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INTRODUZIONE: benvenuto in 
InstaStart digitale!
Sei qui perché senti che la tua competenza, passione o esperienza ha un valore. Ed 
è così. Viviamo nell'era digitale, dove le informazioni sono il nuovo oro. Questa 
guida non è un semplice manuale, è la tua mappa per trasformare ciò che sai in un 
prodotto digitale che puoi vendere online.

La tua competenza 
è oro

Nell'era digitale, non devi 
essere un "influencer" o 
un guru per fare la 
differenza. Basta avere 
una competenza 
specifica e la voglia di 
condividerla. Pensa a 
quante persone cercano 
soluzioni ai loro problemi 
ogni giorno. La tua 
conoscenza può essere 
quella soluzione.

Strumenti pratici 
per emergere
Questo ebook ti darà gli 
strumenti per 
identificare il valore 
unico della tua 
esperienza, creare un 
prodotto digitale che le 
persone desiderano, e 
iniziare a venderlo 
usando i canali giusti, 
come Instagram e 
TikTok.

La tua chance per 
monetizzare
Immagina di poter 
generare un reddito 
extra, o addirittura di 
trasformare questa in 
un'attività principale, 
vendendo le tue 
conoscenze. Senza 
magazzino, senza 
spedizioni, con costi 
minimi e la libertà di 
lavorare da dove vuoi.

Questo è il potere dei prodotti digitali, e questa è la tua occasione per coglierlo. 
Preparati a scoprire come trasformare ciò che sai fare in un'opportunità concreta 
di guadagno, con strumenti accessibili e strategie efficaci.

Con InstaStart "La tua competenza in un prodotto digitale" ti stai aprendo la porta 
verso un nuovo modo di generare valore e soprattutto denaro.
Non serve stravolgere la tua vita. Serve iniziare a guardare la tua esperienza con 
occhi nuovi.

Quello che per te è <normale=, per qualcun altro è la soluzione che cercava.

Questo percorso ti accompagnerà passo dopo passo a:

riconoscere il tuo valore

trasformarlo in un’offerta semplice e chiara da vendere

condividerlo nel modo giusto, con gli strumenti giusti



Il tuo momento è adesso: cogli l'opportunità dei 
prodotti digitali

Questo non è un semplice "trend" passeggero. I prodotti digitali rappresentano 
una rivoluzione profonda nel modo in cui il valore e la conoscenza vengono 
scambiati. Stiamo parlando di una vera e propria democratizzazione del business: 
non ti serve un capitale enorme, un magazzino o un team vastissimo per avviare 
qualcosa di significativo.

Il potere dei prodotti digitali sta 
nella loro capacità di rompere 
le barriere tradizionali. Se 
prima per monetizzare una 
competenza dovevi aprire 
un'attività fisica, vendere servizi 
uno a uno che limitavano il tuo 
tempo, o sperare di essere 
assunto da qualcuno, oggi puoi 
impacchettare la tua 
conoscenza e venderla a 
chiunque, ovunque nel mondo.

Questo significa libertà:

Libertà geografica: lavora da casa, dalla spiaggia, da un'altra nazione. La tua 
"sede" è il tuo computer.

Libertà di tempo: decidi tu quando creare, quando lanciare, quando dedicarti 
alla promozione. Puoi farlo nei ritagli di tempo, come attività secondaria, o a 
tempo pieno.

Libertà finanziaria: il tuo potenziale di guadagno non è più legato alle ore che 
lavori. Una volta creato il prodotto, puoi venderlo migliaia di volte, generando 
un reddito scalabile che può superare di gran lunga quello di un lavoro 
tradizionale.



È la tua occasione perché:

La domanda è altissima: le persone cercano costantemente nuove 
competenze, soluzioni rapide ai loro problemi e guide pratiche online. C'è una 
fame insaziabile di conoscenza specifica e applicabile.

Gli strumenti sono accessibili: software di creazione, piattaforme di vendita, e 
gli stessi social media che utilizzi quotidianamente (Instagram, TikTok) sono a 
portata di mano e spesso gratuiti o a basso costo.

L'Intelligenza artificiale (AI) accelera tutto: come vedrai, l'AI è il tuo co-pilota. 
Ti aiuta a generare idee, scrivere testi, strutturare contenuti, rendendo il 
processo di creazione incredibilmente più veloce e meno difficile, anche se non 
ti senti uno "scrittore" o un "esperto di marketing".

Preparati a scoprire come trasformare ciò che sai fare in 
un'opportunità concreta di guadagno, con strumenti accessibili e 
strategie efficaci.

Non si tratta di formule magiche, ma di 
un metodo chiaro e pratico. 

Ti guiderò passo dopo passo per 
identificare il valore nascosto nella tua 
esperienza, impacchettarlo in un 
formato digitale che la gente vuole, e 
iniziare a venderlo. 

È ora di smettere di sottovalutare la tua 
conoscenza e iniziare a monetizzarla.



CAPITOLO 1: perché i prodotti digitali 
sono l'asset più intelligente da creare 
oggi

Cos'è davvero un prodotto digitale?

Un prodotto digitale è qualsiasi bene o 
servizio che puoi creare e distribuire 
online, senza bisogno di una forma 
fisica. È un'informazione, una 
conoscenza, un'abilità che impacchetti 
in un formato digitale e vendi.

Non occupa spazio fisico: nessun 
magazzino.

Non richiede spedizioni: consegna 
istantanea via internet.

Puoi venderlo infinite volte: crea 
una volta, vendi per sempre.

I prodotti digitali rappresentano la 
nuova frontiera del business, 
permettendoti di monetizzare le tue 
competenze senza i limiti fisici 
tradizionali.

Perché è l'asset perfetto oggi: vantaggi chiave

Scalabilità illimitata

Puoi venderlo a 1 persona o a 1 milione, 
senza costi aggiuntivi di produzione.

Reddito passivo

Una volta creato, genera vendite anche 
mentre dormi. Richiede meno 
intervento attivo rispetto a un servizio 
uno a uno.

Costi minimi di avvio

Non ti servono capitali enormi. Spesso 
basta il tuo computer e la tua testa.

Impatto globale

Il tuo prodotto può raggiungere 
persone in ogni angolo del mondo.



3 esempi pratici di prodotti digitali

Prodotti scritti

Ebook, checklist e template sono perfetti per 
condividere informazioni strutturate. Come il 
"Manuale Completo per Coltivare Orchidee" o una 
"Checklist per Lanciare il Tuo Podcast".

Prodotti video

Mini-corsi e tutorial guidati offrono 
apprendimento visivo immediato. Esempi: "Le 
Basi del Montaggio Video con CapCut" o "Come 
Configurare il Tuo Router Wi-Fi".

Prodotti audio

Podcast premium e meditazioni guidate sono 
ideali per l'apprendimento in mobilità. Come 
"Tecniche di Meditazione Avanzata" o "5 
Meditazioni per un Sonno Profondo".

Ogni formato risponde a diverse esigenze e stili di apprendimento. 

L'ideale è scegliere quello che valorizza al meglio la tua competenza specifica e con 
cui ti senti più a tuo agio.



Lavoro tradizionale VS Vendita prodotti digitali

Hai mai riflettuto su come guadagni davvero? 

Spesso, la maggior parte di noi è abituata al modello "tempo per denaro". 

Ma c'è un'altra via, molto più scalabile e liberatoria: quella dei prodotti digitali. 

Vediamo la differenza.

