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PREMESSA

HAI SCRITTO UN EBOOK.
BRAVO. ORA VEDIAMO SE
RIESCI A VENDERLO.

Hai scritto un eBook. Hai anche trovato il titolo, 'hai
impaginato, magari ci hai messo pure la copertina fatta su
Canva alle due di notte. Hai premuto “pubblica”. Poi hai
condiviso il link in una story su Instagram con sotto la gif

del razzo.
E ora aspetti le vendite. Ma.. non arrivano.
Oppure.

Hai scritto un’email. Ci hai passato sopra un’ora. Forse
due. Hai cercato di essere brillante ma non invadente, utile
ma simpatico, umano ma professionale — insomma: una
roba che nemmeno James Bond riuscirebbe a scrivere con

quella pressione addosso.

Hai cliccato “Invia” col cuore che batteva e... Niente. Tasso
di apertura 6%, 8%, un disastro.

O ancora. Hai scritto un post su Facebook. Hai riletto
cinque volte, aggiustato gli a capo, tolto tre emoji e poi
rimesse. Alla fine ti sei detto: “Si, stavolta spacchera”.
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PREMESSA

Pubblica. Silenzio. Il deserto. Le cicale. Solo un like. Di un
amico. Che poi ti scrive in privato per chiederti se stai
bene.

Ti capisco. Ci sono passato anch’io. Ci sono passati tutti.

Ma la differenza e che alcuni restano 1i a grattarsi il mento

chiedendosi:

Ma forse dovrei abbassare il prezzo?

Magari sto chiedendo troppo.

Magari la gente non e pronta.

Magari il pubblico non capisce.

Mentre altri aprono gli occhi e capiscono una cosa sola,
brutale e liberatoria: il problema non & il contenuto. E che
non sai renderlo desiderabile.

Non sei sexy. Non sei misterioso. Non fai scattare nessuna
tensione. E la gente non compra quello che capisce.
Compra quello che desidera.

Ti racconto una storia.

C’era un mio cliente — Marco — che aveva un servizio fichis-
simo. Coaching personalizzato per liberarsi dall’ansia
prima di parlare in pubblico. Roba utile, concreta, potente.
Ma non vendeva. Aveva scritto articoli “perfetti”, con
tanto di bullet point, spiegazioni tecniche, titoli SEO
friendly, emoji piazzate al posto giusto.

Niente. Niente. Sembrava la dannazione del copywriter
sfigato: tutto in ordine, tutto spiegato, tutto ignorato. Una
landing page cosi pulita che ci potevi mangiare sopra... ma

nessuno si sedeva a tavola.
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PREMESSA

Poi ci siamo sentiti. E entrato nel mio piano tutoraggio. Gli
ho fatto riscrivere tutto. Ho trasformato il suo sito in un
racconto ad alta tensione, le email in piccoli thriller emotivi,

e i suoi post in cliffhanger viventi.

Nel giro di 3 settimane ha chiuso 4 vendite a 900 euro
l'una. Senza fare sconti. Senza cambiare offerta. Senza
“aumentare il valore percepito” con un PDF bonus da 4

pagine che nessuno leggera mai.
Solo cambiando come raccontava le cose.

A questo punto, hai due strade:

1. Continuare a spiegare bene i tuoi contenuti come
un professore che tiene corsi gratuiti per anime
perse.

2. Imparare a usare suspense, fascino e narrazione
per entrare nella testa del lettore e farlo rimanere

li, anche quando spegne il telefono.

Io ho scelto la seconda. E da allora vendo di tutto: eBook,
corsi, consulenze, ciondoli di corteccia parlante che ti ricor-
dano le scadenze, senza mai abbassare il prezzo, anzi,

spesso aumentandoli.

Ma non e una magia. E un’arte. Antica. Umana. Scorretta.
Quella del saper raccontare in modo seduttivo e cari-

smatico.

Se resti, te la insegno. Se cerchi “10 strategie per vendere di
pitt su Amazon”, chiudi pure qui. Non sei il mio lettore.






CAPITOLO 1

TUTTI SPIEGANO. TU
NO. TU INTRIGHI.

SPIEGARE E DA DISPERATI. TU
SEI QUI PER CREARE TENSIONE
SESSUALE COL LETTORE. |

\

/

ei stato addeétra\fo per spiegare. Fin da piccolo, ti

N\

hanno detto: Spiega bene quello che vuoi dire. Devi

farti capire. Le personeloatimg accompagnate passo dopo ,

Ottimo. Tutto giusto. Se vuoi diyentare un insegnante di
sostegno. Ma se vuoi vendere/il tuo eBook — e farlo bene,
con autorevolezza, fascino e rispetto — devi smettere di

essere chiaro.

Devi iniziare a intrigare. Perché spiegare ¢ da disperati.
Intrigare € da predatori.

IL PROBLEMA E CHE VUOI' ESSERE UTILE

Lo so, ti vedo: sei i che scrivi pensando “Devo spiegargli
bene tutto quello che ho imparato. Devo dargli valore!”. E

intanto il lettore si ammorba e scrolla.

Chiude.




