






















































































Uno studio della Direct Marketing Association (DMA) ha
dimostrato che la memorabilita di una lettera cartacea e
del 77% mentre di un email € solo del 44%.

Se questo non bastasse ti informo che ha anche
dimostrato che Le lettere cartacee generano un tasso di
risposta 36 volte maggiore rispetto l'email e che Le
aziende che acquisiscono clienti con il cartaceo hanno un
costo di acquisizione clienti inferiore.

Il Canada Post Corporation invece, nel 2015, ha
dimostrato che una lettera di vendita cartacea richiede un
carico cognitivo per la sua comprensione, inferiore del
21% rispetto alle email.

Questa e un‘altra prova che chi legge il tuo marketing su
carta si ricorda di te.

Inoltre il tasso di “lettura” (non di apertura) e vicino al 100%
per la carta.

“Ma i costi, ma la spedizione, ma la stampa ecc.ecc.”

Oggi spedire una Lettera Cartacea, comprensivo di
stampa, imbustamento e invio, senza che tu faccia nulla,
ha un costo inferiore ai 2€ per pz.
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E' una cifra che puoi permetterti e costa sicuramente di
piu '80% del tuo potenziale buttato.

Mentre ai tuoi LEAD, in particolar modo se non hai
l'indirizzo, manderei delle comunicazioni via email.
Non un email. E' come non mandarla.

Manderai una sequenza di email giornaliere scritte in
modo da portare all'azione il potenziale cliene.

Come e cosa scrivere? Vediamolo subito =>
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COSA SCRIVERE

1) DISTRUZIONE DELL'INERZIA

Non parlare del prodotto in questa fase, ma utilizzati
avvenimenti, dati, ricerche, studi, interviste, per fargli
capire quale grave problema ha e rischio nel breve,
medio e lungo periodo a cui sta incorrendo,

Spingilo a mettere la soluzione a questo problema in
cima alle priorita.

2) DISTRUZIONE SOLUZIONI INDIRETTE

Prima di parlar male dei tuoi concorrenti diretti, pensa
agli approcci alternativi per risolvere lo stesso
problema e distruggili.

La dieta € un concorrente indiretto della palestra.
Lo smartphone e un concorrente indiretto del PC.

3) DISTRUZIONE SOLUZIONI DIRETTE

Ora distruggi | tuoi concorrenti diretti e spiega in
modo chiaro i motivi per il quale devono comprare da
te e non di loro, e cosa rischiano nel acquistare da
loro.

4) AZIONE

Dai fiducia con testimonianze e garanzie e genera
scarsita e urgenza per portarlo subito all'azione,
mentre e al telefono con te.
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Questi sono i 4 step che costituiscono ogni tuo pezzo di
copy.

Se parliamo di una spedizione cartacea. Il tutto sara
racchiuso in un inserto di 3-20 pagine.

Se parliamo di mailing, lo farai in piu mail e articoli, un
minimo di 8 email senza alcun limite numerico.

2 Email per ogni punto.

La call To action ovviamente sara l'acquisto del front-end,
che non tutti compreranno.

E' qui che devono intervenire i tuoi Esperti Sales, che
alzeranno la cornetta per vendere il tuo prodotto.
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SCRIPT

| 4 step che abbiamo visto prima si ripetono anche in
chiamata.

Solo che telefonicamente dovremo capire esattamente
chi abbiamo di fronte e avere una comunicazione piu
precisa. Il copy e una bomba, il venditore e un cecchino.

- Quali problemi e paure agitare per distruggere
linerzia

- Quali soluzioni indirette utilizza o sta pensando di
usare da distruggere

- Quali concorrenti diretti sta valutando da distruggere.

- Su quali desideri far leva per portarlo all'azione e
quali obiezioni e blocchi dobbiamo superare.

Lo si fa tramite delle domande, nelle seguenti fasi
troverai alcuni esempi, scegline alcuno o adattali al tuo
Caso:

Le domande di ogni fase servono a capire le leve da
usare nel proprio pitch, che intervalla le varie fasi.