LAVORO TRADIZIONALE PRODOTTI DIGITALI

TEMPO SCAMBIATO Limitato, guadagni per 
ora/progetto

Crei una volta, vendi infinite 
volte

COSTI INIZIALI Attrezzatura ufficio, 
spostamenti

Bassissimi (software, tua 
conoscenza)

SCALABILITA' Bassa (pochi clienti alla volta) Altissima (milioni di persone)

REDDITO Attivo (guadagni solo quando 
lavori)

Potenziale passivo (anche 
quando non lavori)

Un prodotto digitale ti libera dal 
vincolo del tempo. 

Significa che il tuo potenziale di 
guadagno non è più strettamente 
legato alle ore che dedichi 
attivamente. 

Invece di vendere la tua ora, crei un 
asset che lavora per te, 24 ore su 24, 7 
giorni su 7.



Tempo per denaro: il modello tradizionale (e i suoi 
limiti)

Pensa a un lavoro tradizionale. Che tu sia un dipendente, un libero professionista o 
anche un coach che vende consulenze one to one, il principio di base è lo stesso: 
scambi il tuo tempo, le tue ore, la tua energia direttamente per denaro.

Il dipendente: vai in ufficio 8 ore al giorno, 5 giorni a settimana. Il tuo stipendio 
è legato a quelle ore, indipendentemente da quanto "extra" produci. Se non 
lavori, non guadagni.

Il professionista/coach: ogni consulenza, ogni ora di lezione, ogni progetto ha 
un prezzo. Ottimo, ma il tuo guadagno è strettamente limitato dalle ore che hai 
a disposizione. Puoi fare solo un certo numero di sessioni al giorno. Se ti 
ammali, vai in vacanza o semplicemente vuoi riposare, il tuo flusso di cassa si 
ferma. Se il tuo tempo è limitato, anche il tuo guadagno lo è. Non puoi 
moltiplicare le tue ore.

Questo modello ha la sua stabilità, 
certo, ma ti imprigiona in un sistema 
dove la tua libertà e il tuo potenziale di 
guadagno sono direttamente 
proporzionali al tempo che puoi 
dedicare. 

È come riempire un secchio d'acqua 
goccia a goccia: funziona, ma è un 
processo lento e continuo.



Il business dei prodotti digitali: moltiplicare il tuo 
valore, non il tuo tempo

Ora, immagina di creare qualcosa una volta sola, e poi poterlo vendere a centinaia, 
migliaia, persino milioni di persone, senza doverci rimettere un'altra ora del tuo 
tempo per ogni nuova vendita. Questo è il cuore del business dei prodotti digitali.

Tu hai una competenza, una soluzione a un problema. Invece di venderla solo a chi 
ha il lusso di pagarti per un'ora della tua attenzione, la impacchetti in un formato 
digitale:

Un eBook che svela i tuoi segreti.

Un video corso che insegna passo a passo la tua metodologia.

Un template che semplifica un processo complesso.

Una checklist che guida all'azione.

Hai creato un "asset" digitale. È un pezzo della tua conoscenza che, una volta 
messo online, può essere duplicato e venduto infinite volte.

Scalabilità esplosiva: hai venduto un eBook a 10 persone? Bene. Lo stesso eBook 
puoi venderlo a 1000, 10.000, 100.000 persone senza alcun costo aggiuntivo di 
produzione. La tua marginalità è quasi del 100% dopo la creazione.

Reddito (semi) passivo: una volta lanciato, il tuo prodotto può generare vendite 
anche quando dormi, sei in vacanza o ti dedichi ad altro. Non significa "guadagnare 
senza fare nulla" (la promozione è sempre necessaria), ma significa disaccoppiare 
il tuo tempo dal tuo guadagno.

Libertà reale: puoi creare il tuo prodotto da qualsiasi luogo, venderlo a chiunque 
nel mondo e decidere tu il tuo ritmo di lavoro.

È come costruire un acquedotto: richiede un impegno iniziale per essere 
costruito, ma una volta finito, l'acqua (il denaro) scorre continuamente, senza che 
tu debba più trasportare secchi.



Attenzione: non devi per forza scegliere tra i due. 
Puoi costruire qualcosa che li unisce.

Se oggi sei già sul campo, a scambiare il tuo tempo e la tua competenza in sessioni 
one to one, consulenze o servizi diretti, sai quanto sia preziosa la tua conoscenza. 

Ma sai anche quanto sia limitante il modello "tempo per denaro". 

Ogni nuovo cliente richiede un'ora in più del tuo tempo, ogni sessione riempie una 
casella nel tuo calendario.

Immagina ora di affiancare a questo modello un prodotto digitale. 

Non si tratta di abbandonare il tuo modo di lavorare attuale, ma di potenziarlo 
esponenzialmente. 

Un prodotto digitale ben fatto, integrato nella tua offerta, può diventare il tuo più 
potente alleato, perché:

ti porta clienti nuovi

crea fiducia automatica

ti permette di lavorare meno ma guadagnare meglio

Un prodotto digitale non è un sostituto della tua professionalità diretta, ma un 
moltiplicatore della tua influenza, dei tuoi clienti e dei tuoi guadagni. È la 
chiave per sbloccare il prossimo livello della tua attività.



CAPITOLO 2: dalla tua esperienza al tuo 
primo prodotto
Ok, ora che sai cos'è un prodotto digitale, è il momento di guardare dentro di te. 
Tutti abbiamo una competenza, una passione o un'esperienza che può essere 
preziosa per qualcun altro.

Dalla tua passione al profitto: metodi per riconoscere le tue competenze e 
passioni più monetizzabili.

Non sottovalutare ciò che sai fare.

Chiedi a chi ti 
circonda

Cosa ti chiedono 
spesso amici e 
familiari? "Mi 
aiuteresti con le 
finanze?" potrebbe 
rivelare la tua 
competenza nella 
gestione del 
denaro.

Osserva i tuoi 
"superpoteri"

Quali problemi 
risolvi con 
naturalezza? Se fai 
crescere piante che 
ad altri muoiono, hai 
un talento nel 
giardinaggio che 
molti desiderano.

Individua le tue 
passioni

Quali libri divori con 
entusiasmo? I tuoi 
interessi più 
profondi spesso 
nascondono 
competenze 
monetizzabili che 
altri vorrebbero 
imparare.

Hai presente quella cosa che ti viene naturale fare? 

Quel trucco che usi sempre, quella soluzione che hai scoperto, quell'abilità che hai 
sviluppato quasi senza accorgertene? 

Quella per cui pensi: "Ma è così ovvio, lo sanno tutti!".

Ecco, fermati un attimo.



Il tuo "Ovvio" è il problema di qualcun altro (e la 
tua opportunità)

Questa è una delle verità più potenti nel mondo dei prodotti digitali: ciò che per te 
è semplice, per altri è spesso un problema da risolvere. E la parte migliore è che 
sono disposti a pagare per quella soluzione.

Pensaci bene. 

Quante volte hai cercato online una guida, un tutorial, un consiglio per qualcosa 
che per altri era banale, ma per te era un ostacolo insormontabile? 

Magari era:

"Come si collega questo cavo al televisore?"

"Qual è il modo più veloce per fare l'impasto della pizza senza sporcare tutto?"

"Come si organizza un viaggio last minute risparmiando?"

È una dinamica che vediamo ogni 
giorno, eppure spesso la 
sottovalutiamo quando pensiamo a 
cosa potremmo vendere. Quello che 
per te è un gesto naturale, quasi 
istintivo, frutto di anni di pratica o di un 
talento innato, per qualcun altro è un 
vero e proprio muro.

Ma per chi non lo sa, rappresentano 
una frustrazione, una perdita di 
tempo, un'incertezza, o persino una 
spesa extra.



Il valore nascosto nella tua "semplice" conoscenza

Pensa a un meccanico esperto che cambia una gomma in pochi minuti, quasi 
senza pensarci. Per lui è un'azione semplice, quasi automatica. Ma per chi è fermo 
sul ciglio della strada con una gomma a terra, magari di notte e sotto la pioggia, 
quella "semplicità" diventa un problema enorme.

