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Benvenuto

Questo piccolo manuale e stato realizzato per mostrarti in
maniera pratica e senza troppi giri di parole come I'automazione
dei tuoi processi di acquisizione e vendita possa davvero
rivoluzionare la tua azienda.

Prima di iniziare la lettura ci tengo a dirti chi sono e perché sono
cosi fortemente sicuro che |'automazione sia la strada del
successo aziendale.

(

Mi chiamo Andrea Sansonna sono un imprenditore e Business
Coach, se vogliamo chiamarmi cosi, da oltre 12 anni mi occupo
di Marketing Digitale e grazie a questo sono riuscito ad aprire 6
Societa in Italia e all’estero con diversi dipendenti.

Una di queste attivita € un Ristorante che si trova a Torino e che
viaggia in maniera automatica proprio grazie alle automazioni
aziendali senza la necessita della mia presenza.

Questo mi permette di viaggiare tra Londra e Dubai, dove ci
sono 2 delle mie societa, e di passare molto tempo in aziende di
clienti proprio per automatizzare i vari processi in qualita
appunto di Business Coach.

Perché ho deciso di parlarti di AUTOMAZIONE nel Marketing?



Perché oggi piu che mai gli imprenditori hanno bisogno di
automatizzare, soprattutto in Italia!

La velocita ormai é tutto e questo comporta anche una certo
grado di adattamento alle nuove tecnologie.

Nel corso degli anni ho talmente sfruttato I'automazione per le
mie aziende al punto da poterle gestire a distanza e a farle
girare discretamente bene, considerando che il volume d’affari
€ a 6 zeri.

Anche per questo una delle mie societa é improntata alla
realizzazione e creazione di Software per I'automazione.

In questo eBook ti parlerdo anche di come automatizzare la tua
azienda sfruttando proprio uno dei miei software che si chiama
Recensy e che trovi su www.recensy.com

Ora ti lascio alla lettura e spero che questo eBook possa aiutarti
nel tuo processo aziendale.

Ricordati che ho per te un REGALO speciale, una sessione
strategica gratuita con me per individuare da subito una
strategia vincente per il tuo business.

Prenotala qui: https://andreasansonna.com/consulenze


http://www.recensy.com
https://andreasansonna.com/consulenze/

Introduzione:
Cos'e I'automazione nel marketing?

Nel contesto competitivo di oggi, le aziende devono gestire una
guantita sempre maggiore di informazioni, contatti e interazioni
attraverso vari canali di comunicazione. Questo ha reso il
marketing una disciplina complessa, in cui & necessario
mantenere l'equilibrio tra personalizzazione e scalabilita. Qui
entra in gioco I'automazione del marketing, una delle piu potenti
leve per semplificare e ottimizzare i processi aziendali legati alla
gestione dei contatti, delle campagne e delle relazioni con i
clienti.
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L'automazione del marketing si riferisce all'uso di tecnologie per
gestire processi di marketing in modo automatico. Questi
processi includono:

e Invio di messaggi personalizzati su canali come email
e WhatsApp.

e Segmentazione dei contatti in base al comportamento,
alle preferenze o al ciclo di acquisto.

e Monitoraggio delle interazioni con il sito web, le email
e le piattaforme social per determinare il livello di
interesse dei clienti.

e Gestione delle campagne di lead nurturing, che
guidano i potenziali clienti lungo il percorso di acquisto.

L'obiettivo principale € quello di rendere piu efficienti queste
attivita, migliorando i risultati senza aumentare il carico di
lavoro manuale. Grazie all'automazione, le aziende possono
gestire in maniera piu efficace grandi volumi di dati e contatti,
interagendo con i clienti in modo tempestivo e rilevante.

Perché I'automazione & importante per le aziende?

L'automazione del marketing non riguarda solo il risparmio di
tempo, anche se questo € sicuramente uno dei suoi benefici piu
evidenti. Si tratta di una vera e propria strategia per:

1. Aumentare l'efficienza interna: Automatizzando
compiti ripetitivi come l'invio di email o promemoria, il
team di marketing pu0 dedicare piu tempo ad attivita
strategiche e creative.

2. Migliorare la precisione: Con |‘automazione, ogni
messaggio € inviato al momento giusto e al pubblico
giusto, riducendo il rischio di errori umani.

3. Personalizzare l'esperienza del cliente: Le
automazioni permettono di inviare comunicazioni mirate e
rilevanti per ogni segmento di pubblico, migliorando
I'interazione con il cliente.

4. Monitorare le performance in tempo reale: Grazie
all'automazione, & possibile monitorare e analizzare



continuamente il comportamento dei clienti, permettendo
di adattare le campagne in base ai dati raccolti.

5. Ottimizzare il ciclo di vendita: Con un flusso
automatizzato, le aziende possono creare un processo di
vendita piu fluido, eliminando inefficienze e garantendo
un’esperienza coerente per i clienti.

Il Ruolo delle Automazioni nel Marketing Digitale

Il marketing digitale ha aperto nuove opportunita per
raggiungere i clienti attraverso molteplici canali, come email,
social media, chatbot, e soprattutto WhatsApp, che sta
emergendo come uno degli strumenti piu efficaci per la
comunicazione diretta. Tuttavia, gestire manualmente ciascuno
di questi canali richiederebbe un’enorme quantita di risorse.

Grazie all'automazione, & possibile sincronizzare le attivita di
marketing su diversi canali, in modo da garantire che ogni
interazione con il cliente sia parte di una strategia piu ampia. Le
automazioni permettono di:

e Inviare risposte immediate ai clienti che
interagiscono con i tuoi canali digitali.

e Segmentare il pubblico in base al comportamento e
inviare messaggi personalizzati.

e Ottimizzare le campagne di remarketing, ricordando
ai clienti i prodotti che hanno visitato o aggiunto al
carrello, ma che non hanno acquistato.

Avere un CRM integrato nelle automazioni del marketing &
essenziale per gestire e organizzare i contatti in modo efficace.
Ti permette non solo organizza le relazioni con i clienti, ma
permette di automatizzare la comunicazione su piattaforme
come WhatsApp ed email, € un alleato fondamentale per ogni
azienda orientata al futuro e ti permette di:

e Gestire il ciclo di vita del cliente: Dalla prima
interazione alla fase post-vendita, il CRM automatizzato



permette di mantenere una comunicazione continua e
personalizzata con ogni cliente.

e Automatizzare il nurturing dei lead: il CRM
automatizzato invia messaggi personalizzati in base alle
azioni del cliente, guidandoli lungo il funnel di vendita.

e Migliorare il servizio clienti: Grazie ad un CRM
automatizzato, puoi inviare promemoria di appuntamenti,
richieste di feedback e aggiornamenti sullo stato degli
ordini, tutto in modo automatizzato.

Il Potere dell’Automazione con WhatsApp

WhatsApp e diventato uno strumento di comunicazione centrale
per molte aziende, grazie alla sua immediatezza e al suo utilizzo
su scala globale. Automatizzare le interazioni su WhatsApp
significa poter raggiungere i clienti direttamente sui loro
telefoni, creando un canale di comunicazione altamente
personale e immediato.

Con strumenti mirati, puoi configurare automazioni WhatsApp
che:

e Inviino conferme di prenotazione o promemoria in
tempo reale.

e Rispondano automaticamente alle domande
frequenti, migliorando I'esperienza cliente.

e Segmentino i clienti per inviare offerte personalizzate
basate sui loro comportamenti o preferenze.

Automatizzare le interazioni con WhatsApp non solo migliora la
qualita delle comunicazioni, ma rende il tuo business piu reattivo
e presente per i clienti, aumentando la probabilita di
conversione e fidelizzazione.

L'automazione del marketing non e piu solo un‘opzione per le
aziende, ma una necessita per rimanere competitive in un
mercato sempre piu dinamico.



Capitolo 2:

L'Importanza delle Automazioni nei
Processi Aziendali

L'uso di automazioni nei processi aziendali non riguarda solo il
risparmio di tempo, ma un vero e proprio cambiamento
strategico nell'approccio alla gestione delle relazioni con i clienti,
alla comunicazione e alle operazioni quotidiane. Ogni settore
puo sfruttare in modo diverso le automazioni, ma il principio di
base € lo stesso: rendere i processi piu efficienti, precisi e
personalizzati.

