


Introduzione
Se stai leggendo questa guida, probabilmente ti trovi in una di queste 
situazioni:

Sei stanco di dipendere esclusivamente dal passaparola per trovare nuovi 
clienti
Ti senti frustrato perché non sai come intercettare clienti disposti a pagare 
il giusto valore per i tuoi servizi
Hai provato alcune strategie di marketing ma non hai ottenuto risultati 
concreti
Non hai un metodo chiaro, replicabile e prevedibile per acquisire clienti di 
qualità

Non sei solo. Questa è la sfida più grande che affrontano freelance, consulenti 
e piccoli imprenditori. Secondo una recente ricerca, oltre il 70% dei freelance e 
Professionisti identifica l'acquisizione clienti come il loro principale problema 
(fonte: Freelancer Research Report 2023).

La buona notizia? C'è una soluzione, un metodo strutturato che ti permetterà di 
passare dal "marketing incidentale" (sperare che arrivi un cliente) al 
"marketing intenzionale" (creare un sistema per attrarli in modo costante).

In questa guida ti mostrerò esattamente come costruire il tuo Social Funnel: un 
sistema integrato che combina content marketing strategico, outreach gentile 
e advertising mirato per generare un flusso costante di clienti altopaganti.

Non aspettarti teoria astratta. Tutto ciò che leggerai è stato testato sul campo, 
ha generato risultati concreti per me e per centinaia di professionisti 
dell'Accademia Freelance. Sono principi che funzionano indipendentemente 
dal tuo settore, se applicati con costanza e nel modo giusto.

Questa guida ti fornirà non solo una visione chiara del sistema completo, ma 
anche strategie specifiche che potrai implementare da subito per ottenere dei 
primi risultati ('quick wins'). Tuttavia, ricorda che la vera trasformazione 
sostenibile arriva dall'applicazione costante dell'intero metodo.



Chi sono e perché dovresti 
ascoltarmi
Sono Matteo Mangili, fondatore di Accademia Freelance, autore del libro "Dal 
Contatto al Contratto" e formatore nel campo marketing e business.

Ma non sono sempre stato questo. 
Ho iniziato come operaio metalmeccanico, lavorando in fabbrica, indossando 
tuta e guanti da lavoro ogni giorno. Da quella realtà, attraverso un percorso di 
crescita personale, sono diventato prima freelance di successo e poi 
imprenditore digitale con 20 persone nel Team.

Oggi vivo in Portogallo, viaggio regolarmente in giro per il mondo, e negli ultimi 
2 anni ho aiutato più di 300 professionisti e imprenditori ad ottenere maggiori 
guadagni e libertà. 

Perché ti racconto questo? Per farti capire che ciò che sto per condividere non 
è teoria astratta. Sono principi e metodi che ho testato personalmente, 
passando dalla gavetta alla libertà finanziaria e di tempo.

Sogno un mondo di liberi professionisti e imprenditori soddisfatti, felici e 
pienamente appagati dalla propria vita. E questa guida, con il tuo aiuto, è un 
altro passo verso quel sogno.

Sopra:  Speech al Palacongressi di 
Rimini davanti a 1200 persone.

In alto: parte del mio Team.
Sotto: Speech all'Università di 
Padova.



3 FALSI MITI SULL'ACQUISIZIONE CLIENTI 
CHE TI STANNO COSTANDO MIGLIAIA DI 
EURO
Nel mondo della libera professione circolano alcune convinzioni che, per 
quanto diffuse, possono seriamente compromettere la crescita e la redditività 
della tua attività. Queste "verità apparenti" sembrano logiche sulla carta, ma i 
dati raccontano una storia completamente diversa. Vediamo insieme i tre falsi 
miti più dannosi che potrebbero starti costando migliaia di euro in opportunità 
mancate.

FALSO MITO #1: "Un bravo professionista vive solo di 
passaparola"

Quante volte hai sentito dire che "se sei davvero bravo, i clienti arriveranno da 
soli"? È una convinzione radicata, quasi romantica: fai un buon lavoro e il 
passaparola penserà a tutto.

La realtà è ben diversa. Il passaparola è certamente prezioso, ma affidarsi 
esclusivamente ad esso è come costruire una casa su fondamenta instabili. I 
flussi sono imprevedibili, non controllabili e, soprattutto, non scalabili.

Quando gestivo i miei primi progetti come freelance, mi sono trovato spesso 
ad affrontare l'altalena tipica di chi vive di solo passaparola: mesi di lavoro 
intenso seguiti da periodi di quasi inattività, senza alcuna possibilità di 
prevedere o pianificare. Questa imprevedibilità non solo genera stress, ma 
rende impossibile pianificare investimenti, crescita o semplicemente gestire le 
proprie finanze con serenità.

Il marketing intenzionale, contrapposto a quello incidentale del passaparola, è 
ciò che trasforma un freelance sempre in bilico in un professionista con un 
business solido e prevedibile.

I dati parlano chiaro: l'analisi su centinaia di professionisti dimostra 
che chi integra il passaparola con almeno due canali aggiuntivi di 
acquisizione clienti (content marketing strutturato, outreach proattivo 
o pubblicità mirata) registra una crescita del fatturato superiore al 
40% nei primi 6 mesi. E chi si affida solo al passaparola, spesso 
rimanendo bloccato? Una crescita media di appena il 12%, con 
oscillazioni molto più marcate.



FALSO MITO #2: "Da generalista ho più opportunità di 
lavoro"

La logica sembra inattaccabile: più servizi offri, più clienti potrai servire, giusto? 
Purtroppo, il mercato funziona esattamente al contrario.

L'istinto ti spinge a dire "sì" a qualsiasi tipo di progetto, per paura di perdere 
opportunità. Ricordo quando all'inizio accettavo qualsiasi lavoro, dal logo per la 
pizzeria locale al sito web per lo studio medico, credendo di massimizzare le 
mie chance. Il risultato? Ero percepito come un "tuttofare", non come un 
esperto, e i miei compensi riflettevano precisamente questa percezione.

La specializzazione non limita le tue opportunità - le qualifica. È il paradosso 
della nicchia: più stringi il focus, più diventi magnetico per un segmento 
specifico di mercato, e più puoi permetterti di aumentare le tue tariffe.

Come mi ha detto una volta un cliente: "Non cerco qualcuno che sa fare un 
po' di tutto; cerco qualcuno che ha risolto esattamente il mio problema, 
decine di volte".

Hinge Marketing, in uno studio approfondito sul posizionamento dei 
professionisti, ha dimostrato che le realtà con un forte 
posizionamento di nicchia crescono fino a tre volte più velocemente e 
sono mediamente il doppio più redditizie delle generaliste. Questo 
perché i clienti cercano specialisti, non generalisti, soprattutto quando 
hanno problemi specifici e complessi.



FALSO MITO #3: "Vendere a prezzi bassi è più facile"

Questo mito è forse il più insidioso, perché sembra confermato dall'esperienza 
quotidiana. È vero: a parità di altre condizioni, un prezzo più basso genera 
meno resistenza immediata all'acquisto. Ma è qui che la miopia strategica si 
manifesta.

Vendere a basso prezzo significa attirare clienti che scelgono principalmente 
in base al costo, non al valore. Questi sono tipicamente i clienti più esigenti, che 
richiedono più revisioni, più tempo, più energia... e paradossalmente, sono 
anche quelli che apprezzano meno il tuo lavoro. Ed è un ciclo che spesso 
blocca la crescita dei professionisti più validi.

Inoltre, per mantenere un fatturato sostenibile con prezzi bassi, devi gestire un 
volume di clienti molto più alto. Questo significa più amministrazione, più 
comunicazione, più coordinamento - tutte attività non fatturabili che erodono 
ulteriormente i tuoi già ridotti margini.

La verità è che i prezzi bassi trasmettono insicurezza. In un mercato dove 
l'informazione è imperfetta (il cliente non può valutare con precisione la qualità 
prima dell'acquisto), il prezzo diventa un potente indicatore di qualità 
percepita.

Il prezzo non è solo un numero: è un potente strumento di posizionamento. E 
comunicare valore attraverso un prezzo adeguato è spesso la decisione 
strategica più importante che un freelance possa prendere.