Analogamente, se per te è semplice organizzare un viaggio low cost, perché hai 
affinato strategie di ricerca voli e alloggi che altri ignorano, per chiunque non abbia 
questa competenza, quel viaggio low cost è un miraggio. Significa ore e ore 
sprecate a cercare, confrontare, sentirsi frustrati, e alla fine, probabilmente, 
spendere molto di più.

Perché ciò che è "ovvio" per te è un problema per altri?

Mancanza di conoscenza specifica: semplicemente non sanno i "come" o i 
"perché". Gli manca la tua competenza specifica.

Mancanza di esperienza: non hanno mai affrontato quel problema o non 
hanno avuto modo di praticare quella specifica abilità.

Perdita di tempo ed energie: tentano e ritentano, ma senza la tua guida 
sprecano tempo prezioso e si logorano mentalmente, sentendosi inefficaci.

Incertezza e paura: non sanno se stanno facendo la cosa giusta, temono di 
sbagliare o di peggiorare la situazione. Questo porta a procrastinazione e ansia.

Spesa extra indesiderata: non trovando la soluzione da soli, finiscono per 
pagare di più – magari un servizio costoso, un prodotto sbagliato, o 
semplicemente sprecando risorse che avrebbero potuto ottimizzare.

Il tuo compito, come creatore di prodotti digitali, è colmare questo divario. 

La tua "semplicità" diventa la chiave che sblocca i loro blocchi, la scorciatoia che 
evita le perdite di tempo, la certezza che elimina l'incertezza. 

Ed è per questo che le persone sono disposte a pagare: non comprano un 
semplice file, ma acquistano la soluzione ai loro problemi, la tranquillità, il 
risparmio (di tempo, denaro, stress) e il risultato finale che tu sai garantire.



Tutti abbiamo una competenza, una passione o 
un'esperienza che può essere preziosa per 
qualcun altro.

 Spesso le cose che ci vengono naturali sono quelle che altri trovano difficili.

Riconosci il tuo valore
Cosa ti chiedono spesso 
gli amici o la famiglia

Quali problemi risolvi con 
facilità nella tua vita o 
lavoro? 

Per cosa ti senti "bravo" 
rispetto agli altri?

Scegli il formato 
giusto
Identifica come 
impacchettare la tua 
competenza: un ebook, un 
video corso, un template o 
una checklist? Il formato 
deve valorizzare al meglio il 
tuo contenuto.

Definisci il risultato
Chiarisci quale 
trasformazione o beneficio 
otterrà il cliente con il tuo 
prodotto. 

Questo sarà il motivo per cui 
lo acquisteranno.

I 3 pilastri di un'offerta vincente

Ogni prodotto digitale di successo si basa su tre pilastri fondamentali. 

Esempio sbagliato: "Vendo lezioni di chitarra (competenza) via email (formato) perché mi piace 
la musica (risultato? Inefficace)."

Esempio giusto: "Insegno accordi base di chitarra (competenza) con un mini-video corso di 10 
lezioni (formato) per farti suonare la tua prima canzone in 7 giorni (risultato!)."

Competenza
La tua conoscenza, abilità o 

passione specifica. È il "cosa" 
insegni, ciò che sai fare 

meglio di altri.

Formato
Il modo in cui presenterai la 
tua competenza (ebook, 
video, checklist, ecc.). È il 
"come" la consegni al cliente.

Risultato
Il beneficio finale, la 
trasformazione che il tuo 
prodotto offre. È il "perché" il 
cliente lo compra.



Sviluppa le tue idee con la mini matrice a 3 
colonne

Ora che hai identificato i tre pilastri della tua offerta, è tempo di organizzare le tue 
idee in modo concreto. Ecco uno strumento pratico che ti aiuterà a dare forma al 
tuo primo prodotto digitale:

Mini matrice a 3 colonne
Organizza le tue idee 
completando una semplice 
tabella che colleghi 
competenza, formato e risultato. 
Non cercare la perfezione, inizia 
a catturare le tue intuizioni.

Brainstorming guidato
Annota almeno tre possibili 
combinazioni di prodotti digitali 
partendo dai tuoi punti di forza, 
seguendo gli esempi forniti 
come ispirazione.

Selezione dell'idea 
vincente
Dopo aver compilato la matrice, 
identifica l'idea che ti 
entusiasma di più e che puoi 
realizzare con le risorse 
attualmente a tua disposizione.

Cosa so fare
(La mia 
competenza/passione)

Formato consigliato
(Come impacchettarla?)

Risultato per l'utente
(Quale problema risolve?)

Gestione del tempo Checklist quotidiana 
stampabile

Più produttività in 15 minuti al 
giorno

Cucina vegana facile Ebook di 10 ricette veloci Cucinare vegano senza 
stress, anche se sei di fretta

Parlo inglese fluente Mini-video corso "Pronuncia 
perfetta in 5 giorni"

Migliorare la pronuncia e la 
fiducia nel parlare

Ora tocca a te: completa la tabella.

Idea 1

Idea 2

Idea 3



CAPITOLO 3: trova la tua nicchia e il 
cliente perfetto per il tuo prodotto
Questo è forse il capitolo più importante. Molti falliscono perché provano a 
vendere a "tutti". Ma quando cerchi di piacere a tutti, non piaci a nessuno. Devi 
definire chi è il tuo cliente ideale e per chi stai risolvendo un problema.

Che cos'è la nicchia di mercato?

Una nicchia di mercato è un gruppo specifico di persone con un problema o un 
bisogno comune. Non è "chiunque voglia dimagrire", ma "mamme over 40 che 
vogliono perdere peso dopo la gravidanza con poco tempo a disposizione".

Come definire la tua nicchia:

Trova persone con un problema urgente da risolvere

Che tu sai risolvere

Con interesse o desiderio di cambiamento urgente

Prima di chiedere all'intelligenza artificiale, chiedi a te stesso.

L'AI è un potente strumento, ma non conosce la tua anima e la tua esperienza. Le 
risposte migliori le ottieni dando all'AI informazioni precise che vengono dalla tua 
riflessione. 

Questo capitolo ti prepara a farlo.

Definisci il tuo 
cliente ideale

Non partire da "a chi 
posso vendere", ma 
da "chi posso 
aiutare davvero?" 
Prima di chiedere 
all'intelligenza 
artificiale, chiedi a 
te stesso.

Cerca persone con 
un problema 
urgente

Le nicchie più 
profittevoli hanno 
problemi che 
richiedono 
soluzioni 
immediate e che tu 
sai risolvere.

Ascolta e osserva

Quali domande 
ricevi? Cosa 
cercano online? 
Mettiti nei panni 
del tuo cliente 
ideale. Quali sono le 
sue frustrazioni?



I vantaggi di una nicchia ben definita

Meno concorrenza

Ti distingui 
facilmente in un 
mercato specifico 
invece di competere 
con tutti. In una 
nicchia sei un 
esperto, nel 
mercato di massa 
sei solo uno dei 
tanti.

Messaggio chiaro e 
mirato

Sai esattamente 
cosa dire per 
attirare il tuo 
pubblico ideale. Il 
tuo marketing 
diventa preciso, 
risparmiando 
tempo e denaro su 
audience non 
interessate.

Fidelizzazione 
superiore

I clienti si sentono 
veramente 
compresi quando 
parli direttamente 
alle loro esigenze 
specifiche. Questo 
crea un legame che 
li porta a tornare da 
te.