Automazioni per Migliorare I'Efficienza Operativa:
Esempi Pratici e Specifici

1. Settore Ristorativo: Prenotazioni Automatizzate,
Conferme e Feedback Post-Visita

Nel settore della ristorazione, le automazioni possono eliminare
gran parte del carico manuale associato alla gestione delle
prenotazioni, conferme e follow-up post-visita. Questo non solo
migliora l'esperienza del cliente, ma permette di ottimizzare il
flusso operativo interno.

Processo di automazione tipico:

1. Prenotazione online: Quando un cliente prenota un
tavolo attraverso il sito web o un'app, i dati vengono
acquisiti nel sistema CRM.

2. Conferma automatica su WhatsApp o SMS: Il sistema
invia un messaggio istantaneo al cliente con la conferma
della prenotazione, inclusi i dettagli come I'orario e
I'indirizzo del ristorante, riducendo le possibilita di errore
umano.

3. Promemoria automatizzato: Alcune ore prima della
prenotazione, il cliente riceve un messaggio di



promemoria. Questo passaggio € cruciale per evitare no-
show, un problema che incide direttamente sulle entrate.

4. Feedback post-visita: Il giorno successivo alla visita, il
cliente riceve un messaggio automatizzato che lo
ringrazia della visita e richiede una recensione su Google
o TripAdvisor. Questo passaggio non solo fidelizza il
cliente, ma contribuisce anche alla visibilita online del
ristorante.

2. Settore Fithess e Benessere: Gestione degli
Appuntamenti, Promemoria e Upselling

Per una palestra o un centro benessere, mantenere i clienti
coinvolti & cruciale. Le automazioni non solo riducono il carico di
lavoro associato alla gestione degli appuntamenti, ma possono
essere sfruttate per stimolare vendite aggiuntive attraverso
I'upselling.

Processo di automazione tipico:

1. Prenotazione automatica della sessione: Quando un
cliente prenota una lezione di fitness o un trattamento, i
dati vengono acquisiti nel sistema CRM.

2. Promemoria automatizzati: Il sistema invia un
promemoria automatico 24 ore prima della sessione e un
ulteriore promemoria un'ora prima dell’appuntamento,
riducendo i rischi di cancellazioni last minute.

3. Upselling di servizi complementari: Dopo la sessione,
il cliente riceve una comunicazione personalizzata che
offre sconti o promozioni su servizi aggiuntivi (ad
esempio, un pacchetto di massaggi o una consulenza
nutrizionale).

4. Gestione delle abitudini: Se un cliente non frequenta il
centro per un certo periodo (ad esempio, 30 giorni), il
sistema invia un’offerta per incentivare il ritorno, come
una lezione gratuita o uno sconto sull’'abbonamento.



Esempio pratico: "Palestra PowerFit" utilizza automazioni
per mantenere un alto livello di coinvolgimento con i membri.
Dopo ogni lezione, i membri ricevono una proposta per
acquistare pacchetti aggiuntivi o partecipare a sessioni di
gruppo. PowerFit ha registrato un aumento del 20% nella
vendita di pacchetti aggiuntivi grazie a queste automazioni.

3. Settore del Commercio Locale: Automazioni per Offerte
Speciali, Promemoria di Appuntamenti e Ricontatto
Clienti

Le attivita locali, come negozi di abbigliamento, parrucchieri o
centri estetici, possono utilizzare le automazioni per promuovere
in modo personalizzato offerte stagionali, gestire appuntamenti
e fidelizzare i clienti. Le automazioni possono non solo
migliorare l'esperienza del cliente, ma anche creare flussi di
entrate aggiuntivi.

Processo di automazione tipico:

1. Promozioni mirate per eventi speciali: Durante eventi
come i saldi stagionali o nuove collezioni, il sistema invia
messaggi automatici ai clienti segmentati in base a
preferenze e comportamenti di acquisto, aumentando la
probabilita di conversione.

2. Promemoria automatici per gli appuntamenti: Nel
caso di parrucchieri o centri estetici, I'invio di promemoria
automatici prima degli appuntamenti riduce le
cancellazioni last-minute e garantisce una gestione del
calendario piu efficace.

3. Ricontatto clienti inattivi: Il sistema invia un
messaggio automatico ai clienti che non hanno visitato il
negozio o non hanno prenotato un servizio per un certo
periodo di tempo, includendo una promozione esclusiva
per incentivare il ritorno.

Esempio pratico: "Parrucchiere Glamour" ha integrato un
CRM automatizzato per gestire tutti gli appuntamenti e le
promozioni. Il salone invia messaggi WhatsApp personalizzati



con offerte per trattamenti speciali ogni volta che un cliente non
prenota per oltre 6 settimane. Il tasso di ritorno dei clienti
inattivi € aumentato del 25%, migliorando la fidelizzazione e
aumentando le entrate ricorrenti.

4. Servizi Online: Automazioni per Customer Support e
Upselling

I servizi online come consulenze, corsi e servizi SaaS possono
beneficiare enormemente dalle automazioni per gestire il
customer support e incentivare le vendite aggiuntive. Utilizzare
le automazioni per fornire assistenza immediata o suggerire
servizi aggiuntivi € un ottimo modo per migliorare I'esperienza
del cliente e aumentare il valore del ciclo di vita.

Processo di automazione tipico:

1. Assistenza clienti automatica: invio di risposte
preconfigurate alle richieste comuni (FAQ) tramite
WhatsApp o email.

2. Automazione dell’upselling: Dopo l'acquisto di un
servizio, il sistema invia automaticamente suggerimenti
per servizi o prodotti complementari (ad esempio,
consulenze aggiuntive o corsi avanzati).

3. Promozioni basate sul comportamento: Se un cliente
completa un corso o utilizza un servizio con successo, puo
ricevere una proposta per un upgrade o un pacchetto
aggiuntivo, aumentando il valore medio per cliente.

Esempio pratico: "Consulenze Digitali Pro" utilizza un CRM
automatizzato per inviare suggerimenti personalizzati ai clienti
dopo ogni consulenza. Se un cliente acquista un pacchetto base
di consulenza, riceve automaticamente una proposta per un
pacchetto avanzato, con uno sconto esclusivo. Questo ha
portato a un aumento del 18% nel tasso di upselling.

5. E-commerce: Automazioni per Abbandono Carrello,
Conferme Ordine e Upselling



Gli e-commerce possono sfruttare le automazioni per recuperare
vendite perse e aumentare il valore degli ordini. Attraverso
automazioni intelligenti, come quelle per I|'abbandono del
carrello o le promozioni post-vendita, un e-commerce puo
migliorare notevolmente le sue conversioni.

Processo di automazione tipico:

1. Recupero abbandono carrello: Quando un cliente
lascia un carrello senza completare l|’‘acquisto, riceve
automaticamente un promemoria via email o WhatsApp,
eventualmente offrendo uno sconto temporaneo per
incentivare l'acquisto.

2. Conferme ordine e aggiornamenti automatici: Dopo
ogni ordine, il cliente riceve un messaggio con la
conferma dell’acquisto e successivi aggiornamenti sulla
spedizione in tempo reale.

3. Upselling e cross-selling: Dopo l'acquisto, il sistema
invia una email o un messaggio su WhatsApp con
suggerimenti personalizzati di prodotti complementari o
consigli per futuri acquisti basati sugli articoli
precedentemente acquistati.

Esempio pratico: “"ModaShop", e-commerce di
abbigliamento, ha automatizzato il processo di recupero del
carrello abbandonato. I clienti ricevono un promemoria con uno
sconto del 10% se completano l'acquisto entro 24 ore. Grazie a
queste automazioni, il tasso di recupero dei carrelli abbandonati
€ aumentato del 22%, generando un incremento significativo
delle vendite.

Le automazioni non sono semplicemente strumenti per
ottimizzare il tempo e ridurre gli errori, ma potenti leve
strategiche per migliorare il flusso operativo, aumentare la
fidelizzazione e incrementare le vendite. Attraverso un CRM
avanzato, le aziende di qualsiasi settore possono applicare
automazioni su misura per migliorare l'esperienza dei clienti e
ottenere risultati misurabili in termini di crescita e profitti.



