima volta che leggete il libro, vi consiglio di farlo dall’inizio alla fine: state scoprendo il resto dell’iceberg, e dovete capire i concetti nell’ordine giusto. Una volta letto tutto il materiale potete tornare ai capitoli che vi sono particolarmente utili in quel determinato momento.

Sono emozionato per questa avventura che state iniziando e che vi piacerà. Iniziamo!





Parte I

Scale e funnel


Segreto #1

La formula segreta

[image: images]

Erano le 11:27 di un lunedì mattina, e per quanto mi sforzassi non riuscivo a scendere dal letto. Mi facevano male i muscoli anche se non c’era motivo. Sapevo che non era stata la palestra perché non c’ero andato. Avevo un fastidio allo stomaco come se fosse un’influenza, ma sapevo che non lo era. Nella mia testa mi sarebbe molto PIACIUTO avere un capo che potesse licenziarmi e mettere fine a quell’incubo che sapevo avrei dovuto affrontare non appena fossi riuscito finalmente a scendere dal letto.

Come ero arrivato a quel punto? Solo pochi anni prima ero “ufficialmente” diventato un imprenditore e avevo lanciato la mia azienda, e nonostante molti errori lungo il percorso avevo imparato alcuni trucchi e avevo successo: l’azienda che avevo fondato guadagnava. Offrivamo qualcosa alle persone e facevamo la differenza, ma per qualche motivo ero infelice.

Qualche settimana dopo mi trovai di fronte a un’immensa lavagna bianca vuota, cercando di definire perché mi sentivo così. C’era qualcosa che non andava nel mio business, e volevo capire cosa. Dopo momenti che sembrarono ore, scrissi due parole:

Chi?

Risultato?

Mi chiesi: «CHI è la persona con cui voglio davvero lavorare?». Fino a quel momento nel mio business avevo cercato di vendere a chiunque potessi. Sebbene questa inizialmente possa sembrare una cosa furba, mi lasciò stanco, frustrato e vuoto dentro.

Dopo essermi fatto una chiara idea di CHI fosse la persona con cui idealmente avrei lavorato se ne avessi avuto l’opportunità, iniziai a chiedermi quali RISULTATI avrei voluto offrirle. Mi chiesi: «In cosa potrei servire il mio cliente al massimo livello?». Capii che la risposta non era un prodotto o un servizio, bensì un risultato che avrebbe cambiato la sua vita. Quel risultato era ciò a cui volevo portarlo.

Qualche minuto dopo aggiunsi altre due parole sulla lavagna:

Dove?

Esca?

DOVE sono queste persone? Come posso trovarle online? Che tipo di ESCA posso creare per attrarre il mio cliente ideale e allontanare tutti gli altri?

Queste domande diventarono lo schema di ciò che ora chiamo “Formula Segreta”, e sono veramente il primo passo che dovete assolutamente fare prima di poter far crescere qualunque azienda.

La formula segreta

La formula segreta consiste in quattro semplici domande, le stesse che io faccio a chiunque mi contatti per una consulenza personale. Nel momento in cui scrivo, le aziende mi pagano venticinquemila dollari al giorno per aiutarle a capire e applicare questa formula, così come i funnel e gli script contenuti in questo libro. Ora, anche se so che voi non avete sborsato nessuna cifra paragonabile a quella per avere queste informazioni e imparare il procedimento, vi consiglio di considerare questo esercizio e tutti quelli contenuti nel libro come se aveste pagato quella cifra: se lo farete trarrete molti più insegnamenti da questo percorso lungo cui sto per condurvi, e questo libro diventerà come una mia consulenza privata da venticinquemila dollari. Permettetemi ora di illustrarvi il procedimento.

Domanda n. 1: Chi è il vostro cliente ideale? La prima domanda che dovete porvi è: con chi voglio veramente lavorare? Spesso iniziamo con l’idea di un prodotto, senza mai pensare a chi vogliamo come cliente, fornitore e socio, ma si tratta di persone con cui interagirete su base giornaliera: probabilmente trascorrerete più tempo con loro che con i vostri amici e familiari. Se scegliete attentamente il vostro partner, perché non dovreste dedicare lo stesso tempo e attenzione alla scelta del vostro cliente ideale? Se siete agli esordi potrebbe non sembrarvi una cosa importante, ma vi garantisco che se non scegliete coscienziosamente il vostro cliente ideale un giorno vi sveglierete come è successo a me, trovandovi a lavorare con gente che vi esaurisce, e vorreste che qualcuno potesse licenziavi dal business che voi stessi avete creato.
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