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  ATTENZIONE: questo ebook contiene i 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 a titolo gratuito. Le strategie 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. 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.


  
    
  


  Presentazione


  Questo libro vi sorprenderà. Scorrendo le pagine, vi accorgerete presto che non è un libro come tutti gli altri. Lo potrete leggere a diverse profondità, raccogliendo elementi importanti da uno dei più famosi esperti del web: Daniele Bogiatto. Vi troverete però anche immersi nel processo di maturazione di una nuova consapevolezza rispetto alla vostra vita e al senso della vostra impresa. In questo, Charlie Fantechi vi guiderà con un tipo di narrazione ipnotica a più livelli, in cui vi troverete inconsapevolmente a suggestionare il vostro inconscio in direzione del successo. In queste pagine capirete la forza del marketing conversazionale, quello cioè basato sui racconti e sulle interazioni tipiche del web.


  Il libro stesso nasce proprio sul web da una comunicazione virtuale tra due menti illuminate del nostro tempo ed esperti della comunicazione: professionisti eccellenti nei propri campi, proprietari di numerose imprese di successo, che accettano di conversare e conoscersi proprio via web, dandovi la possibilità di assistere alla creazione stessa. Il testo infatti è il risultato della trascrizione fedele di uno scambio tra due persone che fino a poco tempo prima non si conoscevano e che usano il mezzo di cui stanno parlando per darvi un esempio unico e irripetibile della potenza creativa della conversazione. È come poter sbirciare nelle conversazioni private tra due menti eccellenti che esplorano una terra nuova e affascinante.


  Tutto parte dal racconto dell’incontro, per poi svilupparsi in un percorso imprevedibile ed emozionante che nessuno dei due autori avrebbe potuto creare, in questa forma, al di fuori della conversazione. Leggendo le parole dense di esperienza contenute nelle pagine seguenti, potrete conoscere un po’ meglio questi due personaggi straordinari e apprendere molte competenze utili per la vostra impresa. Capirete come l’intuito e la fiducia siano elementi determinanti di ogni successo. Scoprirete i segreti della creazione di un nome, di un marchio e di un brand di successo, in un modo insolito e a volte un po’ magico. Comprenderete l’importanza delle critiche e potrete scegliere l’atteggiamento che meglio rispecchia le vostre caratteristiche personali. Apprenderete anche che il successo percorre strade diverse e inaspettate, ma che è sempre mosso da un intento forte e focalizzato. Questo libro è anche una sfida: scrivere un’opera rivoluzionaria in tempi rapidi e in modo spontaneo. Completando l’opera in meno di trenta giorni cogliendo l’essenza dell’attimo fuggente. Avere poi il coraggio di andare subito in stampa senza pensarci troppo, proprio come si farebbe sul web, fissando il ricordo magico di un incontro e una conoscenza che si concretizzano proprio in queste pagine. Fare tutto questo, sapendo che proprio la purezza e la forza dell’intenzione producono inevitabilmente successo, di cui anche voi siete parte.


  Leggete con attenzione ogni riga delle prossime pagine, perché ognuna può nascondere un tesoro che solo voi potete scoprire e che può cambiare il vostro modo di percepire la realtà. Utilizzate questo testo come una meditazione in cui ogni frase può essere quella giusta per smuovere quel nucleo creativo dalla forza travolgente che risiede in voi e che ha solo bisogno di essere risvegliata.


  
    

  


  
    
  


  Edizioni Dialogika


  Edizioni Dialogika nasce nel novembre 2009 dalla volontà di permettere al pubblico italiano di approfondire la propria conoscenza in materia di scienza ipnotica (e non solo). Con la traduzione di opere importanti ed interessanti ma finora inedite in italiano, quali quelle di Ormond McGill, Milton Erickson, Jonathan Chase e molti altri, Edizioni Dialogika vuole appagare l’interesse crescente nei confronti di questa materia così incredibilmente affascinante. È infatti una nostra ferma convinzione che una maggiore conoscenza di quest’argomento a livello sociale possa contribuire allo sviluppo dei singoli e della società.


  
    
  


  Mappa del libro


  Abbiamo pensato di fornirvi una mappa che vi guidi nella lettura di questo testo facendo in modo che possiate beneficiare al massimo dei contenuti e delle tecniche esposte. Il testo è diviso per capitoli e presentato sottoforma di carteggio tra i due autori che su ogni tema esprimono la propria opinione e forniscono suggerimenti preziosi.