Capitolo 3:

Perché un CRM é Fondamentale per le
Automazioni di Marketing

In un mondo sempre piu digitale, I'automazione del marketing e
['utilizzo di un CRM avanzato sono diventati strumenti
indispensabili per le aziende di ogni dimensione. L'adozione di
un CRM non solo migliora I'efficienza operativa e la gestione dei
clienti, ma ha un impatto diretto sui risultati economici
dell'azienda, generando maggiori profitti grazie a un miglior
utilizzo delle risorse. Studi europei e internazionali dimostrano
come l'implementazione di un CRM possa trasformare
radicalmente le operazioni aziendali, con un aumento
significativo delle vendite e una riduzione dei costi operativi.

Cos'é un CRM e Perché E Cruciale per il Marketing

Un CRM (Customer Relationship Management) & una
piattaforma che consente di gestire in modo centralizzato tutte
le interazioni con i clienti, rendendo piu semplice
['organizzazione dei dati e l|'automatizzazione delle
comunicazioni. E il "cuore" delle automazioni di marketing,
poiché senza un CRM solido e ben configurato, sarebbe
impossibile seguire il ciclo di vita del cliente, dalla fase di lead
generation alla fidelizzazione post-vendita.

Secondo uno studio del European Business Review, le
aziende che utilizzano un CRM ben configurato vedono un
aumento medio del 29% nelle vendite e del 34% nella
produttivita del team di vendita . Un altro studio dell'Universita
di Warwick conferma che l'automazione delle relazioni con i
clienti migliora la soddisfazione del cliente del 47%,
contribuendo direttamente a una maggiore fedelta al marchio .



Risparmio di Tempo e Risorse: Il Vantaggio
Competitivo del CRM

Un altro aspetto cruciale dell'adozione di un CRM riguarda il
risparmio di tempo e risorse che si ottiene grazie alle
automazioni. L'eliminazione di compiti manuali ripetitivi come
I'invio di email o la gestione delle comunicazioni su WhatsApp
permette ai team di marketing e vendite di concentrarsi su
attivita strategiche ad alto valore aggiunto.

Secondo una ricerca condotta dall'Universita di Amsterdam,
I'automazione tramite CRM consente di risparmiare in media il
20% del tempo impiegato nelle attivita di marketing e vendite .
Questo risparmio di tempo si traduce direttamente in una
riduzione dei costi operativi e in una maggiore efficienza
complessiva. Con l'automazione, i team possono gestire un
numero maggiore di clienti e contatti senza dover aumentare |l
personale.

Esempio pratico: Un'azienda di servizi B2B che utilizza un CRM
automatizzato per gestire le comunicazioni automatizzate via
email e WhatsApp potrebbe risparmiare fino a 15 ore settimanali
per ogni membro del team di marketing. Questo tempo pud
essere reindirizzato verso attivita strategiche come lo sviluppo di
nuove campagne, la ricerca di nuovi mercati e il miglioramento
delle offerte di prodotto. In termini economici, questo puo
significare un aumento diretto della produttivita del team e una
riduzione del costo per lead acquisito.



Capitolo 4:

Automazioni WhatsApp: Il Potere del
Contatto Diretto

Perché WhatsApp € Fondamentale per le
Automazioni di Marketing e Vendite

WhatsApp € ormai un canale di comunicazione imprescindibile
per le aziende che desiderano mantenere un contatto immediato
e personalizzato con i propri clienti. Con oltre 2 miliardi di utenti
attivi a livello globale, WhatsApp offre un'opportunita unica per
interagire in modo diretto e bidirezionale con i clienti,
migliorando la loro esperienza e aumentando le opportunita di
conversione.

Grazie all'integrazione nativa di WhatsApp tramite le API
ufficiali di WhatsApp, le aziende possono automatizzare e
personalizzare le interazioni con i clienti in modo efficiente,
sicuro e scalabile. Cio significa che le funzionalita di WhatsApp
sono pienamente integrate, permettendo di gestire campagne e
comunicazioni senza dover utilizzare piattaforme esterne o
software aggiuntivi.

I Vantaggi dell’Integrazione Nativa di WhatsApp

1. Automazioni Seamless: Grazie all'integrazione nativa, €
possibile automatizzare l'invio di messaggi WhatsApp
direttamente dalla piattaforma, in modo che ogni
interazione sia personalizzata e automatica in base ai dati
del CRM e alle azioni del cliente.

2. Rispetto delle Norme di WhatsApp: L'uso delle API
ufficiali di WhatsApp assicura che tutte le comunicazioni
siano conformi alle normative di WhatsApp Business,
evitando problemi legali o il rischio di blocchi del canale.



Come Sfruttare WhatsApp per Automazioni di
Marketing e Vendita

Automazioni Pre-Vendita:

1. Automazione del Follow-up sui Lead

o Esempio: Un cliente visita il sito web e compila un
form di contatto per ricevere maggiori informazioni
su un prodotto. Riceve immediatamente un
messaggio WhatsApp con un ringraziamento per
I'interesse e ulteriori dettagli sull’offerta, magari
includendo un link per programmare una chiamata
0 una consulenza.

2. Obiettivo: Mantenere alta l'attenzione del cliente e
accelerare il processo di conversione, spingendo il lead
verso un contatto diretto con il team di vendita.

3. Recupero Carrelli Abbandonati

o Esempio: Se un cliente aggiunge articoli al carrello
ma non completa l'acquisto, pud ricevere un
messaggio WhatsApp automatico entro un’ora,
ricordando al cliente che ha lasciato dei prodotti nel
carrello. Puo anche offrire un piccolo incentivo,
come uno sconto del 10% valido per 24 ore, per
stimolare I'acquisto.

4. Obiettivo: Ridurre il tasso di abbandono del carrello e
aumentare le conversioni.

5. Promozioni e Offerte Personalizzate

o Esempio: Sfruttando i dati raccolti nel CRM, e
possibile segmentare i clienti in base alle loro
preferenze e inviare offerte personalizzate tramite
WhatsApp. Ad esempio, i clienti che hanno
mostrato interesse per prodotti specifici possono
ricevere notifiche di sconti o promozioni mirate su
quei prodotti.

6. Obiettivo: Incrementare il tasso di conversione
attraverso comunicazioni mirate e personalizzate.

Automazioni Post-Vendita:



1. Conferme di Ordine e Aggiornamenti di Spedizione

o Esempio: Subito dopo che un cliente completa un
acquisto, € possibile inviare automaticamente una
conferma d’‘ordine su WhatsApp, inclusi i dettagli
dell’acquisto. Nei giorni successivi, il cliente riceve
aggiornamenti in tempo reale sullo stato della
spedizione, come il tracking e la notifica di
avvenuta consegna.

2. Obiettivo: Migliorare l'esperienza post-vendita e ridurre
le richieste di assistenza relative allo stato degli ordini.

3. Richiesta di Feedback e Recensioni

o Esempio: Una settimana dopo la consegna, e
possibile inviare un messaggio automatico su
WhatsApp, chiedendo al cliente di lasciare una
recensione del prodotto acquistato o di fornire
feedback sul servizio. Questo messaggio puo
includere un link diretto a Google Reviews o0 un
form di feedback interno.

4. Obiettivo: Migliorare la reputazione online e raccogliere
preziosi feedback per ottimizzare |'offerta di prodotti e
servizi.

5. Upselling e Cross-selling Automatizzati

o Esempio: Sulla base delle informazioni del CRM, &
possibile inviare automaticamente messaggi su
WhatsApp per proporre prodotti complementari o
versioni premium di quelli gia acquistati. Ad
esempio, se un cliente ha acquistato un laptop,
potrebbe ricevere un’offerta speciale per accessori
come mouse, custodie o software.

6. Obiettivo: Aumentare il valore medio del cliente
attraverso vendite aggiuntive mirate.

Automazioni WhatsApp per la Vendita: Gestione
Completa del Ciclo di Vendita

1. Gestione Rapida dei Lead
o Esempio: Quando un cliente manifesta interesse
per un prodotto o un servizio, il CRM automatizzato



invia automaticamente un messaggio WhatsApp
con tutte le informazioni pertinenti e un link per
fissare un appuntamento con un venditore. In
questo modo si accelera il ciclo di vendita e si
riducono i tempi di risposta ai lead, aumentando le
possibilita di conversione.

