Al PROMPT - L'INSTALLAZIONE
DELLE CREDENZE

1. DATI PRELIMINARI (CONTESTO)

Prima di procedere con mia richiesta, voglio fornirti del contesto. Sono un
imprenditore online. Eccoti alcuni dati che ti aiuteranno a comprendere il mio
business online.

Questa e la mia nicchia specifica: “Penre-h-catriera-che-cerearo
tibrio-tra e
Questo é il mio messaggio distintivo: “Aitto-le-denne-in-carticra-a
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Questa é la mia mission: “Guidare-e-ispirarete-donrnre-+n-carrieraa
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promuevano-un-benessere-completo-e-duraturo”

Eccoti alcuni dettagli riguardo le persone che fanno parte della mia nicchia:







Confermami di aver acquisito queste informazioni e procedero con la mia
richiesta.

2. OFFERTA (CONTESTO)

Mi fa piacere che tu abbia acquisito i dati. Vorrei fornirti altri dati. Ho voluto
distinguermi sul mercato con un’offerta unica basata su un “meccanismo
unico” chiamato “WH-S-E—-Weman-Framework’.

Eccoti un descrizione generica del meccanismo unico:




Eccoti una descrizione accurata delle fasi del meccanismo unico:
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Confermami di aver acquisito anche queste informazioni e procedero con la
mia richiesta.

3. CREDENZE OTTIMALI

Ottimo. Ora partiamo da questo presupposto: se qualcuno é convinto che la
mia offerta e 'unico modo per risolvere un problema, la vendita diventa la
logica conseguenza. Il mio scopo finale e eliminare ogni possibile dubbio,
ogni possibile obiezione, ogni possibile credenza che potrebbe impedire alla
persona di acquistare. In questa fase voglio definire ogni singola credenza
che dovrebbe avere un mio prospect per decidere di acquistare la mia offerta.
In pratica ti sto chiedendo:

Cosa avrebbero BISOGNO DI CREDERE i miei prospect per acquistare?
Cosa avrebbero bisogno di REALIZZARE? Cosa dovrebbero capire per
ACCETTARE DI AVERE BISOGNO di acquistare?



In questa indagine ti chiedo di partire dal “finale”. Ossia dalla credenza che
portera all'acquisto. La credenza finale é semplice da identificare: i miei
prospect devono credere che il mio meccanismo unico sia esattamente quello
di cui hanno bisogno per risolvere il loro problema. Successivamente dovrai
individuare tutte le credenze legate alle diverse fasi del meccanismo unico
(essendo un meccanismo complesso, per accettarlo dovranno credere alla
validita di ogni singola fase). Successivamente dovrai individuare tutte le
credenze ancora precedenti, ossia quelle che devono avere per potersi
interessare alla mia offerta. E continua cosi fino alle credenze base per
potersi interessare all’argomento.

Eccoti un esempio semplificato per farti capire meglio quello che voglio
ottenere. Ipotizziamo che la mia offerta sia una pensione integrativa per le
coppie 25 - 45 anni che non vogliono rischi. Per prima cosa, come ti ho
spiegato, dovrebbero credere che un ipotetico meccanismo unico di pensione
integrativa sia esattamente quello di cui hanno bisogno per risolvere il loro
problema (per questo esempio non specifichero il meccanismo). Pero per
credere questa cosa dovrebbero credere che le caratteristiche distintive del
mio modello di pensione integrativa siano valide (il meccanismo unico si basa
su di esse). Pero per credere questa cosa dovrebbero credere che la
pensione integrativa sia anche meno rischiosa delle altre soluzioni. Pero per
credere questa cosa dovrebbero credere che esistano delle soluzioni che
possono permettersi e che possono risolvere il problema. Pero per credere
questa cosa dovrebbero credere che esistano delle soluzioni, e che la
pensione attuale non gli permettera di vivere serenamente.

Questo era solo un esempio semplificato per aiutarti a comprendere il
compito che ti sto assegnando. Vorrei una risposta molto piu completa, che
includa ogni singola credenza che dovrebbero avere i miei prospect per
acquistare. Nota che in questo momento non ti sto chiedendo le credenze
negative (quelle che non dovrebbero avere) ma quelle positive (quelle che
dovrebbero avere). Ricorda di ordinarle correttamente, da quella che
provocherebbe l'acquisto della mia offerta a quella piu lontana. Grazie.

Puoi richiedere piu credenze (scendere nello specifico)

Segnati subito le risposte sul documento



3.1. (FACOLTATIVO) CREDENZE OTTIMALI
MECCANISMO

Utilizza questo prompt solo se I'|A non ha differenziato per bene le credenze
relative al meccanismo

Voglio chiederti di effettuare un compito molto simile al precedente. Come
avrai notato il mio meccanismo unico si basa su una soluzione complessa.
Per accettare questo meccanismo come soluzione, non credi che siano
necessatrie ulteriori credenze (relative proprio a questo meccanismo)? Ad
esempio, un ipotetico meccanismo che si basa su 3 caratteristiche (Esempio:
"A", "B" e "C") e unico perché coniuga tutte e 3 queste caratteristiche. Ma per
accettare questo meccanismo come funzionante, un cliente deve credere che
"A" abbia senso, deve credere che "B" abbia senso e deve credere che "C"
abbia senso. Potresti definire per me le credenze per accettare il mio
meccanismo specifico in base alle sue caratteristiche?

