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LA MAGIA DI UN ANTICO SEGRETO

Questo manuale € particolarmente utile a chi ha un’attivita locale
(negozio, studio professionale, bar, ristorante o servizi per la per-

sona e la casa) e vuole incrementare e fidelizzare la clientela.

La forza persuasiva delle parole

Per secoli, capi religiosi, leader politici, pubblicitari, copywriter e
venditori si sono affidati alla parola per persuadere la gente a

fare qualcosa. A compiere le azioni che loro desideravano.

Nel XX secolo, i leggendari pubblicitari di Madison Avenue (la
strada di Manhattan, sede delle migliori agenzie di pubblicita),
pubblicizzavano i prodotti o servizi dei propri clienti pubblicando
sui giornali annunci zeppi di testo persuasivo. In fondo c’era un
coupon da ritagliare e spedire per ordinare o richiedere informa-

zioni, un indirizzo e un telefono.

Alla fine di questo libro trovi alcuni degli annunci piu famosi e di

maggior successo, pubblicati tra il 1927 e il 1960.

Se parlo spesso di copywriter del secolo scorso e perché i mi-
gliori testi su come scrivere per vendere sono stati scritti prima

del 1960 e sono tuttora validi.
Le motivazioni d’acquisto delle persone non sono cambiate.
Vedi ad esempio questo leggendario annuncio di John Caples

del 1927:
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“Ridevano quando mi sono seduto al pianoforte. Ma quando

ho iniziato a suonare...”

L’annuncio funziona perché non

vende lezioni di pianoforte, ma perché vende I'autostima.
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Poi arrivo la TV, e nella pubblicita i video ebbero il sopravvento
sugli annunci testuali, anche se per ragioni di costi questi ultimi

sopravvissero ancora a lungo.

Infine, verso la fine del secolo scorso, arrivo internet.

Inizialmente la pubblicita su internet era essenzialmente te-
stuale, ma presto qualcuno ebbe I'idea di imitare la TV e cosi
nacque Macromedia Flash, un programma che consentiva di so-

stituire le parole con filmati e animazioni a poco costo.

Google non indicizzava i siti privi di testo, ma i clienti non lo sa-
pevano, e i webmaster, sapendo che mostrando ad un cliente un
sito in Flash avrebbe esclamato “wow, lo voglio anch’io cosi”, non
si fecero scappare I'occasione di guadagnare soldi facili creando

un’infinita di siti belli ma inutili perché nessuno li trovava.

Poi, quando i clienti scoprirono che i loro siti erano introvabili e
che i cellulari non permettevano di visualizzare siti in Flash, cor-
sero a farseli rifare, magari dallo stesso webmaster che in prece-

denza gli aveva creato il sito inutile.

E molti si ritrovarono con un altro sito altrettanto inutile. Un sito
creato con qualche programma che rende facile realizzare un
sito con una bella grafica, ma privo di testo utile a motivare i visi-

tatori a contattarli e al posizionamento in Google.

La parola veniva usata sempre meno. Le immagini sempre di piu.
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Un’immagine vale piu di mille parole - dicevano grafici e webde-

signer.

E una fotografia € molto piu facile da trovare che 1.000 parole

(questo pero non lo dicevano).

Peccato non siano le immagini a vendere, ma le parole.

"l siti web carini non vendono le cose. Sono le parole a vendere

prodotti e servizi". Donald Miller (autore di Building a Storybrand)

E peccato che Google preferisca di gran lunga 1.000 parole a

100 bellissime immagini.

Anche oggi quasi tutti utilizzano programmi che danno la priorita
allaspetto grafico anziché a testi creati per persuadere e ven-

dere.

Il motivo € sempre lo stesso: € molto piu facile trovare immagini

che scrivere 2 0 3.000 parole efficaci per una pagina web.

Tuttavia...

Da qualche anno qualcosa si sta muovendo.

Sempre piu utenti si stanno rendendo conto che, per differen-
ziarsi da migliaia o decine di migliaia di concorrenti, le belle im-
magini e la grafica accattivante non servono piu, perché oggi tutti

possono avere facilmente siti con tali caratteristiche.
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Cio che serve € saper scrivere testi persuasivi che condu-
cano gradualmente il lettore, paragrafo dopo paragrafo, ad ac-

cettare la nostra proposta.

Hai presente le migliori serie TV? Ogni episodio termina nel mo-
mento cruciale di un’azione, in modo da far si che lo spettatore
non veda l'ora di vedere il prossimo episodio, o la prossima sta-

gione.

Questa tecnica si chiama Cliffthanger e possiamo utilizzarla an-
che nei nostri testi, paragrafo dopo paragrafo, capitolo dopo ca-

pitolo.

Ma scrivere qualche migliaio di parole per una pagina web o una
sales letter € difficile e la maggior parte delle persone non lo sa

fare. Nemmeno io sapevo farlo.

Alle medie, quando dovevo svolgere un tema, non riuscivo nem-
meno a riempire la prima facciata del foglio di protocollo. Non

sapevo mai cosa scrivere.

Poi ho imparato a farlo. E se ci sono riuscito io che non sono
laureato né diplomato, sono sicuro che puoi riuscirci anche tul!

Questo manuale ti aiutera a farlo.

Laresurrezione della parola

Non sorprenderti che questo manuale abbia poche pagine. Il suo
scopo € rivelarti i principali “segreti” della scrittura persuasiva.

Non di darti informazioni utili solo per riempire le pagine.
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Se vorrai in seguito approfondire gli argomenti trattati, troverai

alla fine utili suggerimenti.

Ti confesso che ho faticato a scrivere solo una settantina di pa-
gine, ma volevo scrivere una guida agile e a portata di chiunque.
Un concentrato di quanto ho appreso dallo studio dei 13 libri che
ti consiglio alla fine ed esempi tratti dalla mia personale espe-

rienza.

Quando scrivo qualcosa, sia che si tratti di una pagina web o di
una sales letter su carta, scrivo piu parole di quante ne siano

necessarie, e devo sempre tagliare.

Quando tenevo corsi di Word, al termine consegnavo ai parteci-
panti un manuale di 30 pagine. C’era tutto cid che serviva al 95%
degli utenti, e alla fine riuscivano ad utilizzare il programma in
modo piu produttivo di chi aveva letto il manuale originale di un

migliaio di pagine.

Il problema non & avere poche informazioni. E averne talmente

tante da dover impazzire per trovare cio che davvero ti serve.

Uno dei problemi che avevano i partecipanti ai miei corsi di Word
(erano quasi tutte dattilografe abituate ad usare una macchina

per scrivere elettrica) era scrivere sul foglio uso bollo.

Con la macchina per scrivere era facile: bastava impostare cor-

rettamente i margini sinistro e destro e l'interlinea a 1,5. Si girava
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poi il rullo per allineare il punto di scrittura sulla prima riga e si

continuava a scrivere finché si arrivava sulla 25esima riga.

Nessun problema. Qualsiasi persona lo sapeva fare.

Con un programma di videoscrittura come Word le cose erano
molto piu complicate. E anche leggendo tutte le 1.000 pagine del
manuale originale non trovavi la soluzione. Non capivi ad esem-

pio perché ogni tanto venivano stampate 24 righe anziché 25.

In America non hanno il problema del foglio di protocollo e quindi

la Microsoft non aveva pensato di spiegare come fare.

In realta la spiegazione c’era, ma non parlava di foglio uso bollo.

Parlava di gestione delle righe vedove e orfane.

Le ultime versioni parlano invece di controllo righe isolate:

Paragrafo ? X

Rientri e spaziatura  Distribuzione testo

Impaginazione
[liControlia righe isolate:
[[] Mantieni con il successivo

I:] Mantieni assieme le righe

[:] Anteponi interruzione

In compenso il poderoso manuale spiegava dettagliatamente
tantissime altre funzioni che probabilmente nessun utente co-

mune avrebbe mai avuto bisogno di utilizzare.

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it



http://www.viasetti.it/

La Magia di un Antico Segreto: la Parola Pag. 8 a 68

Un costoso minicorso di cultura psichica
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L’istituto Aubanel di Avignone, negli anni ‘50/'60, vendeva per
corrispondenza — a caro prezzo - un corso di cultura psichica. Si
trattava di 5 piccoli libri (in formato A6) di circa 30 pagine cia-

scuno. Un’abile campagna di pubblicita e marketing diceva:
“E tutto cio che ti serve per migliorare la tua vita”.
Riuscirono a vendere questo minicorso per piu di 30 anni.

Il valore di un corso o di un libro non dipende dal numero di ore
o di pagine, ma da cio che alla fine ti lascia dentro di utile e dalla

tua volonta di applicare le nozioni apprese.

E la percezione che conta. Se riesci a far percepire il tuo prodotto
0 servizio come qualcosa che ha molto valore per il cliente, il

prezzo passa in secondo piano. Lo vedremo tra un attimo...
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Ora parliamo del testo per un sito web

Inizio con il darti una cattiva notizia.

Smettila di sprecare il tuo tempo a cercare un sito che ti piace

graficamente per chiedere di fartene uno uguale!

Ho visto decine di aziende con un sito quasi uguale a quello di
un loro concorrente. Aziende che mi hanno interpellato per sa-
pere perché il loro sito non funzionasse, non procurasse clienti.
“Eppure € uguale a quello di un nostro concorrente che fattura

tantissimo” — mi dicevano.

Creare un sito basandosi sul layout, sulla grafica, sul tema o sui

contenuti di un sito concorrente non € mai una idea vincente.

Ed ecco la buona notizia...

Il copywriting e tutto cio che serve

Cosa e il copywriting?

A te sembrera forse una domanda banale, ma ti assicuro che c’é
un sacco di gente che confonde il copywriting con il copyright (il

diritto d’autore).

Il copywriting e 'arte di scrivere per persuadere il lettore a com-

piere un’azione.

Di solito questa azione e essere contattati con lo scopo di ven-

dere un servizio o un prodotto, ma l'obiettivo pud essere anche
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persuadere qualcuno a votare per un certo candidato, a iscriversi

ad una mailing list, a partecipare ad un convegno o altro ancora.

In poche parole il copywriting & I'arte di scrivere per convincere il

lettore a fare cio che desideriamo faccia. E il venditore su carta.
Il copywriting & I’arte della persuasione.

E un’arma molto potente che andrebbe utilizzata a fin di bene,
anche se qualcuno, purtroppo, la utilizza per manipolare la mente

delle persone.

Un’arte che lo psicologo americano Robert Cialdini spiega bene
nel suo libro Le armi della persuasione, che ti consiglio di leg-

gere.

Poi te ne consigliero altri, ma questo € uno dei pochi disponibili

anche in lingua italiana.

Scrivere per vendere non serve solo per un sito

Che tu abbia un sito web o voglia scrivere una lettera di vendita
(sales letter), un volantino, un annuncio pubblicitario per un gior-
nale, una email, un post per Facebook o per un blog, hai bisogno
di conoscere le tecniche, le regole, i segreti ed i trucchi utilizzati

dai leggendari maestri del copywriting. Chi sono?

Te ne cito alcuni: Eugene Schwartz, Gary Halbert, John Caples,

Rosser Reeves, David Ogilvy, Robert Collier, Claude Hopkins.

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it



http://www.viasetti.it/

La Magia di un Antico Segreto: la Parola Pag. 11 a 68

Iniziamo con il titolo.

Una volta, prima dell’avvento di internet, per sapere se il titolo,
I'oggetto o il testo di un messaggio pubblicitario funzionava me-

glio di altri, era necessario attendere almeno un mese.

Cosa facevano i copywriter degli anni ‘40/’507?

Preparavano 2 o 3 versioni di un annuncio pubblicitario, dove
cambiava solo il titolo, (di solito con allegato un coupon) e le spe-

divano ad un campione di potenziali clienti.

Verificavano quale versione procurava piu risposte e poi crea-
vano un’altra versione (talvolta piu di una) modificando piccole

porzioni di testo.

Spedivano infine le nuove versioni ad un altro campione di utenti.

Se le risposte erano superiori alla versione precedente cambia-
vano I'oggetto e facevano una nuova spedizione. Poi era la volta

del testo del messaggio... e cosi via.

In tal modo riuscivano ad individuare I'annuncio che funzionava

meglio.

Oggi basta qualche giorno

Ogqi, grazie a Internet e ai software di analisi del comportamento
degli utenti, basta qualche giorno per testare varie versioni di un

messaggio e capire quale funziona meglio.
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Talvolta basta cambiare il titolo di una pagina web o di una email
per raddoppiare o triplicare i contatti. L’ho verificato personal-
mente inviando lo stesso messaggio con un titolo diverso ai

2.000 utenti della mia mailing list.

Se sbagli il titolo sei fregato.

Tieni presente che in media 8 utenti su 10 leggono il titolo delle
pagine web che trovano ai primi posti in Google, ma solo 2 su 10
aprono il sito. Molto dipende dal title della pagina, ossia dalla

prima riga che mostra il motore.

Un title indovinato puo fare miracoli, anche per quanto riguarda
la SEO.

Attenzione a non confondere il Title con il Titolo o il payoff
con la headline.

Il payoff (o tagline) e una breve frase posizionata in genere sotto
al logo dell’azienda, ne spiega la sua identita rendendo ricono-

scibile il brand.

Il payoff dovrebbe riassumere in poche parole la mission

dell’azienda e nello stesso tempo fare una promessa al pubblico.

Trovare Il giusto payoff € una delle imprese piu difficili per un
copywriter. Il payoff deve essere semplice da leggere, ricordare
e pronunciare. Dovrebbe possibilmente contenere anche la USP
(Unique Selling Proposition).
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Alcuni esempi di payoff famosi:

e Nokia — Connecting People

e Vodafone — Life is now

e Volkswagen — Das Auto.

e Nike — Just Do It

e McDonalds —i'm lovin’ it

e Apple — Think different

e Redbull — ti mette le ali

e Per tutto il resto c’@ Mastercard
e Adidas — nothing is impossible
e Galbani vuol dire fiducia

e Dash, piu bianco non si puo

e La lavatrice vive di piu con Calfort

e M&M’s — si sciolgono in bocca non in mano

Il payoff accompagna il logo in qualsiasi occasione mentre una
headline puo cambiare di volta in volta in relazione al prodotto o

servizio che stiamo proponendo in un particolare momento.