Un'analisi condotta su oltre 400 freelance in vari settori ha rivelato un 
dato sorprendente: chi pratica prezzi nel top 20% del proprio settore 
ha un tasso di conversione vendite solo leggermente inferiore rispetto 
a chi sta nella fascia bassa (25-30% vs 35-40%), ma con un fatturato 
medio mensile 2.5-3 volte superiore a parità di ore lavorate.



Panoramica del nostro Metodo 
di Acquisizione Clienti
Prima di entrare nei dettagli operativi, voglio darti una visione d'insieme del 
metodo che costruiremo insieme. Ti permetterà di comprendere la logica alla 
base di ogni passo e di vedere come i diversi elementi si integrano in un 
sistema coerente.

I 4 Pilastri del Sistema di Acquisizione Clienti
Il nostro metodo si basa su quattro elementi fondamentali che 
lavorano in sinergia per creare un flusso costante di clienti di qualità.

Target e Posizionamento
Identificare con precisione CHI vuoi servire e COME ti differenzi dai 
competitor. Questo è il fondamento di tutto. Senza chiarezza qui, 
ogni azione di marketing sarà inefficace o dispendiosa.

Offerta Magnetica
Creare un'offerta irresistibile che faccia sentire il cliente "stupido a 
dire di no". Non si tratta solo di cosa vendi, ma di come lo 
presenti, strutturi e comunichi.

Social Funnel
Implementare un sistema integrato di acquisizione clienti che 
combina: Content Marketing Strategico (attirare, educare, 
convertire), Outreach Gentile (contatto proattivo basato sul 
valore), Advertising Mirato (accelerare e scalare il processo).

Vendita Consulenziale
Trasformare lead in clienti attraverso un processo di vendita 
etico e strutturato, che aiuti realmente il prospect a prendere la 
decisione migliore per lui.



Perché Questo Metodo 
Funziona
Il Social Funnel si basa su principi di marketing e psicologia testati, ma si 
distingue per tre ragioni fondamentali:

Integrazione
Non si basa su un singolo canale o tattica, ma integra approcci 
complementari che si rafforzano a vicenda.

Flessibilità
Può essere adattato a qualsiasi nicchia o settore, sia B2B che B2C.

Scalabilità
Puoi iniziare con risorse limitate (principalmente tempo) e poi scalare 
con investimenti economici quando inizia a generare risultati.



Da Marketing Incidentale a 
Marketing Intenzionale
La differenza cruciale che imparerai in questa guida è passare da un 
approccio "incidentale" (passaparola, occasioni random, fortuna) a uno 
"intenzionale" (sistema prevedibile, controllabile, misurabile).

Marketing Incidentale
Dipendi dal passaparola
Attendi che i clienti ti 
trovino
Flusso imprevedibile di 
progetti
Altalena di periodi pieni e 
vuoti
Nessun controllo sul tipo 
di clienti

Marketing Intenzionale
Sai esattamente dove trovare i tuoi 
potenziali clienti
Hai un processo chiaro per trasformare 
sconosciuti in lead e lead in clienti
Possiedi i tuoi contatti (non dipendi dalle 
piattaforme)
Puoi prevedere quanti clienti genererai 
con determinate azioni
Controlli l'afflusso di nuovi lead 
(aumentarlo/diminuirlo in base alle tue 
esigenze)

Nei prossimi capitoli, costruiremo insieme ogni componente di questo sistema, 
partendo dalle fondamenta: identificare con precisione chi è il tuo cliente 
ideale.



Capitolo 1: Identificare il Cliente 
Ideale
Il Potere della Nicchia

Il primo errore che la maggior parte dei professionisti commette è voler 
vendere a "tutti". Capisci bene che questo approccio è il modo più rapido per 
rimanere invisibile e non vendere a nessuno.

La verità è che:

Un servizio mediocre per una folla affamata vende più di un servizio 
eccellente per nessuno
Più sei specifico, più diventi magnetico per il tuo target ideale
La specializzazione ti permette di alzare i prezzi e posizionarti come esperto

Lo conferma anche uno studio di Hinge Marketing che ha rilevato 
come le aziende di servizi professionali con un forte posizionamento di 
nicchia crescano fino al 3x più velocemente e siano fino al 2x più 
redditizie delle generaliste.

Caso studio: Virginia Torre, Specialista TikTok / Short Form Content 

Virginia era Freelance da pochi mesi, senza una direzione precisa, si 
sentiva spaventata e disorganizzata. Dopo essere entrata in 
Accademia, ha acquisito un processo consolidato per raggiungere i 
suoi obiettivi: ha imparato come aumentare il suo fatturato, acquisire 
clienti mirati e gestirli efficacemente. Ha sviluppato competenze su 
vendita, creazione di offerte magnetiche e il mindset adatto per 
crescere professionalmente. I risultati sono stati straordinari: ha 
raggiunto un mese record di fatturato con quasi ¬7.000, nonostante 
avesse aperto P.IVA solo ad Aprile dello stesso anno. 

"Ho acquisito un processo consolidato per raggiungere obiettivi 
concreti," racconta Virginia. "Ora so come gestire i clienti, farmi 
rispettare e negoziare al meglio



Caratteristiche del Mercato 
Ideale
Un mercato ideale da servire possiede queste caratteristiche:

Forte 
Problema/Desiderio
C'è un "dolore" intenso o un 
desiderio ardente che le 
persone vogliono 
risolvere/raggiungere (più è 
forte, più sono disposte a 
pagare)

Budget Adeguato
Hanno la capacità economica 
di investire nei tuoi servizi 
premium

Efficacia del Tuo Servizio
Puoi realmente aiutarli e 
portare risultati tangibili

Facilità di 
Intercettazione
Sai dove trovarli (online e 
offline)

Tuo Interesse/Esperienza
Hai conoscenza del settore o sei motivato a specializzarti



Esercizio: Matrice di 
Valutazione del Mercato
Per identificare il tuo mercato ideale, crea una tabella con 3-5 potenziali 
nicchie e valutale da 1 a 5 per ciascuna delle caratteristiche sopra elencate. La 
nicchia con il punteggio totale più alto rappresenta il tuo punto di partenza.

Nicchia 
Potenziale

Proble
ma

Budg
et

Interc
ettabil
ità

Effica
cia

Tuo 
Interess
e

TOT

Es: Studi 
dentistici

4 5 4 3 3 19

Es: Coach 
wellness

5 3 5 4 5 22

Es: Piccoli 
e-com

4 2 5 5 4 20

[Consiglio Pratico: Prenditi 15 minuti ORA per compilare questa matrice con le 
tue prime 3 idee di nicchia. Non deve essere perfetto, è un punto di partenza!]



Creare la tua Buyer Persona
Una volta identificata la nicchia, devi approfondire la conoscenza del tuo 
cliente ideale. Un buyer persona è un profilo dettagliato che rappresenta il tuo 
cliente target.

Elementi da definire:

Dati Demografici
Età, genere, 
localizzazione
Reddito, 
formazione

Dati Professionali
Ruolo, settore
Dimensione 
azienda
Anni di esperienza

Sfide e Problemi
Cosa li tiene svegli 
la notte?
Quali ostacoli 
affrontano?

Obiettivi e 
Desideri

Cosa vogliono 
realmente 
ottenere?

Obiezioni Comuni
Quali 
dubbi/resistenze 
hanno verso la tua 
soluzione?

Fonti di 
Informazione

Dove cercano 
informazioni?
Quali social usano?

Processo 
Decisionale

Come prendono 
decisioni 
d'acquisto?

Consiglio pratico: Non inventare! Parla direttamente con potenziali clienti o 
clienti attuali. Fai ricerca di mercato attiva (interviste, sondaggi, analisi 
competitor) per validare le tue ipotesi.

Un'analisi condotta da Salesforce ha dimostrato che le aziende che 
creano e utilizzano buyer personas dettagliate hanno un tasso di 
conversione fino al 73% superiore rispetto a quelle che non lo fanno.



