Summary
During the meeting, Susan discussed the plan for the session and emphasized the importance of tweaking pitches based on current events. Victor explained the benefits of tapping into other people's audiences and recommended using freebies and workshops to attract potential clients. He also suggested using Facebook groups as a funnel and having a higher ticket coaching program and monthly membership.
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Key Points
•Susan mentions that Victor will be talking about opt-ins funnels and other people's media assets, which he created called Oakma
2:16
•Susan discusses the plan for the session, including having everyone's pitch letters ready to send and sharing them as examples for others to see and learn from
3:57
•Susan emphasizes that sending a pitch is not a be-all-end-all and that it's important to tweak and adjust based on what's happening in the culture or news
5:00
•Susan looks at Salima's website and suggests adding a pop-up offer to engage immediately
10:34
•Susan encourages Salima to take advantage of an upcoming opportunity even if she doesn't feel completely prepared
10:56
•Susan suggests making the opt-in a pop-up on Salima's main website and setting up a funnel to keep track of where it came from
12:06
•Susan wants to move forward with the conversation about sending out the pitch and thinks it's a great opportunity for Salima due to her impressive bio and credibility in the field
16:26
•Susan emphasizes the importance of implementing strategies in a way that benefits the company and provides ROI
42:18
•Victor explains the benefits of tapping into other people's audiences, including being the fastest and cheapest way to generate leads and sales, instant credibility and authority, and the potential for repeat opportunities by over-delivering to the audience.
47:52
•Victor discusses the importance of having a good offer that people want, and the value of building an audience rather than just pitching to one
51:44
•He mentions common mistakes such as under-delivering on value and focusing too much on promoting one's own product instead of providing valuable content
52:30
•Victor advises focusing on building audiences and communicating with them to share offers
54:22
•He discusses the value of freebies, such as lead magnets, short trainings, and courses, as a way to attract people to your community or email list.
57:31
•Victor discusses the value of authority trust offers, such as workshops or challenges, for building relationships with potential clients
1:06:13
•Victor recommends starting with a free workshop or challenge until it's dialed in, then moving to a paid model
1:09:41
•Victor emphasizes the need to capture audience information when getting in front of them, whether through media or workshops, and suggests collecting email addresses or phone numbers
1:23:26
•Victor recommends Cartra and Go High level for their ability to house a CRM, send emails, build courses, and create membership sites
1:31:21
•Victor suggests using Google Forms as an easy non-tech way to create opt-ins and tie them to a Google Sheet for a personal CRM, or hiring a VA to set up more complex options like Cartra or Go High level
1:33:05
•Victor explains different types of funnels, including opt-in, webinar, booking, and product funnels
1:34:26
•He suggests using Facebook groups as a funnel by pushing people to join and answering questions to get in, which can include collecting email addresses
1:36:09
•Victor explains how trainings can be uploaded into Facebook groups to create mini-courses and lead magnets
1:36:42
•Victor suggests having a higher ticket coaching program and a monthly membership with different levels of access
1:45:18
•Victor discusses using Stripe and affiliate links to track sales from influencers
1:49:57
•Susan emphasizes the need to continually evaluate and evolve marketing strategies based on audience response, and Victor adds tips for optimizing opt-ins and headlines
1:59:38
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Next Steps
•Susan Harrow to do a group email with all participants for easy connection.
4:25
•Susan Harrow to put all pitch letters with final edits into examples for everyone to see.
4:41
•Participants to tie pitches into current events or news.
5:50
•Business Value Group to provide contacts for cost-effective website designers in the UK.
15:28
•Salima Adelstein to send out edited pitch after Susan Harrow approves it.
16:37
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