2. Promemoria per Scadenze di Offerte o Contratti

o Esempio: Se un cliente ha un contratto o
un'offerta in scadenza, il CRM automatizzato invia
automaticamente un messaggio WhatsApp con un
promemoria e un link per rinnovare il contratto o
estendere |'offerta. Questo & particolarmente utile
per aziende che operano con abbonamenti o servizi
ricorrenti al fine di ridurre il tasso di abbandono e
aumentare i rinnovi.

Alcuni esempi Pratici di Utilizzo delle Automazioni
WhatsApp

Caso 1: Servizi di Manutenzione

Scenario: Un cliente prenota un appuntamento per una
riparazione.

Automazione: il CRM automatizzato invia una conferma
immediata dell'appuntamento su WhatsApp, seguita da
un promemoria il giorno prima dell'intervento. Dopo la
visita, il cliente riceve un messaggio che invita a lasciare
una recensione del servizio.

Risultato: Maggiore efficienza nella gestione degli
appuntamenti e miglioramento della reputazione grazie
alle recensioni raccolte.

Caso 2: E-commerce di Accessori Tecnhologici

Scenario: Un cliente aggiunge un paio di cuffie al carrello
ma non completa l'acquisto.

Automazione: il CRM automatizzato invia un
promemoria su WhatsApp con un’offerta speciale per



completare l'acquisto. Se il cliente non risponde, viene
inviato un messaggio successivo con un’ulteriore
promozione per sbloccare la spedizione gratuita.

e Risultato: Aumento del tasso di conversione grazie a
promemoria tempestivi e incentivi mirati.

Caso 3: Agenzia Immobiliare

e Scenario: Un cliente richiede informazioni su un
immobile.

e Automazione: il CRM automatizzato invia subito un
messaggio WhatsApp con i dettagli dell'immobile e un link
per fissare un appuntamento per una visita. Se il cliente
non prenota entro 48 ore, il sistema invia un secondo
messaggio con ulteriori informazioni sullimmobile o su
immobili simili.

e Risultato: Aumento del tasso di risposta ai lead e
ottimizzazione del tempo di gestione per gli agenti.

L'integrazione nativa di WhatsApp, tramite le API ufficiali,
rappresenta una potente leva per automatizzare le
comunicazioni aziendali, migliorare la gestione del ciclo di
vendita e ottimizzare il marketing. Grazie a questa automazione,
le aziende possono comunicare in modo immediato,
personalizzato e scalabile, aumentando la soddisfazione dei
clienti e, soprattutto, i ricavi. Sfruttare WhatsApp in modo nativo
significa avere uno strumento versatile e potente per creare
interazioni di valore in ogni fase del customer journey.



Capitolo 5:

Gestione del Contatto Prima e Dopo la
Vendita

Nel marketing moderno, la gestione del contatto con il cliente
non si esaurisce con la chiusura della vendita. Al contrario, una
gestione efficace del cliente, sia prima che dopo l'acquisto, e
fondamentale per costruire relazioni durature e ottenere un
vantaggio competitivo. Le automazioni giocano un ruolo cruciale
in questo contesto, permettendo alle aziende di mantenere un
contatto continuo e pertinente con i clienti, migliorando la loro
esperienza e aumentando la fidelizzazione.

Prima della Vendita: Acquisizione e Nurturing dei
Lead

La fase pre-vendita & critica, in quanto definisce il percorso che
un lead compie fino a diventare cliente. Durante questa fase,
I'obiettivo € mantenere alto l'interesse del potenziale cliente,
educarlo e guidarlo verso la decisione d’acquisto.

Strategie di automazione pre-vendita:

1. Lead Nurturing Personalizzato: Grazie ai dati raccolti

nel CRM, e possibile segmentare i lead in base a interessi,
comportamenti e interazioni precedenti. Questo consente
di inviare contenuti personalizzati che educano il lead e lo
guidano lungo il funnel di vendita.
Esempio pratico: Un’azienda che vende software
gestionali puo inviare ai lead interessati whitepaper, case
study o video demo in base alle specifiche necessita di
settore (es. retail, manifatturiero, servizi). Ogni
messaggio WhatsApp o email inviato & personalizzato in
base al settore d’interesse del lead, aumentando le
possibilita di conversione.

2. Automazioni di Follow-up per i Lead Inattivi: Non
tutti i lead si convertiranno immediatamente, ma cid non



significa che non possano diventare clienti in futuro.
Utilizzando un CRM automatizzato, & possibile creare
automazioni che reingaggiano automaticamente i lead
inattivi con contenuti rilevanti o nuove offerte.

Esempio pratico: Dopo 30 giorni di inattivita, il sistema
invia un messaggio automatico su WhatsApp o via email
ai lead che non hanno interagito con le comunicazioni,
proponendo un’offerta speciale o chiedendo se hanno
bisogno di ulteriori informazioni.

Dopo la Vendita: Fidelizzazione e Supporto del
Cliente

Una volta che la vendita € completata, il lavoro non ¢ finito. Il
post-vendita €& altrettanto importante, se non di piu, per
garantire che il cliente sia soddisfatto e ritorni per futuri
acquisti. Automazioni ben strutturate aiutano a mantenere il
cliente coinvolto, a fornire supporto continuo e a creare
opportunita di upselling e cross-selling.

Strategie di automazione post-vendita:

1. Messaggi di Ringraziamento e Conferme d'Ordine:

Subito dopo la chiusura della vendita, il CRM
automatizzato invia automaticamente un messaggio di
ringraziamento personalizzato, confermando I|‘ordine e
fornendo i dettagli dell’acquisto. Questo tipo di
comunicazione contribuisce a creare una sensazione di
affidabilita e professionalita.
Esempio pratico: Un negozio di e-commerce di prodotti
ecologici invia un messaggio di ringraziamento via
WhatsApp subito dopo I'acquisto, includendo anche
informazioni utili sull’utilizzo sostenibile del prodotto.

2. Richiesta di Feedback e Recensioni: Dopo la consegna
del prodotto o la conclusione del servizio, il CRM
automatizzato invia automaticamente un messaggio
chiedendo al cliente di lasciare un feedback o una



recensione. Le recensioni non solo migliorano la
reputazione online dell’azienda, ma forniscono anche
preziose informazioni per migliorare |'offerta di prodotti e
servizi.

Esempio pratico: Una settimana dopo la consegna di un
ordine, un negozio di abbigliamento online invia un
messaggio su WhatsApp o via email, chiedendo al cliente
di valutare la qualita del prodotto e I'esperienza di
acquisto.

. Programmi di Fidelizzazione e Automazioni per
Acquisti Ricorrenti: Le automazioni possono essere
utilizzate per mantenere attivo il contatto con i clienti
fedeli, invitandoli a partecipare a programmi di
fidelizzazione o offrendo promozioni esclusive.

Esempio pratico: Un'azienda che offre servizi di
consulenza invia messaggi personalizzati ai clienti che
hanno gia acquistato un pacchetto di consulenze, offrendo
sconti per pacchetti futuri o promozioni su servizi
aggiuntivi.

. Upselling e Cross-Selling: un CRM automatizzato ti
permette di automatizzare le strategie di upselling
(proporre versioni premium di un prodotto) e cross-
selling (proporre prodotti complementari). In base alla
cronologia d'acquisto del cliente, il sistema invia
automaticamente suggerimenti mirati, migliorando il
valore medio per cliente.

. Supporto Clienti Automatizzato: L'automazione post-
vendita puo includere anche il supporto clienti. Attraverso
WhatsApp, € possibile inviare risposte automatiche a
domande frequenti o indirizzare richieste di assistenza a
reparti specifici. Questo riduce il carico sul team di
supporto e garantisce tempi di risposta piu rapidi.
Esempio pratico: Un’azienda di elettrodomestici offre un
canale WhatsApp per supporto tecnico. Quando un cliente
richiede assistenza, il sistema invia una risposta
immediata con le istruzioni di base per risolvere il
problema e, se necessario, inoltra il caso al tecnico
appropriato.