Il TITLE € un metatag che si inserisce nel codice di una pagina
web ed e generalmente la prima riga di un sito mostrata da Goo-

gle (in blu) quando si effettua una ricerca.

Il TITOLO invece e di solito la prima riga di una pagina web, ossia
il titolo della pagina o dell’articolo. Spesso € uguale al TITLE, ma

non necessariamente.
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Ad esempio il title di una pagina potrebbe essere “Come dima-
grire senza dieta” e il titolo “I consigli della nutrizionista per dima-

grire senza dieta”

Parlando di pagine web, anche la description e importante.

Per chi non lo sapesse, la description € quella frase di 130/150
caratteri che appare scritta in nero subito sotto il title di un sito

guando facciamo una ricerca su Google (vedi immagine).

www.viasetti.it v
Viasetti: Creazione Siti Web per Professionisti ... (71 f](f)

L'aspetto pill importante delia Creazione di un Sito di Successo non € la grafica. E il COPY. &

Scopri Come Rendere Desiderabile e Unico il Tuo Servizio . ((IIGLSC"[])T[()}?)

Anche la description € un metatag che si inserisce nel codice

html della pagina.

Ecco come vengono inseriti il title e la description in una pagina

web:

5 <title>L'Arte di Scrivere per Farsi Trovare e Vendere online e offline</title>

g | <meta name="description” content="Come far si che i lettori rimangano incollati alle
tue pagine. I migliori 5@ manuali sul Copywriting e sul Marketing a risposta diretta
condensati in un manuale di 242 pagine. [@." />

In pratica la description serve per descrivere piu dettagliata-
mente di quanto si possa fare con il TITLE (per il quale abbiamo
a disposizione solo 50/60 caratteri) il contenuto della pagina

web.,
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Non mi risulta serva per il posizionamento, ma sicuramente gli
utenti, prima di aprire un sito, leggono oltre al titolo anche la de-
scription, e pertanto dovremmo scrivere qualcosa che li motivi a

cliccare.

Nota: Non sempre Google mostra nelle pagine dei risultati di ri-
cerca (SERP) il testo che abbiamo inserito nel metatag “descrip-

tion”.

Se l'utente ha cercato dei termini che non sono presenti nella
description, ma ci sono nel testo della pagina, € possibile che il

motore mostri la frase (o parte di essa) che contiene tali termini.

| 7 STEP PER UN SITO DI SUCCESSO

Ora, dopo aver visto I'importanza del titolo, del title e della de-
scription, vediamo in dettaglio tutti gli step necessari per scrivere
una pagina che motivi il lettore a contattarci, e alcuni esempi pra-

tici di applicazione.

STEP #1

Chi e il tuo cliente ideale?

La prima cosa che devi fare e individuare chi € il tuo cliente

ideale.

Prima di iniziare a scrivere il testo per il tuo sito, ma anche un

volantino, email, lettera di vendita, brochure, ecc.. devi capire
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chi eil tuo cliente ideale, tenendo presente che il cliente ideale

deve:

1) Avere una reale necessita per il tuo servizio o prodotto
2) Deve essere disposto a spendere la cifra necessaria per

ottenerlo

Alcuni esempi:

e Se sei un avvocato divorzista, il tuo cliente ideale e ovvia-
mente chi ha intenzione di divorziare.

e Se sei un chirurgo specializzato in protesi dell’anca, il tuo
cliente ideale & chi ha problemi all’anca.

e Se sei un elettricista il tuo cliente ideale é chi deve rifare o
riparare I'impianto elettrico.

e Se sei uno psicologo il tuo cliente ideale e chi ha bisogno

di aiuto psicologico.

Una volta che hai identificato i tuoi clienti ideali puoi parlare con

alcuni di loro per capire se la proposta che intendi fare e corretta.

Alcuni maestri della pubblicita e del marketing ci dicono che la
ricerca da effettuare prima di scrivere un testo vale almeno il 50%

di tutto il resto.

Le domande che potresti porre ad alcuni dei tuoi migliori clienti

SONno:
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Prima di rivolgerti a noi, quali problemi hai dovuto affron-
tare?

e Quali tentativi hai fatto in passato?

e Cosa non hai funzionato?

e Perché ci hai scelti?

e Quali sono le tue necessita o desideri?

Se hai la soluzione al loro problema puoi citarla nel titolo del tuo
testo, in una dichiarazione iniziale o in un elenco puntato di be-

nefici.

| soldi che guadagnerai grazie ad un testo persuasivo saranno
direttamente proporzionali al tuo grado di comprensione dei pro-

blemi, esigenze e desideri dei clienti.

Dai un’occhiata alle recensioni di libri relativi al tuo campo e os-
serva attentamente cosa dicono i clienti. Cosa hanno trovato di
interessante, cosa non hanno trovato? Perché e piaciuto o non &

piaciuto?

Queste informazioni ti aiuteranno a capire cosa si aspetta un tuo
cliente, quali termini utilizza nel suo linguaggio e cosa puoi scri-

vere per agganciarlo.

Puoi aver avuto un’idea geniale per produrre ghiaccio a poco co-

sto, ma non potrai venderla agli eschimesi.
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Uno dei motivi per cui molti imprenditori falliscono € perché si
esaltano per un’idea che hanno avuto e la portano in un mercato

dove non esiste la richiesta di tale servizio.

L’errore che feci io

lo feci esattamente questo errore quando nel 1986, dopo aver

lavorato 13 anni alla Xerox, decisi di mettermi in proprio.

Forte della mia competenza ed esperienza nel settore delle co-
piatrici, dei fax, dei sistemi di videoscrittura, delle stampanti, dei
personal computer e del software di produttivita individuale, de-
cisi di propormi alle aziende come consulente indipendente per

gli acquisti di tali prodotti.

Sapevo che negli USA gqueste figure professionali erano molto
richieste e guadagnavano bene. A Brescia non esisteva nes-

suno. Sarei stato il primo!

Feci pubblicita sulle Pagine Gialle, i giornali locali mi dedicarono
un articolo, partecipai a fiere del settore, passai un anno a suo-
nare i campanelli delle aziende per proporre il mio servizio esclu-

Sivo.

Fu un flop colossale.

Non avevo tenuto conto della mentalita tipica di molti imprenditori

bresciani.
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Quasi nessuno era disposto a pagare una parcella per avere
consulenza indipendente sugli acquisti. In un anno trovai si e no

una decina di clienti.

Mi rispondevano: “perché dovrei pagarti per avere una consu-

lenza? Il concessionario Olivetti (o IBM) me la da gratis!”

Era veramente difficile far capire agli imprenditori la differenza tra

la consulenza di un venditore e la mia.

Ricordo ad esempio che il responsabile acquisti di una fabbrica
di posate, al quale, dopo un’attenta analisi delle esigenze, avevo
consigliato di acquistare un PC Olivetti M24 + MsWord e una
stampante HP, mi rispose che il concessionario Olivetti a cui si
era rivolto gli aveva detto che al PC Olivetti M24 era consigliabile
abbinare una stampante della stessa casa e utilizzare Olitext (o
OTX, non ricordo bene) anziché Word perché, essendo prodotto

da Olivetti, non avrebbe avuto problemi.

Probabilmente a Milano sarebbe andata meglio, ma io lavoravo

a Brescia.

Qualcuno é talmente sicuro della genialita della propria idea al
punto di non rendersi conto che a nessuno interessa il suo servi-

zio o prodotto. Ed io ero tra questi.
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Deve esserci un mercato per il tuo prodotto, altrimenti cam-
bia prodotto.

Non si deve produrre un prodotto prima di sapere se il mercato

lo vuole.
Partiamo dal mercato, non dal prodotto o servizio!

Restringiamo il target di destinazione

E di fondamentale importanza restringere il target di destinazione
in modo che il messaggio possa essere il piu personalizzato pos-

sibile.

Se il tuo pubblico e stato scelto con attenzione, quando leggera
il tuo messaggio, la sua reazione dovrebbe essere “Wow! Come

posso avere questo servizio (o prodotto)?”

STEP #2

Devi creare un’offerta irresistibile.

Uno dei passi piu importanti di una lettera di vendita o sito web e
presentare un’offerta irresistibile. La sfida piu grande & evitare di

comportarti come tutti i tuoi competitor.

Devi pensare a cosa vuole veramente il tuo pubblico, cosa desi-
dera, di cosa ha paura.

La regola e riuscire a proporre qualcosa che aiuti le persone a

guadagnare, risparmiare soldi o tempo, sentirsi meglio, vivere
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meglio. E i clienti devono essere convinti che stanno per fare un

affare.

Se vendi un prodotto fisico offri uno sconto o un bonus se acqui-

stano subito.

Hai presente la pubblicita dei materassi Eminflex che fa Giorgio

Mastrota?

Se acquisti subito il materasso, non solo ti fa uno sconto, ma ti

regala il letto, i cuscini, la rete, il copriletto e non ricordo cos’altro

©

Quando al prodotto principale vengono abbinati altri prodotti

come bonus, c’é sempre chi lo acquista SOLO per avere i bonus.

Il trucco consiste nel proporre come bonus prodotti che la gente
desidera e che acquisterebbe anche singolarmente, ma che non

vengono venduti a parte.
Molti dei “guru” che trovi in internet utilizzano questa tecnica.

C’é ad esempio chi per vendere un videocorso di 5.000 euro pro-

pone come regalo altri corsi del valore (dicono) di 25.000 euro.

Nella loro lettera di vendita ti parlano solo di questi altri corsi, li
descrivono magnificamente, te ti fanno desiderare e alla fine ti
dicono che non dovrai spendere 25.000 euro per averli. Neppure
10.000, nemmeno 5.000, nemmeno 1.000.
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Li potrai avere gratis! - ti dicono - A condizione che acquisti il

videocorso xxxxx al prezzo di 497 euro.

Se riesci a far percepire come elevato il valore del bonus e lo
proponi alle persone interessate, riuscirai probabilmente a ven-
dere il prodotto principale anche a chi non lo avrebbe mai acqui-

stato.

Il prezzo non &€ mai un problema se convinci l'utente che sta fa-

cendo un affare.

Se ti chiedo 100 euro per un libro che, una volta letto e messo in
pratica alcuni dei suoi consigli, ti fa guadagnare 200 euro in piu

ogni mese, hai fatto un affare.

Se chiedo ad un chirurgo plastico 3.000 euro per un sito e, grazie
a questo sito, guadagna 30.000 euro in piu all’anno, ha fatto un

affare.

Un installatore di climatizzatori di Bologna che ha speso 2.500
euro per il sito, mi ha detto di aver raddoppiato il fatturato nel giro

di un anno. Ha fatto sicuramente un affare.

Se avesse speso 500 euro e il sito non gli avesse procurato nep-
pure un cliente, avrebbe buttato 500 euro, a meno che gli ba-

stasse avere un sito da mostrare come biglietto da visita.
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Dan Kennedy, uno dei piu noti esperti di direct marketing, si fa
pagare ben 20.000$ per una giornata di consulenza. E devi an-

dare da lui, a Cleveland. Eppure trova sempre clienti. Come mai?

Perché riesce a dimostrare di aver fatto guadagnare milioni di

dollari a molte delle aziende che si sono rivolte a lui.

Se vendi un prodotto uguale (o che viene percepito come uguale)
a quello della concorrenza devi necessariamente tener conto dei

prezzi praticati dai competitor.

Ma se riesci a farlo percepire come diverso, puoi venderlo ad un

prezzo piu alto.

Se sei un avvocato, un chirurgo, un dentista, un nutrizionista, uno
specialista, un broker assicurativo, un consulente finanziario, un
commercialista, un copywriter, se sei 0 riesci a farti percepire
come un’autorita nel tuo campo, o sei in grado di dimostrare di
ottenere risultati migliori degli altri, puoi permetterti di avere tariffe

molto piu elevate di quelle dei tuoi colleghi.

Vendere di piu aumentando il prezzo

A proposito di prezzi, voglio raccontarti un aneddoto.

So di una persona che ha venduto circa 300 libri agli iscritti alla
sua mailing list. Ha inviato la stessa sales letter a tutti, ma la let-

tera inviata al 50% degli iscritti differiva nel prezzo.
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A meta degli iscritti ha proposto il libro a 30 euro, alla restante

meta, a 37 euro.
Sai quali risultati ha ottenuto?

Il numero delle copie vendute alla prima meta della lista e stato

leggermente inferiore rispetto a quello della seconda meta.

Se avesse proposto a tutti il libro a 37 euro avrebbe guadagnato

1.100 euro in piu.

STEP #3

Elenca e enfatizza tutti i benefici

Elenca ogni singola caratteristica/vantaggio/beneficio della tua

offerta.

Un elenco puntato in questo caso € l'ideale. | lettori si soffermano

sempre sugli elenchi puntati o numerati.

Tieni presente le differenze tra caratteristiche, vantaggi e bene-

fici.

Se ad esempio parliamo di un trapano, una delle caratteristiche

potrebbe essere:
e Trapano a batteria

Il relativo vantaggio é:
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e Puoi usarlo anche se non c’é corrente
Il beneficio é:

e E comodo da utilizzare ovunque, anche all’esterno. Non

necessiti di avere una prolunga a portata di mano.
Un materasso in memory
Caratteristica: € in memory con zone differenziate
Vantaggio: si adatta perfettamente alla forma del tuo corpo

Beneficio: dormi bene, e al risveglio ti senti riposato e senza do-

lori.

Cio che conta sono i benefici che un prodotto o servizio procura,

non i vantaggi o le caratteristiche.

Avere un commercialista che gestisce la contabilita completa-
mente online & un vantaggio per chi abita a 20 o 50 km da lui,

ma non per me se ha l'ufficio nello stesso palazzo del mio.

| vantaggi fine a sé stessi non servono. Devi trasformarli in
benefici

Al cliente interessano solo i benefici che ottiene acquistando il

tuo prodotto o servizio. Dei vantaggi non gliene frega nulla.
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Un’automobile potrebbe avere il vantaggio di essere elettrica, ma
se nella zona dove la devo usare non ho la possibilita di ricari-

carla, & per me un vantaggio inutile.