Trova il problema, offri la soluzione

Le persone non comprano prodotti digitali, comprano soluzioni ai loro problemi. Il 
tuo compito è scoprire quali problemi ha la tua nicchia attraverso:

Ascolta

Quali domande 
ricorrenti ricevi? 

Quali lamentele senti 
più spesso?

Osserva

Cosa cercano online? 

Quali forum o gruppi 
frequentano?

Empatizza

Mettiti nei panni del 
cliente ideale. Quali 
sono le sue vere 
frustrazioni?



Esercizio pratico: il questionario "InstaStart"

Questo è il cuore pratico dell'ebook. Prendi il tuo tempo per compilare queste 
domande. Ogni risposta è un pezzo del puzzle per il tuo prodotto digitale.

Ti consiglio di prendere carta e penna o un foglio word e rispondere a queste  
domande in modo approfondito. Non avere fretta.

1La tua base

Qual è la tua professione, 
competenza o passione 
principale?

Da quanto tempo coltivi 
questa attività o interesse?

Come ci sei arrivat@? 
Racconta in breve la tua 
storia.

2 Il tuo valore unico

In cosa ti senti davvero 
brav@ rispetto a ciò che fai?

Per cosa ti cercano o ti fanno 
i complimenti più spesso?

Cosa ti distingue dagli altri 
che fanno la tua stessa cosa?

3La tua proposta

Che tipo di problema risolvi 
con ciò che sai fare?

Chi è il tuo cliente ideale? 
Descrivilo nei dettagli.

Hai mai aiutato qualcuno con 
quello che sai? Che risultati 
ha ottenuto?

Rispondendo a queste domande, emergerà naturalmente l'idea per il tuo primo 
prodotto digitale che risponde a un bisogno reale.



CAPITOLO 4: come creare il tuo primo 
prodotto in modo semplice ma efficace
Una volta che hai chiaro cosa vendere e a chi, è il momento di pensare a come 
strutturare il tuo prodotto. Non deve essere un capolavoro da 500 pagine. Deve 
essere semplice, pratico e orientato al risultato.

Introduzione

Benvenuto al cliente

Promessa chiave 
del prodotto

Guida rapida all'uso

Moduli/Capitoli

Ogni modulo 
affronta una parte 
del problema

Titoli chiari e 
specifici

Ogni modulo ha un 
obiettivo

Conclusione

Riepilogo dei punti 
chiave

Prossimi passi da 
seguire

Call to Action (CTA)

Esempi pratici di struttura

Indice per un Ebook

Introduzione: Benvenuto e 
promessa

1.

Capitolo 1: Il problema comune2.

Capitolo 2: La tua soluzione3.

Capitolo 3: Applicazione pratica4.

Capitolo 4: Esempi concreti5.

Conclusione + azione da fare6.

Esempio: "Presentazioni Vincenti in 1 
Ora" con capitoli su problemi comuni, 
struttura efficace, design minimalista e 
tecniche di presentazione.

Struttura Mini-Video Corso

Video 1: Introduzione e panoramica1.

Video 2: Fondamenti e concetti 
base

2.

Video 3: Applicazione pratica 
guidata

3.

Video 4: Risultati e prossimi passi4.

Esempio: "Yoga per Principianti" con 
video di benvenuto, pose 
fondamentali, sequenza guidata e 
benefici finali.



Struttura Template/Checklist

Per prodotti più pratici come template o checklist, considera questa struttura:

Intestazione con istruzioni chiare1.

Sezioni tematiche con punti da verificare2.

Parte compilabile per l'utente3.

Sezione di controllo finale4.

Esempio: "Checklist completa per la pulizia ecologica della casa" con sezioni su 
preparazione materiali, pulizia per ambienti e tabella di frequenza.

Attenzione a cosa inserisci nel tuo prodotto digitale.

Non cadere nella trappola di voler 
inserire ogni singola informazione che 
conosci nel tuo primo prodotto 
digitale. La tentazione di mostrare 
tutta la tua expertise è forte, ma un 
prodotto sovraccarico confonde, non 
aiuta.

Ricorda che la semplicità è la chiave. Il 
tuo prodotto, specialmente l'entry-
level, deve essere facile da 
comprendere e da utilizzare. 

Pensa a quando cerchi una ricetta online: vuoi istruzioni chiare, ingredienti facili 
da trovare e un risultato garantito. 

Non vuoi un trattato di chimica degli alimenti. Lo stesso vale per i tuoi prodotti 
digitali.



CAPITOLO 5: crea un'offerta che fa dire 
"lo voglio!"
Non basta avere un buon prodotto. Devi sapere come presentarlo in modo che le 
persone lo desiderino. Questo significa creare un'offerta che parli direttamente ai 
bisogni e desideri del tuo cliente ideale.

Caratteristiche vs Benefici

Un'offerta irresistibile non elenca solo 
"cosa c'è dentro" il prodotto, ma "cosa 
cambierà" nella vita del tuo cliente 
dopo averlo usato.

Caratteristiche: elementi del 
prodotto (es. "ebook di 50 pagine")

Benefici: risultati che il cliente 
otterrà (es. "risparmierai tempo 
ogni giorno")

Il successo di una offerta parte da qui

Crea una promessa 
potente

Formula vincente: Aiuto 
[Target Specifico] a 
[Risultato Desiderato] senza 
[Problema/Ostacolo].

Es. "Scopri come 
trasformare il tuo hobby in 
un extra di 500€ al mese, 
anche se parti da zero."

Identifica 
chiaramente il tuo 
pubblico: a chi ti 
rivolgi?
Specifica a chi ti rivolgi in 
modo che il cliente ideale si 
senta immediatamente 
chiamato in causa.

Es. "Questo corso è per te 
che sei un giovane 
professionista sopraffatto 
dallo stress..."

Comunica risultati 
concreti: quale 
risultato offri?
Non vendere caratteristiche, 
ma trasformazioni nella vita 
del cliente.

Es. "La guida che ti 
permetterà di cucinare pasti 
deliziosi e sani in meno di 30 
minuti."



Il prezzo giusto giusto per il tuo prodotto digitale? 
Esiste solo all’interno di una strategia.

Comprendere il prezzo giusto per un prodotto digitale non significa solo mettere 
un numero, ma posizionarlo strategicamente all'interno di una scala di valore.

Questa "scala" non solo guida il cliente verso risultati sempre migliori, ma ti 
permette di massimizzare i tuoi guadagni e fidelizzare ogni persona che entra nel 
tuo ecosistema

Uno degli errori più comuni di chi crea un prodotto digitale per la prima volta è 
fissare un prezzo <a caso=, spesso guidato da paure (<se costa troppo nessuno lo 
compra=) o dall’ansia di sembrare professionale (<lo metto a 97€ così valgo di più=).

Ma il prezzo giusto, lo ripeto, non è un numero. È un gradino dentro una scala 
strategica di offerta che guida il cliente passo dopo passo verso un obiettivo.

Pensa alla tua offerta come a una scala di valore crescente.

Ogni gradino:

Fa salire il cliente un po’ più vicino al 
suo risultato:

Ti permette di monetizzare più a 
lungo e con più profitto

Crea fiducia, relazione, autorità

Ogni gradino rappresenta un livello di 
impegno, valore e prezzo. L'obiettivo è 
portare il cliente dal primo gradino, 
facile da salire, fino ai gradini più alti, 
dove ottiene il massimo della tua 
conoscenza e tu massimizzi il tuo 
profitto.



I "gradini" della tua offerta
Gradino 1: L'Entry Level (7€ - 37€) - "Aprire il portafoglio di 
impulso"

Questo è il punto di ingresso, il tuo apripista. Il suo scopo principale è rompere la 
barriera dell'acquisto.

