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    ATTENZIONE: questo Ebook contiene 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 gratuitamente. Le nozioni e le tecniche 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.




    L’autore e l’editore non sono responsabili dell’uso improprio o per scopi vietati del contenuto di questo Ebook. 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.




      


  




  

    





    INTRODUZIONE




     




    Ciao, sono Alessandro Delvecchio e mi occupo di editoria online.




    Sono come ti ho detto un Editore ma scrivo anche manuali pratici su svariati temi legati al mio lavoro.




    Lavorando in rete e dovendo promuovere i libri che pubblico ho dovuto capire come scrivere lettere commerciali efficaci (nel mio caso email sostanzialmente).




    Ritengo che la comunicazione con il potenziale cliente sia di vitale importanza per ottenere un consenso concreto del nostro lavoro.




    Se questo accadrà vedremo monetizzare i nostri sforzi.




    Con questo manuale non ti voglio assolutamente illudere,non ti voglio dire che troverai una strada facile, non ti voglio dire che ci vorrà poco tempo ma ti voglio dire una cosa.




    Non abbiamo certezze di nulla, o meglio abbiamo una certezza.




    Se non facciamo nulla siamo certi che non realizzeremo nulla.




    Se agiamo invece non siamo certi si otterremo qualcosa o meno.




    Come vedi l’incertezza in fondo è più vantaggiosa e ci da più probabilità della certezza assoluta.




    Detto questo, il presente manuale ti servirà come guida pratica, passo dopo passo per far comprendere ai tuoi potenziali clienti che il tuo prodotto vale.




    Il tuo prodotto deve valere realmente e non sei il solo ad avere prodotti che valgono.




    Per valore intendo la capacità di un prodotto o servizio di risolvere un problema di un cliente.




     




    Conoscere le tecniche di scrittura commerciale ti da una marcia in più per presentare al meglio il tuo prodotto agli occhi del cliente e mostrargli senza ombra di dubbio che il tuo prodotto gli servirà.




    La premessa di tutto è l’onestà.




    Il prodotto deve rispecchiare ciò che dici.




    Non promettere ciò che non puoi mantenere.




    Questo manuale quindi non è una scorciatoia ma un mezzo per ottenere il massimo dal tuo prodotto.




    Usa le tecniche descritte in questa guida, sperimenta, modifica, riprova, divertiti imparando, non hai idea di quanto le parole che usi possano fare la differenza tra vendere un tuo prodotto e venderne tanti.




    Ti auguro una buona lettura !




     




     




    Alessandro Delvecchio




     


  




  

    Capitolo 1




    Le emozioni nell’acquisto




    Se hai acquistato questo manuale significa che probabilmente hai una tua attività con la quale vendi un servizio o un prodotto e che probabilmente utilizzi il web per dare visibilità al tuo prodotto e per attirare l’attenzione di potenziali clienti.




    Senza giranci intorno quando acquistiamo un libro come questo stiamo cercando delle informazioni che ci permettano di persuadere maggiormente i potenziali clienti ad acquistare un nostro prodotto.




    Premetto che il prodotto deve essere di qualità e soddisfare ciò che affermiamo sia in grado di offrire.




    Queste sono caratteristiche irrinunciabili, riguardano l’etica e la correttezza.




    Detto questo possiamo mettere in atto una serie di strategie comunicative che fanno si che il potenziale cliente percepisca il prodotto che proponiamo come un prodotto di valore e in grado di risolvergli un problema migliorando la qualità della sua vita.




    Sin da quando ero bambino mi ha sempre affascinato il fatto che nelle pubblicità in tv quasi sempre si vedeva pubblicizzato un prodotto del quale in realtà le caratteristiche per cos’ dire “tecniche” venivano menzionate solo marginalmente per lasciare spazio a musiche e immagini suggestive.




    Ciò avviene nelle pubblicità odierne in maniera massiva, ammetto che mi è capitato persino di non capire che prodotto fosse pubblicizzato ma senza arrivare a questi estremi possiamo affermare che non si vendono prodotti, in realtà si vendono emozioni, le emozioni legate a quei prodotti, le emozioni che potremmo provare se acquistassimo un determinato prodotto.




     




    Quando si vede una coppia felice che corre con una stupenda auto in uno splendido paesaggio godendosi un bellissimo tramonto non viene minimamente menzionato che tipi di freni ha l’auto, le gomme che monta, le caratteristiche del motore,ecc, semplicemente il messaggio dice tra le righe “se viaggi su questa auto avrai una bella donna a tuo fianco, sarai un uomo di successo, ti sentirai libero e vivrai momenti da sogno”.




    È necessario quindi da parte di chi propone un prodotto in vendita tenere presente questo aspetto della mente umana e cominciare a ragionare mettendosi nei panni del potenziale cliente, di cosa desidera, se si comincia a ragionare in questi termini il margine di incremento delle nostre vendite sarà importante in quanto è semplice dedurre che un prodotto desiderato è un prodotto già venduto.




    Lo scopo quindi della scrittura commerciale è quello di catturare l’attenzione del potenziale cliente sul nostro prodotto generando curiosità e interesse verso ciò che proponiamo.




    Ci sono schemi linguistiche che aiutano a stimolare la parte emozionale del cervello umano, uno di questi schemi è il seguente:




    “Immagina di trovarti davanti ad uno stupendo tramonto….”




    Questo schema linguistico chiede di immaginare, stimola un ricordo, un desiderio, insomma agisce a livello emozionale ed è una chiave per accedere alla mente emozionale del potenziale cliente, quindi la sua mente entrerà in questa modalità fatta di emozioni e fantasia e sarà più predisposta alle suggestioni che gli verranno impartite, ossia le descrizioni dei nostri prodotti e gli inviti, palesi o meno ad acquistarli.
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