La Piramide della 
Consapevolezza
Non tutti i potenziali clienti hanno lo stesso livello di consapevolezza del 
problema/soluzione. È fondamentale capire dove si trovano:

1 Più Consapevoli
Ti conoscono già, aspettano solo il momento giusto

2
Consapevoli del Prodotto
Conoscono il tuo tipo di servizio, cercano il fornitore 
migliore

3
Consapevoli della Soluzione
Conoscono soluzioni generiche, non la tua 
specifica

4
Consapevoli del Problema
Sanno di avere un problema, non 
conoscono soluzioni

5
Inconsapevoli
Non sanno di avere un problema o 
che esista una soluzione

Strategia: Inizia concentrandoti sui livelli 3-4-5 (più facili da convertire). Man 
mano che cresci, puoi espandere verso i livelli inferiori.



Come Validare il Tuo Target
Prima di investire tempo e risorse in una nicchia, validala con questi passaggi:

Ricerca di 
Mercato
Parla con 
almeno 10 
potenziali clienti 
(interviste, call)

Domanda 
Chiave
"Qual è il più 
grande 
problema/diffico
ltà che stai 
affrontando 
riguardo a [tuo 
settore]?"

Analisi 
Competitor
Chi serve già 
questo target? 
Come? Con quali 
risultati?

Test Mini-
Offerta
Proponi una 
versione ridotta 
del tuo servizio 
per testare la 
risposta

Ricorda: la nicchia è dinamica, può evolversi nel tempo. L'importante è iniziare 
con un focus specifico e poi, eventualmente, espandersi.



Capitolo 2: Posizionamento e 
Value Proposition
Il Tuo Brand

Il posizionamento è l'elemento che determina il valore percepito dei tuoi servizi. 
In un mercato affollato, se non ti differenzi, l'unico fattore di scelta diventa il 
prezzo (guerra al ribasso che non vuoi combattere).

Il posizionamento risponde a queste domande:

Perché un cliente dovrebbe scegliere te invece di un competitor?
Cosa ti rende unico e rilevante per il tuo mercato target?
Quale "posto" occupi nella mente dei potenziali clienti?

Elementi di Differenziazione
Puoi differenziarti in diversi modi:

Servizi
Specializzaz
ione: 
Diventare il 
n°1 in UN 
servizio 
specifico
Completezz
a: Offrire un 
pacchetto 
completo di 
soluzioni

Mercato 
(Nicchia)

Rivolgersi a 
un 
segmento 
specifico 
(es. SMM 
per mental 
coach)
Parti 
piccolo, 
pensa 
grande 
(come 
Amazon, 
iniziata solo 
con libri)

Esperienza 
Cliente

Velocità: 
Risolvere più 
velocement
e degli altri
Personalizz
azione: 
Soluzioni 
altamente 
su misura

Percezione
Recensioni/
Case Study: 
Specifiche 
per il target
Personal 
Brand/Valo
ri: La tua 
storia, i tuoi 
valori 
distintivi
Pricing: 
Posizionam
ento 
premium o 
value



Caso studio: Sara Pittaluga, Stress Therapist

Sara, Coach esperta in gestione dello stress, ha trascorso 4 anni come 
freelance con risultati modesti. Dopo soli 4 mesi in Accademia, ha 
completamente rivisto il suo posizionamento, concentrandosi 
specificamente sullo stress management per professionisti in settori 
ad alta pressione.

Il risultato? Una call di vendita da 1.900¬ chiusa con facilità, perché il 
cliente ha percepito immediatamente il valore specifico della sua 
expertise. Come dice lei stessa: "4 mesi in Accademia equivalgono a 4 
anni della mia vita da Freelance". La chiave del suo successo è stata 
la chiarezza nel comunicare esattamente CHI aiuta e COME lo fa.

Questo conferma quanto rilevato da una ricerca di McKinsey, 
secondo cui le aziende con un forte posizionamento hanno una 
probabilità 3 volte maggiore di superare la crescita media del settore.

La Formula della Promessa 
Magnetica
Il cuore del tuo posizionamento è la promessa magnetica: la frase/concetto 
che fa brillare gli occhi del cliente e lo fa sentire stupido a dire di NO.

Formula base
Aiuto [Nicchia/Mercato Target] a [Raggiungere Obiettivo / Risolvere 
Problema]

1.

attraverso [Il Mio Servizio / Metodo Unico] in [Orizzonte Temporale]2.
senza [Dolore / Fatica / Rinuncia che Odiano] altrimenti [Garanzia].3.

Esempi deboli vs. forti
o  "Sono un web designer che crea siti belli ed efficaci"

'  "Aiuto studi dentistici a raddoppiare le prenotazioni online in 90 giorni 
con un sito web ottimizzato per la conversione, senza spendere una 
fortuna in pubblicità"

o  "Sono un coach che ti aiuta a migliorare"

'  "Aiuto imprenditori stressati a recuperare 10+ ore settimanali attraverso 
il mio Metodo Produttività Strategica in 6 settimane, senza rinunciare ai 
risultati o delegare le decisioni chiave"



Esercizio: Creare la Tua 
Promessa Magnetica

Identifica
Chi è il tuo cliente ideale (specifico)

Chiarisci
Quale trasformazione/risultato offri (quantificabile)

Definisci
Quale meccanismo/metodologia utilizzi (unico)

Stabilisci
In quanto tempo ottengono risultati (realistica)

Elimina
Quale difficoltà/sacrificio evitano (desiderabile)

Aggiungi
Quale garanzia/sicurezza offri (rassicurante)

Scrivi almeno 3 versioni della tua promessa e testale con potenziali clienti o 
colleghi.

[Azione Immediata: Dedica ora 10 minuti a scrivere almeno 3 bozze della tua 
promessa magnetica. È uno degli elementi più potenti!]



Come presentare la tua Offerta
La promessa è il cuore, l'offerta è come la presenti e la rendi irresistibile.

Struttura completa

Ribadisci l'Obiettivo/Problema: Qual è la trasformazione che vendi1.
Dettaglio Azioni e Timeline: Cosa farai specificamente (settimana 1, mese 1, 
ecc.)

2.

Nome Impattante: Un nome memorabile per la tua offerta/metodo3.
Bonus Strategici:4.

Con alto valore percepito > costo per te
Che anticipano/sciolgono obiezioni
Collegati a benefici specifici

Scarsità (Quantità): "Solo 5 progetti al mese"5.
Urgenza (Tempo): "Bonus validi solo per 48 ore"6.
Garanzia: Riduce il rischio percepito7.

Caso studio: Claudia Campanale, Social Media Manager 

Claudia si trovava in una fase di stallo dopo 1 anno da freelance. 
Aveva pochi clienti, si sentiva insicura riguardo al suo lavoro, e veniva 
pagata poco, lavorando principalmente a passaparola.

Attraverso il percorso in Accademia Freelance, ha completamente 
trasformato il suo mindset professionale. I risultati sono stati notevoli, 
superando l'intero fatturato dell'anno precedente in soli 5 mesi, 
raddoppiando così le entrate.

La chiave del suo successo è stata la strutturazione di un'offerta 
chiara e di valore, unita a un processo di acquisizione clienti 
prevedibile che ha sostituito la dipendenza dal passaparola.

"Ho superato la vergogna iniziale. ora ho un flusso di clienti costante, 
vengo pagata bene e lavoro con serenità. Mi sento più sicura di me 
stessa e delle mie capacità. Sono soddisfatta del mio lavoro e 
finalmente felice."



Il Prezzo Come Posizionamento
Il prezzo non è solo un numero, è una potente leva di posizionamento:

Prezzo basso comunica
Servizio basilare
Poca specializzazione
Basso valore

Prezzo alto comunica
Alta qualità
Specializzazione
Esclusività

Approccio strategico al pricing

Basa il prezzo sul VALORE percepito, non sulle ore1.
Calcola il tuo minimo sostenibile (mai scendere sotto)2.
Testa prezzi più alti se il tasso di conversione è >30%, probabilmente puoi 
alzare ancora

3.

Non giustificare il prezzo (è una tua decisione strategica)4.

Ricorda: All'inizio, puoi usare un prezzo più basso per fare gavetta/case study, 
ma poi devi alzarlo per attirare clienti migliori e permetterti di offrire un servizio 
eccellente.

Secondo una ricerca di Upwork, i freelance specializzati che praticano 
prezzi premium hanno un fatturato medio 4,5 volte superiore ai 
generalisti con prezzi bassi.