Prendiamo ora un PC

Caratteristica: ha il processore Intel i7 e 32 Gb di Ram
Vantaggio: € veloce ed ha molta memoria

Benefici:

e se usi intensamente Photoshop o giochi dell’'ultima gene-
razione, se tieni aperti molti programmi contemporanea-
mente, se guardi film... la velocita e 'ampia memoria ti
serve.

e Se pero usi solo Word e internet non hai alcun beneficio
rispetto ad un PC meno veloce, con meno memoria e un

costo inferiore.

In conclusione, a parita di caratteristiche e vantaggi, i benefici

possono esserci per alcuni e non per altri.

Spero di essere riuscito a spiegare l'importante differenza tra

vantaggi e benefici.
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Crea un elenco dei benefici del tuo servizio o prodotto.

I modo che di solito uso io per farlo e creare un elenco delle
caratteristiche e poi, per ognuna di esse, mi chiedo “E quindi?” E

scrivo la risposta.

Esempio:

| siti che realizzo sono STATICI e totalmente in HTML (caratteri-

stica)

E quindi?

e Sono piu facili da ottimizzare per i motori

e Sono meno vulnerabili agli attacchi degli hacker

e Non ci sono plug-in da aggiornare frequentemente

e Utilizzano poche risorse e quindi sono veloci da aprire an-
che in assenza di server performanti o di connessioni ve-
loci

e Chiunque conosca 'HTML ¢ in grado di modificare QUAL-

SIASI elemento del sito

Per ogni caratteristica cerca di individuare piu benefici in modo
che il maggior numero possibile di persone trovino il beneficio

per loro piu importante.
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Ricordati: parla dei benefici, non dei vantaggi.

STEP #4

Scrivi una serie di titoli

Scrivi una serie di titoli in grado di catturare I'attenzione, poi sce-

glierai quello che ti sembrera il migliore.

Un buon metodo per trovare idee sui titoli € osservare i titoli uti-
lizzati dalle testate di informazione online e offline per i loro arti-
coli. Loro sono specializzati nell’'ideare titoli che attirino I'atten-

zione e convincano il lettore a leggere l'articolo.
E sai una cosa?

Molti titoli possono essere riciclati per anni e anni cambiando al

massimo una piccola parte.
Possiedo una raccolta de “La Domenica del Corriere” del 1935.

Molti titoli degli articoli e degli annunci pubblicitari presenti po-
trebbero tranquillamente venir utilizzati anche oggi, a distanza di

quasi un secolo, senza cambiare una virgola.

Titoli come “I 3 errori che commetti quando ti iscrivi ad un corso
di lingue” sono senza tempo. Venivano utilizzati un secolo fa e

vengono utilizzati anche oggi.
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Il titolo non deve vendere

Ricordati che I'obiettivo di un titolo non & vendere. E motivare le
persone a leggere il primo paragrafo, e lo scopo del primo para-

grafo € motivare a leggere il testo rimanente.

STEP #5

Eliminare preventivamente tutte le possibili obiezioni.

Le persone sono sempre piu scettiche, specialmente quando
leggono una proposta in internet. Il problema é che oggi tutti

siamo bombardati da proposte di ogni genere.

Per eliminare le obiezioni devi aumentare la tua credibilita.

Cosa puoi fare per accrescere la tua credibilita?

e Usa le recensioni dei clienti (verificabili!)
e Racconta casi di successo
e Cita articoli di persone o riviste autorevoli che confermano

le tue argomentazioni o i tuoi dati

Cio che dicono gli altri di te e infinitamente piu importante di

guanto dici tu di te stesso.

Le testimonianze

lo non ho mai chiesto ai miei clienti di inviarmi testimonianze per-
ché ho la fortuna che lo fanno spontaneamente. Ma non tutti ri-

cevono testimonianze spontanee. Se tu non ne hai, non dovresti

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it



http://www.viasetti.it/

La Magia di un Antico Segreto: la Parola Pag. 30 a 68

farti problemi a chiederle ai tuoi migliori clienti. Molti te le da-

ranno.

Crea un elenco di possibili obiezioni

Crea un elenco di tutte le possibili obiezioni che un cliente po-
trebbe avere prima di decidere di contattarti e trasformale in

FAQ, ossia in una serie di domande e risposte.
Alcuni esempi:
Domanda: come faccio a sapere che manterrai le tue promesse?

Risposta: leggi cosa dicono 34 clienti che si sono rivolti a me (link

alla pagina delle testimonianze)

Domanda: vorrei farvi creare un sito, ma in questo momento non
me lo posso permettere. Se ve lo commissiono tra un anno, le

condizioni saranno le stesse?

Risposta: probabilmente i prezzi non cambieranno, ma tra un
anno altri tuoi concorrenti avranno un sito e quindi ci sara piu
difficile posizionare il tuo in prima pagina perché avremo piu siti

da “scavalcare”.

STEP #6

Tieni presente che la gente spesso confronta le mele con le

arance.

Ti faccio alcuni esempi:
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Se stai proponendo la realizzazione di un sito al costo di 5.000
euro, i lettori potrebbero pensare: “perché dovrei spendere cosi

tanto? Un sito lo si pud avere anche per 200 euro!”

Se stai proponendo un corso di copywriting o di SEO a 400 euro,
molti potrebbero pensare: “perché dovrei spendere tutti questi

soldi per un corso di 6 ore? C’e gente che offre corsi gratuiti!”

Se vendi un libro di marketing a 30 euro, molti penseranno: “per-
ché dovrei spendere 30 euro? In rete trovo un sacco di video

gratuiti che insegnano il marketing!”

Se vendi un coltello da cucina a 50 euro troverai molte persone
che penseranno che con 50 euro possono acquistare 20 coltelli,

non uno.

Tutte queste obiezioni devi prevederle e superarle.

Ad esempio potresti dire:

Qui trovi testimonianze di utenti che hanno acquistato il libro e

dichiarano che vale molto piu del suo costo (link).

Questo coltello & fabbricato dall’azienda USA che dal 1940 pro-
duce coltelli per i marines. Ogni lama € numerata ed € certificato
il particolare tipo di acciaio utilizzato. Non puoi raffrontarlo con

coltelli cinesi!

Il robot aspirapolvere Roomba costa di piu dei concorrenti, ma la

sua tecnologia non ha eguali, € prodotto dall’azienda che
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fornisce i robot alla NASA. La sua affidabilita € riconosciuta in

tutto il mondo.

STEP #7/

Devi inserire un invito all’azione ben visibile.

ACQUISTA ORA!

PRENOTA UNA CHIAMATA ADESSO
ISCRIVITI ORA!

CHIAMA ORA!

Le persone amano procrastinare, quindi devi trovare il modo di

evitare che trovino scuse per farlo.

Se non dai ai potenziali clienti un motivo per agire subito tende-

ranno a rimandare.

Devi pensare ad un motivo per cui dovrebbero agire subito.
Utilizza concetti (credibili) di scarsita/urgenza.

Esempi:

Perché dovresti decidere subito di fare il sito?

Perché ogni giorno in Italia nascono 1.200 nuovi siti ed i posti in
prima pagina sono sempre 10. Piu aspetti, meno probabilita avrai

di ottenere i primi posti!

Perché dovrei acquistare ora il tuo libro?
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Perché I'offerta di lancio sta per concludersi. Fino a mezzanotte

lo puoi avere ancora con il 30% di sconto.
Perché dovrei prenotare subito 'appartamento per le vacanze?

Perché in questi giorni molti utenti stanno guardando questo ap-
partamento su Airbnb. E possibile che da un momento all’altro

non sia piu disponibile nel periodo di tuo interesse.

Ora vediamo come assemblare il tutto...

La struttura di una pagina di vendita

1.
2.
3.
4.
5.

Titolo

Frase di apertura
Credenziali
Offerta esclusiva

Riepilogo dei benefici
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6. Testimonianze o referenze

7. Giustificazione del prezzo

8. Promessa o garanzia

9. Call To Action (richiesta di azione)

10. Urgenza (perché devo agire subito)

Il Titolo

Utilizzare una domanda
Esempio:

“Ti piacerebbe raddoppiare I'importo medio degli scontrini che

emetti ai clienti?”

Fare un’affermazione

Esempio:

“Scopri come questa risorsa migliorera la tua vita.”

Nel titolo evita, se possibile, di inserire il prodotto o il servizio
preciso che stai proponendo. Fai leva sulla motivazione di chi

ha bisogno del tuo prodotto o servizio.

Il lettore non crede quasi mai a cio che legge all'inizio, quindi
devi guidarlo con qualcosa che catturi subito la sua atten-

zione.
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L’ho gia detto ma lo ripeto: lo scopo del titolo non € vendere, &

fargli leggere il primo paragrafo.
Lo scopo del primo paragrafo e fargli leggere il secondo, e
cosi via.

Devi condurre il lettore attraverso una sequenza logica, un cre-
scendo continuo. Se ci riesci scorrera la tua pagina fino alla fine.
In questo modo sara piu predisposto alla tua azione di convinci-

mento.

Sericorri alla doppia modalita di scrittura sara piu facile.

Metti un titolo accattivante ad ogni argomento, in modo che chi
scorre velocemente la pagina alla ricerca di un argomento che

gli interessa, lo trovi facilmente, e legga poi il resto.

L'apertura

L’apertura € il primo paragrafo. Una descrizione di cio che il let-
tore puo guadagnare, risparmiare o migliorare continuando la let-

tura.

Un modo per creare il paragrafo di apertura e aprire con una pro-

messa che faccia lavorare la fantasia del lettore.
Ad esempio:

Immagina di essere trovato dai tuoi potenziali clienti senza che

tu debba preoccuparti di cercarli.
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Dopo aver letto questa frase il lettore inizia a pensare:

e Come potrei farlo?
e Che cosa mi stanno proponendo di nuovo?

e Quanti soldi vorranno?

Fatto questo incomincia a spiegare di cosa parla la tua pagina, il

tuo prodotto o servizio o l'intero sito.

Le credenziali

Il lettore si chiedera anche:

e Perché dovrei ascoltarti?

e Perché dovrei crederti?

Per poter rispondere a queste domande € necessario risultare

credibili.

Per farlo puoi parlare un po’ di te, della tua esperienza, dei tuoi

clienti, delle tue credenziali.

Questo e il momento giusto per dire chi sei, per parlare di cio che
puoi fare per aiutare il lettore e del perché dovrebbe rivolgersi

proprio ate.

Ad esempio:
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Per oltre 20 anni ho realizzato siti web a professionisti italiani e
stranieri per aiutarli a trovare clienti senza muoversi dal proprio

studio e senza spendere soldi in pubblicita.

Ora ho deciso di mettere a disposizione di tutti i professionisti che
non hanno avuto l'opportunita di avvalersi della mia collabora-

zione, un libro dove rivelo tutti i segreti del mio metodo.

|’offerta

A questo punto devi offrire la tua UNICA soluzione al problema

del cliente.

e Che cosa fai esattamente di diverso dagli altri?

e Quali benefici otterra il cliente rivolgendosi a te?
Esempio:

e Facciamo corsi individuali in aula per insegnare il metodo
da noi utilizzato per far ottenere ai clienti la prima pagina
nel 90% dei casi. | risultati che abbiamo ottenuto li puoi ve-
rificare qui. (link)

e Se non puoi venire da noi per la distanza geografica, puoi
acquistare un manuale (o un video) con il corso completo.

Il sommario lo trovi qui. (link)

In questo modo abbiamo risposto in anticipo ad un’obiezione che

il cliente potrebbe fare.

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it



http://www.viasetti.it/

La Magia di un Antico Segreto: la Parola Pag. 38 a 68

Quando rispondi in anticipo alle obiezioni fai sentire a proprio

agio i lettori.

Riepiloga i benefici in un elenco puntato

A questo punto puoi riepilogare in un elenco puntato i principali

vantaggi e benefici della tua offerta.

| testimonial

Fornisci testimonianze di clienti o articoli che dimostrano che la

soluzione che offri fa esattamente cio che affermi.

Le testimonianze ideali dovrebbero avere nome cognome e foto,

ed essere verificabili.

Molti hanno I'abitudine di inserire testimonianze inventate con
nomi falsi e foto prese a caso da internet. Ricordati che le bugie
hanno le gambe corte, e in internet ancora piu corte. Fare verifi-

che su nomi e immagini e facile.

Giustificazione del valore

Metti in evidenza il valore del tuo prodotto o servizio e fallo in

modo tale da contrastare in modo favorevole il relativo prezzo.
Come puoi farlo?

Un esempio:
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Dovresti spendere 2.000 euro per acquistare i libri che conten-
gono le informazioni che servono davvero per imparare a scri-
vere oggi testi che persuadono i lettori a rivolgerti a te. E non ti

basterebbe un anno per leggerli tutti.

Ma non hai bisogno di farlo. L’ho fatto io per te. Le informazioni
piu utili, quelle che avevo sottolineato, le trovi raccolte - tradotte

in italiano - nel mio libro di 247 pagine.

In questo momento lo puoi avere a soli 149 euro.

Inversione del rischio

Piu forte e la garanzia, piu ordini riceverai.

Invertiamo il rischio di un improbabile insuccesso dal cliente a

Nnoi.

Molti hanno paura a dare garanzie consistenti perché pensano

che i clienti ne approfitteranno.
E vero. Qualcuno ne approfittera, ma farai pit vendite.

Cosa ti importa se riceverai piu richieste di rimborso se le tue

vendite aumenteranno in modo considerevole?

Un mio amico imprenditore che si occupa di isolamento acustico,
garantisce di restituire I'intero importo pagato dal cliente se non
avra i benefici promessi in termini di riduzione di X decibel di ru-

more.
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Un cliente su 10 gli chiede il rimborso, ma il prezzo che pratica e
superiore del 10% al prezzo che avrebbe proposto senza fornire
questa garanzia. Quindi alla fine ci guadagna perché vende

molto di piu di quanto avrebbe venduto senza garanzia.

Quando tenevo corsi di Word/Excel nelle aziende, garantivo 6
mesi di supporto telefonico gratuito H24 al termine del corso.
Questa garanzia mi consentiva di praticare tariffe piu alte dei

concorrenti e, nonostante cio, avevo piu clienti di loro.