Deve essere un prodotto:

A basso costo (7€ - 37€): il prezzo è così accessibile che l'acquisto diventa 
quasi un impulso. Il cliente non ci pensa troppo (Tik Tok ad esempio è perfetto 
per questo genere di vendita).

Ad alto valore percepito: offre una soluzione rapida e specifica a un problema 
comune della tua nicchia. Deve dare un "piccolo successo" immediato.

Facile da consumare: non richiede molto tempo o impegno per vedere i primi 
risultati.

Esempi:

Ebook: come il questo che stai leggendo "InstaStart Digitale", che risolve un 
problema fondamentale (creare e vendere il tuo primo prodotto digitale) e 
introduce il tuo metodo.

Checklist: una guida pratica e immediata per un task specifico.

Mini-template: un modello pronto all'uso per semplificare un processo.

Vantaggio chiave: Non solo inizi a generare vendite, ma soprattutto trasformi 
curiosi in acquirenti. Hai ottenuto il loro "sì" più facile, creando fiducia per i 
prossimi gradini.



Gradino 2: Le Soluzioni Complete (97€ - 297€) - "approfondire e 
trasformare"

Dopo aver guidato il tuo cliente con un prodotto entry-level che gli ha dato un 
primo, rapido successo, è il momento di portarlo al livello successivo. 

Il "Gradino 2" della tua scala di prodotti digitali è dove offri una soluzione più 
robusta, completa e trasformativa. 

A questo punto, il cliente ha già provato il tuo valore, ha fiducia in te e, soprattutto, 
è pronto a investire di più per un risultato davvero significativo.

Qui, il focus si sposta dal "cosa sapere" al "come fare" in modo approfondito. 

Non si tratta più di dare un'infarinatura, ma di fornire un percorso chiaro e 
dettagliato che guidi il cliente da un punto A a un punto B, garantendogli una 
trasformazione tangibile.

Qui offri una soluzione più strutturata e approfondita.

Contenuto esteso: video lezioni, moduli dettagliati, tutorial pratici.

Orientato al risultato: guida il cliente passo-passo attraverso un processo più 
complesso per ottenere una trasformazione chiara.

Forte collegamento: riprende e sviluppa i concetti introdotti nell'entry level, 
offrendo il "come fare" completo.

Esempi:

Un video corso completo su "come creare e vendere il tuo primo prodotto 
digitale con l'AI".

Un programma strutturato per un mese di trasformazione (es. "30 giorni per 
lanciare la tua attività online").

Vantaggio chiave: aiuti i clienti a ottenere risultati maggiori, fidelizzandoli e 
posizionandoti come autorità. Questo crea testimonianze e riacquisti.



Gradino 3: i servizi High-Ticket (da centinaia a migliaia di euro) - 
"massima trasformazione e supporto personalizzato"

Questo è l'apice della tua scala di valore, il "salto di qualità" che ti permette di 
massimizzare il tuo impatto e i tuoi guadagni. A questo livello, non vendi più solo 
informazioni o corsi, ma offri la tua esperienza più profonda e un supporto 
altamente personalizzato. È qui che il tuo tempo e la tua attenzione diretta 
diventano il bene più prezioso.

Dopo che i tuoi clienti hanno sperimentato il valore dei tuoi prodotti entry-level e 
delle soluzioni più complete (come il tuo video corso da €97-€297), una parte di 
loro sarà pronta per un impegno maggiore. 

Sono persone motivate, che vogliono accelerare i loro risultati e sentono il 
bisogno di una guida specifica e diretta, tagliata su misura per le loro esigenze 
uniche.

Esempi:

Consulenze individuali per il lancio di un business digitale.

Programmi di coaching di gruppo con accesso diretto a te.

Un masterclass esclusivo con incontri settimanali e revisione personalizzata dei 
progetti.

Vantaggio chiave: non solo massimizzi il guadagno per singolo cliente, ma crei 
ambasciatori del tuo brand. 

Questi clienti soddisfatti diventeranno la tua migliore pubblicità.



Gradini intermedi: Upsell, Cross-sell e Bump Offer

Pensa a quando vai in un fast food. Ordini un panino, e subito ti chiedono: "Vuoi 
aggiungere patatine e bibita per solo un euro in più?" Questo è il principio. Non ti 
stanno vendendo un altro panino, ma qualcosa che migliora o completa il tuo 
acquisto. Nel mondo digitale, funziona allo stesso modo.

La Bump Offer è la prima opportunità per aumentare il valore di 
una vendita, ed è la più semplice da implementare. 

Immagina di essere in un negozio. Hai già scelto ciò che ti serve e sei alla cassa, 
pronto a pagare. 

Lì, proprio accanto al registratore, vedi una piccola offerta dell'ultimo minuto: delle 
batterie per l'elettronica che hai in mano, o una caramella per il viaggio. Costa 
poco, è utile e ti viene presentata nel momento perfetto. Questa è l'essenza della 
Bump Offer nel mondo dei prodotti digitali.

Dove si trova: direttamente sulla pagina di checkout, prima che il cliente 
finalizzi l'acquisto del prodotto principale (il tuo entry-level, ad esempio 
"InstaStart Digitale"). È una piccola casella da spuntare, o un bottone che dice 
"Sì, aggiungi anche questo!".

Cosa offre: Un prodotto digitale piccolo, economico e complementare a 
quello che il cliente sta già comprando. Deve essere qualcosa che ha un senso 
logico insieme all'acquisto principale e che offre un valore aggiunto immediato. 
Spesso il prezzo varia da 7€ a 17€.

Perché funziona: Il cliente è già in modalità "acquisto" e ha la carta di credito in 
mano. 

Esempio: Un cliente acquista l'ebook "InstaStart Digitale" (27€). Sul checkout, 
gli appare una casella: "Sì! Aggiungi il InstaAI Prompt Pack (13€) per avere 20 
prompt pronti all'uso e velocizzare subito l'ideazione del tuo prodotto con l'AI!".

Implementare una Bump Offer è un modo semplice e diretto per aumentare il tuo 
incasso medio per cliente e offrire un valore extra percepito, consolidando fin da 
subito la relazione di fiducia con chi acquista da te.



Upsell: Il "Passo Successivo" immediato 

Immagina di aver appena comprato un biglietto per un concerto della tua band 
preferita. Sei euforico! Mentre completi l'acquisto, ti viene offerta la possibilità di 
acquistare un "pass VIP" a un costo extra, che ti garantisce l'accesso al 
soundcheck e un incontro con la band. Non è un altro biglietto, è un'esperienza 
migliorata, un valore aggiunto che porta la tua emozione a un livello superiore. 
Questo è il principio dell'Upsell nel marketing digitale.

L'Upsell è l'opportunità di offrire al cliente una versione migliorata, più grande o più 
completa del prodotto che sta per comprare o che ha appena comprato. 
L'obiettivo è fargli spendere di più, offrendogli un valore maggiore.

Dove si trova: Subito dopo che il cliente ha completato l'acquisto del prodotto 
iniziale (spesso dopo la pagina di "Grazie per l'acquisto" del primo prodotto, o 
come offerta "one-time" prima di arrivare alla pagina di conferma definitiva).

Cosa offre: Un prodotto digitale di valore superiore, che rappresenta il "gradino 
successivo" nella tua scala. Potrebbe essere il tuo mini-corso (97€) che 
approfondisce in video i concetti dell'ebook entry-level.

Perché funziona: Il cliente ha appena dimostrato fiducia in te acquistando. È 
"caldo" e interessato a risolvere il problema. L'upsell gli mostra una soluzione 
più efficace o più completa per raggiungere il suo obiettivo.