Capitolo 3: Canali di 
Acquisizione
Il Social Funnel: Un Sistema Integrato

Nessun canale di acquisizione funziona in isolamento. Il sistema più potente è 
quello che integra diversi approcci complementari:

Content Marketing Strategico
I contenuti non sono tutti uguali. Devi creare contenuti con un obiettivo 
specifico all'interno del tuo funnel:

Contenuti di 
Attrazione (TOFU)

Obiettivo: Attrarre 
nuovo pubblico
Formato: Contenuti 
utili, facili, curiosi
Esempi: "3 errori da 
evitare", "5 tips per 
X"

Contenuti di 
Fidelizzazione 
(MOFU)

Obiettivo: Creare 
legame, educare in 
profondità
Formato: Contenuti 
approfonditi, 
storytelling, casi 
studio
Esempi: "Perché X 
non funziona", "La 
mia storia", "Caso 
studio cliente Y"

Contenuti di 
Conversione 
(BOFU)

Obiettivo: Spingere 
all'azione
Formato: CTA 
dirette, offerte, 
webinar, 
testimonianze
Esempi: "Ultimi 
posti per...", 
"Prenota la tua call 
strategica"

Principio guida: Educa sempre. Smonta false credenze, installa quelle 
necessarie per l'acquisto.

Documenta, non creare: Trasforma esperienze quotidiane, successi, fallimenti 
in contenuti. Non devi sempre inventare da zero.

Content 
Marketing
Attira, educa, 

costruisce 
autorevolezza

Outreach Gentile
Contatto proattivo 
basato sul valore

Advertising
Amplifica, retargeting, 
controllo del traffico



Caso studio: Manuel Falsetti, Agenzia Marketing 

Manuel era completamente dipendente dal passaparola per 
acquisire clienti. Successivamente ha provato con le cold chat, che 
però si sono rivelate troppo dispendiose in termini di tempo. 

In 6 mesi, ha trasformato radicalmente il suo business 
implementando un sistema di acquisizione automatica attraverso 
Facebook Ads. Ha creato un webinar educativo per il settore 
automotive (il suo target), ha configurato campagne pubblicitarie 
mirate per promuoverlo, e ha implementato un sistema di follow-up 
automatizzato. 

Il risultato? Un flusso costante di lead qualificati che ha portato a 
chiusure regolari, incluso un contratto di ¬5.100 per 3 mesi. 

In totale, questo nuovo approccio gli ha permesso di generare circa 
¬25.000 dall'inizio del percorso, dimostrando l'efficacia del content 
marketing supportato da una strategia pubblicitaria mirata.

Ho appena chiuso un contratto di 5.1k per 3 mesi con un'azienda 
ricevuta tramite le pubblicità avviate a fine settembre. Prima avevo 
problemi con le cold chat che richiedevano troppo tempo, ora ho un 
sistema di acquisizione automatico molto più efficiente.

Piattaforme Social: Quali 
Scegliere
La scelta delle piattaforme dipende principalmente da dove si trova il tuo 
target:

LinkedIn
Ideale per B2B, 
professionisti, 
decision-maker 
aziendali

Instagram
Ottimo per B2C, 
servizi visuali, 
brand personali

TikTok
Pubblico più 
giovane, 
contenuti 
autentici e 
dinamici

Facebook
Gruppi di 
nicchia, 
advertising 
preciso

Consiglio: Inizia con UNA piattaforma principale dove il tuo target è più attivo. 
Fai bene quella prima di espanderti.



Lead Magnet e Webinar
Per trasformare visitatori in lead (contatti che possiedi), crea risorse di valore in 
cambio dei loro dati:

Lead Magnet efficaci per diverse nicchie

Web Design
Template 
audit SEO
Checklist 
performanc
e sito

Finanza
Calcolatore 
risparmio 
fiscale
Guida 
investimenti

Coaching
Test 
autovalutazi
one
Framework 
decisionale

Marketing
Swipe file 
copy
Template 
piano 
editoriale

Webinar Funnel
Il webinar è uno strumento potentissimo per vendere servizi ad alto valore. 
Ecco la Struttura efficace:

Promessa magnetica nel titolo1.
Accoglienza/squalifica (chi è nel posto giusto)2.
Stabilisci autorità (perché ascoltarti)3.
Presenta casi studio4.
Smonta falsi miti5.
Dai valore (cosa, non come)6.
Transizione alla vendita7.
Presenta offerta8.
Giustifica investimento9.
CTA finale + bonus scadenza10.

Secondo Demand Gen Report, i webinar sono considerati il formato di 
content marketing più efficace per la generazione di lead di qualità, 
con un tasso di conversione medio del 20-40%.



Outreach Gentile
A differenza dello spam, l'outreach gentile si basa sul DARE valore PRIMA di 
chiedere:

Ricerca
Trova potenziali clienti target

Analisi
Studia la loro attività/presenza online

Ottimizzazione
Prepara una soluzione/consiglio PERSONALIZZATO

Registrazione
Crea un breve video personalizzato (Loom)

Contatto e Follow-up
Invia e fai follow-up (7-10 volte)

Esempio script: "Ciao [Nome], ho notato il tuo [sito/profilo] mentre cercavo 
[contesto]. Mi ha colpito [complimento sincero], ma ho notato che 
[problema/opportunità]. Ho preparato un breve video con alcune idee che 
potrebbero aiutarti a [risultato desiderato]. Nessun obbligo, solo un contributo 
che spero troverai utile."



Caso studio: Massimo Muntoni, Product Designer

Massimo, product designer, ha implementato la strategia di outreach 
su LinkedIn con risultati straordinari. Ha identificato potenziali clienti 
nel settore tech a New York, ha analizzato i loro siti web, e ha creato 
video personalizzati dando suggerimenti concreti per migliorare la 
loro UX.

Questo approccio gli ha permesso di chiudere un contratto da 8.500$ 
con un cliente americano, con un anticipo di 3.000$. Il cliente è stato 
colpito dal valore che Massimo ha fornito prima ancora di essere 
assunto, dimostrando la potenza del "dare prima di chiedere".

"Ero dipendente dalle piattaforme di freelancing come Upwork e Fiverr, 
e volevo indipendenza per trovare clienti da solo," racconta Massimo. 
"Ora sono più indipendente e ho imparato tutti gli aspetti del business: 
call, presentazioni e chiusura."

Advertising (Meta Ads)
La pubblicità ti permette di accelerare e scalare l'acquisizione clienti:

Vantaggi Meta Ads
Targetizzazione precisa
Controllo del traffico
Retargeting potente
Costi contenuti rispetto ad altri 
canali

Struttura campagna 
efficace

Campagna: Obiettivo 
(Contatti, Traffico)

1.

Gruppi Annunci: Target 
(Freddo-Interessi, Freddo-
Broad, Retargeting)

2.

Inserzioni: Creatività (vari 
angoli d'attacco, copie, 
immagini/video)

3.

Focus sulle creatività: È l'elemento più importante. Testa diversi hook, formati, 
angoli d'attacco sullo stesso pubblico.



Integrazione dei Canali 
(Esempio Pratico)
Ecco come i canali lavorano insieme in un Social Funnel completo:

Content Marketing
Pubblica contenuti TOFU/MOFU su LinkedIn/Instagram

Advertising
Amplifica i contenuti migliori per raggiungere nuovo pubblico

Lead Magnet/Webinar
Converti visitatori in lead con risorse di valore

Email Marketing
Nurtura i lead con sequenze automatizzate

Outreach
Contatta proattivamente prospect qualificati con valore

Call di Vendita
Converti lead caldi in clienti

Esempio timeline: Lunedì-Martedì (creazione contenuti), Mercoledì-Giovedì 
(outreach), Venerdì (analisi risultati, ottimizzazione), ogni giorno (gestione ads, 
risposta commenti/messaggi, call vendita).