1) GANCIO

Inventa tu il gancio, ma dai sempre un motivo specifico
per la chiamata, vero o falso che sia.
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Lo chiami per un feedback su quello che ha ricevuto? Lo
chiami per un sondaggio? Lo chiami per una nuova
opportunita? Allinizio della chiamata saluta, di chi sei,
chiedi se ha del tempo da dedicarti, spiega il motivo della
chiamata.

2) DOMANDE RAPPORTO
- Di che ti occupi

- Cosa vendi?

- Come acquisisci clienti?

- Da quanto lo fai?

- Perche le persone comprano da te?

- Come mai ti sel interessato ad argomento X?
- Cosa pensi di..?

- Cosa sai di..?

- Rispetto all'ultima volta che ci siamo sentiti, cosa e
cambiato?

3) DOMANDE PER DISTRUZIONE INERZIA
- Quali sono le aree di miglioramento nella tua azienda?

- Quali problemi hai con x ?

- Quanto ti sta costando questo problema?

- Cosa accadrebbe a te/ la tua azienda se..?

- Cosa e cambiato rispetto a quando hai iniziato?

- Quali sono i tuoi obiettivi nel medio-lungo termine?
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- Quali sono i tuoi obiettivi nel breve termini?
- Che ostacoli vedi nel loro raggiungimento?

- Come mai ti sei interessato ad argomento X?

4) DOMANDE PER DISTRUZIONE CONCORRENZA
INDIRETTA E DIRETTA

- Cosa stai facendo oggi per risolvere o tamponare
problema X?

- Cosa hai intenzione di fare per risolvere o tamponare
problema X?

- Con chi hai parlato dei miei colleghi e concorrenti?

- Quali soluzioni vedi oggi?

5) AZIONE

Nella fase azione non dobbiamo fare altre domande al
cliente, dobbiamo sfruttare tutte le info che abbiamo
appreso per portarlo all'azione e quindi all'acquisto del
nostro FRONT.END..

.battendo sui problemi e desideri individuati e
sorpassando e assecondando Blocchi e Credenze
limitanti (mai andarci contro)

Dopo il nostro pitch facciamo silenzio e sorpassiamo le
sue obiezioni con questa formula.
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Per farlo devi prima capire se l'obiezione € "Reale” o
"Apparente’ (finta). Lo si fa con una contro-domanda di
questo tipo:

Esempio. Non amo la formazione online | Se avessi anche
un edizione dal vivo, me la bloccheresti ora?

Esempio: Costa troppo | Se costasse la meta lo faresti ora?

Esempio Non posso aspettare 1 mese | Se ci mettessi la
meta compreresti ora?

Esempio Non ho tempo | non hai 1 ora da dedicare alla
crescita della tua azienda?

Una volta aver trasformato l'obiezione apparente in
obiezione reale, bisogna chiedere al cliente piu
informazione, dobbiamo approfondire cosa c'é dietro
quell'obiezione:

Esempio: Costa troppo | Costo troppo rispetto a cosa?

Esempio: E' troppo difficile | Quali altre soluzioni piu facili
hai individuato a problema X?

Fatto questo, utilizziamo questa formula per abbattere la
sua obiezione, senza andarci contro:

‘Hai assolutamente ragione ed e proprio per questo che...”
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Esempio: Costa di pit di X | Vero, e per questo che la mia
soluzione funziona e ti portera ritorno.

Esempio: E' difficile | hai ragione, ed e per questo che avrai
un coach ad affiancarti.

Esempio Non ho tempo | Hai ragione, ed € proprio pe
questo che abbiamo strutturato la coaching per far si che
non sia necessario investire piu di 1 ora a settimana.

Non accettare un “ci penso’, non esiste il ci penso per
10€ 0 50€.

Utilizza una scusa come “sto chiudendo le iscrizioni” per
accompagnarlo all'acquisto mentre e al telefono, deve
farlo in diretta con il venditore.

Se non puo “vincolalo” chiedendogli | suoi dati di
fatturazione e manda il link di pagamento su Whatsapp e
via email, dagli una scadenza rigida.