Esempio: Un cliente ha acquistato "InstaStart Digitale" (27€) e la Bump Offer 
(13€). Subito dopo, prima di reindirizzarlo alla pagina di download, gli appare 
una pagina che dice: "Complimenti! Hai le basi. Ma se vuoi ACCELERARE e 
vedere come fare davvero con l'AI, non perdere InstaAI Sprint (97€) il mini-
corso video che ti guida passo-passo!".

L'Upsell è un pilastro fondamentale per aumentare il Valore Medio dell'Ordine 
(AOV) e il Lifetime Value (LTV) dei tuoi clienti, rendendo il tuo business molto più 
profittevole senza dover acquisire nuovi clienti da zero per ogni offerta. 

Ti permette di servire meglio chi è già interessato, offrendo loro un percorso di 
crescita chiaro e più completo.



Cross-sell: L'Offerta "Correlata" 

Se la Bump Offer è la "patatina" e l'Upsell è il "menu maxi", il Cross-sell è l'offerta di 
un prodotto correlato ma differente, che arricchisce l'esperienza del cliente o 
risolve un problema collaterale. 

Il Cross-sell è l'azione di offrire prodotti o servizi complementari a quello che il 
cliente ha acquistato, ma che non sono necessariamente una versione "migliore". 
Sono prodotti che potrebbero interessargli perché risolvono problemi correlati o 
ampliano il suo orizzonte.

Dove si trova: Può avvenire in diversi momenti come sulla pagina di conferma 
d'acquisto ("Potrebbe interessarti anche..."), in email successive all'acquisto del 
primo prodotto ("Dato che ti è piaciuto X, ecco Y che fa al caso tuo"), all'interno 
del prodotto stesso (es. alla fine dell'ebook, "Se vuoi approfondire Z, scopri il 
mio video corso su W").

Cosa offre: Prodotti digitali che risolvono un problema laterale o 
complementare al problema principale. Possono essere allo stesso prezzo o a 
prezzi diversi, anche se spesso sono di valore medio.

Perché funziona: Il cliente è già soddisfatto del primo acquisto e ti vede come 
una risorsa affidabile. È più aperto a esplorare altre soluzioni che offri.

Esempio: Dopo qualche settimana che il cliente ha comprato l'ebook 
"InstaStart Digitale", potresti inviargli un'email promuovendo un tuo ebook su 
"Come creare contenuti irresistibili per Instagram e TikTok" (magari un altro 
prodotto a 27€), perché sai che chi crea prodotti digitali ha bisogno anche di 
visibilità.

Il Cross-sell è un modo elegante e non aggressivo per aumentare il tuo Lifetime 
Value (LTV) per cliente, offrendo valore aggiuntivo che arricchisce la loro 
esperienza complessiva e li mantiene all'interno del tuo ecosistema di soluzioni. 

È un win-win: il cliente ottiene più strumenti per avere successo, e tu rafforzi la tua 
relazione e i tuoi guadagni.



La scala di valore dei tuoi prodotti

High-Ticket (500€+)

Massima trasformazione e supporto personalizzato. Coaching one-
to-one, consulenze, mentoring diretto.

Soluzioni Complete (97€-297€)

Contenuto esteso, video lezioni, moduli dettagliati e 
tutorial pratici per risultati significativi.

Bump Offer (7€-17€)

Offerta complementare al checkout, correlata e 
a prezzo irresistibile, per aumentare il valore 
medio.

Entry Level (7€-37€)

Prodotto accessibile che rompe la 
barriera dell'acquisto. Facile da 
consumare, con valore percepito alto.

Vantaggi di una scala di prodotti digitali

Massimizzazione del valore del cliente nel tempo1.

Soluzioni calibrate per ogni esigenza e budget2.

Fidelizzazione e credibilità progressive3.

Generazione di lead qualificati4.

Diversificazione del reddito5.

Ricorda: il cliente non compra un PDF, un video o un template. 

Compra una trasformazione, il passaggio da A a B. 

Se glielo costruisci a tappe, sarà felice di salire tutta la scala insieme a te.



CAPITOLO 6: Instagram e TikTok: i tuoi 
alleati per vendere anche senza sito
Non hai bisogno di un sito web complesso o di budget pubblicitari enormi per 
iniziare. Instagram e TikTok sono piattaforme potentissime e gratuite per 
raggiungere il tuo pubblico e mostrare il valore della tua competenza.

Perché Instagram e 
TikTok?
Questi social non sono 
solo per balletti o foto. 
Sono motori di ricerca 
per l'ispirazione, 
l'apprendimento e le 
soluzioni ai problemi. 
Offrono visibilità enorme, 
algoritmi intelligenti che 
mostrano i tuoi contenuti 
a chi è interessato, 
format video corti 
perfetti per catturare 
l'attenzione, e 
connessione diretta con 
il pubblico.

Ottimizza il tuo 
profilo
Crea una biografia chiara 
che specifichi chi sei, chi 
aiuti e quale problema 
risolvi. Aggiungi una call 
to action con un link alla 
pagina di vendita del tuo 
prodotto. Usa una 
foto/video profilo 
professionale e invitante 
che comunichi fiducia e 
competenza.

Contenuti che 
risolvono micro-
problemi

Non vendere 
direttamente, ma educa 
e risolvi piccoli dubbi. 
Offri consigli veloci, 
"trucchi" pratici, risposte 
a domande frequenti 
legate alla tua nicchia. 
Questo approccio 
costruisce fiducia e 
dimostra la tua 
competenza.

Strategie di contenuto efficaci

Video brevi (Reel/TikTok)

Hook: Inizia con una domanda o 
frase che cattura l'attenzione nei 
primi 3 secondi

1.

Problema: Descrivi brevemente il 
problema del tuo pubblico

2.

Soluzione: Offri un consiglio 
pratico e immediato

3.

Call to Action: "Seguimi per altri 
consigli" o "Link in bio per la guida 
completa"

4.

Caroselli educativi

Serie di immagini che spiegano un 
concetto passo-passo, dove ogni slide 
è un pezzo di informazione.

Esempio: "5 Passi per Organizzare le 
Tue Email: scorri per scoprire."

Storie

Usa sondaggi e box domande per 
interagire e capire meglio i bisogni del 
tuo pubblico. 



Tik Tok: la piattaforma migliore per il 
traffico organico
Al giorno d'oggi, TikTok si conferma come la migliore piattaforma per generare 
traffico organico in target. Il suo algoritmo avanzato è incredibilmente efficace nel 
mostrare i tuoi contenuti a utenti che hanno già dimostrato interesse (tramite like, 
visualizzazioni, commenti e salvataggi) verso argomenti simili al tuo. 

Questo significa che i tuoi video non vengono mostrati a caso, ma a un pubblico 
potenzialmente già predisposto a interagire con ciò che offri

Ottimizzare la tua presenza su Tik Tok: i pilastri fondamentali

Per massimizzare le tue possibilità di successo su Tik Tok e far sì che l'algoritmo 
lavori a tuo favore, è cruciale concentrarsi su tre aspetti principali:

Categorizzazione del profilo: è fondamentale che l'algoritmo comprenda 
immediatamente l'argomento principale del tuo profilo. Questo si ottiene 
attraverso una bio chiara e concisa, l'uso di parole chiave pertinenti nel tuo 
nome utente o nella descrizione e, soprattutto, la coerenza dei contenuti che 
pubblichi. Se il tuo profilo è ben categorizzato, l'algoritmo saprà a quale nicchia 
di utenti indirizzare i tuoi video.

Categorizzazione di ogni singolo video: ogni video che pubblichi deve essere 
ottimizzato per l'algoritmo. Questo si traduce nell'utilizzo strategico di parole 
chiave (SEO) pertinenti sia nel titolo che nella descrizione del video. Considera 
anche gli hashtag: non usarli a caso, ma scegli quelli che definiscono al meglio 
il contenuto del tuo video e che sono popolari nella tua nicchia. Anche la 
musica o i suoni che scegli possono influenzare la categorizzazione del tuo 
contenuto.