Capitolo 4: Strategie di 
Marketing e Vendita
Il Funnel di Vendita: Da Sconosciuti a Clienti Fedeli

Il funnel di vendita è il percorso che trasforma sconosciuti in clienti soddisfatti:

Awareness
Il prospect scopre la tua esistenza

Interest
Sviluppa interesse per ciò che offri

Consideration
Valuta attivamente la tua soluzione

Action
Decide di acquistare

Loyalty
Diventa cliente 
fedele/ambassador

Ogni fase richiede contenuti e approcci diversi:

Awareness: Contenuti educativi, ads di brand
Interest: Case study, webinar, lead magnet
Consideration: Testimonianze, FAQ, confronti
Action: Offerte, call vendita, garanzie
Loyalty: Onboarding eccellente, risultati, upsell



Lead Generation e Lead 
Nurturing
Tecniche di Lead Generation

Lead Magnet
Risorse gratuite in cambio di 
contatti

Webinar/Masterclass
Eventi formativi che pre-
qualificano

Quiz/Test
Valutazioni interattive che 
segmentano

Challenge
Mini-percorsi che dimostrano 
valore

Consultazioni Gratuite
Call strategiche (attenzione alla qualificazione)

Lead Nurturing (Email Marketing)

Una sequenza email efficace dopo l'opt-in:

Email 1 (Subito): Benvenuto + accesso risorsa + vantaggi1.
Email 2-4 (Giorni successivi): Storytelling + educazione2.
Email 5 (Giorno 5): Invito a prenotare call/azione3.
Email 6-8: Casi studio/testimonianze che smontano obiezioni4.
Email 9: Primo reminder scadenza offerta5.
Email 10: Ultima chiamata (forte scarsità/urgenza)6.

Una ricerca di DemandGen ha dimostrato che i lead nurturati 
attraverso sequenze email mirate hanno un valore d'acquisto medio 
del 47% più alto rispetto ai lead non nurturati.



Follow-up Telefonico
Il follow-up telefonico può triplicare i risultati rispetto alla sola email:

Timing CRUCIALE: Chiama entro 5 MINUTI da quando il lead lascia i dati. È il 
momento di massima "calura" e ricordo. Le chance di contatto crollano 
esponenzialmente dopo.

Script Call Follow-up

Convenevoli: Tono energico, presentazione chiara1.
Gancio: "Ti contatto perché hai scaricato [Lead Magnet]. Volevo sapere se ti 
fosse arrivato..."

2.

Gestione Obiezioni: Accogli, ignora, reindirizza3.
Analisi Situazione: Breve qualifica (problemi, obiettivi)4.
Mini-Pitch: "Perfetto, proprio su questo possiamo aiutarti..."5.
Fissa Appuntamento: Proponi opzioni specifiche, consolida6.

Secondo InsideSales.com, contattare un lead entro 5 minuti aumenta 
le probabilità di conversione di 9 volte rispetto a chiamare dopo 30 
minuti.



Vendita Consulenziale 
La vendita di servizi ad alto valore richiede un approccio consulenziale:

Le 9 Fasi della Call di Vendita

Rapport e Leadership
Crea sintonia, guida la conversazione

Analisi Punti Dolore
Approfondisci problemi/obiettivi

Ribaltamento Vendita
"Perché dovrei scegliere te?"

Presentazione Offerta
Casi studio ³ benefici ³ roadmap ³ valore

Regola dei 3 Sì
Conferme progressive prima del prezzo

Proposta Investimento
Rivela il prezzo, poi SILENZIO

Gestione Obiezioni
Isola la vera obiezione, offri soluzioni

Pagamento e Firma
Procedura chiara e immediata

Consolidamento
Rinforza la scelta, spiega prossimi passi



Marketing Automation
Per scalare il tuo sistema di acquisizione, automatizza i processi ripetitivi:

Elementi Automatizzabili
Sequenze Email: Nurturing post-opt-in
Reminder: Promemoria appuntamenti
Follow-up: Sequenze post-call (sia 
per sì che per no)
Onboarding: Prima esperienza cliente
Feedback: Richieste recensioni

Tool Consigliati
Email Marketing: MailerLite 
(iniziale), ActiveCampaign 
(avanzato)
CRM: Sheet e poi Pipedrive
Calendly: Prenotazione 
appuntamenti
Zapier: Connessione tra 
diverse piattaforme

Secondo uno studio di Nucleus Research, l'automazione del marketing 
può aumentare la produttività delle vendite di un 14,5% e ridurre i costi 
di marketing del 12,2%.

Come Creare un Flusso 
Costante di Clienti
Il segreto per un flusso costante è la consistenza nell'implementazione:

Pianifica Numeri Target
Lead/mese, Tasso conversione, Clienti/mese

Lavora a Ritroso
Se vuoi 5 clienti/mese e converti al 25%, ti servono 20 call, quindi 40-60 
lead

Crea Contenuti Regolarmente
2-3 contenuti/settimana sulla piattaforma principale

Fai Outreach Giornaliero
5-10 contatti personalizzati/giorno = 100-200/mese

Ottimizza Continuamente
Monitora metriche, testa varianti, scala ciò che funziona



Errori Comuni e Come Evitarli
Errore #1: Partire dalla Tattica invece che dalla Strategia
Problema: Focalizzarsi su "devo fare TikTok" o "devo fare cold email" prima 
di avere chiaro target, posizionamento e offerta.

Soluzione: Segui l'ordine corretto: prima chiarisci CHI servi e COME ti 
differenzi, poi scegli i canali in base a queste decisioni.

Errore #2: Saltare da un Canale all'Altro
Problema: Provare LinkedIn per 2 settimane, non vedere risultati, passare a 
Instagram, ripetere...

Soluzione: Scegli UN canale principale e datti 90 giorni di implementazione 
costante. I risultati non sono immediati.

Errore #3: Non Tracciare i Dati
Problema: Prendere decisioni "a sensazione" senza numeri concreti.

Soluzione: Traccia metriche chiave: visualizzazioni, interazioni, lead 
generati, call fissate, tasso conversione, valore cliente.

Errore #4: Offerta Debole o Poco Chiara
Problema: Comunicare in modo generico cosa fai, senza specificare 
risultati concreti.

Soluzione: Struttura un'offerta magnetica con risultati quantificabili, 
timeline chiara, bonus strategici.

Errore #5: No-Show alle Call di Vendita
Problema: Lead che prenotano ma non si presentano alla call.

Soluzione: Implementa il follow-up telefonico immediato + reminder via 
email/SMS + "cementificazione" dell'appuntamento ("C'è qualsiasi motivo 
per cui potresti non presentarti?").



Alcune Best Practise
Consistenza > Perfezione
Un contenuto medio 3 volte a 
settimana batte un contenuto 
perfetto ogni 3 settimane.

Interazione > Creazione
Dedica più tempo a 
commentare, rispondere, 
interagire che a creare 
contenuti. La visibilità aumenta 
esponenzialmente.

Automation + 
Personalizzazione
Automatizza processi ripetitivi, 
ma mantieni un tocco 
personale nei momenti chiave 
(outreach, follow-up, post-
vendita).

Prototipo > Perfezione
Testa offerte in piccolo prima di 
investire in sistemi complessi. 
"Vendi poi crea", non viceversa.

Focalizzazione 
Trimestrale
Scegli UN canale/strategia e 
focalizzati su quello per almeno 
3 mesi prima di valutare 
risultati o aggiungere nuovi 
canali.

Dal Piccolo al Grande
Inizia con target molto 
specifico, poi allargati. Più facile 
diventare il n°1 in una micro-
nicchia che il n°100 in un 
mercato ampio.

Testimonianze Proattive
Non aspettare che i clienti 
lascino recensioni. Pianifica 
interviste, video testimonianze, 
case study strutturati.

Sales Skills > Marketing 
Skills
Investire nella propria capacità 
di vendita ha spesso ROI più 
immediato di qualsiasi tattica 
di marketing.



Capitolo 5: Dalla Lead 
Generation alla Conversione
Colmare il Divario tra Attrazione e Vendita.

Nei capitoli precedenti abbiamo esplorato come costruire un sistema di 
acquisizione clienti efficace attraverso il posizionamento, la definizione del 
target ideale e la creazione di offerte magnetiche. Abbiamo anche analizzato i 
vari canali di acquisizione che compongono il Social Funnel.

Tuttavia, esiste una fase cruciale spesso trascurata tra l'attrazione di potenziali 
clienti e la loro conversione: la fase di engagement. In questo capitolo 
approfondiamo le strategie avanzate per trasformare lead freddi in prospect 
caldi, pronti a diventare clienti.

Il Principio della Temperatura del Lead

Ogni lead che entra nel tuo funnel ha una "temperatura" diversa:

Lead Freddi
Conoscono a 
malapena te o il 
problema che 
risolvi.

Lead Tiepidi
Consapevoli del 
problema, valutano 
possibili soluzioni.