Quanto mi costava questa garanzia? Praticamente niente perché

guasi nessuno, finito il corso, mi telefonava.

Se un idraulico sa che certe riparazioni durano di solito almeno
4 anni, potrebbe garantirle per 3 anni. In tal modo, fornendo una
garanzia che nessuno dei suoi colleghi offre, darebbe ai clienti

un buon motivo in piu per sceglierlo.

Se il servizio o il prodotto che vendi non ti permette di fornire
garanzie perché avresti troppe richieste di rimborsi, allora signi-

fica che devi migliorarlo.

So bene che non tutti i lavori consentono di fornire garanzie, ma
se il tuo lo consente, approfitta di questa opportunita per guada-

gnare di piu.
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Chiama il lettore all’azione

Dopo aver catturato 'attenzione del lettore, evidenziato il suo
problema, proposto la tua soluzione unica per risolverlo, ottenuta
credibilita, dimostrato che altre persone che avevano il suo
stesso problema lo hanno risolto grazie a te, sei pronto per chie-
dergli di compiere I'azione che consentira anche a lui di soddi-

sfare finalmente il suo desiderio.

Chiedigli di ordinare o di prenotare un appuntamento, e fallo in
modo chiaro e semplice con un pulsante e/o un numero telefo-

nico ben visibile.

Urgenza/scarsita

Ora che il lettore e disposto ad acquistare, perché dovrebbe farlo

proprio adesso?
Devi dargli un motivo:

e 5 posti rimasti
e |l calendario delle prenotazioni per questo mese € quasi

pieno.

Perché una sales letter non funziona?

e Non sei sintonizzato con il cliente

e |l copy € incentrato su te stesso anziché sul cliente
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e lo sono, io faccio, sono il piu bravo, siamo i migliori... tutte
affermazioni che non si devono fare!

e |’eroe deve essere il cliente, non tu.

e Il tuo modo di scrivere non e informale. Devi scrivere come

parli, come se stessi conversando con un amico.

Tu devi essere la guida che aiuta il cliente arisolvere i suoi
problemi.

e Devi concentrarti sui problemi, desideri e timori dei tuoi po-
tenziali clienti, capire cosa stanno cercando e dirgli come

tu sei in grado di aiutarli.

Non dare troppa importanza all’estetica

La stragrande maggioranza dei professionisti e artigiani dedi-
cano la maggior parte delle loro attenzioni all’estetica del sito an-
ziché concentrarsi nello scrivere testi chiari che persuadano il let-

tore a contattarli.

Non devi presumere che il lettore ne sappia quanto te sul tuo
lavoro o sul tuo prodotto. Devi capire per che cosa il cliente e
disponibile a darti dei soldi. Ti sta pagando per la grafica del tuo

sito o perché vuole ottenere risultati?

Se non sai “scrivere per vendere” e stai pensando di rivolgerti ad
un copywriter, chiedi informazioni sui suoi successi, e chiedi

sempre referenze verificabili. Non basarti solo su cio che ti dice.
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| nemici in comune

Devi avere dei nemici in comune con i tuoi clienti

Dimostra di essere I'opposto dei tuoi concorrenti. Non dire per-
ché sei meglio di loro, limitati a mostrare in cosa credi e in cosa

no.

Se un tuo concorrente vende qualcosa di complicato da usare,
tu invece qualcosa di semplice, sottolinea questo concetto. |

clienti amano prodotti o servizi semplici da usare.

Devi creare un contrasto tra i tuoi servizi o prodotti e quelli della

concorrenza.

Non necessariamente i tuoi devono essere migliori. Non devi dire

che il tuo prodotto e migliore. Deve essere DIVERSO.

Devi far capire ai lettori che tu sei diverso, che sei unico. Ma
senza dirlo chiaramente. Devono capirlo da soli leggendo i tuoi

testi.
Pensa a 2 agenzie che creano siti web...

Ad esempio, a Brescia ne esiste una che sulla Home Page mette
in grande evidenza la frase “Siamo i migliori a creare siti web a

Brescia”
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Un’altra Agenzia mette semplicemente in prima pagina 5 testi-
monianze (verificabili) di clienti entusiasti dei risultati ottenuti, che

spiegano anche quali sono stati.
Quale delle due contatteresti?

Non devi dire che sei il migliore. Devi spiegare cosa sei contra-
riamente ad altri. In cosa non credi, in cosa credi, quali sono i

tuoi valori.

Non devi piacere a tutti.

Devi fare in modo che chi ha le stesse tue opinioni, quando ti

legge esclami: “Anch’io la penso cosi!”

Racconta una storia

La gente ama le storie sin dagli arbori del’'umanita. Ama le emo-
zioni.
Molti sono disposti a pagare per provare emozioni. Tu dagliele

raccontando una storia.

Potrebbe essere la tua storia. Perché hai deciso di fare cio che
fai, da dove hai iniziato, quali ostacoli hai dovuto superare. Come
li hai superati. Racconta dei tuoi insuccessi, non solo dei suc-

cessi. Non devono vederti come Superman!

Parla anche dei tuoi difetti. Le persone perfette non piacciono

guasi mai.
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| lettori amano immedesimarsi nel protagonista di un film o di una

storia.
Leggi ‘Il viaggio dell’eroe”, di Chris Vogler.

Questo libro ti spiega dettagliatamente come dovrebbe essere la

struttura di una storia per coinvolgere il lettore.

Dimostra che sei I’'esperto del tuo campo

Costruisci la tua credibilita con testimonianze, risultati, statisti-

che, ricerche.

Ricordati che i lettori sono quasi sempre scettici. Supponi sem-

pre di non piacere a loro, che non si fidino di te.

Non dire quanto sei bravo. Mostra i numeri di quanto hai fatto

finora. Vai vedere i dati.

Spiega cosa ti rende unico

Molti falliscono abbassando i prezzi dei loro prodotti anziché pen-

sare a cosa li rende unici.

Se i clienti ti chiedono sconti, di solito € perché non riescono a
vederti diverso dalla concorrenza. Devi proporre un unico van-
taggio (USP).

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it



http://www.viasetti.it/

La Magia di un Antico Segreto: la Parola Pag. 46 a 68

Offri 3 opzioni

Se fornisci un’unica opzione, la risposta del cliente sara “Si” o
“NO”

Se ne fornisci 3, le probabilita che il cliente dica “Si” sono piu

elevate.
Ad esempio:

A. Versione base: 200 euro
B. Versione intermedia: 350 euro

C. Versione avanzata: 500 euro
Oppure:

A. Piccolo: 50 euro
B. Medio: 100 euro
C. Grande: 200 euro

Un tipo di garanzia diverso

Se non puoi permetterti di restituire i soldi in caso di insoddisfa-

zione, puoi usare questa formula:

“Se il mio corso non ti sara utile non posso restituirti i soldi, pero
posso fare questo: farti uno sconto pari all'importo da te speso

sul futuro acquisto di uno qualsiasi dei miei servizi.”
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Parla delle conseguenze per chi rifiuta la tua proposta

Di ai lettori cosa accadra se non accetteranno la tua proposta.

e Quali conseguenze avranno?
e Quanti soldi perderanno?

e Quali opportunita sprecheranno?

Le persone faranno qualsiasi cosa per chi...

e Incoraggia i loro sogni

e Giustifica i loro fallimenti

e Elimina le loro paure

e Confermailoro sospetti

e Conferma la validita delle loro idee

e Liaiuta a superare i concorrenti

Mostralo, non dirlo!

Come dicevo prima, le storie sono uno strumento molto potente

per vendere.

Ma devi mostrare, non dire. Mostra le emozioni, dipingi nella
mente del lettore un’immagine vivida di come sara se ti ascoltera,

con una narrazione creativa.

Esempio di apertura per chi vende immobili:
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Questa mattina sono stato svegliato da una lieve brezza mattu-
tina proveniente dalla finestra socchiusa della mia camera da

letto.

Il cielo e di un azzurro intenso e un raggio di sole mi lambisce il
viso. Riesco a sentire il rumore delle onde dell’oceano. Mi alzo e

mi avvio verso la cucina per prepararmi un caffe.

Nell’istante in cui premo il pulsante della Nespresso penso: “ora

mi svegliero e tutto svanira’.

Ma non succede. Non €& un sognho.

L’appartamento che abbiamo acquistato in Florida e reale. Fino
a poche settimane prima non avrei mai immaginato di poterci

permettere di trascorrere 3 mesi all’anno in un simile paradiso.

Ora faccio colazione, poi scendero in spiaggia a fare una cam-
minata. Al rientro mi fard una doccia ed iniziero a lavorare. Voglio

terminare in mio nuovo libro prima di rientrare in Italia.

Potrebbe essere la storia di un tuo cliente. Cio che dicono di te e

immensamente piu potente di cio che dici tu.

Chi legge la storia di un tuo cliente puo pensare: “questa persona
aveva i miei stessi problemi ed e riuscita ad emergere. Voglio

farlo anch’io!”

A Napoli ho visto una pizzeria con un’insegna che diceva: “La

miglior pizza di Napoli”. Era quasi vuota.
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Poco piu avanti c’era un’altra pizzeria. Sulla vetrina c’era un car-
tellone con foto di politici e personaggi dello spettacolo insieme

al titolare della pizzeria. Era piena.

Molte persone non acquistano con la logica. Acquistano se si
sentono coinvolte emotivamente. Recentemente un chirurgo

estetico mi ha detto: “io vendo emozioni”
Nelle storie ci immedesimiamo. Ecco perché sono cosi potenti.

Non scrivere come se stessi parlando ad un gruppo di persone.
Il tuo potenziale cliente & da solo mentre guarda il tuo sito o la

tua lettera. Scrivi come se stessi parlando ad una sola persona.
Non usare il VOI, usail TU.

Il copy del tuo sito o della tua lettera di vendita deve connettere

il lettore con lo scrittore, il potenziale cliente con te.

Usa frasi brevi, paragrafi brevi e ben di-
stanziati e parole semplici

Un paragrafo non dovrebbe avere piu di 30/40 parole. Ogni riga
non dovrebbe avere piu di 12/15 parole. Per il corpo del testo
utilizza un font 16/18, possibilmente standard (esempio: Arial,

Verdana, Times New Roman, Tahoma, Georgia, Helvetica).

Se utilizzi un font non standard (ad esempio un Google Font)

perché ti piace di piu, sappi che — se si tratta di un sito —
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impiegheranno piu tempo le pagine a caricarsi perché il font do-
vra essere caricato dal server di Google anziché dal PC o

smartphone dell’'utente.

Il testo, se si tratta di una pagina web, non dovrebbe essere giu-
stificato, ma allineato a sinistra. Questo al fine di evitare spazi
antiestetici tra alcune parole e, nello stesso tempo, fornire dei

punti di ancoraggio per I'occhio.

Quando scrivi su carta puoi usare i paragrafi giustificati perché
puoi attivare la suddivisione sillabica per interrompere le parole
e quindi evitare troppi spazi tra di esse, ma per un sito web que-

sto non e possibile.

Sono le regole basilari per rendere il piu agevole possibile la let-

tura.

Gli esperti di usabilita web le conoscono e le rispettano.

Ricorri al cliffhanger

Ricorri alle tecniche della sospensione e al cliffhanger per man-
tenere viva I'attenzione del lettore, esattamente come fanno molti

romanzieri e sceneggiatori.

Il cliffhanger (letteralmente tenere in sospeso) consiste nell’inter-
rompere la narrazione nel momento in cui si sta per fare una ri-
velazione, per riprenderla dopo qualche paragrafo o in una nuova

pagina.
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Hai presente gli episodi di una fiction TV dove una puntata o una
stagione finiscono nel momento in cui sta per accadere qualcosa

di importante? Ecco, questo ¢ il cliffhanger.

La sospensione &€ quando termini una parola o frase con 3 pun-

tini...

Esempio: Questo prodotto costa ...

Aspetta, prima voglio parlarti di cosa succede nel caso non fosse

di tuo gradimento...

Limitare al massimo elementi grafici che possono creare “ru-

more”, ossia distrarre il lettore dalla lettura dei tuoi testi.

Le immagini mettile solo se servono per far comprendere meglio

cio che stai dicendo.

Inserisci sempre la tua fotografia e quella dei componenti dello
staff. Ai potenziali clienti fa piacere vedere il viso delle persone

che stanno pensando di contattare.

Usa i dialoghi

Se puoi ricorri ogni tanto ai dialoghi, specialmente se il tuo testo
e molto lungo. Quasi tutte le persone quando leggono si soffer-

mano sui dialoghi.
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Ricordati del P.S.

Ricordati di inserire un P.S. per scrivere qualcosa di importante

in fondo al tuo testo, specialmente se si tratta di una sales letter.

Le persone leggono sempre il P.S.

Sono certo che se metterai in pratica anche solo alcuni dei sug-
gerimenti che hai trovato in questo manuale, riuscirai ad avere

piu contatti. E a guadagnare di piu.

Buon lavoro!

Gianfranco Viasetti

gianfranco@yviasetti.it

Tel. 335 6456855

P.S.: se ti é piaciuto questo manuale e desideri approfondire gli
argomenti, acquista qualcuno dei libri che consiglio qui:

www.viasetti.it/copywriting/i-13-migliori-libri-sul-copywriting.htm,

oppure procurati questo mio libro: www.viasetti.it/manuale.htm.
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Alcuni annunci pubblicitari dei copywriter piu famosi

John Caples - 1930

ner—Pierrot’s,
restaurant where the wasters
but French. Jack Lejeune, who
S"‘l-'l(l"l'lﬂz o
as mtrrprﬂrf
*Now tell me what you want to eat,”
announced Jack grandl)
seated, “and 1'll ‘parley -uh the waiter."

motioning of
orders to the
to me.

*What's yours, Fred?” he asked.

" Virginia ham and scrambled eggs,”
replied,

Jack’s face fell. He knew that m
would be difficult to translate into
However, he made a brave effort.

exgs.”’

“¥Fred can’t speak French, can he?"
hmrrl a girl whisper to Jack,
in his life,” came the answer,
him. This will be funny.
give an imitation of a hen laying an egg.