4. CREDENZE ATTUALI

Ottimo, hai definito le credenze ottimali. Ora vorrei trovare le potenziali
credenze negative attuali che potrebbero avere i prospect, ossia le credenze
che si potrebbero contrapporre alle credenze ottimali. Nota che ogni
credenza ottimale che hai definito potrebbe avere piu credenze attuali
negative: per ognuna delle credenza ottimali che hai definito identifica tutte le
credenze negative. Grazie.

Puoi specificare le single credenze in caso di risposta incompleta.

(Prendi in considerazione questa singola credenza ottimale: “ ”. Potresti
specificarmi la credenza negativa?’).



5. SINTOMI E ASSOLUZIONE, RIVELAZIONE,
PROVE

Ottimo, mi hai fornito le credenze ottimali e le potenziali credenze attuali
negative. Ricorda che Il mio scopo finale € eliminare ogni possibile dubbio,
ogni possibile obiezione, ogni possibile credenza che potrebbe impedire alla
persona di acquistare. Ora ho bisogno di comprendere il motivo per cui
hanno quelle false credenze e di far comprendere anche ai miei prospect il
motivo per cui hanno quelle false credenze. “Dimostrare” e piu potente
rispetto a “raccontare”. Voglio fare in modo che le persone giungano da sole
alle conclusioni. Per farlo dobbiamo passare attraverso 2 fasi.

FASE 1: SINTOMI E ASSOLUZIONE

Devo far capire ai prospect i sintomi della loro credenza sbagliata, utilizzando
una formula simile a questa:

[Tu fai X, probabilmente perché... , ma X e sbagliato. Infatti ottieni Y].

Cerco di spiegatrti la risposta che voglio ottenere con un esempio. Ipotizziamo
che io sia un personal trainer, e che io voglia convincere i miei prospect ad
abbracciare la credenza ottimale “I'allenamento migliore e I'allenamento in
monofrequenza” e che quindi io voglia correggere la credenza attuale
‘I'allenamento migliore é I'allenamento in multifrequenza”. Un modo per
rivelare i sintomi della credenza sbagliata potrebbe essere questo:

"Tu alleni i singoli muscoli piu volte a settimana, perché gli YouTuber che
parlano di fitness ti dicono di farlo. Ma e sbagliato (i tuoi muscoli non riescono
a recuperare dall’allenamento precedente), e infatti sei in una condizione di
stallo, e non riesci piu ad aumentare la tua massa muscolare”.

In questo modo potrei far capire al prospect che non ha sbagliato per colpa
sua, ma perché ha messo la sua energia in un processo errato, a causa di
un’influenza esterna (esperienza / ambiente che lo circonda). In pratica voglio
comunicare questo messaggio: So che fai questo, e so che hai ottenuto
questo risultato negativo, ma non e colpa tua, la colpa € di questa esperienza
(ambiente) che ti ha portato a sbagliare”.

FASE 2: RIVELAZIONE E PROVE



Dopo aver fatto capire al prospect che la sua e un credenza sbagliata, voglio
anche fare in modo che acquisisca la credenza ottimale. Prima di tutto dovro
affermare la vera verita (basata sulla credenza ottimale) e poi argomentare la
mia affermazione con delle prove. Questo perché le prove sono potenti e
necessarie: non basta affermare una cosa, bisogna provarla al di fuori di ogni
ragionevole dubbio. Le persone vogliono capire se stai presentando opinioni
o fatti (non devo dare mai per scontato che i miei prospect credano a quello
che dico).

Ecco le migliori tipologie di prova:

1. LOGICHE: statistiche, studi, ricerche, “numeri” (NOTA: non inventare,
devono essere prove realistiche);
2. ANEDDOTI: storie, case study;
3. DIMOSTRAZIONE: una drammatica dimostrazione a prova di dubbio
(NOTA: non inventare, devono essere prove realistiche);
Indipendentemente dalla tipologia di prova (logica, aneddoto, dimostrazione)
non devo forzare la mia opinione, ma fare in modo che il prospect arrivi da
solo alla conclusione. Per riuscirci é utile utilizzare una storia, usare un
racconto che rende evidente e memorabile la prova.

La prima parte della tua risposta deve basarsi sulla “FASE 1: SINTOMI E
ASSOLUZIONE”, la seconda parte della tua risposta deve basarsi sulla
“FASE 2: RIVELAZIONE E PROVE”.

Ti chiedo di eseguire questo lavoro sulla seguente combinazione:

CREDENZA OTTIMALE:




Puoi richiedere piu informazioni sulle prove (es. Per favore forniscimi piu
informazioni riguardo alla seguente prova di cui mi hai appena

parlato: Numere ndi-dimostrano-che piceolicambiamenti-n

Devi ripetere il processo per ogni combinazione di credenze