Lead Caldi
Pronti all'acquisto, 
cercano il fornitore 
giusto.

L'errore più comune è trattare tutti i lead allo stesso modo, applicando lo 
stesso approccio di comunicazione e vendita. Questa standardizzazione porta 
a tassi di conversione bassi e spreco di risorse.



Lo Schema di Riscaldamento 
Strategico
Per massimizzare l'efficacia, implementa un sistema di "riscaldamento" 
graduale basato su:

Contenuti Calibrati
Fornire il contenuto giusto al momento giusto. 
Anticipa le esigenze del lead.

Interazioni Programmate
Aumentare gradualmente il livello di contatto personale. 
Evita di essere troppo invadente.

Segnali di Interesse
Identificare e rispondere ai segnali di disponibilità all'acquisto. 
Non ignorare i segnali.

Caso studio: Iris Gargano, Consulente Filosofica e Business Coach 
Aziendale Iris aveva necessità di strutturare meglio la sua offerta e il 
processo di vendita. Ha applicato questo approccio e in poche 
settimane è riuscita a chiudere 4 clienti per un totale di ¬5.900
"Le strategie di vendita apprese in Accademia e il supporto del coach 
sono stati fondamentali. Ho sviluppato collaborazioni efficaci e 
imparato a chiudere rapidamente i clienti.



Touchpoint Strategici: Oltre il 
Semplice Follow-up
Il concetto di "Regola dei 7 Touchpoint" afferma che un potenziale cliente deve 
entrare in contatto con il tuo brand almeno 7 volte prima di essere pronto 
all'acquisto. Tuttavia, la qualità e la varietà di questi touchpoint sono più 
importanti della quantità.

1 Contenuto 
Personalizzato
Rispondi a domande emerse 
nelle interazioni precedenti.

2 Micro-Impegni
Richiedi piccole azioni per 
aumentare l'investimento 
psicologico.

3 Pattern Interrupts
Cattura l'attenzione 
cambiando formato o orario di 
comunicazione.

4 Social Proof
Mostra testimonianze di clienti 
simili al prospect.

5 Leve Decisionali Combinate
L'uso strategico di scarsità (quantità limitata), urgenza (tempo limitato) 
e reciprocità (valore offerto in anticipo) nelle comunicazioni finali.

Caso studio: Flavio Di Filippo, TikTok Coach
 Flavio era già un consulente con un buon fatturato (¬40k/anno) ma 
non si sentiva ancora un "imprenditore vero". Dopo aver ottimizzato il 
processo di vendita, ha trasformato completamente i suoi risultati. 7 
vendite su 13 call conoscitive per un totale di ¬6.898 con un tasso di 
conversione del 54%.



Metodologia P.E.A.K. per 
l'Engagement
P - Personalizzazione Progressiva

La personalizzazione deve aumentare man mano che il lead si "riscalda":

Lead Freddo: Personalizzazione di base (nome, settore)
Lead Tiepido: Personalizzazione intermedia (riferimenti a interazioni 
precedenti, problemi specifici)
Lead Caldo: Iper-personalizzazione (proposta su misura, riferimenti a 
dettagli personali condivisi)

Utilizza sistemi di tagging nei tuoi tool di email marketing per segmentare e 
personalizzare automaticamente le comunicazioni in base ai comportamenti 
e alle interazioni precedenti.

E - Educazione Strategica

L'educazione è il fondamento dell'autorevolezza e della fiducia, ma deve:

Risolvere problemi specifici del tuo target1.
Presentare una prospettiva unica (il tuo punto di vista differenziante)2.
Creare una tensione positiva verso la soluzione completa3.

Le mini-guide, i webinar interattivi e le demo personalizzate sono formati 
particolarmente efficaci per l'educazione strategica.



A - Automazione Relazionale

L'automazione deve sembrare personale e umana, non robotica:

Trigger Comportamentali: Azioni automatiche basate sui comportamenti 
del lead (es. ha visto la pagina del pricing? Inviagli una testimonianza 
pertinente)
Segmentazione Dinamica: Riclassificazione automatica dei lead in base 
alle interazioni
Copy Conversazionale: Comunicazioni automatizzate che sembrano 
scritte in quel momento

L'equilibrio perfetto è l'automazione del 80% delle comunicazioni standard, 
mantenendo il 20% completamente personalizzato per i momenti cruciali della 
relazione.

K - Knowledge Base dei Pattern di Conversione

Costruisci una knowledge base interna dei pattern di comportamento che 
portano alla conversione:

Analizza retrospettivamente il percorso dei clienti acquisiti1.
Identifica i punti di svolta comuni (quali interazioni hanno preceduto la 
decisione d'acquisto?)

2.

Crea "script di risposta" per i segnali di interesse specifici3.

Questo approccio data-driven ti permetterà di perfezionare continuamente il 
tuo processo di engagement.



Tecniche di Qualificazione 
Avanzate
Non tutti i lead meritano lo stesso investimento di tempo ed energia. La 
qualificazione avanzata ti permette di concentrare le risorse sui lead più 
promettenti.

Il Framework B.A.N.T. Evoluto

Il classico framework B.A.N.T. (Budget, Autorità, Necessità, Tempistiche) si 
evolve in:

1 Budget
Capacità finanziaria + Percezione del valore

2 Autorità
Potere decisionale + Influenza nel processo

3 Necessità
Problema dichiarato + Problema nascosto

4 Tempistiche
Urgenza esplicita + Motivazione al cambiamento

5 Adattabilità
Apertura al tuo approccio specifico



Micro-Qualificazioni
Anziché qualificare in un'unica fase, distribuisci piccole "prove" lungo tutto il 
funnel:

Prima Interazione: Risposta a CTA semplice (commento, like)1.
Seconda Interazione: Compilazione form base2.
Terza Interazione: Condivisione problema specifico3.
Quarta Interazione: Investimento di tempo (webinar, video)4.
Quinta Interazione: Mini-investimento economico (prodotto low-ticket)5.

Questo approccio crea un "percorso di impegno crescente" che filtra 
naturalmente i lead non qualificati e rafforza la relazione con quelli 
promettenti.

La Zona Grigia: Gestire i Lead "Quasi Pronti"

Tra i lead "tiepidi" e quelli "caldi" esiste una "zona grigia" critica - lead interessati 
ma non ancora pronti all'acquisto. Molti sistemi di acquisizione falliscono 
proprio in questa fase.

Il Protocollo di Nurturing Attivo

Per i lead in zona grigia, implementa un protocollo di nurturing attivo:

Check-in Periodici: Contatti proattivi non di vendita, ma di valore1.
Inviti Esclusivi: Webinar privati, sessioni di Q&A, eventi riservati2.
Micro-Case Study: Mini-storie di successo focalizzate su problemi specifici3.
Contenuto Verticale: Approfondimenti su temi di nicchia che interessano il 
lead

4.

Diagnosi Personalizzata: Analisi gratuite della situazione attuale5.

Questo approccio mantiene viva la relazione senza pressione di vendita, 
preparando il terreno per la conversione quando il momento sarà maturo.



ESERCIZIO: Progetta il Tuo 
Sistema di Engagement
Per implementare quanto appreso in questo capitolo, completa il seguente 
esercizio:

Step 1: Identifica 3 punti di "attrito" nel tuo attuale processo di acquisizione 
clienti dove i lead tendono a fermarsi o raffreddarsi. 

Step 2: Per ciascun punto, progetta:

Un contenuto specifico che risponda alle obiezioni/dubbi tipici di quella 
fase
Un touchpoint personalizzato che riaccenda l'interesse (video, messaggio, 
invito)
Un micro-impegno che il lead può prendere per avanzare nel funnel

Step 3: Crea un semplice "Engagement Score" per i tuoi lead, assegnando 
punti a diversi comportamenti (es. apertura email: 1 punto, click su link: 2 punti, 
risposta: 5 punti).

Step 4: Stabilisci soglie di azione basate su questo score (es. Score >20: call 
vendita, Score 10-20: webinar esclusivo, Score <10: più contenuti educativi).

Step 5: Implementa questo sistema per 30 giorni e misura l'impatto sulla tua 
conversion rate complessiva.

Nel prossimo capitolo vedremo come trasformare questo engagement in 
vendite concrete attraverso strategie di marketing e vendita avanzate, 
completando così il nostro percorso dall'attrazione alla conversione e 
fidelizzazione.