Il Ruolo delle Automazioni nella Fidelizzazione e
Aumento del Valore del Cliente

La gestione del contatto, prima e dopo la vendita, non & solo
una questione di efficienza, ma anche di aumento del valore
del ciclo di vita del cliente (Customer Lifetime Value, CLV).
Automatizzare questi processi riduce il rischio di perdere il
cliente e aumenta le probabilita di ulteriori vendite e acquisti
ricorrenti. Secondo uno studio dell’Universita di Cambridge, il
65% delle vendite totali di un’azienda proviene dai clienti
esistenti, il che dimostra l'importanza di una solida strategia di
fidelizzazione.

Le automazioni permettono di costruire un rapporto continuo
con il cliente, trasformandolo in un promotore del brand. Ogni
comunicazione €& un’opportunita per rafforzare la relazione e
creare valore, riducendo la necessita di investimenti costosi per
I'acquisizione di nuovi clienti.

La gestione del contatto prima e dopo la vendita € essenziale
per creare relazioni durature con i clienti e massimizzare il
valore che essi portano all’azienda. Grazie alle automazioni, le
aziende possono ottimizzare ogni interazione, offrendo
comunicazioni personalizzate e tempestive che migliorano
I'esperienza del cliente, aumentano le vendite e favoriscono la
fidelizzazione. Sfruttando al massimo le automazioni pre e post-
vendita, € possibile trasformare ogni cliente in una fonte di
valore a lungo termine.



Capitolo 6:

Il Ruolo del Marketing Digitale nelle
Automazioni

Il marketing digitale & essenziale per ogni azienda che voglia
competere con successo in un mercato sempre piu
interconnesso e data-driven. Le automazioni nel marketing
digitale offrono alle aziende la possibilita di creare campagne piu
efficaci, personalizzate e tempestive, riducendo al contempo il
lavoro manuale.

Automazioni nel Marketing Digitale: Un Approccio
Multicanale

Il marketing digitale si basa su una strategia multicanale che
include email, WhatsApp, social media, chatbot e altro ancora.
Le automazioni permettono di sincronizzare queste attivita,
migliorando il customer journey attraverso messaggi pertinenti e
personalizzati.

Vantaggi dell’automazione multicanale:

1. Aumento della Copertura: Coinvolgendo i clienti su piu
piattaforme, aumenti la possibilita di interazione e
engagement.

2. Coerenza delle Comunicazioni: Assicurare che i
messaggi siano coerenti e personalizzati su tutti i canali,
rafforzando il posizionamento del brand.

3. Miglioramento del Customer Journey: Le automazioni
garantiscono che i clienti ricevano informazioni pertinenti
al momento giusto, in ogni fase del loro percorso.

Automazioni via Email: Il Canale Fondamentale

Nonostante I'emergere di nuove piattaforme, |'email
marketing resta uno dei canali piu potenti e utilizzati nel



marketing digitale. Le automazioni email consentono di inviare
messaggi rilevanti ai clienti in base ai loro comportamenti e
azioni. Con le automazioni e possibile pianificare I'invio di email
personalizzate in base a specifici trigger, come l'iscrizione alla
newsletter o I'abbandono del carrello.

Esempi di automazioni via email:

1. Sequenze di Benvenuto per Nuovi Iscritti

o

Esempio: Quando un nuovo cliente si iscrive alla
newsletter, I'automazione invia una serie di email di
benvenuto. La prima email potrebbe includere un
messaggio di ringraziamento e uno sconto
esclusivo per il primo acquisto. Le email successive
possono introdurre il brand, i valori aziendali e
suggerire i prodotti o servizi principali.

2. Obiettivo: Instaurare un rapporto di fiducia con il cliente
e incentivare il primo acquisto.
3. Email di Recupero Carrello Abbandonato

o

Esempio: Se un cliente aggiunge prodotti al
carrello ma non completa I'acquisto, il sistema invia
automaticamente un’‘email di promemoria con un
link per tornare al carrello. In alcuni casi, I'email
puo includere un incentivo, come uno sconto o la
spedizione gratuita, per motivare il completamento
dell’acquisto.

4. Obiettivo: Ridurre i tassi di abbandono del carrello e
recuperare vendite potenzialmente perse.
5. Email per Upselling e Cross-selling Automatizzati

o

Esempio: Dopo che un cliente ha acquistato un
prodotto, il sistema invia automaticamente email
con suggerimenti di articoli correlati o versioni
premium. Ad esempio, se un cliente acquista una
macchina fotografica, potrebbe ricevere un’email
con consigli su obiettivi, borse e accessori.

6. Obiettivo: Aumentare il valore medio degli ordini e
massimizzare le opportunita di vendita.



WhatsApp e Automazioni per il Marketing

WhatsApp, con la sua ampia base di utenti e la comunicazione
diretta, &€ uno strumento molto efficace per le automazioni nel
marketing digitale. Grazie all'integrazione nativa di WhatsApp, le
aziende possono automatizzare le interazioni con i clienti,
gestendo promemoria, conferme d'ordine e follow-up, tutto
tramite la piattaforma.

Esempi di automazioni su WhatsApp:

1. Conferme di Ordine e Aggiornamenti di Spedizione
o Esempio: Dopo che un cliente completa un
acquisto, il sistema invia automaticamente una
conferma dell'ordine tramite WhatsApp.
Successivamente, invia aggiornamenti in tempo
reale sullo stato della spedizione, compreso il
tracking dell’'ordine e la conferma di avvenuta
consegna.
2. Obiettivo: Migliorare |'esperienza post-acquisto e ridurre
le richieste di assistenza relative allo stato degli ordini.
3. Promemoria e Offerte Personalizzate
o Esempio: Se un cliente non completa I'acquisto, il
sistema invia un promemoria automatico su
WhatsApp con un’offerta speciale, come uno sconto
a tempo limitato o la spedizione gratuita.
4. Obiettivo: Aumentare le conversioni e ridurre il tasso di
abbandono.
5. Richiesta di Feedback e Recensioni
o Esempio: Una settimana dopo la consegna di un
prodotto, il CRM automatizzato invia un messaggio
WhatsApp chiedendo al cliente di lasciare una
recensione o fornire un feedback sull'acquisto. Il
messaggio puo includere un link diretto a
piattaforme di recensioni come Google o Trustpilot.
6. Obiettivo: Migliorare la reputazione online e raccogliere
feedback utili per ottimizzare i prodotti o i servizi.



Chatbot e Automazioni di Assistenza Clienti

L'uso di chatbot nel marketing digitale consente alle aziende di
fornire un’assistenza clienti continua, 24 ore su 24, 7 giorni su
7. I chatbot possono gestire richieste frequenti, fornire supporto
tecnico e guidare i clienti lungo il processo di acquisto,
migliorando |'esperienza del cliente e riducendo il carico di
lavoro del team di supporto.

Esempi di automazioni con chatbot:

1. Supporto Pre-Vendita
o Esempio: Un cliente visita il sito web e utilizza il
chatbot per chiedere informazioni su un prodotto. Il
chatbot risponde automaticamente fornendo
dettagli sul prodotto e suggerendo articoli correlati.
Se necessario, inoltra la richiesta a un agente
umano per ulteriori chiarimenti.
2. Obiettivo: Ridurre le barriere all'acquisto e fornire
assistenza immediata.
3. Assistenza Post-Vendita
o Esempio: Un cliente ha bisogno di aiuto con un
prodotto acquistato. Il chatbot offre supporto
immediato rispondendo alle domande frequenti e,
se necessario, inoltra la richiesta al team di
supporto tecnico.
4. Obiettivo: Fornire supporto rapido e ridurre i tempi di
attesa per il cliente.



Capitolo 7:

Come Implementare con Successo le
Automazioni di Marketing nella Tua
Azienda

Il mondo del marketing & cambiato drasticamente con |'avvento
delle automazioni. Non si tratta piu solo di comunicare con i
clienti, ma di farlo in modo efficace, personalizzato e al
momento giusto. Le aziende che implementano con successo le
automazioni di marketing, sono in grado di risparmiare tempo,
migliorare l'efficienza e, soprattutto, aumentare i profitti.
Tuttavia, per ottenere questi benefici, & importante adottare un
approccio strategico e pianificato.