  In ogni capitolo troverete un’apertura di Daniele che illustra l’argomento e la chiusura di Charlie che vi narra da un altro punto di vista ampliando le vostre competenze e conoscenze. Nel capitolo finale il ciclo si compie due volte per concludersi con una promessa.


  All’inizio delle rispettive parti, troverete il nome di uno dei due autori.


  In appendice abbiamo anche messo delle note per i termini e i riferimenti un po’ più complessi, cercando però di mantenere fluido il flusso narrativo conversazionale. Alla fine del testo troverete anche un glossario con tutti i termini di uso comune che si riferiscono al web: termini che gli esperti conoscono, ma che alcuni potrebbero non conoscere. Vi consigliamo di tornare sul libro per una seconda lettura perché scoprirete ogni volta nuovi elementi che all’inizio non avevate individuato.


  
    

  


  
    
  


  L’INCONTRO

  All’alba di quest’opera a quattro mani


  Daniele


  Mentre Charlie, Fulvia ed io siamo seduti al bar dell’ExCel Centre di Londra, durante una pausa del corso di Kiyosaki, avverto che nell’aria sono presenti le scintille di qualcosa che si sta verificando ma che è stato costruito, pianificato in maniera immateriale, non logica e consapevole molto tempo prima. È quella sensazione familiare che mi avverte del sincronico momento della manifestazione. Poi in totale naturalezza mentre approfondiamo la nostra conoscenza arriva, come se fosse sempre stata di fronte a te. Espongo l’idea di scrivere insieme un testo profondo, irriverente, sopra le righe, che misceli il web marketing con l’ipnosi conversazionale. Un’idea avuta durante il sonno la notte prima. 


  Un testo a quattro mani scritto come se fossimo un unico cervello che si sintonizza e realizza un nuovo contesto e un nuovo contenuto. La risposta di Charlie è immediata, di cuore, pregna di passione nello sperimentare un approccio che possa dare e dire qualcosa che valga la pena di essere letto, applicato e che sia comunicato da chi tutti i giorni fa business e vive con questi concetti con risultati che stanno facendo parlare di noi a livello nazionale ed internazionale. Quindi, come direbbero in alcuni film, parole e fatti strettamente collegati.


  Ci lasciamo con tale promessa, quindi qualche scam¬bio su Facebook e qualche email. L’idea sarebbe stata quella di un approccio tradizionale. Quindi scegliere i contenuti, svilupparli, mettere nero su bianco un indice e molto altro che fa parte di tutti quegli aspetti che si leggono nei testi “come scrivere un buon libro”.


  Visto che però come ti accennavo vogliamo scrivere un libro straordinario non faremo così. La stesura stessa sarà un esperimento di miscelazione dei nostri due campi di eccellenza. Una sintonia profonda a distanza (io nella nostra casa in Florida e Charlie in Italia) legati da un filo invisibile ma potentissimo, il web. Follia? Oppure lucida razionalità irrazionale?


  Molto semplice. Atteniamoci ai fatti. Come abbiamo fatto ad incontrarci? Quali elementi ci hanno condotto a conoscerci e in breve tempo a fronte di molti altri elementi invisibili alla moltitudine e che ci hanno concesso di entrare in una sintonia immediata e foriera di grandi risultati?


  Molto semplice. Web e mondo reale combinati, ottima comunicazione, etica e valori. Proprio quello che tutte le aziende e i liberi professionisti necessitano in un sistema che non permette più l’applicazione dei vecchi sistemi.


  Forse a questo punto ti puoi domandare che riferimento può avere il web marketing, visto che da esperto del web business in questo lavoro mi verticalizzerò proprio su questo argomento, nel realizzare un incontro importante come questo. Bene, vediamolo insieme passo per passo.


  Piergiorgio Merlatti mi parla molto bene di Charlie Fantechi e Fulvia Arienti di Dialogika (di cui avevo già sentito parlare precedentemente). Secondo la sua opinione sarebbe molto interessante entrare in contatto. Il giudizio di Piergiorgio è molto importante e così approfondisco tramite il loro sito, ricerca su Google e riferimenti incrociati sui social network la loro reputazione 2.0 (quello che gli altri dicono di loro). Tutto eccellente, anche le comunicazioni che condivido con persone divise da me da un solo grado di separazione sono positive.