__________________
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DELIVERY, CONTENUTOE
BONUS

Non dobbiamo dimenticarci che questo prodotto di front-
end ha l'unico obiettivo di vendere un altro prodotto
dopo.

Devi avere ben chiaro il prossimo step mentre studi il
prodotto e il suo contenuto.

1) DELIVERY

La delivery deve essere WOW.

Sembra un contro senso ma MENO SPENDI + ALTA DEVE
ESSERE L'ESPERIENZA.

Perché sono coloro che spendono poco che poi
dovranno ricomprare da noi spendendo di piu.

- Se il front.end e un prodotto fisico usa un Packaging
di lusso.

- Se e digitale usa una grafica, un video e un audio
professionale.

- Coccola questi clienti e fagli passare un'esperienza
straordinaria.
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- Se e un prodotto fisico (come dei Sample) aggiungi
un contenuto extra (come una sales letter) che
vendera il prodotto del gradino successivo (di seguito
spiego come scrivere il contenuto)

- Se fare questo ti costa troppo, alza il prezzo del front-
end senza farti troppi problemi.

2)CONTENUTO

Il contenuto, che sia il prodotto in per se, 0 un extra
allegato al prodotto deve essere di ALTISSIMO VALORE.

Non limitarti, regala tante informazioni, aiuta davvero i tuoi
potenziali clienti fin da subito, si generoso.

Ti premieranno comprando ancora.

Ricorda pero che queste persone devono uscire da
questa esperienza piu consapevoli e con piu voglia di
comprare, quindi al coltempo dovrai:

- Agitare il loro problema

- Farli sognhare

- Distruggere concorrenza diretta e indiretta

- Spiegargli perche TU sei l'unica scelta plausibile

- Perche devono agire ORA (e hon domani o tra1
mese).
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3)BONUS

Devi sempre allegare a questa offerta un BONUS che
possa fare da gancio per la vendita successiva. Un altro
front-end.

Puo essere:

- Front-end One-to-one (check-
up/analisi/consulenza)

La consulenza puo essere anche con un commerciale
(travestito da autorita), il cliente avra limpressione di aver
pagato questa consulenza e quindi i tassi di chiusura
(come anche i tassi di partecipazione) saranno molto piu
alti.

A fare questa consulenza sara un Commerciale Senior
- Uno sconto sul prossimo acquisto (o a vita)

Sei il tuo front-end era un box di benvenuto, dei sample,
dei campione o una prova, ora calza a pennello uno
sconto sull'acquisto competo.

- Un evento dal vivo one-to-many

Ora sara piu facile farlo spostare, il lead € molto piu
caldo, puo essere un bel bonus un evento in negozio, in
sede o un evento formativo dove lo porrterai con una o
piu One Time Offer all'acquisto, durante l'evento.

Il bonus sara il gancio alla Vendita di Middle-end
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RETRIBUZONE E RISORSE
UMANE

Quanto pagare il venditore che fara questa attivita?

Gli do una paga oraria?

Una provvigione? Di quanto? Su un importo cosi piccolo
come fa a guadagnare!

Domande corrette.

E' per questo che il tuo venditore percepira il 100% di
provvigione, o quasi.

Se il prodotto di front-end viene 50€, devi dare 50€ al
venditore, 0 40€ se vuoi tenerti 10€ per recuperare | costi
del prodotto di front-end.

Abbiamo detto che la vendita di questo front-end ha
come obiettivo il break-eaven.

E' solo un ponte per portare la massima quota di lead
basso spendenti o NON paganti a un acquisto di importo
piu alto.

Non ha senso marginare in questa fase.
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Ha molto piu senso pero stimolare i tuoi venditori a
convertire la massima % di lead in Nuovi clienti C (di front-
end).

Hai una forza commerciale che si auto-paga e che
trasforma lead freddi in lead paganti e che con alte
probabilita spenderanno da te migliaia di euro. Gratis.