Verticalizzazione dell'argomento: per costruire una vera autorità e attrarre un 
pubblico fedele, è essenziale trattare un singolo argomento principale, ma 
affrontandolo da diverse angolazioni. 



Le chiavi del successo: costanza e coerenza

Oltre agli aspetti tecnici, due qualità personali sono indispensabili per eccellere 
su TikTok:

Costanza nel poostare: un flusso regolare di contenuti segnala all'algoritmo 
che il tuo profilo è attivo e rilevante. Non è necessario postare ogni giorno, ma 
stabilisci una frequenza che puoi mantenere e rispettala (consigli 4-5 contenuti 
a settimana, meglio 1 al giorno). La costanza aiuta a mantenere l'engagement 
del tuo pubblico e a favorire la crescita.

Coerenza con l'argomento: mantenere una linea editoriale chiara e non 
divagare su argomenti troppo diversi è cruciale. La coerenza rafforza la 
categorizzazione del tuo profilo e fidelizza il pubblico che ti segue per un 
motivo specifico.

Le 3 fasi per vendere prodotti digitali organicamente su TikTok (a 
costo zero)

Fase 1: categorizzazione del 
profilo e costruzione della 
tua autorità

Fase 2: coinvolgimento e 
presentazione della tua 
soluzione tramite contenuti 
costruiti con la struttura 
"problema - soluzione"

Fase 3: gestione delle 
richieste di informazioni, 
conversione e Follow-up 
strategico



Le 3 fasi nel dettaglio
Fase 1: categorizzazione e costruzione della tua autorità:1.

Categorizza il tuo profilo in modo impeccabile: assicurati che l'algoritmo e 
il tuo pubblico capiscano immediatamente di cosa ti occupi.

Crea contenuti di valore: in questa fase, il tuo obiettivo principale è attrarre 
e coinvolgere. Posta video che rispondono a domande comuni, risolvono 
piccoli problemi o offrono spunti utili legati al tuo argomento.

Fase 2: coinvolgimento e presentazione della tua soluzione:2.

Posta contenuti che seguano la struttura "problema - soluzione": 
Identifica un problema comune del tuo pubblico e, nei tuoi video, 
presentalo chiaramente per poi introdurre la tua soluzione. Non vendere 
direttamente, ma fai capire che esisti e che hai le risposte. Ad esempio: "Hai 
difficoltà a [problema]? Ecco come [soluzione generale]!"

Invita all'interazione: Poni domande, crea sondaggi, chiedi opinioni per 
aumentare l'engagement e capire meglio le esigenze del tuo pubblico.

Fase 3: gestione richieste di informazioni, conversione e Follow-up 
strategico:

3.

Strategia di vendita e conversione: 1uando il tuo profilo inizia a generare 
richieste di informazioni (ad esempio, tramite link in bio, commenti che 
chiedono "come posso saperne di più?", o messaggi diretti), devi avere una 
strategia chiara per convertirle in vendite. Questo potrebbe includere:

Landing page ottimizzate: una pagina dedicata dove i tuoi potenziali 
clienti possono trovare maggiori informazioni e acquistare il tuo 
prodotto.

Chat personalizzate: se ricevi messaggi diretti, rispondi in modo 
tempestivo e personalizzato, cercando di capire le esigenze specifiche 
dell'utente e proponendo la tua soluzione come risposta.

Webinar o sessioni live: per presentare il tuo prodotto in modo più 
approfondito e rispondere a domande in tempo reale.



Come fare follow up

Non tutti acquisteranno al primo contatto. 

Le persone che hanno mostrato interesse ma non hanno convertito necessitano di 
un follow-up. 

Questo può avvenire tramite:

Email marketing: raccogliendo le email degli interessati (tramite lead 
magnet o iscrizioni a newsletter) puoi inviare sequenze di email informative 
e persuasive.

Retargeting (se decidi di investire in ADS in futuro): sebbene l'obiettivo sia 
organico, in futuro potresti voler considerare il retargeting per chi ha 
visitato la tua pagina ma non ha acquistato.

Contenuti successivi: continua a creare contenuti che rispondano a 
obiezioni comuni o che rafforzino il valore del tuo prodotto, mantenendo 
viva la conversazione con il tuo pubblico più ampio.



Instagram: la piattaforma per creare e 
sviluppare il tuo personal brand
Comprendere le sfumature tra le piattaforme è fondamentale per massimizzare la 
tua presenza online. A differenza di TikTok, che ha una propensione a spingere i 
contenuti a un pubblico più ampio e sconosciuto fin da subito, Instagram tende a 
privilegiare la tua audience esistente. 

L'algoritmo di Instagram mostra i tuoi contenuti prima ai tuoi follower, e solo in 
seguito, se questi interagiscono positivamente (con like, commenti, salvataggi e 
condivisioni), li espone gradualmente a un pubblico più vasto che ancora non ti 
conosce.

Questo modello genera un traffico più "caldo" e qualificato rispetto a TikTok. 

Il pubblico che raggiungi su Instagram, specialmente nella fase iniziale, è già 
interessato a ciò che fai, il che rende la piattaforma ideale per:

Creare un forte personal brand: la relazione più stretta con i follower facilita la 
costruzione di fiducia e autorevolezza.

Costruire una community affezionata: Ii follower che interagiscono 
regolarmente diventano parte di una vera e propria community, fedele a te e ai 
tuoi contenuti.

Su Instagram, le Storie rappresentano lo strumento perfetto per la vendita 
diretta. 

Dato che vengono mostrate prevalentemente ai tuoi follower più attivi e coinvolti, 
sono ideali per comunicazioni immediate, offerte lampo e call to action dirette, 
raggiungendo un pubblico già predisposto all'acquisto.



Il percorso d'acquisto su instagram: dall'esplorazione all'acquisto

Il processo che porta un utente di Instagram all'acquisto di un tuo prodotto digitale 
segue un percorso ben definito, basato sulla costruzione della fiducia e del 
rapporto:

Ti scopro da un contenuto casuale: lutente ti incontra per la prima volta, 
spesso attraverso un Reel virale o un Carosello che emerge nella sezione 
"Esplora". Questo è il primo contatto e serve a catturare l'attenzione.

1.

Ti seguo: se il contenuto iniziale è stato di valore e ha suscitato interesse, 
l'utente decide di seguirti per non perdere i tuoi futuri aggiornamenti.

2.

Ti guardo le Storie: una volta follower, l'utente inizia a consumare le tue Storie, 
dove condividi aspetti più personali,  dietro le quinte, approfondimenti e 
interazioni dirette. Qui si consolida il legame emotivo e la percezione del tuo 
valore.

3.

Ti chiedo info in DM: spinto dalla curiosità o da una specifica necessità, l'utente 
ti contatta direttamente tramite Messaggio Diretto (DM) per chiedere 
maggiori informazioni sul tuo prodotto o servizio.

4.

Ti scelgo e acquisto: grazie alla relazione costruita, alla chiarezza delle 
informazioni e alla fiducia generata, l'utente prende la decisione di acquistare il 
tuo prodotto digitale.

5.



Le chiavi del successo su instagram: ottimizzazione e contenuto 

Il successo della tua strategia su Instagram per la vendita di prodotti digitali 
dipende da una combinazione di ottimizzazione del profilo e produzione di 
contenuti mirati:

Ottimizzazione del profilo: la tua biografia è il tuo biglietto da visita. Deve 
comunicare immediatamente chi sei, cosa fai e per chi sei. Utilizza parole 
chiave pertinenti, una chiara promessa (offerta) e un link in bio che indirizzi i 
visitatori verso i tuoi prodotti o una pagina di lead generation.

