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UNA GUIDA DA USARE

Dal contenuto
all’azione.
Non serve una sequenza più insistente. Servono contesto, una domanda precisa e la capacità
di ascoltare la risposta.

01 Meno pressione. Più pertinenza. 03

02 “Stai ancora cercando di…?” 04

03 Un problema concreto. Una proposta piccola. 05

04 Osserva il business. Non inventare un rischio. 06

05 Gestisci la risposta. Non forzare la call. 07

06 Una sequenza che sa fermarsi. 08

07 Prepara. Verifica. Poi invia. 09

Scheda operativa da compilare 10

COME LEGGERLA

Leggi il metodo, adatta gli esempi e completa il brief finale prima di partire. Le illustrazioni sono concettuali; gli esempi non
descrivono risultati già ottenuti.
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01
01 / PRIMA DI USARE GLI SCRIPT

Meno pressione.
Più pertinenza.
Il punto di partenza di Michael

Questi script sono un punto di partenza, non un
messaggio da inviare a chiunque. Adattali al tuo
cliente e al servizio che sai erogare. Una domanda
precisa funziona meglio di una presentazione
interminabile.

Verifica se puoi contattare la persona [1]

In Italia l’email promozionale richiede
normalmente un consenso preventivo; l’eccezione
per clienti e servizi analoghi ha condizioni
specifiche. Un indirizzo pubblico, una lista
acquistata o il fatto che il destinatario sia
un’azienda non bastano. Verifica le regole del
paese e del canale prima dell’invio.

Identità e scelta del destinatario

Usa mittente riconoscibile, oggetto veritiero e una
modalità semplice per interrompere le
comunicazioni. Registra e rispetta rifiuti e
opposizioni. Una risposta negativa chiude la
sequenza; non spostarla su un altro canale per
aggirarla.

Una regola per tutti gli esempi

Sostituisci i campi tra parentesi quadre con
informazioni vere. Non inventare clienti, risultati,
vulnerabilità o video già preparati. Gli esempi non
sono una verifica legale del tuo specifico
trattamento.

Una domanda pertinente. Una risposta ascoltata.
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02
02 / LA TECNICA ANTI-GHOSTING

“Stai ancora cercando
di…?”
Quando usarla

Con una persona con cui avevi già parlato di
un’esigenza e che puoi ricontattare. “Ancora” ha
senso solo se quel bisogno era stato espresso. Non
simulare una relazione precedente con un nuovo
contatto.

Script / conversazione già avviata

Oggetto: Il confronto sul ripristino

Ciao [Nome],
stai ancora cercando di chiarire come
organizzare il prossimo test di ripristino?

[Nome e azienda]

Varianti per bisogni diversi

“State ancora valutando come gestire gli accessi
dei collaboratori esterni?”
“È ancora una priorità definire chi fa cosa in caso
di incidente?”
“Avete già scelto il prossimo passo per verificare i
backup?”

Perché tenerla breve

Una sola domanda riduce il lavoro necessario per
rispondere. Se arriva interesse, approfondisci. Se
non arriva, evita di trasformare una domanda
semplice in una serie insistente di solleciti.

IL DIALOGO HA DUE DIREZIONI

TU

Una domanda su un bisogno reale.

IL CLIENTE

Interesse, rinvio oppure stop.

Una domanda pertinente. Una risposta ascoltata.
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03
03 / PRIMO MESSAGGIO PERTINENTE

Un problema concreto.
Una proposta piccola.

Script / contatto promozionale autorizzato

Oggetto: Preparare il confronto sui backup

Ciao [Nome],
[contesto reale che rende pertinente il
messaggio].
Aiutiamo [segmento] a preparare un
confronto strutturato su backup e ripristino,
partendo da responsabilità, dipendenze e
obiettivi del business.
Ti sarebbe utile una scheda con le domande
da portare al team IT?

[Nome, ruolo, azienda e contatti]
Se preferisci non ricevere altri messaggi,
dimmelo e interrompo i contatti.

Cosa personalizzare

Il contesto deve essere verificabile: una richiesta
ricevuta o un interesse dichiarato. La tua proposta
deve descrivere un’attività reale e disponibile. Non
promettere conformità o protezione completa
entro un numero arbitrario di giorni.

La prova, se c’è

Aggiungi al massimo una prova pertinente e
autorizzata: “Abbiamo affrontato un progetto
simile per [cliente autorizzato], con [risultato
documentato]”. Se non puoi dimostrarlo, ometti la
frase.

La CTA

Chiedi un solo passo: ricevere la scheda oppure
concordare un breve confronto. Non chiedere
nello stesso messaggio download, call, demo e
preventivo.

IL PERCORSO IN UNA RIGA

01

CONTESTO

02

DOMANDA

03

ASCOLTO

04

PROSSIMO PASSO
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04
04 / MESSAGGIO BASATO SUL CONTESTO

Osserva il business.
Non inventare un rischio.

Script / un cambiamento pubblico reale

Oggetto: [Cambiamento] e gestione degli
accessi

Ciao [Nome],
ho letto [fonte] sul vostro [cambiamento
reale]. In progetti di questo tipo può essere
utile chiarire come vengono gestiti gli accessi
dei nuovi utenti.
Non ho analizzato i vostri sistemi: ti
propongo un confronto sulle domande da
valutare, non una diagnosi.
È un tema che state già affrontando?

[Firma e modalità per non ricevere altri
messaggi]

Video breve, solo se esiste

Se hai preparato davvero un video, spiega cosa
mostra e chiedi se è utile riceverlo. Non usare “ho
trovato problemi” per ottenere attenzione. Non
eseguire scansioni o test senza autorizzazione e un
perimetro concordato.