Capitolo 6: Strumenti e Risorse
Tool Essenziali per l'Acquisizione Clienti

Per implementare efficacemente il tuo sistema di acquisizione clienti, avrai 
bisogno di alcuni strumenti specifici. Ecco una selezione di tool fondamentali, 
divisi per categoria:

Content Creation & 
Management

Canva: Design grafico 
semplificato per non designer
CapCut: Editing video 
professionale ma accessibile
Loom: Registrazione schermo e 
webcam (perfetto per outreach)
Google Drive: Collaborazione 
documentale e archiviazione
ChatGPT/Claude: Supporto nella 
generazione idee, ottimizzazione 
testi

Pro tip: Creare template riutilizzabili 
per i tuoi contenuti ricorrenti ti farà 
risparmiare ore ogni settimana.

Email Marketing & 
Automation

MailerLite: Perfetto per iniziare 
(gratuito fino a 1.000 iscritti)
ActiveCampaign: Più avanzato, 
con automation potenti (quando 
scali)
ConvertKit: Ottimo per 
creator/freelance, interfaccia 
intuitiva
Zapier: Connette diversi tool 
senza coding

Pro tip: Crea una sequenza email di 
benvenuto automatizzata per ogni 
nuovo lead che dura almeno 7-10 
giorni.

CRM & Gestione Vendite
HubSpot CRM: Gratuito per 
funzionalità base
Pipedrive: Ottimo per visualizzare 
e gestire pipeline vendita
Google Sheet: Soluzione semplice 
per iniziare a tracciare lead
Calendly: Gestione 
appuntamenti senza email ping-
pong

Pro tip: Assegna un valore 
monetario a ogni lead nelle diverse 
fasi per visualizzare meglio il 
potenziale del tuo funnel.

Advertising & Analytics
Meta Business Suite: Gestione 
ads Facebook/Instagram
Google Analytics: Tracciamento 
visite e conversioni sito web
Pixel Your Site: Plugin WordPress 
per installazione pixel
Wistia: Hosting video con 
analytics avanzate (webinar)

Pro tip: Crea diverse landing page 
per diversi canali di traffico per 
misurare quali convertono meglio.



Outreach & Networking Tools
Outreach & Networking

Hunter.io: Trova email professionali
LinkedIn Sales Navigator: Ricerca avanzata per outreach B2B
Dux-Soup: Automazione LinkedIn (usa con cautela)
PhantomBuster: Automazione vari social (attento ai limiti)

Pro tip: Personalizza SEMPRE i messaggi di outreach con dati specifici del 
prospect.

Setup Minimo vs. Setup Ottimale

Setup Minimo 
(Budget 0-
100¬/mese)

Google Sheet 
come CRM
MailerLite per email 
marketing
Canva per grafica
Loom per video 
outreach
Calendly per 
appuntamenti
LinkedIn/Instagram 
organico

Setup Intermedio 
(Budget 100-
500¬/mese)

Tutto il precedente 
+
CRM dedicato 
(Pipedrive)
ActiveCampaign 
per automazione
Budget ads 200-
300¬/mese
CapCut per editing 
professionale
LinkedIn Sales 
Navigator

Setup Avanzato 
(Budget 500¬
+/mese)

Tutto il precedente 
+
HubSpot o sistema 
completo
Wistia/Vimeo per 
webinar
Budget ads 1.000¬
+/mese
Team supporto 
(VA, social media)
Tool analytics 
avanzati



Organizzazione e Gestione del 
Tempo
Per gestire efficacemente il tuo sistema di acquisizione clienti, è cruciale 
organizzare il tempo in modo strategico:

Time Blocking Settimanale

Lunedì: Pianificazione contenuti, ricerca
Martedì: Creazione contenuti principali
Mercoledì: Outreach (mattina), call vendita (pomeriggio)
Giovedì: Call vendita, follow-up
Venerdì: Analisi risultati, ottimizzazione, pianificazione settimana successiva

Blocchi Giornalieri Ideali

8:00-10:00: Deep work (creazione contenuti, strategia)
10:00-12:00: Outreach/Follow-up
12:00-13:00: Amministrazione (email, messaggi)
14:00-17:00: Call vendita/cliente
17:00-18:00: Analisi/Ottimizzazione

Consiglio pratico: Proteggi i tuoi blocchi di deep work disattivando notifiche e 
avvisando clienti/team della tua indisponibilità in quelle fasce.



Dashboard di Monitoraggio KPI
Crea una dashboard semplice che ti permetta di monitorare settimanalmente 
i KPI chiave del tuo funnel.

Secondo un'analisi di McKinsey, le aziende che implementano KPI ben definiti e 
li monitorano regolarmente hanno il 2,9x di probabilità di superare i loro 
obiettivi di crescita rispetto a quelle che non lo fanno.

Esempio Dashboard Acquisizione Clienti

Metrica Obiettivo Settimana 
1

Settimana 
2

Trend

Contenuti 
pubblicati

3 2 3 ±

Visualizzazi
oni totali

5000 3200 4100 ±

Interazioni 
(commenti
/like)

200 150 180 ±

Outreach 
inviati

50 30 45 ±

Risposte 
outreach

10 5 8 ±

Pro tip: Analizza i dati per identificare dove ci sono i maggiori "drop-off" nel tuo 
funnel, poi concentra gli sforzi di ottimizzazione su quelle fasi.



Capitolo 7: Piano d'Azione 
Piano d'Azione a 90 Giorni

Il segreto per implementare con successo il tuo sistema di acquisizione clienti 
è avere un piano d'azione chiaro, suddiviso in fasi gestibili. Ecco un piano a 90 
giorni che puoi seguire:

Primi 30 Giorni: Fondamenta

Settimana 1-2: Ricerca e Posizionamento

Definisci cliente target (buyer persona dettagliato)
Crea la tua promessa magnetica
Analizza 5-10 competitor principali
Conduci 5-10 interviste con potenziali clienti

Settimana 3-4: Offerta e Contenuti Base

Struttura la tua offerta magnetica completa
Crea il tuo lead magnet principale
Imposta profilo LinkedIn/Instagram professionale
Prepara i primi 10 contenuti base (educativi/posizionamento)
Crea template presentazione vendita

Deliverable Mese 1

Buyer persona documentato
Promessa magnetica validata
Offerta strutturata
Lead magnet pronto
Profilo social ottimizzato
10 contenuti pronti
Presentazione vendita



Piano d'Azione: Giorni 31-60
Giorni 31-60: Implementazione

Settimana 5-6: Pubblicazione e Outreach

Pubblica 3 contenuti/settimana sulla piattaforma principale
Interagisci 30min/giorno (commenti, messaggi, gruppi)
Inizia outreach (10 contatti personalizzati/giorno)
Crea landing page opt-in lead magnet
Imposta sequenza email automatizzata (7 giorni)

Settimana 7-8: Ottimizzazione e Scaling

Analizza quali contenuti performano meglio, crea simili
Aumenta outreach a 15-20/giorno
Fai prime call vendita
Ottimizza script vendita in base ai feedback
Configura pixel/tracking sul tuo sito

Deliverable Mese 2

15+ contenuti pubblicati
150+ outreach effettuati
Landing page funzionante
Sequenza email attiva
Prime call vendita realizzate
Sistema tracking impostato



Piano d'Azione: Giorni 61-90
Giorni 61-90: Scaling e Ottimizzazione

Settimana 9-10: Ads e Funnel

Inizia piccolo budget ads (10-20¬/giorno)
Configura retargeting su visitatori sito/interazioni
Prepara e lancia webinar (se adatto al tuo target)
Ottimizza funnel in base ai dati raccolti
Monitora e migliora tasso conversione call

Settimana 11-12: Automazione e Sistematizzazione

Crea processi documentati per attività ripetitive
Imposta automazioni per nurturing lead
Crea dashboard KPI per monitoraggio
Sviluppa piano contenuti per successivi 30 giorni
Valuta risultati e aggiusta strategia

Deliverable Mese 3

Sistema ads funzionante
Webinar lanciato (se applicabile)
Processi documentati
Automazioni attive
Dashboard KPI
Piano contenuti futuro
Primi clienti acquisiti dal sistema



