






Perdere una vendita per ottenerne una
Avreste voluto provare un prodotto prima di acquistarlo? Molte persone ri-
sponderebbero "si". Prima di tirar fuori i soldi dal portafoglio, tutti, vorrebbero 
sapere se ciò che si sta per acquistare:

- Funziona
- È utile
- Vale il suo prezzo

Bene: il modo migliore per effettuare una vendita in più, e quello di farne una in 
meno. Ma come? Invece che concentrarsi sui metodi più abili per fare in modo 
che gli utenti acquistino i nostri prodotti, è molto più facile invitarli a registrarsi 
presso un sito, per poter provare gratuitamente una parte di ciò che si vende.
Ciò di cui parleremo nelle prossime pagine dunque, può essere applicato effi-
cacemente a qualunque cosa si possa vendere via Internet, sia che si tratti di 
un servizio o di un prodotto.
L'idea che si cela dietro questa strategia di "consumo temporizzato" è di mo-
strare ai potenziali clienti il valore di ciò che si vende in modo graduale, incu-
riosendoli abbastanza da desiderare infine di fare l'acquisto. Tale metodo fun-
ziona spesso molto meglio di ciò che avviene tradizionalmente nel commercio, 
il tipico "compra ora o mai più!".

Perché chiedere una email?
Anche nei siti più noti e accreditati, il 95% egli utenti non effettua l'acquisto alla 
prima visita. Invece che perdere dunque dei potenziali acquirenti, è molto me-
glio cercare di sviluppare una qualche sorta di relazione con questi, in modo 
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che in futuro sia possibile ricontattarli! Tutto ciò diventa molto semplice, se si 
richiede il loro indirizzo di posta elettronica, dando loro in cambio qualcosa 
di valore. Ma cosa? Un esempio può essere quello di  inviare loro per email, 
qualcosa che sia correlato al prodotto che si vuol vendere,  qualcosa che pos-
sano consultare comodamente da casa. Ma il commercio è una brutta bestia! 
Per questo, anche i migliori esperti di marketing online sanno perfettamente 
che, per indurre un potenziale acquirente a tirare fuori i soldi, questi dovranno 
contattarlo almeno 7 volte!

L'esempio del corso online
Nelle pagine che seguono, illustreremo la tecnica appena accennata, sfruttan-
do l'esempio di un corso di formazione online, mirato a vendere un determina-
to prodotto. Attenzione però, con lo stesso modello, seppur riadattato, è pos-
sibile vendere qualunque altra cosa! Bene, ora prima di trasformarci in Babbo 
Natale, vediamo quali sono le cose principali a cui dovremo fare attenzione:

Regola n.1: dare quel poco che basta per creare il desiderio
La prima cosa da fare è decidere quali porzioni di informazione daremo via 
gratuitamente. Bisogna fare in modo che queste siano poche, ma al contempo 
interessanti, al punto da indurre il potenziale acquirente all'acquisto. Bisogna 
dunque identificare 7 parti di contenuto, che siano significativamente utili e 
interessanti per l'utente.

Regola n. 2: dare con calma
Il "rilascio" di queste informazioni gratuite dovrà essere spalmato su diversi 
giorni. Immaginiamo di dover vendere ad esempio un libro che parla di alpi-
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nismo. Il libro contiene 29 capitoli. Decidiamo dunque di regalare 7 capitoli... 
ma non tutti insieme! Bisogna fare in modo che gli utenti si registrino (e lascino 
quindi una email) per ricevere un capitolo ogni 3-4 giorni.
Diluendo così tanto nel tempo il rilascio delle informazioni, si fa in modo che 
la  relazione con il potenziale acquirente cresca progressivamente. Si rende 
inoltre più semplice la lettura dei capitoli. 
Se invece ci trovassimo nella condizione di dover vendere un software, do-
vremmo modificare in parte la strategia, poiché non possiamo di certo far sca-
ricare 7 pezzi del programma! La email in questo caso, servirebbe a ricordare 
loro ad un certo punto (quando il software cessa di funzionare) che possono 
acquistare la versione full. Di certo bisogna evitare di farli registrare senza poi 
curarsene! Questo tipo di comportamento non creerebbe alcuna relazione!

Impostare l'offerta
Il corso gratuito dovrebbe iniziare con una email di benvenuto, a cui segue 
subito la lezione n. 1. Ogni 3/4 giorni l'utente dovrebbe ricevere una nuova 
lezione, e come dicevamo all'inizio, è bene strutturare almeno 7 di queste. Alla 
fine della settima lezione, dovremo inviare una email promozionale all'utente, 
offrendogli di acquistare immediatamente il corso.

Esempio: vendere una canna da pesca
Marco è il proprietario di un negozio online specializzato in articoli da pesca. Il 
prodotto di punta è la Z34, una canna da pesca molto particolare, usata nella 
pesca sportiva, che costa 80 euro. Sul proprio sito web, Marco offre agli utenti 
la possibilità di seguire un corso via email, diviso in 7 parti, dal titolo: "L'arte 
della pesca competitiva". Il primo giorno l'utente riceve due email: la prima è 
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