A Tense Moment

The waiter addressed me,
fait son choix?'" he asked
There was a pause,

long as possible.
I sud to the waiter: " Oui,

E had dropped into Pierrot’s for din-
that quaint French
k nothing
boasted a
French, volunteered to act

after we were

With lultmL rench phrases and much
nds, Jack translated our
waiter, Finally Jack turned

y order
rench.

" Jambon et des-————et des——"" but
Jack cnuldn't think how to say *"scrambled
He made motions as if he were
scrambling eggs in a frying pan, but the
waiter couldn’t get what he was driving at.

“I'm afraid you'll have to ordcr some-

thing else, Fred," he said finally. “1 can't
think of the word for ‘scrambl T
lavev body smiled—everybody except

me.  With grcm ceremony | beckoned to

the w.uu-r “I'n «.x“hm my order to the
waiter,” 1 said. A chuckle ran-around the
table.

I

“No—he never spoke a honl of French
“But watch
He'll proh:chly

“Monsieur a

All eyes were on
me. | hesitated—prolonged the suspense as
Then in rcrf«:t French

Jonnez moi du
tunbun aux oeufs brouillis—jambon de

gasps of amazement, In order to heighten
the effect, | continued for several minutes
to converse in French with the waiter, I
asked him all sorts of questions—what

of France he was from—how long he had
been in America, and many other queries.
When I finally let the waiter go, everybody
started firing excited questions at me.

“Fred! Where did (ou learn to speak
French like that?" “Why didn't you tell
us you could talk French?™ *\Vho was your
teacher?"

*Well, folks,” 1 replied, “it may sound
strange, but the truth is I never had a
teacher. And just a few months ago I
couldn t speak a word of French.”

“Quit your kidding!" laughed Jack.

“You didn’t develop that knowledge of
French in a few months. 1 thought it teok
years to learn to talk like that."

“1 have been smdymg French only a
short while,” I insisted. And then | told
them the whaole story.

How I Learned French
Without a Teacher
“Did you ever hear of the House of Flugo?” I

sl
Jack nodded. “That's that ‘nn—nllu Language
Tnstitute ever in London. fen't it?
" Yeu,” 1 " They've been tearhing lan-
lem of over & century, 1 housasds of Eurapeana
ve learned foreign languakes in & surprisisgly
short time Ly their “al-aight” met
" But._what's that #0810 du -nh your Jearning
French,”™ mked Jack. * Youm haven't heen over ¢
taking lesaonn from the Howe of Huga, bave youl™
“Nao, I enulda’t go to the Hmm- uf Hugo, wo the

House of Hugo cume to me,” I repliod quizeically.

My Friends Looked Startled

“Heee's what 1 mean,” T snid, “The authorities
af the Hows of 1 o gu( tozetber recently and de-
cided to of |

strection —their nxpommov in uurlunq French _!ha
seerets their wonderful method into a course
prinfed leasony—n course which anyone could u!udy
at l.mlM
This course turned out to be the mat ingesious
mulhcd of lnuums Freach ever devisod. 1t was
simply marvelous
in their own homes, in an incredib
con searcely believe it myself, bm just s few

1 enabled pmpl- m lenrs Freoch
L tinse.

wrgine,
. ; moatin ago T didrid koow » w neh. N
he effect on my friends was tremen- PO AR L SULL RIS hEC R i
ous, e laughter stopped. There were = T didn’ tetudy much—just o few minutes
® Thic seal on & radio, toel or cil burner ad fiox the
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I of the INST'TUTE OF STANDARDS,

They Grinned When the Waiter
Spoke to Me in French

—but their laughter changed to amazement at my reply

a doy. Th«e were no lnhmnuu exaroises to do—no
dul: drille, It waa
actually lun lwmw_ Every(hn; Wk 80 tlur,

umnk-. 20 eosy tly, the Hugo * "?
ol Course 3 the mos lyrvmu thing of ita
jod T bave svar socal”

Try It 5 Days FREE

Thix atory is typical. You, o, cal Bow jesrn

Freoch at hum-—cwlcuy. easily, Inuumly— ust as

theoaannds thn are deing ty Lnud

ll‘l';:‘o AL llu.l ethed. T-cmy-!m lnulnhn(
om,

mehed of k(a‘rnuyn‘ ‘if‘-mn v Sosvecnd 'ﬁ

experience i
the leading European citles u:hhnd thia Pmndl
course.
The wosderful thing about this simplified H
method @ that it makes you pour ewn feacher.
home—in minutes that might otherwise be u-usd—

you learn, phrose by phrose, sontence bg nenlcmv. to
Bpenk the imngesze «.mrnly and well. To be able

todwnk moe ‘ mlhnnl Aunlnmﬂ.
ana e

1o master ;nmt llnl hmunluns,
No money s necessary il
nnd ynu 1he fl)np‘ll' m-no FREE
may see it and nu!‘e it for youmself.
W']thm 5»0 free” examination peried yos Have the
pnnl - of rnu.r-ang course mlhu«l mul o
1 or keeping it ws your own x
only 2 u a first mernt A lhefulltr $2 & mon!
umu |be (wll umn tl 2
A Judge. mply murl the oourse within
5 dnyu |( 7:-: ore ant luuu'ed nod delghted 'lt\ u.
I you aet promy uy. a v:lu.‘bla French-Eeglish
tionary, containin 000 words, will be lmluded
wl thnut mddmnml omz
ge you ta olip and mail this coupos teday.
D-mbled { Page & Co.,, Dupl, F-0510, Gudon City,
New Yol

Doubleday Page & Co., Dept, F-9810,
American Representatives of Hugo's
Language Institute of Lo
Garden City, New York

Pk:-n,mul-nnm Hugo " French-at-Sight " Coarse
in 24 bess for free examination md include the
l-‘renrh-bnzluh ))u-limu-, Within 5 doys T will
wither returs the o el d;rhmmr’, ar send you
$2 at that ume nlld L ench mosth thereafter wnid
$12 bas been p

Name PR

Adddress, . ..o

City.,

Oceupation
5% dascount for ensh with order

See page 6.
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John Caples - 1935

Sewsed, Lior.: Beencit Cerf, Fakh Duldwin, Berpen B,
Staaditg: Mark Wisesan, Mas Shalmap, Redoll M Red Smith, Rod

Announcing;:

Brace Canos, Mignco . MN.JMthI D, Rwalt
Sealing

Famous Writers School

Now,

no matter where you live, you can learn to write from

these successful writers.. . right in your own home and in your spare time

here's aa

Il you want 10 wrile
never before avaifable:

Thesa leading authors snd teachers in every branch of writ-
ing have banded together to creste A school of professional
writing 10 help you develop your skill, talent and craftsman-
ship; and 1o pass on to you their sccrets of achicviag commer-
cial success and recoguition.

Your tesiniag will be supervised hy Rod Serling, winner
of four Emmys aad suthor of the popular TV series, The
¢ gfet Zome; Bruce Cattan, Pelitzer Priza winning autbor of
A Stillness ar Appometiox and editor of Anserican Heritage
magarine; Faith Baldwin, author of $0 best-selling books,
movols and hundreds of short storiess Max Shulman, creator of
the TV show, The Mony Leves of Dobie Gillis, and of novels,
plays, mavies and stories; Bennstt Cerf, prud:nl of Randoo
House, editar, lectuser and Red Smith,

.present
Ielmed in Mr long. hard climb to the top. .
ted by

. d Busioess writing. (The fist theee cotain sectices
on \vmma for ldmsao.ﬁ They have developed a serics of
heme: s:udy textbooks, lessons and writing awigaments that

—in a clear and simulating way —what they have

fes &

2uthess

slml: you m\h the principles and ur.hnqw: that undaln: all

good writing. Then you move 0a to (ke speciatized course you
have chosen in cee of these foar fields:

Ficticn writing - You learn the provea £ writ-

“exnctly
editors and publishers. As Robert
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then writes directly to you, sading )cu dclmkd lelters of
analysis, criticism snd e he is app

your work, no one clse competes for !ux wuuon. You 2rc
Hterally 2 class of onc.

This method of instroction bas been plonsesed with re-
markable success in the Seid of art by the Famous Artists
Schools, pareot organization of the new wiridog school. Dur-
-na the past twelve years, ihese schools have trajeed thousands

for successful professionsl art careers. And theit teaching

.methods have won the respect and endorsement of educators

and autherities throughowt the world.
As & studeat of the Famous Writers Sckoal, you will enjoy
the kied of relationship you will bave later on with
Atherton, editor of Cosno-
politan magazine, says: “The concept of eaching writiag by
coereapendence i3 sound, just as editing a magazine by wmail
s sougd. T have pever sccn most of the great writers who have
teen contributors (o Cosmopolinr for yesrs,”

Trained writers needed cverywhere

In yous own community Are dozens, pechags hundreds, of out-
lets for whatever kind of vmuug you may wish to do - mews
papess, company loeal =
stofes, priatecs, iiurazcs aod real estate firns, industreal
plants, cts. The demasd 13 equally lnat in writing's ‘54

leagues™ mbooal
agencics, cadio and television et

ing =lable fiction mw:h. short sierics, televisioa plays, sci-
ence fiction, children’s books, mysieries, romance, adveatare.
Nonfiction writing — You are taught how (o write success-

{ully for magazmnes, newspapers, honse orgass, trade and -

technical nbl:cquam bock publishery, radio and televivion.

hned for the distinctive writing style of his mationally-known

parts columng; Rudoll Flesch, noted teacher of business writ-
mg. author of The Art of Readable Writing and Why Jokany
Can't Read; Mignon G, Eberhart, world-famows authoe of

(ha( goes into the writing, plaening and rescarching
of noa-fiction is coversd — with special emphasix oa the tech
rEQues (hat the Tamous wriless use 1o sell their own materfal.
Advmu_ﬂs writing — Yoa ahsorb the results of years of

dituxe of billions of dollars ia plan-

mystety novels nlsenuh Bemen Evass, Yy P
language cxpert, Y 0]
American Usege; 3. D Raul-ﬂ. called "Amncl s No. I
craftsman in the feld of non-fiction” by Time magaziee; Jahn
Caples, dean of . a senjor ,.
deat of BBDA&O, onc of Amcrica's largest advertising agencies.
snd suthor of Making Ad: Pay and Tested Advertising Meth-
ods: and Msark Wiseman, noted teacher of advertising.
award-winning copywriter and author of The New Anatomy
of Advertising.

These tamous authers have appliad to writing — for the
first time — & prieciale which has proved itself time and again:
If you wand sieccess for yourself, learn from succestful peaple.

Four separate courses

Ower & three-year puio.! lNy have cmud four professional
courses in writing — Noe-fiet . Advertising

ning and writiag advertising campaigns for some of America’s
largest carparations. Every copy style snd all major advertis~
ing mediums are covesed: mewspapers, magaziacs, fadio, (cle-
visioa, direct mail, mail ordes. You acqaire aa andentsadisg
of how an agency functions, &5 well 35 how it sobves the prob-
lems which Cace its sdvertising clients,

Business wriling — Includes overything a business writer
must Xnow (0 commuedcate with others clearly ond forcefally.
You learn to write letters, memaw, reports, masuals, peblicity
rekeases, house organ articles, spesches, eic., 10 speed your
<lmb 10 personal sucoess.

You are a class of one

The completad assigaments you mail (0 the scheol are care-
fully resd by your smstrucior aho iz, himsalf, 1 professiooal
writer suparvised by the School's distinguished (aculty. He

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it

works, puun. relations agencics, wire services and otbers.

Send for Famous Writers Talent Test

To belp find pecple with an aptitude for writing that is woeth

developing, the twelve (omovs writers have created a reveal-
ing |=unM you ik seriowly about
we will tetl
you so. I you mn we will frankly tell you that, too, After
YOur test has been graded, without charge by a plo'tuxmnl
Wriler O our SEAT, it will be returmed ©0 you

i
H
H hmuus Wm.m School
Westpoct, Connecticut
l am nlcruid in ﬁndn‘ out whether [ Pm' wrising talent
worth dew mail me, without cbEgation, a copy
of the Famous Writers Tedent Test

§
H
H
i
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RTHUR bhad  just played “The
Rossry.” The room rang with ap-
plsuse. I decided that this wou

be a drsmatic moment for me to make my
debut. To the amasement of all my fnmds,
I strode eonfidently over o the piano and

=t down,
“Jack ix ap to his old tricks,” somebody
chuelcled. erowd laughed., Thoy wore

T
nll ceruun that I coukin’t play a singhe
‘Cun he really phay?" I heard & girl

vrha r to Arthur.
(cavens, nol” Arthur cvzhlmol “Ha
wover playod a wote in all his Life, . |

1But just vou watch him, This is going to
be good "

I decided to make the most of the xitga-
tion. With moek dignity I drow out a silk
handkerchief nnd llihl-]\ dusted off the
pisno keys, oul ve the
revolving pisao st & arler & tarn,
just as 1 had seca an ﬁltntor of Pade-

rewski do in a vaudeville sketch.

“What do you think of his exeeution?"
called 2 vaice from the rear.

“We're in favor of it!" come back the
answer, apd the crowd rocked with laagh-
ter.

Then I Started to Play

Instantly a tense silence fell on the
puests, The laughter died on their lips us
¥ by mage. I played through the first
hars of Liszt's immortal Lichestrdume, T

no! e
never played a note in he life”

Ewer. It seemed 02 i the master musicisa
self were speaking to me—spesking
through the mediume of musio—not in
words but in ehords. Not in sentences, bus
in exquisite melodies.

A Complete Triumph

Az the last sedae of the Lichestrausse died nway,
the room reeoindod Witk » suddes rosc of applaise
l found mysell surroundnl exeitod faom. Hw

¥ frieads carriod oo} Men
e ratalated me—opoo me on the baek in v.}mr
eathusizem! Row ady wias u(vhl.ha with ﬂdllﬂ

I,\-m1 e with 1 aesliom. . .

a" 0 yuu wll - yon mdd y Hke llm“
Where di guu lemuira P How Imu Bare

;un studied I =""Who was yeur teachesr T
“T have never evea seems oy tenrhes,” [ roplied.
\ml Jeot & shect while nge 1 couldn's y o

ln)(h
your MEM IMub«I Arthur, himeelf an

n-r-mph-h-d ;- “Vau've beon studying l-
yun 1 aan tal

I bave b«n s only s shore whale,” I in-
ssted 1 decided to it & arcret so that |
oould aurpeise sl you #nlkc

Then I told them the wiede story

“Have you ever heard of ke U
NMumeT* [ as

A few of my

8. Schoel of
v friends sodded “That's & corre
apandence ldx s’ " they exclaimod
" Eaactiy, 1 uphnd “They Bave n now simplified
method tiat cun tesch yo w Piay Boy Imstrunent
Ly msl in st u fow mooths.”

