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P

CAPITOLO 1
IL CROLLO DEL
VECCHIO IMPERO
PERCHÉ IL MODELLO "ADS +
WEBINAR" È MORTO E COME
PROSPERARE NELL'ERA
DEL VALUE COMMERCE

er oltre un decennio, la formula per avere
successo nell’infomarketing è stata brutalmente

semplice, quasi matematica: creavi una landing page,
registravi un webinar, attivavi le campagne su Facebook
o Google Ads e ottimizzavi il Costo per Lead (CPL)
affinché fosse inferiore al valore generato nel backend.
Funzionava. Le piattaforme pubblicitarie offrivano traf-
fico a basso costo, gli utenti erano propensi a lasciare la
propria email per un video gratuito e i tassi di conver-
sione perdonavano anche i funnel più approssimativi.

Oggi, nel 2026, cercare di applicare questo schema è il
modo più rapido per bruciare il proprio capitale. I costi
di acquisizione (CAC) sono esplosi a livelli insostenibili
per chi parte da zero, le policy sulla privacy hanno
azzoppato il tracciamento chirurgico dei pixel e, cosa
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ancora più importante, la psicologia del consumatore è
cambiata in modo irreversibile.

Questo capitolo è una presa di coscienza: per prosperare
nel mercato di oggi, devi smettere di giocare a un gioco
le cui regole sono state scritte dieci anni fa.

LA FINE DEL FUNNEL LINEARE E
L'ILLUSIONE DELLE ADS NEL 2026
Il funnel di vendita tradizionale, basato sul secolare
modello AIDA (Attenzione, Interesse, Desiderio, Azio-
ne), assumeva che il consumatore fosse un soggetto
passivo, pronto a spostarsi lungo uno "scivolo" gravita-
zionale e sequenziale. Clicca sull'annuncio, guarda il
video, compra il prodotto.

La realtà del 2026 è che il viaggio del compratore è

frammentato, ricorsivo e caotico. I potenziali clienti non
seguono un percorso lineare dettato dalle tue automa-
zioni email. Scoprono il tuo brand su un Reel di Insta-
gram, chiudono l'app, cercano conferme su forum come
Reddit o chiedono a ChatGPT opinioni sul tuo metodo,
poi magari spariscono per settimane prima di riemer-
gere commentando un tuo post.

In questo ecosistema, l'advertising a pagamento (se non
supportato da enormi capitali) non può più essere il
motore trainante del tuo business, ma solo un eventuale
amplificatore di una validazione organica già esistente.
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Continuare a pompare budget in annunci "freddi" che
urlano "Compra il mio corso" significa ignorare che i

compratori di oggi ricercano privatamente e validano

ogni decisione attraverso la riprova sociale e le

community molto prima di avvicinarsi al tuo checkout.
Chi si ostina a usare il vecchio funnel lineare non sta
facendo marketing, sta facendo un atto di fede.

CRISI DELL'ATTENZIONE E "AI SLOP"
Il collasso del vecchio impero non è dovuto solo all'au-
mento dei costi pubblicitari, ma anche a un profondo
cambiamento nel valore stesso delle informazioni. Con
l'esplosione dell'Intelligenza Artificiale Generativa,
creare un PDF di 50 pagine, uno script per un video o un
intero "videocorso" teorico richiede letteralmente pochi
secondi.

Il risultato? La rete è inondata da quello che viene defi-
nito "AI Slop": una marea di contenuti mediocri, tutti
uguali, sintatticamente perfetti ma privi di anima, espe-
rienza e reale utilità. Quando l'informazione diventa
una commodity gratuita e illimitata, il suo valore di
mercato precipita a zero. Nessuno nel 2026 è più
disposto a pagare per la "teoria" o per nozioni che può
ottenere gratis chiedendo a un assistente AI.

Se vendi solo informazioni, sei fuori mercato. Oggi i

clienti comprano l'implementazione, non l'informa-
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1. Con il termine "Quick Win" (letteralmente "vittoria rapida") si
intende un risultato tangibile e immediato che il cliente riesce a otte-
nere in tempi brevissimi (minuti, ore o al massimo pochi giorni) per
risolvere un problema ultra-specifico. Nel mercato degli infoprodotti, i
quick wins vengono spesso erogati attraverso risorse pratiche e pronte
all'uso, come template, fogli di lavoro o guide a basso costo. L'obiet-
tivo è dimostrare rapidamente il valore dell'offerta, abbattendo lo scet-
ticismo iniziale e costruendo subito un rapporto di fiducia con
l'acquirente.

zione. Comprano la tua capacità di far ottenere loro un
risultato rapido, comprano il supporto, il feedback in
tempo reale, i "Quick Wins"1 e l'accesso a un'esperienza
umana verificabile.

Il consumatore è stanco, disilluso dalle false promesse
ed emotivamente esaurito: premia chi dimostra compe-
tenza concreta con "sforzo visibile" e artigianale,
fuggendo a gambe levate dai cloni automatizzati.