Versione con caso reale

“In un progetto autorizzato su [contesto], abbiamo
lavorato su [attività]. Posso condividere la parte
pubblica del caso se è pertinente alla vostra
situazione.” Mantieni anonimi i dati che non puoi
divulgare.

Cosa evitare

Oggetti come “Vi osservo”, false urgenze, finte
risposte “Re:” e promesse di assenza di rischio. Il
messaggio deve guadagnare fiducia, non creare
paura.

Una domanda pertinente. Una risposta ascoltata.
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05
05 / QUATTRO RISPOSTE PRONTE

Gestisci la risposta.
Non forzare la call.
“Sì, mandami qualcosa”

“Volentieri. Ti invio [risorsa richiesta]. Quale parte
è più rilevante per voi: responsabilità, test o
priorità dei sistemi?” Consegna prima ciò che hai
promesso; non subordinare la risorsa a una
riunione imprevista.

“Parliamone”

“Perfetto. Possiamo dedicare 15 minuti a capire il
contesto e decidere se ha senso approfondire.
Preferisci [opzione 1] o [opzione 2]?” Specifica
l’obiettivo; non trasformare il confronto in un
audit già venduto.

“Non adesso”

“Capito. Preferisci che chiudiamo qui oppure
concordiamo un momento preciso per riparlarne?”
Registra solo l’eventuale ricontatto concordato,
rispettando le condizioni applicabili.

“Non mi interessa / non scrivetemi”

“Grazie per avermelo detto. Interrompo i contatti
promozionali.” Aggiorna la lista di esclusione
prima di altre campagne. Non chiedere una call
per discutere il rifiuto.

Domande per qualificare con rispetto

Quale decisione dovete prendere? Chi partecipa?
Qual è il prossimo passo utile? Non chiedere
password, configurazioni sensibili o dettagli di
incidenti via una normale email commerciale.

IL PERCORSO IN UNA RIGA

01

CONTESTO

02

DOMANDA

03

ASCOLTO

04

PROSSIMO PASSO
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06
06 / ESEMPIO OPERATIVO

Una sequenza
che sa fermarsi.
Una proposta, non una regola universale

Per contatti utilizzabili e un’offerta pertinente,
puoi valutare un primo messaggio, un solo
follow-up utile dopo alcuni giorni e una chiusura
successiva. Adegua frequenza e canale alle
aspettative espresse. Il silenzio non autorizza
ulteriori contatti.

Follow-up / aggiungi valore

“Ciao [Nome], aggiungo solo un elemento: nella
scheda trovi anche [contenuto concreto]. Può
esservi utile per [decisione]? Se il tema non è
pertinente, chiudo qui.” Non inviarlo se la persona
ha già rifiutato.

Chiusura / senza senso di colpa

“Ciao [Nome], chiudo il confronto per ora. Se il
tema diventa rilevante, trovi i miei riferimenti qui
sotto. Buon lavoro.” Evita sarcasmo o richieste
insistenti di una risposta.

Registro minimo della sequenza

Contesto e condizioni del contatto / messaggio
inviato / data / risposta / prossimo passo
concordato / eventuale opposizione. Limita accessi
e conservazione dei dati alle necessità effettive.

Misura la qualità

Risposte pertinenti, incontri svolti e opportunità
confermate sono più utili dei soli invii. Conta
anche rifiuti e segnalazioni: un segnale di fastidio
richiede una revisione, non più pressione.

IL PERCORSO IN UNA RIGA

01

PERTINENZA

02

PRIMO CONTATTO

03

VALORE

04

STOP / ACCORDO
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07
07 / CHECKLIST E FONTI

Prepara. Verifica.
Poi invia.
Controllo finale

Ho verificato le condizioni del contatto?
Il problema è pertinente e il contesto è vero?
Le prove sono documentate e condivisibili?
La CTA chiede un solo passo?
Mittente, firma e opposizione sono chiari?
Le risposte arriveranno a una persona
responsabile?

Qualità tecnica

Verifica autenticazione del dominio e
funzionamento della casella, testa link e resa su
mobile e rispetta le esclusioni. Un buon punteggio
di un tester email non garantisce l’arrivo in posta
in entrata né rende lecito l’invio.

Fonte e limiti

[1] Garante Privacy, provvedimento 14 maggio
2026: email promozionali e art. 130.
https://garanteprivacy.it/web/guest/home/docwe
b/-/docweb-display/docweb/10262105
Il riferimento riguarda l’Italia. Per campagne in
Svizzera o altri paesi verifica le regole locali con
chi segue la privacy. Edizione 11 ottobre 2026.

Costruiamo una sequenza per il tuo servizio

Porta a Growin il segmento, il servizio e le
domande che senti dai clienti. Prepariamo
messaggi, risorse e passaggio al commerciale
coerenti tra loro.
https://www.growinmarketing.ch/prenota-call/

Buona vendita,
Michael Panelli / Growin Marketing

Una domanda pertinente. Una risposta ascoltata.

https://garanteprivacy.it/web/guest/home/docweb/-/docweb-display/docweb/10262105
https://garanteprivacy.it/web/guest/home/docweb/-/docweb-display/docweb/10262105
https://www.growinmarketing.ch/prenota-call/
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STRUMENTO DI LAVORO

Il tuo brief,
in una pagina.
Compila questa scheda prima di adattare gli script. Usa solo contatti e informazioni che puoi trattare
e condividere.

01 / Destinatario, contesto e condizioni del contatto

02 / Problema pertinente e prova verificabile

03 / La mia domanda in una frase

04 / Risposta attesa e prossimo passo utile

05 / Quando mi fermo e come registro le opposizioni

PORTIAMO IL BRIEF NEL MONDO REALE.

Parliamone con Growin: https://www.growinmarketing.ch/prenota-call/

https://www.growinmarketing.ch/prenota-call/