3 post pinnati in alto: sfrutta al massimo la possibilità di "pinnare" tre post in 
cima al tuo feed. Questi dovrebbero rispondere alle domande chiave di un 
nuovo visitatore:

Perché devono sceglierti: un post che spieghi il tuo posizionamento unico 
e perché sei la soluzione giusta per il loro problema.

a.

Come funziona la tua soluzione: un carosello o un Reel che illustri i benefici 
e il funzionamento del tuo prodotto/servizio digitale.

b.

Cosa dicono i tuoi clienti: un post con testimonianze, recensioni o risultati 
ottenuti dai tuoi clienti, per costruire prova sociale.

c.

Contenuti a ciclo completo (Attraggono, Educano, Convertono): la tua 
strategia di contenuto deve essere bilanciata per guidare l'utente attraverso il 
percorso d'acquisto:

Contenuti che attraggono (Reel brevi): Reel veloci, di tendenza, divertenti 
o informativi, pensati per catturare l'attenzione di un pubblico ampio e 
sconosciuto, invitandoli a seguirti.

Contenuti che educano (Reel parlati, Caroselli e Storie): Reel più lunghi 
dove parli direttamente al pubblico, Caroselli approfonditi che spiegano 
concetti complessi, e Storie dove condividi consigli, tutorial e insights. 
Questi contenuti costruiscono la tua autorità e il tuo valore.

Contenuti che convertono (Storie e DM): Le Storie sono ideali per le 
"chiamate all'azione" immediate. I DM sono il canale per la conversazione 
individuale e la chiusura della vendita. 



La sfida del traffico organico su instagram: l'importanza delle Meta 
Ads

È importante sottolineare che, rispetto 
a TikTok, Instagram presenta una sfida 
maggiore legata al traffico puramente 
organico. 

Negli ultimi anni, la componente 
pubblicitaria (Meta Ads) è diventata 
molto più importante su Instagram. 
Questo perché le Meta Ads 
consentono di portare traffico 
altamente in target direttamente sui 
tuoi contenuti e sulla tua offerta.

Basare la propria strategia solo sull'organico su Instagram può essere 
eccessivamente lento e rischioso per la crescita di un business, specialmente 
all'inizio. 

Per accelerare il processo, raggiungere un pubblico più ampio e qualificato, e 
mitigare i rischi legati ai cambiamenti algoritmici, l'integrazione di Meta Ads nella 
tua strategia di marketing è spesso consigliabile. 

Non significa abbandonare l'organico, ma utilizzarlo in sinergia con la pubblicità a 
pagamento per un impatto maggiore e più rapido.



L'intelligenza artificiale può fare metà 
del lavoro al posto tuo
Hai fatto il lavoro più importante: hai pensato, hai ragionato, hai definito la tua idea. 
Ora è il momento di scoprire il tuo super-alleato segreto: l'Intelligenza Artificiale.

I tuoi alleati gratuiti

Puoi utilizzare due strumenti gratuiti 
potentissimi che ti aiuteranno a creare 
il tuo primo prodotto digitale a costo 
zero:

ChatGPT

Gemini

Questi strumenti funzionano come 
assistenti super-intelligenti, sempre 
disponibili, che possono aiutarti a 
ideare e scrivere i tuoi contenuti.

Come funziona il processo creativo con l'AI

1La tua idea

Hai capito quale tua 
competenza può risolvere un 

problema per un pubblico 
specifico. Sai che vuoi creare un 

ebook o un mini-corso.

2 L'AI come co-autore

Chiedi all'AI di aiutarti con indici, 
bozze per capitoli, idee, titoli  o 
descrizioni persuasive.

3Il tuo contributo unico

Le tue risposte al Questionario 
"InstaStart" sono l'ingrediente 

segreto che rende il prodotto 
autentico e unico.

4 Affinamento

L'AI ti darà una base. Tu la 
leggerai, la correggerai, la 
arricchirai con la tua voce.



I veri vantaggi dell'AI nella creazione di prodotti 
digitali

10x
Velocità

Puoi creare contenuti in ore, non in 
settimane. Un ebook che prima 
richiedeva mesi, ora può essere 

abbozzato in pochi giorni.

90%
Accessibilità

Riduzione della barriera d'ingresso. 
Anche senza esperienza di scrittura, 

design o marketing, puoi produrre 
materiali di qualità professionale.

Prompt pratici per iniziare subito

Prompt per il Titolo: "Aiutami a scrivere 5 titoli accattivanti per il mio ebook su 
[il tuo tema] che è rivolto a [il tuo cliente ideale] e offre [il risultato che 
prometti]."

Prompt per i punti chiave: "Sono un esperto di [la tua competenza]. Il mio 
prodotto risolve il problema di [il problema]. Scrivimi 5 punti chiave per un 
contenuto utile su Instagram/TikTok rivolto a [il tuo cliente ideale]."

L'Intelligenza Artificiale è il tuo partner 
silenzioso che moltiplica le tue 
capacità, permettendoti di 
concentrarti sulla tua competenza e 
sul valore che vuoi dare, mentre lei si 
occupa di gran parte del "lavoro 
sporco" della creazione di contenuti.

Immagina di avere al tuo fianco un 
assistente incredibilmente efficiente, 
che non si stanca mai, lavora 24 ore su 
24 e può gestire una quantità enorme 
di compiti ripetitivi o di base.



Conclusione: cosa fare subito dopo aver 
letto questo ebook
È arrivato il momento di passare dalla teoria alla pratica! Non lasciare che questo 
ebook diventi solo un'altra risorsa che hai letto senza mettere in pratica. Ecco i tuoi 
prossimi passi concreti:

1 Completa il 
questionario 
"InstaStart"

Se non l'hai ancora fatto, 
riempi con attenzione il 
questionario che trovi nel 
capitolo 3. Le tue risposte 
sono il carburante 
fondamentale che 
alimenterà l'intelligenza 
artificiale e darà forma al 
tuo prodotto digitale. Sii 
onesto, dettagliato e 
riflessivo.

2 Rileggi i tuoi 
appunti
Rivedi le note che hai 
preso durante la lettura 
dell'ebook. Fai chiarezza 
sulle tue idee, sul tuo 
cliente ideale e sul 
problema che intendi 
risolvere. Organizza i 
concetti in modo logico 
per avere una visione 
d'insieme.

3 Prepara la tua 
mente
Adotta un 
atteggiamento proattivo 
e aperto all'innovazione. 
Sei pronto a vedere come 
la tecnologia può 
accelerare il tuo 
successo e come la tua 
competenza può 
trasformarsi in un 
prodotto digitale 
vendibile.

Definisci il tuo primo prodotto

In base alle risposte del questionario, 
decidi quale sarà il tuo primo prodotto 
digitale:

Che formato avrà? (ebook, video, 
template)

Quale problema specifico 
risolverà?

A quale prezzo lo posizionerai nella 
tua scala di valore?

Pianifica il lancio

Definisci una semplice timeline per il 
tuo lancio:

Giorni 1-3: Struttura del prodotto1.

Giorni 4-7: Creazione dei contenuti2.

Giorni 8-10: Revisione e packaging3.

Giorni 11-14: Promozione e lancio4.

Ricorda: il momento migliore per iniziare è adesso. La tua competenza ha valore 
e c'è qualcuno là fuori che sta cercando esattamente ciò che tu puoi offrire!

VUOI UN AIUTO PRATICO A CREARE I TUO PRIMO PRODOTTO DIGITALE (CLICCA QUI)

https://www.instacoach.it/spinstastart