How I Learned to Play Without

a Teacher

And thea 1 espluined howe for years [ had loaged
to phay the pisoe.

heard gnsps of amazemwent, “Ie seems Jest n short while
My frinds sat, broathless— it trentine wa” of the U8
spellbownd, Pick Your '?Ie'h‘cd of uﬂ; l:n‘l:;nuuu 3 e
y :phyedmandaslph,vajd Instrument :}:y .fa"':uﬁ {-v o ‘1:5
or) aroun o 0w & WOmAR
Pi i and teced the ylano o ber
?mr‘m’ the hour, the ":a St 4 Lho I(’I‘n::‘b A bo-m,:-od wit f':
ln«\, the breathless listea- in Seght ing teacher!  Pest of all, the won-
0.'18. The little workd 1 lived Drumonnd&nhb derfal n:: -uhinlr‘)daa- wed, Te-
00 am 1 roadm — oo
in scemed to fade m“‘, u.:ﬁm N-v:l'hn beartines  execomee—nn  tirreome
to grow dim—anresl Only | Cilarinet Stesl Guiter Aatising 1t sounded 50 o0Vt
[raetiotng
the music wis real. Only the | Flate Harp ng thet 1 ﬂllod oot the eoupon
music and the visions it | Sexophone Cormet the Free D
Vi bean. | "Celle tisn Lemas,
brought me. Visions o5 . “The fros beok arrived promptly
tiful and as changing as the | Voice and gut amd 1 nu—ud 0 that veey night
1 bl il d dwifl Amcmﬂom '1 to =t llw mmmmn Lew-
wind blown elouds an t- e 3
ing moonlight, that loag ago e Ascordian e A Rt
O 1 ' B.n;afsafu.nm.nlum ensy it wns o Lo plar this new way,
inspired the master ecom- Thes £ sent for the course,
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MONEY MAKING OPPORTUNITIES SECTION

They Laughed When [Sat Down
At the Piano
But When [ Started to Play !~

“When \homhmvodlh«ml it wan jost s
thndnnd—-cnwyuu\ . C.1 A.-du be
f"'i"""’um..""""u Tiid beat. Noth
4 ieces 11 . No

m)l“ «uid" ballacks or o ol -
be-nf'lnu. lll with ulwe And 1 never @4
have may sposial talent musie.”

* % * *

Play Any Instrument

Yo, 400, can now teach 10 00 e 40 Atoces
plishnd m.anm-—n.llt at o—in hall the wensd
You can't go wi -nth thin simple new

people ho

lhn nld‘ugm nd- that you soed »
.‘-an:::a the hat of u‘a:.omnﬂ nu‘: L:
B ore yos wanl xy Ll
R Rcbaol mll do the rest.  And bear in oend no
watter which isstrumant you ehoome, the coet in
el anee will be the nuw—.ul o fow cents &

No maiter w yos
alrendy » guod former,
Learming abous thix new a

Send for Our Free Booklet and
Demonstration Lesson

Thosauuls of nucomulal »todents vever dr
they posssand musical sl unul IL Wt
13 thm “ v sl Ability Test"
whioh we send satirely -uhcu m- ¢ with our intar-
weting free booklet
I you are (s earnest aboat wanting to play {‘o-
favornte inshrumest—if :uu veally wont In wain hape
}umuu and imeresan your ity—ensd At 0D
free bosiiet nad Damwnu-ulon Lesson. No
cm—nn nblnmn. JSM 0¥ wE AT muiu )
fee n (B nlmu.

vd M. »
iunm& weed the
ita too lats to guin the I:nuﬁu- d tN- offes. In-

SErUments i weeded, sk or oredit
O ol ot Musie, 81 Bruniwick Bidns
New York Ciey.

mere bogiaser of
uu unll be isterested 38
wonderful method,

U. 8. School of M
£3 Brunswick Mdg., by | York Clty
Please serd me yoar free book
\-mr Own ﬂ«n. with -uroheuon by l lk
Crune, Damcostration Lewson snd particulars of
yaur Special Ofior. [ am intermtod in the jolloviog
swarae
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FEBRUARY, 1937

HOW T0 WIN FRIEN
ano INFLUENCE PEOPLE

By DALE CARNEGIE

OHN D. ROCKEFELLER, SR. once
said: “The ability to deal with
people is as purchasable a comnmodity
as sugar or coffee  And I will pay more
for that ability than for any other un-
der the sun'

Wouldn't you suppaose every college would
conduct practical courses to develop this
“lughest-priced ability under the sun?”
To our knowledge, none has.

How to develop that ability is the
subject of Dale Carnegie’s new book.

A few years age Chicago University and
the United Y. M, C. A, Schools made &
survey to ind out the prime interest of
adults  The survey took two years,
cost $25.000. It indicated that their
first interest 15 health—and their second,
how to understand and get alang with
people; how to make prople fike you; how
to win others to your way of thinking.

Wouldn't you suppose that after the
members of this survey committee had de-
cided to give such a course, they could
readily have found a practical textbook?
They searched diligently—yet could find
none suitable

But the book they were looking for
has NOW bueery written

A New Book—the Man Behind It

It s called How to Win Friends and
Influence People—and is written by the
one man pechaps better qualified to write
it than anyone else.

Date Carmegie is the man to whom the big men o
come for  Tactical mndoxeon mg -lwg

During the

sl Women—ammoeg them some ul the

st famous in the country.
When he cooducts his course an How to Influence
in the dallrcom of
vion. of the

where on this page—aave had this trwining conducted
by Mr. Camegie foe their execut 7

This new bock srew out ol that vvm laboratoey of
experience. As the panel ot mz vop of this page dows
i ae practical ns 24 success with the peob-
lems of Lhoa-anﬂo n

The Case of Pat O'Haire

I\u-(k J O'Haire lives m New York Caty and
that’s gt name. He first got » job &3 & me-

LOWELL THOMAS
mays about Dale Carnegie

“Certainly some of my
succe=s has been due to
tramning under Dale Car-
negie. I have known
him for 20 years. This
man, by inspiring adults
to blast out and cmelt
some of their hidden ores. has created
one of the most signibcant move
inents in adult education. He

ﬁllﬂ of Tife can make it

indeed a wizard in his special ﬁeld o formation  hia  book
contains.  Bor  the
- HWhen writing Sivox axo Scnuster. dleose wontion “The Retariax™ Mao

THIS IS A BIG BOOK OF THIRTY-
SEVEN CHAPTERS, INCLUDING:

The Big Secret of Denting with P

Six W-yv to Make People Like
instantly
Easy Way to Become » Good Con
versationall

A Simple Way to Make » Good Firs
1m, mason

How to_Interest Peopls
Twelve Wa

Wa Thinking
A Sure a of M.u'.‘. Enamini—an:
- to A
l’h-zlnv Valve in Handling Comn-
How to Get Coope:
A Formla ¢ st Wil Work Wanders
The Movies Do It Radio It

Nime Ways (3 Chante Propse Withou
C Oﬂ ense or Arcusing Re
Ho-“::) ﬁmkn’—-nd Not be Hatec
How to Spur Men on to Success
M-h:-:"f-oolv Clad to Do What You
Ian-r- That Produced Miraculou:

ults
Seven Rul-- for Making Your Homs
Life Haopler

chanic.  Whan he marned he oeeded more money
z’mﬂl 1o sell .ummnb-le lrnth—uul was A terribie

An mferooty mnmmx hiz heart out
On bis wiy to see any prospect ciee out inko ¥
cold sweat Bclu:vtwmﬂdmuvmwxoom

undﬁmdmx be had to wulk past it » dozen times

When be finally got in, be would invariably fimd
himsed! -mluonumg. anguing. 'n::n he would get
outenever why.

locked out knowmg guite
Hc-mwrhnrwwvmmmm beck to
 machine Then oo day he receved
mvmu him to attend the sessi

nll Dale Camegie course.

"It may do you some good, Pat.
od knows you meed H"

N;g»dn\ want (roeo—u:nd of bewa oul ol p‘-(

you some . Pat 5
He wens 10 the meeting.  Then he attended every
other meeting of the courme.  He lost bas fear,
learned how to talk convincingly. how to make
people mee hm- once. how to win friends xnd =-

Todsy m O'Huire s ane of the White Motor
Company's stor salesmen  Hin income l-- why.
rockpted »t year ut the Hotel Asror stood
before 2,300 pee ad vold @ rollicking nory of his
mchicvensents. ew groftmicmal speakess
ould have ecqualied his confdence—
or his reception

Pat O'Maire’s problem w

DALE CARNEGIE

Daly Carvestie o i man the men af busines ssee

SNt X {8, T Teiting sy e
secpis "Baring the Mt 58 veaw. s hae Lained
Teade i 10000 betinass S50 Arotsealihal s
e A ARy et IAY A58,
Lane orcesimtions such ast
Wesingnsuee - -

Can I Cemeres

Prieceionia Ehamaer of
Wow Yok Yeisonose Oon e

i iiate Coe O phsgeiotia Eisctrs G
Prjscemnia Gan Werks

. ot

B

&2'” -t ul-‘cﬁ "‘n b:ll”‘l‘-ulll—n
15 it i et 1 O oo
Toa.pun. ok 0,20, 08 m an,

mmnmmmx impontant Wat we sy, kok
=" book withowt obligation. Then decids
-mmammw-lmm it

SEND NO MONEY
Try Dealing THIS WAY with People
—for just FIVE Daysl

This book has been pubcished coly o few weels.
Vet i Is niready n best- -cllev . Copies are being sold
" fust a5 they ©

When you get vour myy sump)y read it: there are
no “exercives” to gractice  Then by for fve dayy
Dule Camegie's simple method of deoling with
people. Judge fo yoursell i your daily lide how
amily whatever you do. sy, or glukr-n wn u;s

sed bearty
of sousing resestment friction. of no Action ot ail
lt::mmmﬂylu-ﬂdmymlm You
way pay for "dHow 1o Win Kriends and lafluence
caple” when it = delivered—wich the definite un-
dcnu«img that #ts peice of caly §1 56 will
o you if you wish it. lhﬂbﬂnkdﬂu
what we cl-xm it -nll mewn mare to you than ANY
ook e over read. If it Jocae’t wr da not
Mmmhﬂ:n Bial tus coupon #t onee.
SIMON and SONUSTER. Oopt 7v2, 3N Fewrth Bre. New York

cudly:hn—untlulom ;
wands in other fie
menk

Carnegie has done
for ehem he can do
far you L
the chapter vmdmn
T’\ey -wh:-u the

hard-hit-
nng pnuln- in.

SIMON —l SM“!R Mlﬁ-n
Dopt. 202 3 -

L T

Adaress

Frie
35
Rai b

. State .
fester to ..mx-. .x s, wiT
ceuiren

e
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“At 60 miles an hour the loudest noise
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in this

new Rolls-Royce comes. from the electric clock”

What makes Rolls-Royce the best car in the world? “There is veally no magic about it—
it is merely patient attention to detail,” says an eminent Rolls-Royce engineer.

1 A1 60 miles an bt the Jocdat nofee cance
from e ddecaric chack.” wepoens the Technical Edier
of ram sorvom. The aduace of the engice 7 uncaay.
Thows meers teoe out sousd Freoquondia

e
thally.
lmw-ﬂuumh“m

v # Bl dorsedie befone sroeadlatize, od exch o =

-!&ulnb-dnﬁd-lnovnvumnd
onfaces,

3. The RelleRapce ix docignnd 4s n cnwnerrdaivin
. Bt b cighoen (exbes Do tan di e
dweatic can.

4-’l'hmlum:u=-‘pwchdomd
srmoestic perraie. It (s wey ssoy 1 G 26d 16
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La Magia di un Antico Segreto: la Parola

Eugene Schwartz

Now, a world-famous physician, who treats some of America’s leading
celebrities, says forget about drugs and realize that

FOQOD IS YOUR
BEST MEDICINE

This is possibly the most controversial medical book for the general public
ever written. We believe it may also be the most beneficial.

Far m e 4 coling pivctan (wha cuecd Mmach o6 dargusca -
mesat with food Alare) b3 you 1o

1) M0P IkAE Sanperees feus

2) Sanch maay 10 o0 enjoyuble NEW way of astiy hat makes you
w3l v wah prest esenp-
FIEALTIN -« . ehea 4 Yoy Fors The s 100t pobtt Foctink -

Look At The Photo Of Youse-Lookieg
Dr. Bickr Agsin. Then Realize
That He Has Been A Hard-Workieg
Physician Fer More Thon 59 Yearst

D, Bieie's nesads 10,300 & ovhe simole: He wanic ey 1o Wrow
that- sa 3 praciing ghyvicion for the soss (i Seark he has cen st
b eveey linem and wiakaws ihai 1he uman ody son tolee. And
Ae driieves st he vyt swril) ©f ALL inVeuties DO NOT NAVE
To"ENHT AT Ate”

oLt i ieit ncu aout it ihribing ciscouers. righv now. b s owm

<1 hare reachod thece Daxec mnmmﬂ 2 10 1he CIL08 302 T

of om Thts Boot i oSoal those cone
it Rk b primary ause of m er,
1 teibees @i 1 cured b bty Sh lv-u's e
paireenl arel beeshdasn, than paving the wey foe the muliplication

and oastamel Of wera,
oMy stcond comclursen s ihal in atiost ull e the v of gy
atienns ia haimdel, Drups oflen cmbie serion vde «fece.

crewe new diuass The @Ubis benchis mu

s o
SR Arianion of e svmpsisch, The phrsician
a0 % compleuly awwee o (e Bowesais) datecs (1om (B¢ shie

My Wit conelesion is that dheone <an be cuced iosd the griper
e of conrert fomds The waiemest may tound desstively simplr,
3 iy efwr inieimive sedy of 3 SigAly cempex

ocriee chemisiry.