Adattamento in Base ai 
Risultati e Metriche di Successo
Adattamento in Base ai Risultati

Il piano sopra è una linea guida, ma devi essere pronto ad adattarlo in base ai 
risultati che ottieni. Ecco come:

Se i contenuti non generano 
engagement

Testa format diversi (video vs 
testo)
Modifica gli hook/incipit
Semplifica il messaggio
Aumenta frequenza interazioni

Se generi lead ma non 
conversioni

Rivedi la qualità dei lead (filtra 
meglio)
Ottimizza la sequenza email
Migliora lo script di vendita
Implementa follow-up telefonico

Metriche di Successo (KPI da Monitorare)

Per capire se il tuo sistema sta funzionando, monitora queste metriche chiave:

Metriche Content
Visualizzazioni/Impressioni
Interazioni (commenti, like, share)
Follower/Subscriber growth
Tempo medio di visione (video)

Metriche Lead Gen
Visite landing page
Tasso conversione opt-in (%)
Costo per lead (¬)
Qualità lead (score 1-5)



Conclusioni e Prossimi Passi
Riepilogo dei Punti Chiave

In questa guida, abbiamo esplorato un sistema completo per acquisire clienti 
altopaganti in modo costante e prevedibile:

Identificazione del cliente ideale: Abbiamo visto come definire con 
precisione il tuo target e validarlo attraverso ricerca di mercato.

1.

Posizionamento differenziante: Hai imparato a creare una promessa 
magnetica che ti distingue dalla concorrenza e parla direttamente ai 
problemi del tuo target.

2.

Offerta irresistibile: Hai scoperto la struttura per creare un'offerta che 
faccia sentire i clienti "stupidi a dire di no".

3.

Social Funnel integrato: Hai compreso come combinare content 
marketing, outreach gentile e advertising per un sistema sinergico di 
acquisizione.

4.

Vendita consulenziale: Ti ho mostrato il processo in 9 fasi per convertire 
lead in clienti con un approccio etico e professionale.

5.

Strumenti e risorse: Hai a disposizione gli strumenti necessari per 
implementare ogni fase del sistema, adattati al tuo budget.

6.

Piano d'azione: Hai una roadmap chiara per i prossimi 90 giorni su come 
implementare concretamente quanto appreso.

7.

La differenza tra chi ha successo e chi resta invisibile non sta nelle informazioni 
(ormai accessibili a tutti), ma nell'implementazione. I professionisti che vedo 
ottenere risultati straordinari non sono necessariamente i più talentuosi o i più 
esperti, ma sono quelli che agiscono con costanza e ottimizzano in base ai 
dati.



Perché Molti Falliranno (e Come Evitarlo)

Devo essere onesto: nonostante tutte queste informazioni, la maggior parte di 
chi leggerà questa Guida non implementerà il sistema. Ecco i motivi principali:

Sindrome del "Prossimo Shiny Object": Saltare da una strategia all'altra 
senza dare tempo ai risultati di manifestarsi. Soluzione: Impegnati per 90 
giorni su UNA strategia prima di valutarne l'efficacia.

1.

Perfezionismo paralizzante: Aspettare di avere tutto "perfetto" prima di 
iniziare. Soluzione: Ricorda, fatto è meglio che perfetto. Inizia con il 20% che 
porta l'80% dei risultati.

2.

Mancanza di consistenza: Pubblicare sporadicamente, fare outreach 
quando "c'è tempo". Soluzione: Inserisci in calendario attività fisse 
quotidiane/settimanali per il marketing.

3.

Focus sui numeri sbagliati: Ossessionarsi di follower/like invece che 
lead/clienti. Soluzione: Monitora metriche che impattano direttamente il 
fatturato.

4.

Resistenza al follow-up: Paura di "disturbare", di sembrare insistenti. 
Soluzione: Ricorda che il tuo servizio porta valore; non stai "vendendo", stai 
aiutando.

5.



I Primi 3 Passi da Fare ORA

Smetti di leggere guide e inizia ad agire. Ecco i primi 3 passi concreti da fare 
OGGI:

Blocca 2 ore nel tuo calendario per domani dedicate esclusivamente alla 
definizione del tuo cliente ideale e alla creazione della tua promessa 
magnetica.

1.

Crea un documento di tracciamento (può essere un semplice foglio Excel) 
con le metriche chiave che monitorerai settimanalmente.

2.

Pubblica il tuo primo contenuto strategico sulla piattaforma principale 
entro 48 ore, anche se non è "perfetto".

3.

Ricorda: tra un anno potrai essere esattamente dove sei oggi, oppure potrai 
avere un sistema funzionante che ti porta clienti mentre dormi. La differenza 
sta nelle azioni che intraprendi OGGI.



COME SBLOCCARE IL TUO POTENZIALE
Ora che hai preso consapevolezza di tutto questo, hai davanti a te due strade.

1) Puoi decidere di proseguire da solo, applicando gradualmente i principi che 
hai appena scoperto. Molti professionisti e imprenditori come te hanno 
percorso questa strada e, con impegno e costanza, sono riusciti a trasformare 
la propria attività. È un percorso possibile, che richiede tempo, sperimentazione 
e la capacità di imparare dai propri errori.

2) Oppure puoi scegliere di accelerare drasticamente questo processo, 
evitando le curve di apprendimento più ripide e gli errori più costosi.

In Accademia Freelance abbiamo già accompagnato centinaia di 
professionisti proprio come te attraverso questa trasformazione, fornendo 
non solo strategie collaudate, ma anche il supporto personalizzato e la 
community che spesso fa la differenza tra il tentativo e il successo.

Per questo motivo, per te che sei arrivato fin qui, abbiamo deciso di regalarti 
una Consulenza di Analisi Gratuita della tua attività che ti permetterà di:

Identificare con precisione dove si trovano i blocchi principali che stanno 
limitando la tua crescita
Scoprire quali opportunità specifiche stai lasciando sul tavolo nel tuo 
settore
Ricevere una valutazione realistica di quanto potresti aumentare il tuo 
fatturato nei prossimi 6-12 mesi
Ottenere un piano d'azione concreto, su misura per la tua situazione attuale

Che tu decida di unirti a noi o proseguire in autonomia, questa sessione di 
analisi ti fornirà una chiarezza e una direzione che da sola vale molto più del 
tempo che investirai.

CLICCA QUI PER PRENOTARE LA TUA CONSULENZA DI ANALISI GRATUITA

La differenza tra un professionista che fatica a trovare clienti e uno che può 
permettersi di scegliere con chi lavorare non è il talento, ma il sistema. 
Tu ora hai il sistema. La palla passa a te.

"Il momento migliore per piantare un albero era vent'anni fa. Il secondo 
momento migliore è ora." 3 Proverbio cinese

Non aspettare di essere "pronto". Inizia oggi a costruire il tuo sistema di 
acquisizione clienti. Tra 90 giorni mi ringrazierai.

https://calendly.com/accademiafreelance/candidatura


Appendice: Checklist di 
Implementazione
Utilizza questa checklist per monitorare il tuo progresso nell'implementazione 
del sistema:

Fase 1: Fondamenta
 Cliente ideale definito con precisione
 Promessa magnetica formulata e testata
 Offerta strutturata (risultati, timeline, bonus, garanzie)
 Posizionamento differenziante rispetto ai competitor
 Prezzo strategico definito (basato su valore, non ore)

Fase 2: Canali e Contenuti
 Piattaforma principale selezionata (LinkedIn, Instagram, altro)
 Lead magnet creato e landing page pronta
 Primi 10 contenuti strategici preparati
 Sequenza email di nurturing impostata
 Profilo/bio ottimizzato con promessa chiara

Fase 3: Vendita e Conversione
 Script call vendita preparato e testato
 Presentazione offerta creata
 Sistema prenotazione call configurato
 Processo follow-up definito
 Onboarding cliente strutturato

Fase 4: Sistemi e Scaling
 Dashboard KPI creata e aggiornata settimanalmente
 Budget ads allocato e campagne configurate
 Processi documentati per attività ripetitive
 Sistema feedback/ottimizzazione implementato
 Piano contenuti continuo (almeno 30 giorni avanti)

Usa questa checklist come road map per la tua implementazione. Segna le 
caselle man mano che completi ciascun elemento del sistema.

A presto, Matteo.