DAL "BROADCASTING" ALLA
PARTECIPAZIONE
Se non puoi più usare le Ads per forzare l'attenzione del
pubblico e non puoi limitarti a inondare i social di
contenuti mediocri sperando nella viralità, come porti
traffico al tuo business? La risposta è smettere di fare
"Broadcasting" (trasmettere a senso unico) e iniziare a
fare "Partecipazione".

Oggi, i luoghi dove l'attenzione del tuo pubblico è già al
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2. https://libreria.carlodangio.com/prodotto/commenta-e-guada
gna/

massimo livello non sono le tue landing page vuote, ma
le sezioni di discussione dei grandi creatori e i trend
virali del momento. È qui che entra in gioco l'arte di
rubare traffico in modo etico ed estremamente intel-
ligente.

Come spiego nel dettaglio nel mio eBook "Commenta e

guadagna
2
", non si tratta di fare spam elemosinando

follower, ma di trasformare la sezione commenti di
YouTube, LinkedIn o Instagram in un potente canale di
traffico e vendite. L'attenzione delle persone è spesso
più focalizzata sui commenti che sul contenuto stesso:
cercano battute, riassunti, spoiler e validazioni.

Inserendoti nelle discussioni dei "giganti" della tua
nicchia con tempestività, umorismo, o fornendo micro-
storie e valore pratico e inaspettato, puoi dirottare orga-
nicamente migliaia di sguardi curiosi verso il tuo
profilo. Questa tattica del drafting e del niche hopping
(commentare in settori affini) ti permette di catturare un
pubblico già "caldo" e coinvolto, senza spendere un solo
euro in advertising. La tua visibilità non dipenderà più
da quanto budget hai, ma dalla tua prontezza, dalla tua
intelligenza emotiva e dalla tua capacità di scrivere
micro-contenuti ad alto impatto che fermano lo scroll
del lettore.

MONEYBALL INFOMARKETING
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3. https://libreria.carlodangio.com/prodotto/autorita-semantica/

L’AUTORITÀ SEMANTICA COME MOTORE DI
RICERCA
L'ultimo e definitivo colpo al vecchio modello di info-
marketing è il cambiamento nei motori di ricerca. Le
persone non "googlano" più cliccando su dieci link blu
per cercare un corso. Oggi delegano la ricerca: interro-
gano TikTok, usano la barra di ricerca di Instagram (che
genera miliardi di query al giorno), e soprattutto chie-
dono ai sistemi di AI come ChatGPT o Perplexity di
filtrare, sintetizzare e raccomandare direttamente le
soluzioni migliori.

Questi nuovi motori di scoperta non ragionano per
semplici "parole chiave" e non si fanno ingannare da chi
spende in Ads. L'intelligenza artificiale agisce come un
nuovo filtro invisibile: cerca nodi di competenza, cerca
coerenza e, soprattutto, cerca strutture semantiche

chiare. La fiducia è diventata il vero algoritmo di
ranking.

Come ho analizzato a fondo nel mio eBook "Autorità

semantica"
3, oggi non basta più esistere o pubblicare

contenuti a caso, guidati dall'ispirazione del momento.
Pubblicare articoli disconnessi crea solo "rumore" che
l'AI non riesce a interpretare. Se vuoi essere trovato,
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raccomandato e scelto nell'era di ChatGPT, devi
costruire un vero e proprio territorio semantico.

Questo significa organizzare la tua presenza digitale
attorno a un "Documento Fondativo" pubblico e inequi-
vocabile, supportato da "Contenuti Pilastro" che smon-
tano vecchie credenze e da "Contenuti Applicativi" che
dimostrano concretamente ciò che sai fare. Quando crei
questa architettura invisibile di link interni e concetti
interconnessi, l'Intelligenza Artificiale smette di vederti
come uno dei tanti creatori e inizia a mapparti come
un'autorità indiscussa e un "nodo" centrale in quel
settore.

Il concetto fondamentale da abbracciare nel 2026 è che la
scelta, oggi, avviene prima della scelta consapevole del

cliente. L'AI ricostruisce il tuo profilo, interpreta la
coerenza delle tue informazioni nel tempo, e decide se
presentarti al potenziale acquirente come l'opzione più
solida e affidabile. La tecnica rende il tuo sistema leggi-
bile per le macchine, la coerenza nel tempo costruisce la
fiducia che chiude la vendita con l'essere umano.

Il crollo del vecchio impero dell'infomarketing non è
una tragedia, ma un'enorme opportunità. Significa che il
capitale economico è stato rimpiazzato dal capitale
dell'attenzione e dell'autorità strutturata.

Abbandonando la pigrizia dei funnel a pagamento e
abbracciando l'interazione umana, l'architettura seman-
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tica e la vendita di trasformazioni reali, chiunque abbia
una competenza verticale può oggi costruire un busi-
ness altamente profittevole.
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