My are Dned
lube pothered iheowg) sews of seee
tlanally 1 Bave pevarned 10 e

s S by Setn chre: Tl § B

"This Book deals with whan 1 comsider 1o be the bosi food aad v
esk weuic me

DO YOU KNOW —

Secrva of mesla: The smacn; bakncien formsie
It e e Wi 30 Fe€0 10 Weare wonL 4P YE Of
Protriari- kit s 1% o ihe MESNINY ke 30t es AwaTe
e for

Haw tn tare » hesshy cSoieverst in roee aele. (Yel yos
e < oL i Sonr seteied o5 3 Iehzam. Reed whad ot
£ome ¢ Laow o reconin, atd ow 1hi g (603
Bl hoid tha caih deaiing Soanien

TO LOSE WEIGHT AND STAY AT THE WOt
WEIGHT ik dood tepimen that "eedices you gslekty ad
afdy whac Il biys you 63 1ié of body meirs 380 KECFS UP
VOUR HEALTH
Hew 12 meotnite YOUR OWN GLANDULAK TYPe—sed
Ehe many woys Yo can adfast YOUF Slel 6 MM yese good
Wandular femsicn. male o

Yiow vomcu <o gor i the umcromie with Wik
Are womd 1o dreEy —wiEE LECE CheE (L Tie
wmuct mare! Gy & smel 1ample of she. lmnn-c i

™

And
i ook s 2 ea siment sy gope.
W cover—esiircly 3 Oar Tal—TODA’

WHAT CELEBRITIES SAY

ne“‘ Hnuel sale:
e dwkem My wdvsre, 1o arver bave Aed @ £k

Iinh ﬂ:m said:
“Hiaving bevorr D for e yvaes, ) o e o
OGO 13 YGUR BEST MEOIEINE -
Mas, Frank Lioyd saio:
1 contier Ds. Biskes i as 2000 a1 oup liring dactos . . Bo-
ervene ol ahe s diver £ Aive obiaried hivs arviogseg e
oter wrdice!

New See How This Method Has Worked
—In Hundreds Of Cose Histories
From Every Walk Of Life, And With
Almast Every Allment Yoo Can Tuaging

in, D Bielers ensiee e hay been
IS oM o Ol ot 2é O OIT Mserab(e INarsaer—beath weas here
aribeilin, sbmD. Cdim. wkem —ewen K (Wreors, Medrey and
. becmarses aghg. o of lardute (Unios = all wik
The S e 20k thds Rk o more rhar corei sary-sa-
Jeor har nzu THE BODY FLUSH AWAT WEALTH.
CoNROOING TOX
v.f .W_
e ”-\udl womia whe ws wek wid N widh
ot o e, it
eIl Mo (N wEash Gk,
sar moret and she In i prest peod
1R440 1he way she W K—with FOOD
irg a0 page 10.]
W v grlodes priecipls, sed
st dlatwisng wie
ooy Tpeee H00) ok ke by
The Sme cinoks aomiicn methadt s

o majr e

[ESREER

st FCOD svediasn~ heaked o dan-
dere » un bedridden, oy Wi 1
Al

rhar follow ir.

9] too

o iresar bt

106 Ot ampeoa of earced. 'e)cw Mnonluru Afler 11 2are
O B S Joind s s, b5 4y 32 B3 be e wwomg

Mo s aes 3L cn 2age 17 sesd Dr. Belers awa sicrst Rarseraber.
-n medvods ou Aol whens 3¢ G chbém whh Aadacy
-muc e asitans. overwcighe In (51, When sop Eré
yome :wn ool 1 voul BEST MEDICINE. we thick
urm 49, Base 17 S0 a0 reasd A oom woriveat ifery of
B T ory l Tre Nroen mante’ Wh S Pooutor
SPECIAL NOTE:
How To Use This Bock Te Yeur Greatest Advastuge —

R T fessbve Joue sarvish Lopeenal ¢cor, cheek e COMPLETE
INDEX. Wihis 2 minae wme silment ar detiliy or
mecry thes & bathring

VBl e peer In3kdiee eq scidetm re cx den ouoee

A 0 thoks b asivens, THOGE nul ou TEN M-
15 Or PASCINATING READING may
Peeak abrouzh of rour rrare

Read Tt From Cover Yo Cover
Endirely At Our Risk!

Pt DF Befer WEnis 164 10 preve In youriels, withou: riek, Baa
ami—is INe Bes way de meve Tfe, new
lnm-“. we allow 3o 10 £30 FOOD
¥ Ml days—emiirely 3t oer 7l I 56 e snd | diave,
e e o V5 D, i rowd 33 beak b be RIOHT WAV
Sty refure the bach / ol d v parchase price bacl
Ber, \f 00 Mave (A R @raat Break theoagh in
e ¥ v F o TEEL BEFTER ALREADY Decaise you Rave
¥'Co, Iiliwing D Beters mrrhin —then uimgly
(Ll lifeeaiending pade for reurcll sed il
your taved eres.
AR 3ou 1438 @ ben cover % cover AT OUR RISK! Way non
ermd m b No-RISk Cotpen——TODAY-

I'ha n-nhor, Henry 0. Bieler, M.D.

T1 SELIEVE THAT NATURE. IF GIVEN THE RIOMT
OPPORTUNITY, X ALWAYS THE GREATES

T HEALER
1 often nv docton who el
the s, waa .-.m th powvsti & g, ara thes we

Torced 10 memely e temedy
“Essly in my caseer, whin @y own heslth broke doos, 1 -

G0 Mve 4 preak ecci o he mosey yu4 mow spead an
PIla 3n€ daeseat’ bats, wmnonpurmn‘:-'

Adter hall 2 contury of practice, T, Bisker aticmpied (o retire
e faund tre world beallng a paib to bt Gaor, e il s eat-
and miners, e

Gor making néy Tl < o ard
Dr, e, heack the Thden- e, i ooalr of Dicue
Madiclne, ipomered ¥y

Cetumbic Unive

INFORMATION, INCORPORATED
119 Fifth Ave., New York, N.Y. 10003
e e = MAIL NO-RISK COUPON TODAY e e e ey
| INFORMATION, INCORPORATED

NYB=7
119 Fifth Ave., New York, N.Y. 10003

15 VORI b STENE MRS Tl Vi S50

Ry ... O e 4 your A
3 = oot 3 g
livtese 'ﬁmmmcomm o . 1 wii
wnply l' oees of my modey

I_g‘-;:m“:‘;n- order sem CO.0. CHECK NIRE: En
n? Banding charge. Eace momy-asck guarawies of vesre.
Woar

=

Address

oy

Stawe Zin
© Infosmanion, Incarparaied 1968

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it

Pag. 58 a 68


http://www.viasetti.it/

La Magia di un Antico Segreto: la Parola

Gary Halbert

Pag. 59 a 68

US.Go

advertisement

How to get what the

rnment

320 almost secret ways to get something back for your tax dollars right away!
by Gary Halbert

Dear Taxpayer:

What do you get?

The “poor' get federal housing,
food stamps, and other welfare bene-
fits. The rich get oil depletion
allowances, lower interest  rate
loans, and expense accounts,

What do you get?

The answer to that one is easy.
YOU GET TO PAY TAXES! Isn't
that nice? It Is a bit depressing, isn't
it? To work so hard for your
money and then ecach year give
Uncle Sam a bigger and bigger share
of it

What can you do about it?

Well, you could always cheat. Or
move to another country.

But sesiously, if you are already
claiming all of the legitimate dedut
tions you are entitled to, there is
still something you should do. And
that is..MAKE SURE THAT YOU
ARE GETTING EVERY PENNY'S
WORTH OF GOVERNMENT
BENEFITS THAT YOUR HARD-
EARNED DOLLARS ARE PAY-
ING FOR!

Millions of Americans just like
you are already collecting on them.
For example, RIGHT NOW, you
and your family may well qualify
for one, several or all of these
government benefits:

® 55,000 in government loans at be-
low market interest rates—if you know
how o 2pply for the lozns!

@ Full scholarships and other financial
essistance for education. Uncle Sam is
paying good moncy just to locate deserv.
ing students!

@®low cost insurance. You can save
hundreds of doilars with special govern-
mant policies!

morey and forged checks!

@ Free plans and architectural designs
for 12 different structures—from a 3-bed-
room house to a boat landing!

@A $25,000 sartyourownbusiness
laan, with 15 years to pay it back!

@ Free aptitude tests (that would cost
you up ta $25) to find the job you are
best suited for!

@ 25% to 75% of your rent paid by
Uncle Sam—if you qualify 2nd know how
toapply!

®Free government land to stake your
claim when prospecting for gold, silver
or other valuable minerals!

@ Free gavernment service to help you
locate lost marriage or divorce records!

@Free protection for your children
against hazardous toys provided by the
government Office of Consumer Affairs!

@ Theright to enter a fabulous govern-
ment sweepstakes—z public drawing to
claim il and gis rights to public lands.
Profit potential ranges from $5,000 w0
$75,0000

You know, a person could fill an
entire report just listing little-known
government benefits that are avail-
able to every ULS, citizen. | know,
because with the help of a friend, |
did. It's rtitled “HOW TO GET
WHAT THE U.S, GOVERNMENT

OWES YOU". It has 320 govern-

ment benefits that most people have
never heard of. But it doesn’t just
list them, mind you, it tells you how
to get them! It rells you how to
qualify, who to contact {including
all necessary addresses) and what
10 Say

)

ordered a small press run.

PS. If you don't take advantage of
these benefits, you are only
cheating yourself. After all,
you've already paid for them.
So, order today and see for
yourself the hundreds of FREE

and inexpensive things the
government has for YOU and
your family!

PPS. The gavemnment comes out
with new benefits nearly every
day. To keep you up to date, |
will send you information on
them every other month for the
next 12 months, This informa-
ton comes in a small special
publication calied The Cood
News Hot Line. There is no extra
charge far this.

HERE'S JUST A GLIMPSE OF THE
INVALUABLE INFORMATION YOU'LL
GET! 39 GREAT CHAPTERS!

FREE FOR ALIENS AND REFUGEES

FREE FOR AMERICAN INDIANS

FREE FOR ANTIQUE CAR BUFFS

FREE FOR BOATERS

FREE FOR BUSINESSMEN & INVESTORS

FREE CAREER AND JOB TRAINING

FREE CONSUMER PROTECTION SERVICES

FREE EMPLOYMENT SERVICES & CiVIL

SERVICE J0BS

FREE FOR FARMERS & GARDENERS

10.FREE FILMS, FILMSTRIPS & SLIDES

T1.FREE FINANCIAL ASSISTANCE & LOANS

12.FREE FROM THE STATE DEPARTMENT

13.FREE SERVICES & BENEFITS FROM ALL
BUREALS IN THE DEPARTMENT OF
HEALTH, EDUCATION & WELFARE

14.FREE HELP FOR YCU FROM UNCLE SAM

FHD e s =

»

ALL AROUND YOUR HOME OR
APARTMENT

15.FREE YO YOU FROM INTERNAL
REVENUE

16 LOW COST US. GOVERNMENT LAND
BARGAINS & PROGRAMS

17.FREE FROM THE LIBRARY OF CONGRESS
& THE NATIONAL ARCHIVES

I8, FREE MAPS

19 FREE MARRIAGE & DIVORCE RECORRS
LOCATION SERVICES & DIRECTORIES

20.FREE ABOUT SPACE & THE MOON

21.FREE FROM THE FEDERAL RESERVE
SYSTEM

22.FREE PROTECTION FROM NATURAL
DISASTERS

13.FREE FOR NATURE LOVERS AND
SPFORTSMEN

24.FREE FROM THE UNITED STATES

NAV

25, FREE QIL, GAS & MINERAL LEASE
DPPORTUNITIES

25.FREE FOR PARENTS

27.FREE POSTAL REGULATIONS &
LIBRARY

28, FREE POSTERS

29.FREE FOR PROSPECTORS

30.FREE SAFETY SERVICES & BENEFITS

31 FREE SCIENCE SERVICES & BENEFITS

32 FREE FOR SENIOR CITIZENS

33, FREE SICKNESS & HEALTH BENEFITS

34.FREE LIBRARY OF SOCIAL SECURITY
BENEFITS

35.FREE FORSTUDENTS & YEAUHERS

36, FREE GOVERNMENT SURPLUS
OPPORTUNITIES

A7.FREE FOR TRAVELERS & VACATION
ERS

J8.FREE FOR VETERANS
39.FREE FOR WOMEN ~
PLUS 2 EXTRA REPORTS-FREE
Free Report No, 1: "How To Com-
plin To The US. Government™
Free Report No. 2: “Directory of
Regional and Local Addresses of

LS. Government Agencies”

©1974 Good News Publishing Co.

I am king about p 2
the report in a hard cover edition
selling for around $8.95. Perhaps |
will, But this has been a labor of
love for me. And right now I'd like
the satisfaction of i iately get-

@ A Sacre vacation for you
and your family. Prices begin as low as
$25 an acre!

@Social Security benefits before you
reach your sixtles. One and a half million
children receive social security checks
each month!

@Free employment assistance if you
are having: trouble finding a job because
you're not a youngster anymore!

@Free help from the US. Secret
Service 1o protect you against countesfeit

ting the information Into the hands
of as many short-changed taxpayers
as possible. So 1've had a local
printer reproduce the manuscript in
report form and bind it with a soft
cover. And | am offering it, per-
sonally, direct, by mail, for only
$3.00.

If you are interested, please let
me know right away as | have only

Mail check or money arder Lo
Gary Halbert, Good News Publishing Co.

1352

7576 Freedom Avenaue, North Canton, Ohio 44720

Dear Gary: Enclosed find $3.00. Please send me my copy of "HOW TO GET
WHAT THE US. GOVERNMENT OWES YOU!"~plus the Good News Hotline
for the nexz year—FREE! | understand that if | am not satisfied | may return the

book for a full refund of my $3.00.
Print Name

Address

City

State Zip

reports) to give as a gift!