Di solito il grosso tasso di dispersione sta nel passare le
persone da 0€ a una spesa di almeno 1€, non € nelle fasi
successive.

Una volta che hanno speso qualcosa con te e facile
vendergli altri prodotti, anche molto costosi, ecco perche
la prima fase e la fase nel quale devi investire di piu,
perche fa tutta la differenza tra una campagna Super
Performante e una fallimentare.

| clienti C li convertirai in alte percentuali in Clienti B e poi
in clienti A (soprattutto se applicherai le strategie di
conversione che ho inserito nel mio libro “Un uomo solo
al comando)

Coloro che faranno questo lavoro saranno i venditori
Junior.

E' il campo di prova per loro. | migliori diventeranno
Senior, ovvero quei venditori che prenderanno in mano |
lead paganti tirati su dai Junior, e li convertiranno in
Vendite High-Ticket (Clienti A o B)
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| venditori senior non dovranno nemmeno perdere tempo
nella presa-appuntamenti e nel fissarsi le consulenze. Lo
faranno i Junior.

La consulenza o l'appuntamento (di valore) sara il
Bonus del front-end venduto e quindi saranno loro
stessi a fissarla

Cosi i Senior, ovvero i venditori migliori, useranno il loro
tempo solo per gestire “consulenze’, con lead pre-filtrati
e motivati. Perdite di tempo a zero e Massima resa del
Funnel e dei Venditori,

Tutto questo senza spendere 1€.

Ed ecco quindi la strategia completa per trasformare lead
che hanno speso ZERO e clienti C in clienti alto-spendenti
e che ti portano profitto, ottenendo la massima Resa e il
minor spreco, e senza affaticare la tua cassa =
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Mi ero ripromesso di spiegarti anche gli Step per:

Riattivare i Clienti Inattivi

Aumentare la frequenza di acquisto dei clienti
Moltiplicare i margini delle transazione appena viste
€ non solo

Portare i Clienti B a diventare Clienti A

Sfruttare le partnership strategiche per vendere di
piu a costo zero.

Selezionare, formare e far performare al massimo un
Team Commerciale

Avere il Controllo dei numeri del proprio reparto
vendite e telemarketing e sfruttarlo per moltiplicare
Vendite e Profitti.

Clonare i propri clienti (e moltiplicarli) tramite il
Telemarketing Referral,

E tante altri processi commerciali e strategie.

Purtroppo pero davvero, qui dentro non c'e spazio € nhon
vorrei inserire tutte queste informazioni preziose in un
report vagante.

| processi e le strategie che ho applicato su 37 aziende in
37 settori diversi tra cui:

Noti formatori

Software House

Agenzie web

Aziende nel settore Automotive
Settore farmaceutico
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- Aziende nel settore energetico
- E altri 31 settori.

Per questo voglio darti la possibilita di prendere
appuntamento di 30 minuti con un nostro Sales

Manager, € lasciare che sia lui ad indicarti le strategie e le

azioni piu intelligenti da applicare sulla tua azienda.

Il Sales Manager non € un commerciale, e la figura che

viene assegnata agli imprenditori per il quale gestiamo in

outsourcing il reparto vendite.

Colui che gestisce i venditori e le strategie di
telemarketing correlate.

Puoi richiedere la Sessione Strategica di 30 minuti
GRATIS qui =>

venditoreadistanza.com/sm-gratis

Gli slot sono limitati perché il vero lavoro dei Sales
Manager e quello di gestire i nostri Team Sales e le
Strategie per conto degli imprenditori che spendono
con noi anche oltre 100.000 € / anno.

Fissa subito la tua sessione strategica qui =>

venditoreadistanza.com/sm-gratis
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https://venditoreadistanza.com/sm-gratis
https://venditoreadistanza.com/sm-gratis

VENDITORE A DISTANZA

IL PRIMO CALL CENTER CHE TRASFORMA
| TUOI CONTATTI IN CONTRATTI

Vuoi che sia io a Selezionare, Formare e Gestire i tuoi
Venditori, facendoli performare al massimo?

Vai su => www.venditoreadistanza.com
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