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Spazio per domande e risposte



Questo non è un webinar tecnico!
No Pixel, no ClickToRate
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Qui si parla di STRATEGIA
L’unica cosa che ti serve DAVVERO

se vuoi attirare Clienti



Saper tirare la palla
in porta non serve se
non hai una strategia
che ti porta nell’area
di rigore



Perché dovresti ascoltarci?
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La prima agenzia
italiana Specializzata

in Strategie 
cucite su Misura!



Dove operiamo: edilizia,
avvocati, dentisti,
immobiliare, cibo,
estetica, editoria,

gioielli, abbigliamento,
consulenza, packaging,

viaggi, trasporti etc



La Vendita
ha a che

fare...

...con la
Mente delle

Persone!
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Su internet c’è tutto quello che si può

desiderare: svago, informazioni,
emozioni









E NEL FRATTEMPO COMPRA!
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Nel 2022 gli acquisti online in Italia

valgono 48,1 miliardi di euro

+20% rispetto al 2021



Su internet vendi a sconto...
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Sui Social trovi TUTTI
i tipi di clienti!



Sui Social trovi TUTTI
i tipi di clienti!

Devi solo capire dove sono i TUOI



Prenota una Social
Checklist!

www.isartidelweb.it/tutor



Con queste ottime premesse, perché non
attiri un fiume di clienti con la tua pagina

social aziendale?
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Prima era tutto più facile, ora no!
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- c’erano pochi coloni/poche aziende
- opportunità inesplorate/tanta richiesta
- ricchi di risorse/traffico a basso costo





...è arrivato il COVID
Tutti hanno iniziato ad usare internet!



Cosa succede oggi
nel mondo digitale?
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È SATURO



Chiunque è in grado di
prendere un cellulare

e inondare il web di
informazioni...
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Cosa succede se il tuo settore è pieno di concorrenza?
1) Digiti una domanda su google e ricevi migliaia di risposte
2) Esce una notizia e 10 minuti dopo ne parlano in mille
3) Il cliente viene inondato e non capisce più nulla



C’è una lotta per l’Attenzione
e l’attenzione è il primo

passo per la Vendita



...ma chi è questa gente?



DOMANDA: capita nel tuo settore?
La gente parla di quello che fai tu?

Magari a sproposito?



Cosa vuol dire
“la concorrenza spende di più” ?
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CASO 1 - Chi spende poco ma fa tanti
contenuti è una distrazione

(investe in quantità)
“Fai un post al giorno!”



Questa cosa non la puoi fermare
perché chiunque oggi può tirare
fuori il cellulare e pubblicare un
post o un video (o abbassare i
prezzi) con quattro spicci



CASO 2 - Chi spende tanto ti frega attenzione e
quindi clienti
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CASO 2 - Chi spende tanto ti frega attenzione e
quindi clienti

(investe in densità)
“OVIESSE spende 180 mila euro all’anno solo di SEO”



Qualunque multinazionale può
spostare una parte del budget
sui social e spendere milioni
quando tu al massimo ne puoi
spendere migliaia...
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Intanto devi capire cosa sei:
influencer o impresa?



L'influencer trae
beneficio da una
sovraesposizione a
più persone possibili







Tu fai impresa!
Vivi dei guadagni che ricavi
vendendo prodotti e servizi
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DEVI:
1) creare attenzione e poi monetizzarla il più
velocemente possibile
2) creare equilibrio fra attirare e vendere



Non puoi battere
quantità e densità



Devi lavorare sulla
qualità della tua
Comunicazione Online!
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PUNTO 3:
       Le 3 azioni più efficaci per attirare clienti
sulle piattaforme Social





Quando tutti urlano non vince chi urla
più forte, ma chi ti sa attirare a se!



Passo 1: DIFFERENZIATI





Se usi le parole che
usano tutti, la tua

azienda sarà
uguale a “tutti”





Se ti proponi in
maniera dozzinale
offri un’immagine

disastrosa!



Da dove iniziare? Trova il tuo 1%
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Cosa ti differenzia dalla concorrenza?



Ma non dal tuo punto di vista, da
quello del cliente



Cosa vede una persona
NON esperta

del tuo settore?



Non troppo differente
e non troppo poco...



Nessuno compra una
scarpa rossa sinistra!



Le persone decideranno di seguirti
e comprare da te solo se gli darai

un motivo valido per farlo



Troviamo assieme
il tuo 1%!

www.isartidelweb.it/tutor



Passo 2: DIMOSTRA CHE FUNZIONA



Questo non
dimostra nulla!
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Ma prima, quale problema risolvi?



Bill Gates con un
CD-Rom e 330.000 fogli

di carta, quelli necessari
a contenere tutte le

informazioni che
potevano stare nel CD
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1) il tuo status
2) da quanti anni lavori
3) non cosa fai ma come
4) non cosa fai ma perché
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La base è sempre quello che pensa il cliente



Creare contenuti specifici che rispondono
esattamente alle domande/dubbi/paure dei

clienti che vuoi andare a colpire



BONUS: associa alla Pagina
Social un sito web fatto bene



Passo 3: DILLO ALLE PERSONE GIUSTE



La copertura organica è morta...
(siamo sotto al 5%)



Le webbagency fuffa ti fanno il
pacchetto "8 post al mese" e non si

curano del risultato



Sponsorizzando paghi per
l’attenzione delle persone, la
miglior cosa che puoi fare! 



Non cercare il like,
cerca il sistema che parte

dall’attenzione e arriva alla vendita
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Cosa hai guardato prima di arrivare da me?
Cosa ti stava fermando dal comprare?
Cosa ti ha convinto a scegliere me invece degli altri?

Come capire cosa produrre?
Ti basta intervistare i tuoi già clienti



Queste sono le cose da fare PRIMA di
ogni tecnicismo



Come puoi farlo anche tu per la tua

azienda?



Ti basta l’1% per aumentare le vendite!



Troviamo assieme
il tuo 1%!

www.isartidelweb.it/tutor
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PUNTO 4:
       Uno schema in 4 punti per trasformare
l’attenzione in acquisto!



A.I.D.A.
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ATTENZIONE



I



INTERESSE



D



DESIDERIO
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A ZIONE



ATTENZIONE
INTERESSE
DESIDERIO
AZIONE



Domande e risposte