  In questo primo blocco ho già inserito alcuni elementi importanti di un web marketing di alto livello. Il sito istituzionale, il posizionamento 2.0 su Google, la presenza sui social e la reputazione 2.0. Se avessi trovato elementi diversi, vuoti o negativi non avrei fatto altri passi.


  Arriviamo ad un evento che tengo a Milano e proprio in quella serata, prima che salga sul palco, Piergiorgio stesso mi presenta Charlie e Fulvia. Un primo incontro veloce che però per mia abitudine osservo e memorizzo nei minimi particolari. Sono soddisfatto. Li invito a BOW (Business on the web 2010, l’evento unico e riservato che tengo una volta all’anno). Charlie non potrà essere presente, ma Fulvia sì. Ricevo nei giorni seguenti un messaggio su Facebook della stessa Fulvia che mi chiede l’indirizzo per inviarmi un DVD di Charlie che prontamente ricevo nei giorni seguenti.


  Attenzione a questo passaggio. A un incontro che ho molto gradito ho applicato spontaneamente una regola che fa parte del web marketing. Dai prima di ricevere e dai perché ti fa piacere dare. Fulvia risponde dopo l’evento che le è piaciuto con una comunicazione su un social informale e a una promessa fa seguire un fatto applicando anche lei una regola del web marketing. Se ricevi restituisci, non importano numeri e dimensioni dello scambio, è l’attenzione che fa la differenza. E io ho una memoria di ferro. 


  Arriviamo a Londra e ci incontreremo due volte prima di definire questo importante passo. Quindi è il momento per noi di volare negli USA e per loro di tornare in Italia. Qualche scambio di sms, email e, per me, il momento di scrivere nel mio blog site dell’importante incontro. Un grande piacere che descrivo con la mia tonalità emotiva.


  Fulvia ringrazia con un commento su Facebook e io sento il piacere della loro presenza alla quale seguirà una email specifica di Charlie.


  Anche qui ci sono diversi elementi importanti, uno su tutti la dichiarazione sociale sul web che sigilla pubblicamente un apprezzamento e uno scambio che identifica un nuovo accordo tra persone di qualità.


  Web marketing? Molto di più. Significa sollevare il velo su quanto di importante puoi fare accadere nella tua azienda o nella tua attività sviluppando business importanti, modelli di vita soddisfacenti utilizzando l’immenso potere degli strumenti che la tecnologia ci mette a disposizione.


  Dall’esterno alcuni vedranno solo che per una coincidenza Charlie e Daniele si sono trovati a scrivere un testo di successo e che forse, per alcuni, significa solo che piove sul bagnato. Invece non è così. Quello che si vede è la parte piccola e manifesta dell’iceberg che invece cela la maggior parte della propria massa sotto la superficie della consapevolezza.


  Competenza, attenzione, eticità, valori, costanza ed utilizzo degli strumenti appropriati. Niente è frutto del caso.


  A te la “penna” Charlie.


  • • •


  Charlie


  Grazie Daniele, l’attenzione è la cosa più preziosa che possiamo concedere a qualcuno. L’attenzione è la nostra mente focalizzata nel presente di un evento.


  Quando prestiamo attenzione ad una persona, noi siamo con quella persona veramente, con tutto il nostro essere. Il multitasking, cioè il prestare attenzione a più cose contemporaneamente, è solo una definizione di un atto egoistico di disattenzione diffusa.


  L’attenzione è quanto di meglio possa esprimere la mente umana nel suo processo di individuazione. Una specie di meditazione continua che si genera e si esprime contemporaneamente in parole e azioni. Ogni azione focalizzata è l’espressione simultanea dei diversi livelli di significato di una persona. È l’espressione dei suoi valori, delle sue convinzioni e della sua identità. Nonché, nel raggiungimento di una perfetta congruenza, il canale che permette all’esperienza mistica di manifestarsi. 


  Per questo motivo, tutto ciò che ci distrae deve poi ripagare il nostro interesse. Tutto ciò che ci distrae ha la responsabilità e il dovere di fornirci un contenuto e un contributo. Questo è anche il mio modo di interpretare il marketing nel mondo odierno della distra¬zione indotta. 