Riepilogo dei Vantaggi delle Automazioni di
Marketing

Durante questo ebook, abbiamo esplorato come le automazioni
possono migliorare ogni aspetto del ciclo di vita del cliente, dal
lead nurturing alla fidelizzazione post-vendita. Ecco i principali
vantaggi delle automazioni:

1. Efficienza Operativa: Automatizzando attivita ripetitive
come l'invio di email, la gestione dei lead e le
comunicazioni post-vendita, le aziende possono
risparmiare tempo e risorse, concentrandosi su attivita
strategiche piu rilevanti.

2. Personalizzazione di Massa: Le automazioni
consentono di inviare comunicazioni iper-personalizzate
su larga scala, migliorando il coinvolgimento e le
conversioni.

3. Riduzione degli Errori Umani: Le automazioni riducono
al minimo gli errori che possono verificarsi durante
I'esecuzione manuale di attivita ripetitive, come il follow-
up dei lead o l'invio di promozioni.



4. Miglioramento del Customer Journey: Le automazioni

consentono di guidare i clienti attraverso un’esperienza
fluida, dal primo contatto fino alla vendita e al supporto
post-vendita, migliorando |'esperienza complessiva del
cliente.

. Aumento del Ritorno sugli Investimenti (ROI):

Secondo uno studio di Salesforce, le aziende che
implementano le automazioni di marketing vedono un
aumento del 14,5% della produttivita e una riduzione del
12,2% dei costi di marketing. Questo dimostra come
I'automazione sia un investimento redditizio per le
aziende di qualsiasi dimensione.

Come Implementare con Successo le Automazioni di
Marketing nella Tua Azienda

Implementare le automazioni di marketing con successo non €
solo una questione di tecnologia, ma richiede una pianificazione
strategica e un approccio integrato. Ecco una guida passo-passo
per adottare le automazioni in modo efficace:

1. Identifica le Aree Critiche da Automatizzare

Inizia identificando le aree che trarrebbero maggior vantaggio
dalle automazioni. Questo puo includere:

Lead Nurturing: Come gestire i contatti acquisiti e
nutrirli fino alla conversione.

Email Marketing: Inviare email automatiche in base al
comportamento dei clienti, come |'abbandono del carrello
o il completamento di un acquisto.

Supporto Post-Vendita: Automatizzare le risposte alle
domande frequenti, inviare promemoria di rinnovo o
raccogliere feedback dai clienti.

2. Definisci Obiettivi Chiari e Misurabili

Per ottenere risultati tangibili, € essenziale definire obiettivi

chiari.

Vuoi aumentare le conversioni del sito web? Ridurre i



tempi di risposta ai lead? Migliorare la fidelizzazione dei clienti?
Ogni automazione dovrebbe avere un obiettivo specifico e
misurabile, come |'aumento delle vendite, la riduzione dei
carrelli abbandonati o lI'incremento del tasso di rinnovo.

3. Scegli la Giusta Piattaforma di Automazione

Scegliere la giusta piattaforma per le tue automazioni e
fondamentale per gestire efficacemente le tue campagne di
marketing. Assicurati che la piattaforma sia facile da usare,
scalabile e in grado di integrarsi con altri strumenti che utilizzi,
come il tuo CRM o il sistema di gestione degli ordini.

4. Segmenta i Tuoi Contatti

Una delle chiavi del successo delle automazioni e la
segmentazione. Non tutti i clienti sono uguali, quindi &
importante suddividerli in gruppi in base a criteri specifici, come
il comportamento d'acquisto, l'interesse per un particolare
prodotto o la fase in cui si trovano nel ciclo di vendita. Questo ti
permette di inviare messaggi piu pertinenti e personalizzati.

5. Pianifica il Customer Journey

Crea un piano per guidare i clienti attraverso un percorso chiaro,
dal primo contatto alla conversione, fino al supporto post-
vendita. Ogni fase del customer journey deve essere supportata
da automazioni ben progettate, che mantengano il cliente
coinvolto e lo spingano verso l'acquisto o I'azione desiderata.

6. Monitora e Ottimizza le Automazioni

Una volta implementate le automazioni, & importante
monitorare i risultati e apportare miglioramenti continui. Utilizza
i dati raccolti per analizzare il comportamento dei clienti, il tasso
di apertura delle email, le risposte ai messaggi WhatsApp e altri
KPI. Questo ti permettera di adattare e migliorare le tue
campagne in tempo reale.



Esempio pratico: Un'azienda di e-commerce pud monitorare
I'efficacia delle email di recupero carrelli abbandonati e, se
necessario, modificare il messaggio o |'offerta per migliorare le
conversioni.



36 strategie di Automazione pronte
all’'uso

L'acquisizione di lead € uno degli aspetti piu cruciali per il
successo di qualsiasi attivita, sia essa un'azienda B2B, un e-
commerce o un fornitore di servizi. Con l'avvento del marketing
digitale e l'automazione, le aziende hanno ora la possibilita di
raccogliere lead in modo piu efficiente, scalabile e mirato.

Queste 36 strategie sono pensate per diverse tipologie di attivita
e mostrano come l|'uso delle automazioni possa migliorare la
raccolta e la gestione dei lead, permettendoti di creare flussi di
lavoro piu fluidi, aumentare il tasso di conversione e mantenere
i tuoi potenziali clienti coinvolti durante tutto il percorso di
acquisto.

1. Campagne di Lead Magnet via Email
Tipo di attivita: E-commerce, servizi digitali

e Strategia: Offri contenuti di valore come ebook,
whitepaper o demo gratuiti in cambio dell’iscrizione alla
newsletter.

e Automazione: Invio automatico del lead magnet tramite
email appena il lead si registra. II CRM segmenta il nuovo
contatto e inizia un flusso di nurturing automatizzato con
follow-up mirati.

e WhatsApp: Dopo 48 ore, se non c'e interazione con
I'email, invia un promemoria su WhatsApp con lo stesso
lead magnet o un incentivo.

2. Webinar Gratuito con Registrazione

Tipo di attivita: Consulenze, formazione



Strategia: Organizza un webinar gratuito su un tema
rilevante e richiedi la registrazione via form.
Automazione: Invio della conferma di registrazione via
email con tutti i dettagli del webinar, e il team di vendita
riceve una notifica per seguire i lead.

WhatsApp: Promemoria automatici via WhatsApp prima
dell'inizio del webinar, includendo il link di accesso e
ulteriori informazioni.

3. Landing Page con Sconto

Tipo di attivita: E-commerce, retail

Strategia: Crea una landing page che offra uno sconto
del 10% per chi si iscrive alla newsletter.

Automazione: Invio automatico del codice sconto via
email e avvia una sequenza di email automatizzata che
guida il lead verso il primo acquisto.

WhatsApp: Se il lead non utilizza il codice entro 7 giorni,
viene inviato un messaggio su WhatsApp con un
promemoria e una nuova offerta esclusiva.

4. Concorsi e Giveaway Online

Tipo di attivita: E-commerce, prodotti B2C

Strategia: Organizza un concorso su Instagram o
Facebook dove gli utenti devono inserire la loro email per
partecipare.

Automazione: Invio automatico ai lead di un'email di
ringraziamento. In seguito, vengono attivati flussi di
follow-up per guidare il lead a conoscere meglio il brand.
WhatsApp: Invia un messaggio ai partecipanti tramite
WhatsApp per ricordare la data del sorteggio e
promuovere altri prodotti correlati.



5. Form di Contatto su Blog

Tipo di attivita: Servizi, consulenze

Strategia: Integra un form di contatto in fondo agli
articoli del blog, offrendo una consulenza gratuita o
contenuti extra.

Automazione: Invio automatico di un'email di conferma
al nuovo contatto e assegna il lead al team di vendita per
il follow-up.

WhatsApp: Dopo il primo contatto, invia un messaggio di
promemoria via WhatsApp per confermare un
appuntamento o continuare la conversazione.