Here is an extra $3.00. Send me another copy of the buok (and the free

Gary Halbert (segue)
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- An Open Letter To Every Man And
Woman In America Who Wants To
Have Better Sex Without Feeling Guilty!
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"..very specific secrets a lover
can use to give their partner the
best sex of their lives..."”
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Mel Martin

For people who are almost (but not quite)
satistied with their own cooking—and can’t

figure out what’s m1ss1ng

keep it overnight, sex page 136.
page 176

tongh, see page 152

kind. See page 211.

with it. Sec page 23.

imported kind. See page 69

works. See page 97.

I I7 your crépes are delicious but too heavy, see page 263.

B8 Tho gourmet usos of kosher salt? Sce page 3 and page 22.

B If your cooked shrimp gets dry or rubbery when you

I 16 your fried eggplant tastes oilicr than it should, see ‘S
HA

B /f you sauté chicken livers perfectly bt they come ont 2 ‘

@ How to make bottled horseradish taste like the fresh

Bl How to keep sour cream from burning when you cook

W What to add to domestic paprika if you can’t find the

W A substitute for champagne sauce that isn't perfect, but

*“Chef Louis’ “secrets’ are gems of puresi common
sense that put even the most intimidating
Sforeign dishes wirha'n rhe reach of any
intelligent person.”

Chef’s Secret C

Cook books, as a rule, give very little of the profes-
sional chef's “inside informatian.” Tricks of prepara-
tion. little secrels abowt ingredients, that chef's touch
that makes all the ditference between someshing good
and something specicl — these don’t appear in the
ordinary ook book.

“Unlike chefs who cling passionmicly to the trade
secrets of the profession, Lovis Szathmary goes out
of his way to share his secrels,” —JEAN HEWITT

The Chef's Seeret is no ordisary book, and Louis
Szithmary (pronounced Zahthmarie) is no ordinary
chef. He & the proprietor of the workl-famous Bakery
Restawrant in Chicage aad certainly (b most ilustri-
ous af a great tradition of Hungarian chefs now in
America. Each recipe in Chef Louis’ book—{rom
appetizers to desserts—has 2 “chel's secret” attached.
The secrets make the food more fun to cook, elegant
to secve, wondrous 1o taste, Yet all the recipes are
surprisingly simple—no exolic seasonings or spocial
gadgets are involved, just carcful selection of ingre-
dients amd the classic methods of haule cuisine. Oaly
the results are exotic.

HAVE YOU BEEN BOILING EGGS IN THE
WRONG POT? (and can it realiy matcer” See page
10).

The professional secrets included add up to o quwl
but surpesingly (horough course in the

A?n‘-‘:"hu)., Magegine

popped Into (he mouth in the wrong seguence,
forget it, See page 3).

Do you know what's missing i your chickea soup
deesn't really taste like chicken? (See page 39). How
to keep an opened avocado green without ring it

e

T

and in this book he proves it, “We tosted and double-
tested every tecipe,” he sayx, “rsking ladies with very
listhe or no experience to cook the dishies for us. We
watched their teshniques and their frustrations, roted
he shorlu:mmgx of the recipes whose sIops were not

with lemon juice or anything else? (Sec page 7). What
Chinese chefs cook together with their seafood w0
make it ste so good? (Scc page 29). The best way
10 roast a turkey? (Lowis Szathmary has tried them
all, and the method he swears by is on page 107).

A homane way (0 Kill  lobster? (Sce page 138). How
to bread your meat or fish without (he crumbs stick-
ing to your fingers? (See page 125). How fo keep
dasagna moodles from sticking together? (See page
159), Have yos been serving your roast boef toe soom
after it comes out of (he oven?™ (Read page 59 care-
fully).

If your biscuits aren’t as flaky as you'd like, se¢
page 231. 1 the meriague on your baked alaska isn’t
stilf cnough, seo page 267. If your egps bencdict
aren’t what they should be, read page 145, The fast,
easy way to make good napolcoas starts with 4 péeces
of cordhoard (they don't show up in the final dish;
wes page 257). Your house doesn't have to smeil like
“cabbage™ while you're cooking brussels sprovts—see
page 171, Asporagus spears should be cut under
water. (Why? See page 180). 1t your family wants

proach ta food preparation. cooking and scrving.
(How w meke pité en crduie withowt having the
dowgh bura while the meat cooks? See page 14). The
300 recipes cover just about everything from how to
purchase. propare, roast, carve and serve a suckling
pig (page 73) 1o how 10 make sure your guests know
the correct order for eating the radishes, buster and
black bread that together make up one of the warld’s
great pourmet appelizess (if the three clements are

ard you don’t own a traditonal
heavy iron skilles, see page 232.

IF YOU HAVE TROUBLE SKIMMING ALL THE
FAT OFF A POT OF SOUP, TRY ICE CUBES.
Tce cuhes? See page 34,

Louis Szatheary is probably the only workd famous
chef with a Ph.D, in psychology. That means he
understunds people ws well as he understands food,

precisely and then kept working on vach
recipe tnil it hecante ey ond wndeeswandable.”

1f you find any recipe in this book that does not work
for you, we'll give you vour mancy back. $5.95

Disteibutted tv the tade by World Publishing Co.
AT I.L\DM BOOKSTORIS OR MAII. ﬂlls COU")N
5 ANEW YORK TINES CONPARY —:
QUADRANGLE BOOKS. Depr. Y !ﬂ |
230 Madisor Ave.. New York, N.Y. 10017

copivs of THE CHEF'S SECRET
COOKBOOK & $E.951{ [ find the book ursuilable
for any reason. | may return this onder within
10 days snd owe sothing. Othorwise you will bill
me $8.95 plus shipping.
5 SAVE. Check box und eacloe $8.95 per copy.
Publisher then pays shipping
O CHARGE MY MASTER CHARGE

Please sead
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“1 ain 't ”
‘Can't hardly”

Do You Make These
Mistakes in English?"

Sherwin Cody's remarkable in-
vention has enabled more than
70,000 people to correct their
mistakes in English. Only 18
minutes a day required to im-
prove your speech and writing.

ANY puesoon say "Did you hear from him
today?” They shoukd sy “Have you heard
from ki today?"  Some spell calendar

“onlender” or “calandec™ S:ll others sy
‘between you xad [' instesd of “between you and
me." It is astonlshing how often “‘who" is used for
“ahom,” and bow frequently the simiplest words are
masprocounced. Few know whether to spell certain
wards with ane or two “c's” or "m's" or “¢'s" or
with "5¢” or Yo" and when to nse commsa in ceder
to make their meaning absclutely clear. Moat per-
wis uss only conmon words—coloriess, flat. ordi-
nary. Ther tpeech and their letters are lifelew,
eonctonoas, humdsin,

Why Most Persons Make Mistakes

What s the rcason 0 mony of us are deficient
in the use of Eaglish and find cur careers stunted in
consequence” Why is it eone con not spell correetly
and others can not punctuste? Why do so meany
find themselves wt a Yons for words to expresa their
meaning adequately? The rencn for the defidency
is clear, Sherwin Cody discovered it in scientific
tests which he goave thomends of times. Most
persons do not write and speak good English
wimpily bacause they never formed the habit
of doing so.

What Cody Did at Gary

The formation of sny babit ccenes only from
constent prectice. Shakespeare, you may be sure,
never stucied rules. No eme who writes and speaks
correctly thinks of ruies when be i doing 8o

Here s our mother-tongue,  langoege that has
toilt up ocor ciwGratien, and without which we
should all il be muttering ssvages! Yet our
scheols, by sroag methods, base mads it & study
to be avoided —the hardest of taaks instead of the

most fagcinating of games! For years it has been
& crying diagrace.

In that point Jies the real @fference betwesn
Sherwin Cedy and the achools! Mere is an illusira-
Gon: Scme vears ago Mr. Cody was mvited by
William Wirt, author of the famous Gury System
of Education, to teach English to all upper-grade
pupils in Gary, Indiana. By means of umque prac-
tice exercises Mr, Cody secured mose improve-
ment in theee pupils in five waeks than previ-
ously had been obtained by almilar pupils in
two years under 0ld methods, Thore was no
gt work about these results. They wero proved
by scertific compansons.  Amazing as 1%t improve.
ment was, moce interesting still was the fact that
the children were “‘wild™ abeut the study. Tt was
Hke playing a game.

100 Self-Correcting Device

The basic principle of Mr. Cody’s new methed is
habit-forming. Any one can learn to write and
speak comrectly by constantly using the correct
forms, But how is one to know in cach case what
is correct? Mr, Cody selves this problem in o
simple, enique, seasitNe wily.

Suppote he Kimelf were stonding forever st your
elbow. Ewvery time you mapronounced or mis-
spelled a word, every timee you violaked correct
grammeticel usage, every time you used the wroag
word to express what you meant, suppose yeo could
Tuewr Bim whisper: “That 38 wrong, it should be thus
and 0. In a shert time you would habitunlly wse
the correct form asd the right words in spesking
and writing.

If you continue to make the same mistakes ever
and over wgain, cach time patiently be would tell
yoo what was right.  He would, s it were, be an
everlasting mentor besdde you—a meator who weuld
not laugh at you, but wivs weuld, ea the centrary,
support and help you. The 10057, Self-Cormecting
Device does exactly this thing. It is Mr, Cody's
silent voice bebind you, ready to speak out whenever
yoa commit am error. It finds your miéstakes and
coneentraten on them. You do not need to leam
anything you slresdy koow. There are no rules to
memecize.

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it

Only 15 Minutes a Day

No more than [ifteen minutor a day are
roquired. Fifteen minutes, not of study, but of
fascinating peactiesl Mr, Cody's students do their
wark in any spare mement they can match. They
do it riding to work or at home. They take fifteen
minates from the time usually apent in profitless
resdiag or smssenent, The results really ate phe-
nognenal.

Sherwin Cody hos pleced e excellent eoenmarnd
of the English language within the grasp of every
oae. Those who take ndvontage of his method gain
sometRing 0 priceless that it can not be mesgured
in terms of money. They gain & matk of breed-
ing thot can not be crazed as long a5 they live

hey guin & facility in speech that marks them as
educated people in whatever society find them.
stlves. They gain the selfconfidence and self
respest which this ability iospires. As for materig)
rewasd, certminly the importance of good Eogiiah
in the race for success can not be overestimsted
Barely, no ane can advance far withoat it,

Free—Baoklet on English

I1 is impossible, in this brie review, to give more
tham o suggeetion of the range of subjects eovered
by Mr, Cody’s new method and of what his practice
excreaes cozaist. Bt those who are interested can
find 2 detailed description in o fascinating little
booklet calied “How You Cun Master Good Eng-
lish in 15 Misutes a Day.™ There 3 no obligoticn
invelved in writivg for it, Merely mail the coupon,
a Jetter, or o postal card for it mow. Sherwin Cody
School of Eaglish, 14 Searle Building, Rochester, N. Y.
[ - ——————_—— -
SHEXWIN CODY SGHOUL OF ENGLISH
14 Searle Bailding, Rochester, N, Y.

send nr your sew froe Sodedet, “How You

Plesse
Con Master Good Erginh 18 13 Misytes 8 Dy~

Adiron

1
1
I
Ners. I
..... I
Thfsvalusbie dookler cam moi s tant 16 ehildren 1

- ———— -]
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Profilo dell’autore di questo libro

: ‘? Paola Guidi, giornalista de ISole240Ore, trend cat-

cher, esperta in design e tecnologie, racconta

come Gianfranco Viasetti & diventato uno dei pro-
fessionisti piu quotati nella difficile “arte” di ven-
dere, off e on line. Con 10 regole d'oro e rivalutando il piu antico

e il miglior strumento di comunicazione e convinzione: la Parola.

Due figli, due gatti, un cane, molti libri e 50 anni di esperienza
nellambito della vendita e del marketing tradizionali presso
aziende “importanti” (un tempo) come Rizzoli e Xerox e, dal
1997, uno dei piu abili a farlo su Internet per aiutare professioni-
sti, artigiani e imprenditori a trovare clienti. Anzi, uno dei pochis-

simi che ci riesce.

Un’arte, come si diceva in apertura, difficilissima perché ha a che
fare con un’impresa quasi irrealizzabile: rendere, invece, possi-
bile trovare un ago nel pagliaio. Nel senso che il pagliaio € Inter-

net e I'ago il sito del cliente.

Va notato che il 99 per cento dei siti - oltre due milioni in Italia -
rimane sconosciuto, affondando nel silenzio del magma virtuale
del web tant’é vero che circa un migliaio di siti al giorno chiudono
senza che nessuno - salvo chi li ha ostinatamente aperti - se ne

accorga.

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it
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Viasetti passa gran parte del suo tempo a scoraggiare gli audaci
che, per esempio, in possesso di qualche decina di ettari a vigha,

pensano di diventare ricchi e famosi vendendo on line il loro vino.

Gianfranco Viasetti ha il coraggio e I'onesta intellettuale di rive-
lare cid che migliaia di suoi “colleghi” non raccontano: che ven-
dere virtualmente significa confrontarsi con le gigantesche e ric-
che piattaforme del web in un impari e spesso perdente lotta

all’ultima keyword.

Eppure Viasetti ha raccolto nella sua lunga carriera ripetuti suc-
cessi, e riuscito a far emergere da quel magma confuso che e |l
Web centinaia di piccoli e medio-piccoli operatori e professionisti,
che hanno avuto 'umilta di ascoltarlo seguendo pari pari i suoi
consigli. E in particolare per quanto riguarda un sorprendente se-

greto: la parola.

E quello che si scrive e come si scrive - assicura Viasetti - che
riesce a intercettare lettori, clienti, estimatori, ben piu di sma-

glianti grafiche.

Che cosa occorre raccontare al potenziale cliente? Quello che
risponde alla celebre regola del giornalismo: chi, come, dove,

guando e perche.

Ma non basta: il racconto deve essere come un abito di sartoria,
tagliato e confezionato su misura di chi, cominciando a leggere,
se lo trova quasi perfetto, su misura delle sue esigenze e meglio

ancora delle sue emozioni.
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Perché per convincere il cliente a comprare, I'esigenza e il se-
greto piacere sono un tutto unico. Anche sul web. Anzi, ancor di

piu nella solitudine frettolosa della ricerca on line.

©2020 Gianfranco Viasetti — www.viasetti.it
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