  Il motivo per cui mi hai trovato, Daniele, è perché non ho fatto molto marketing in questi ultimi quindici anni, ma un lavoro sulla mia preparazione e sui contenuti. 


  Questo, come sai, è il primo passo di ogni buon marketing, anche sul web: prendersi il tempo e l’impegno per focalizzare la propria attenzione su qualcosa per migliorarla, per poi renderla disponibile ad altri che utilizzeranno il nostro punto d’arrivo come loro punto di partenza su cui focalizzare la loro attenzione e creare qualcosa di nuovo. E questo non per il bisogno continuo di diversità o per semplificare i percorsi di vita delle persone, ma per qualcosa di più importante. Per mostrare a noi stessi e agli altri che l’unica strada è quella dell’eccellenza che si esprime nell’attenzione focalizzata. È l’unica esperienza che ci consente di vivere nel flusso del presente totalmente presenti in quest’istante.


  Questa è l’essenza dell’esperienza estetica: l’opera d’arte non è stupefacente di per sé, ma come traccia tangibile del passaggio di qualcuno che ha avuto un’esperienza estetica di totale attenzione focalizzata, di totale presenza nel presente. Questo è il motivo per cui il valore di un’opera d’arte risiede nell’opera stessa e non nella sua copia.


  L’opera d’arte è l’espressione di un allineamento unico e straordinario tra i livelli più profondi e più alti di una persona, che li condensa in una serie infinita di azioni colme di attenzione, in una traccia tangibile che assume una qualità estetica: ciò che ammiriamo nell’arte è, indirettamente, la cura e l’attenzione posta nella realizzazione dell’opera che implica quell’allineamento personale e quella connessione con la vita che ognuno, più o meno consapevolmente, ricerca.


  Per questo penso al marketing, specie sul web, come a uno spazio di attenzione che bisogna prima guada¬gnarsi con un lavoro di “meditazione” e di affinamento della propria “anima”. Il prodotto e il servizio sono solo una traccia tangibile del buon lavoro fatto a monte.


  Il mio lavoro è proprio quello di formare le persone per renderle abili a non farsi distrarre dai mezzi di informazione che giocano con la loro mente con finalità discutibili, e anzi imparare a distinguere chi merita davvero la nostra attenzione. E qui emergenza del saper riconoscere il valore delle fonti. Questa è una cosa che riusciamo a fare nella nostra vita di tutti i giorni, ma molto meno sul web e con i mezzi di informazione. Riusciamo infatti a scegliere le nostre amicizie e compagnie, ma siamo meno efficaci nel distinguere e differenziare le informazioni e perturbazioni che facciamo entrare nella nostra mente attraverso i mezzi di informazione.


  Il risultato è che spesso le persone si ritrovano a far entrare in casa propria e nella propria mente pensieri e azioni di persone che nella realtà non farebbero mai entrare. Pensare che queste informazioni, per il fatto di entrare attraverso mezzi come la TV, il PC e il giornale, non creino perturbazioni profonde nella nostra mente, è solo una pericolosa illusione.


  Immaginate che cosa accadrebbe se ogni sera a casa vostra entrassero tutte le persone che vedete in TV o di cui leggete sui giornali. Come sarebbe casa vostra la mattina seguente? Come minimo ci sarebbe un po’ più di confusione. Questa confusione c’è, anche se non è immediatamente visibile: è solo nascosta nella vostra mente.


  Qual è il risultato? Un continuo addestramento involontario al caos e alla disattenzione che poi viene espresso nelle vostre azioni durante la giornata. Questo ha anche degli esiti neurofisiologici: numerose ricerche dimostrano come, per esempio, lo strumento televisivo diminuisca di per sé le onde gamma nel nostro cervello, riducendo al tempo stesso le capacità creative, meta cognitive e di concentrazione.


  Qual è dunque il vero senso che possiamo dare al web marketing per creare in esso un valore? L’unico approccio che ci mantiene etici è guadagnarsi il diritto di distrarre le persone per qualcosa che sia un condensato di lavoro, preparazione e attenzione. E nello stesso momento continuare a formare le persone a essere meno “distraibili” innalzando così la soglia di interesse che un prodotto deve superare per potersi guadagnare l’attenzione dei propri eventuali clienti.
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