6. Demo Gratuita

Tipo di attivita: Software, servizi digitali

Strategia: Offri una demo gratuita del tuo software o
servizio in cambio delle informazioni di contatto.
Automazione: Invio automatico di un'email di conferma
con il link alla demo e avvia una sequenza automatizzata
per il follow-up del team di vendita.

WhatsApp: Promemoria automatici via WhatsApp per
ricordare al lead di partecipare alla demo e offrire
assistenza immediata.

7. Offerta di Prova a Tempo Limitato

Tipo di attivita: SaaS, prodotti digitali

Strategia: Offri una prova gratuita di 14 giorni per i tuoi
servizi.



Automazione: Invio di una serie di email automatizzate
per guidare l'utente durante il periodo di prova e
spingerlo a utilizzare il servizio.

WhatsApp: Invia promemoria via WhatsApp per
ricordare l'imminente scadenza della prova e proporre
I"acquisto con uno sconto speciale.

8. Landing Page per Contenuti Premium

Tipo di attivita: Editoria, formazione

Strategia: Offri un accesso a contenuti premium (video
corsi, report) tramite una landing page in cambio delle
informazioni del lead.

Automazione: Invio immediato via email del link ai
contenuti premium e avvia un flusso di nurturing
automatico.

WhatsApp: Se il lead non accede ai contenuti entro 48
ore, invia un messaggio via WhatsApp per invitarlo a
fruirne.

9. Annunci Facebook con Lead Form

Tipo di attivita: B2B, e-commerce

Strategia: Utilizza i lead form di Facebook per raccogliere
contatti direttamente dagli annunci pubblicitari.
Automazione: Integrazione dei lead form con il CRM,
inviando un'email di conferma e inserendo il lead in una
sequenza di follow-up.

WhatsApp: Dopo la raccolta, invia un messaggio via
WhatsApp per confermare l'interesse e offrire ulteriori
informazioni.



10. Lead Nurturing via Ebook

Tipo di attivita: Consulenze, B2B

Strategia: Crea un ebook gratuito e promuovilo su vari
canali, richiedendo l'iscrizione per scaricarlo.
Automazione: Invio del download dell’ebook via email e
avvio di un flusso di nurturing automatico per coltivare
I'interesse del lead.

WhatsApp: Dopo qualche giorno, invia un messaggio su
WhatsApp per chiedere feedback sul contenuto dell’ebook
e proporre una consulenza.

11. Chatbot con Offerta Speciale

Tipo di attivita: E-commerce, servizi

Strategia: Integra un chatbot sul tuo sito che offra
assistenza e uno sconto speciale in cambio dei dettagli di
contatto.

Automazione: I contatti raccolti dal chatbot vengono
automaticamente inseriti nel CRM, che invia l'offerta via
email.

WhatsApp: Utilizza WhatsApp per inviare un promemoria
dell’offerta e fornire ulteriori dettagli sui prodotti.

12. Referral Program

Tipo di attivita: SaaS, e-commerce

Strategia: Crea un programma di referral, incentivando i
clienti a condividere il brand con amici e colleghi in
cambio di ricompense.



Automazione: Tracciamento dei nuovi lead generati
tramite referral e invia automaticamente le email di
benvenuto con l'offerta dedicata.
WhatsApp: I nuovi lead ricevono un messaggio di
ringraziamento su WhatsApp, con ulteriori dettagli
sull'offerta e sui premi referral.

13. Webinar con Q&A Personalizzato

Tipo di attivita: Formazione, consulenze

Strategia: Ospita un webinar con una sessione Q&A e
richiedi le email dei partecipanti per inviare le risposte e i
materiali.

Automazione: Invio automatico del materiale post-
webinar e risposte personalizzate via email.

WhatsApp: Invita i partecipanti via WhatsApp a fissare
una call o ricevere una consulenza personalizzata.

14. Evento Online con Follow-up Personalizzato

Tipo di attivita: B2B, consulenze

Strategia: Organizza un evento online o un workshop e
raccogli i dettagli dei partecipanti.

Automazione: Invio di una email automatica di
ringraziamento e inizia una sequenza di follow-up per il
team vendite.

WhatsApp: Usa WhatsApp per inviare un messaggio
post-evento e proporre un appuntamento con il team
vendite.

15. Chat Live con Invito a Iscrizione



Tipo di attivita: E-commerce, servizi digitali

e Strategia: Offri una live chat sul sito per rispondere a
domande in tempo reale, con l'invito a iscriversi per
ulteriori dettagli.

e Automazione: Registrazione automatica dei lead raccolti
dalla chat e invio di email di follow-up personalizzate.

e WhatsApp: Invia promemoria su WhatsApp per
mantenere il contatto e proporre ulteriori informazioni o
offerte speciali.

16. Case Study e Testimonianze (continua)
Tipo di attivita: B2B, consulenze

e Automazione: Invio automatico del case study via email
e inizia un flusso di lead nurturing per educare il
potenziale cliente su come il prodotto o servizio puo
risolvere i suoi problemi.

e WhatsApp: Successivamente, invia un messaggio su
WhatsApp per chiedere un feedback sul case study e
proporre una consulenza gratuita o una demo del servizio.

17. Promozione con Codici QR
Tipo di attivita: Retail, ristorazione

e Strategia: Crea una promozione con codici QR che
rimandano a una landing page dove i clienti possono
inserire i loro dettagli per ottenere uno sconto.

e Automazione: Invio automatico del codice sconto via
email e registra il lead nel CRM per un follow-up
personalizzato.

e WhatsApp: Usa WhatsApp per ricordare al lead di
utilizzare il codice sconto prima della scadenza o per
inviare offerte correlate.



18. Accesso a Contenuti Video Esclusivi

Tipo di attivita: Media, formazione

Strategia: Offri l'accesso esclusivo a contenuti video
(webinar registrati, interviste, lezioni) in cambio
dell'iscrizione.

Automazione: Invio via email del link ai contenuti e
segmenta il lead nel CRM per successive campagne di
nurturing.

WhatsApp: Se il lead non visualizza i video entro un
certo periodo, invia un promemoria su WhatsApp per
incoraggiarlo a visualizzarli e a interagire con altri
contenuti.

19. Quiz o Test di Autovalutazione

Tipo di attivita: Formazione, consulenze

Strategia: Crea un quiz o un test di autovalutazione e
chiedi ai partecipanti di fornire i loro contatti per ricevere i
risultati.

Automazione: Invio dei risultati del test via email e
suggerimento di risorse personalizzate in base alle
risposte.

WhatsApp: Utilizza WhatsApp per seguire il contatto,
offrendo una consulenza o una sessione gratuita per
discutere i risultati.

20. Programma di Affiliazione

Tipo di attivita: SaaS, e-commerce



Strategia: Crea un programma di affiliazione che
incentivi i clienti attuali a condividere il brand con altri,
raccogliendo nuovi lead.

Automazione: Gestione automatica dei lead affiliati e
invio di email di benvenuto con offerte esclusive per
incentivare il primo acquisto.

WhatsApp: Invia promemoria su WhatsApp per
aggiornare i nuovi lead sugli sviluppi del programma e
nuove promozioni.

21. Offerte di Compleanno o Occasioni Speciali

Tipo di attivita: E-commerce, retail

Strategia: Raccogli informazioni sui compleanni o eventi
speciali dei tuoi clienti e invia loro offerte esclusive in

quelle date.
Automazione: Invio automatico di un'email con
un'offerta speciale personalizzata il giorno del

compleanno del cliente.

WhatsApp: Usa WhatsApp per inviare un messaggio di
auguri e ricordare la promozione esclusiva disponibile solo
in occasione del compleanno.

22. Cross-Promozione con Partner

Tipo di attivita: B2B, servizi professionali

Strategia: Collabora con aziende complementari per
creare una promozione congiunta che offra vantaggi ai
clienti di entrambe le parti in cambio di contatti.
Automazione: Gestione dei lead acquisiti dalla
promozione congiunta, inviando email di follow-up
personalizzate.



WhatsApp: Invia un messaggio su WhatsApp per
introdurre il partner e offrire ulteriori incentivi per
esplorare i prodotti o servizi offerti.

23. Offerta Limitata per Nuovi Clienti

Tipo di attivita: E-commerce, servizi

24,

Strategia: Promuovi un'offerta limitata per i nuovi clienti,
come una consulenza gratuita o uno sconto, in cambio dei
dettagli di contatto.

Automazione: Invio automatico dell’offerta via email e
avvio di un flusso di lead nurturing per guidare il cliente
verso l'acquisto.

WhatsApp: Se il lead non risponde all’email, invia un
messaggio su WhatsApp con un promemoria dell’offerta a
tempo limitato.

Landing Page con Offerta Esclusiva per

Abbonamenti

Tipo di attivita: SaaS, servizi ricorrenti

Strategia: Crea una landing page che offra un
abbonamento gratuito o a prezzo ridotto per un periodo di
tempo limitato.

Automazione: Invio di conferme e promemoria via email
per sfruttare l'offerta e traccia il comportamento
dell’'utente.

WhatsApp: Prima della scadenza del periodo gratuito,
invia un messaggio su WhatsApp per incentivare il
rinnovo o l'upgrade a un piano superiore.



25. Formazione Gratuita su Skill Specifiche

Tipo di attivita: Educazione, consulenze

26.

Strategia: Offri una mini-formazione o un corso gratuito
su competenze specifiche, richiedendo l'iscrizione.
Automazione: Invio automatico dei dettagli della
formazione via email e tracciamento dei progressi del
lead, inviando promemoria per ogni modulo completato.
WhatsApp: Invia messaggi WhatsApp automatici per
ricordare al lead di completare la formazione e offrire una
consulenza o corsi avanzati.

Abbonamento a una Newsletter con

Contenuti Esclusivi

Tipo di attivita: Media, editoria, e-commerce

Strategia: Promuovi l'abbonamento alla tua newsletter
come modo per ottenere accesso esclusivo a contenuti,
offerte speciali e promozioni.

Automazione: Invio automatico della prima email di
benvenuto con contenuti esclusivi e segmenta i lead per
successive campagne personalizzate.

WhatsApp: Invia un messaggio su WhatsApp dopo
l'iscrizione, offrendo un ulteriore incentivo, come uno
sconto speciale per il primo acquisto o un contenuto
premium aggiuntivo.

27. Sponsorizzazione di Podcast o Video

Tipo di attivita: B2B, formazione, SaaS



Strategia: Sponsorizza un podcast o un video educativo
che includa una call to action per visitare una landing
page e iscriversi per ottenere contenuti esclusivi.
Automazione: Invio di un'email di conferma con il
contenuto promesso e avvio di una serie di email
automatizzate per educare il lead sui tuoi servizi.
WhatsApp: Usa WhatsApp per inviare promemoria dopo
I'ascolto del podcast, offrendo una consulenza gratuita o
una demo del prodotto.

28. Organizzazione di Sfide Online

Tipo di attivita: Fitness, coaching, formazione

Strategia: Organizza una sfida di 7 giorni o 30 giorni (ad
esempio, "Sfida Fitness" o "Sfida di Produttivita") e
richiedi l'iscrizione per partecipare.

Automazione: Invio automatico di un'email con le
istruzioni per la sfida e i materiali giornalieri necessari.
Ogni giorno il lead riceve contenuti specifici in base al
progresso nella sfida.

WhatsApp: Invia promemoria giornalieri via WhatsApp
per incoraggiare i partecipanti a completare la sfida e
offrire supporto extra o promozioni dedicate ai migliori
partecipanti.

29. Sondaggi e Ricerche di Mercato

Tipo di attivita: B2B, servizi professionali

Strategia: Crea un sondaggio o una ricerca di mercato e
richiedi ai partecipanti di fornire i loro dati di contatto per
ricevere i risultati del sondaggio o un report dettagliato.



Automazione: Invio automatico dei risultati del
sondaggio via email e aggiunta del lead a un flusso di
nurturing per offerte personalizzate basate sui risultati.
WhatsApp: Usa WhatsApp per inviare un follow-up che
propone una consulenza basata sui risultati del sondaggio
o per invitare il lead a leggere il report.

30. Offerte di Pacchetti Speciali per Eventi

Tipo di attivita: Ristorazione, eventi, servizi

Strategia: Offri pacchetti speciali per eventi o festivita
(come cene a tema o pacchetti regalo) tramite una
landing page.

Automazione: Invio automatico di un'email di conferma
con tutti i dettagli del pacchetto e avvio di una serie di
email per promuovere ulteriori pacchetti o upgrade.
WhatsApp: Usa WhatsApp per inviare un messaggio di
ringraziamento dopo l'acquisto e proporre un'offerta
esclusiva per eventi futuri.

31. Richiesta di Preventivo Gratuito

Tipo di attivita: Costruzioni, servizi professionali

Strategia: Offri un preventivo gratuito tramite una
landing page o un form di contatto.

Automazione: Invio automatico di un'email con Ia
conferma della richiesta di preventivo e assegna il lead al
team di vendita per un follow-up tempestivo.

WhatsApp: Usa WhatsApp per inviare un messaggio che
conferma l'‘avvenuta richiesta del preventivo e offre la
possibilita di fissare una chiamata per approfondire le
necessita.



32. Iscrizione a una Lista di Attesa

Tipo di attivita: SaaS, e-commerce, formazione

33.

Strategia: Promuovi l'iscrizione a una lista di attesa per
un prodotto o servizio esclusivo non ancora disponibile,
con accesso anticipato per chi si iscrive.

Automazione: Invio automatico di un'email di conferma
dell’iscrizione alla lista di attesa e avvio di un flusso di
nurturing per mantenere vivo l'interesse fino al lancio.
WhatsApp: Invia aggiornamenti via WhatsApp sui
progressi del lancio e offri I'accesso esclusivo anticipato
guando il prodotto o servizio sara disponibile.

Consulenza Gratuita con Calendario

Prenotazioni

Tipo di attivita: Consulenze, servizi professionali

Strategia: Offri una consulenza gratuita di 30 minuti
tramite una landing page con calendario integrato per
fissare appuntamenti.

Automazione: Invio automatico di conferme
dell'appuntamento via email e promemoria per il giorno
della consulenza.

WhatsApp: Utilizza WhatsApp per inviare promemoria
un‘ora prima dell'appuntamento e proporre materiali
aggiuntivi o offerte speciali dopo la consulenza.

34. Offerta di Prodotto Freemium

Tipo di attivita: SaaS, prodotti digitali



Strategia: Offri un prodotto freemium (versione base
gratuita) in cambio delle informazioni di contatto, con
I'opzione di passare a versioni premium.

Automazione: Invia automatico di un'email di benvenuto
con i dettagli della versione freemium e inizia un flusso di
nurturing per incoraggiare l'upgrade a un piano a
pagamento.

WhatsApp: Usa WhatsApp per inviare messaggi con
promemoria delle funzionalita premium e offerte speciali
per |I'upgrade.

35. Accesso a Gruppi Chiusi o Forum Esclusivi

Tipo di attivita: Community, formazione

Strategia: Offri l'accesso a un gruppo chiuso su
Facebook, LinkedIn o forum esclusivi in cambio
dell’iscrizione.

Automazione: Invio via email dei dettagli per accedere
al gruppo e avvio di un flusso di comunicazioni
personalizzate per mantenere vivo l'interesse del lead.
WhatsApp: Usa WhatsApp per inviare aggiornamenti
sugli eventi o discussioni del gruppo e promuovere il
coinvolgimento con offerte o contenuti esclusivi.

36. Abbonamento a Servizi Periodici

Tipo di attivita: Abbonamenti, e-commerce

Strategia: Offri un servizio periodico (come la consegna
di prodotti a domicilio) con una landing page dedicata.
Automazione: Invio automatico di un'email con le
istruzioni per I'abbonamento e promemoria per i rinnovi.



e WhatsApp: Invia messaggi WhatsApp automatici per
ricordare al cliente la data di consegna e proporre
aggiunte o upgrade all'abbonamento esistente.



Conclusioni

Spero che questo piccolo eBook ti possa aiutare nel tuo processo
di crescita aziendale.

Ricordati che puoi prenotare una sessione strategica gratuita
con me per individuare da subito una strategia vincente per il
tuo business.

Prenotala qui: https://andreasansonna.com/consulenze/



https://andreasansonna.com/consulenze/
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