


UN RINGRAZIAMENTO SPECIALE A…



• I SESSIONE FORMATIVA

• II SESSIONE FORMATIVA

15:00 – 16:30

• PAUSA

• PROGRAMMA  11 MAGGIO

16:45 – 18:15

16:30 – 16:45

18:15 • FINE LAVORI

20:30 • CENA 





Contatto 
telefonico BD 

Appuntamento 
BD 

Telefonata non 
efficace

Invio E-Box Follow-up 
periodiche + email 

follow-up
Appuntamento 

inefficace BD

Appuntamento 
per offerta

Contatto telefonico 
BD

Cliente DA 
acquisito

Invio E-Box Off-
line (se telefonata 

non efficace)

A filtro (se non ci 
rilascia i dati)

A DM (se il filtro ci 
rilascia i dati)

Studio del 
prospect

1.Email
2.Nome referente
3.Azienda concorrente
4.Contatto Linkedin

Ottenere:

Invio presentazione 
aziendale tramite email 

(con check GDPR)

Contatto telefonico 
BD 

Messaggio di follow-up 
su Linkedin

Contatto 
telefonico BD 

▰ PER COSA TI SARÀ UTILE

Telefonata 
Utile/Efficace

Lista 
prospect



INIZIAMO…



INTRODUZIONE MKT A RISPOSTA 
DIRETTA

BUYER PERSONASIL COPY



INTRODUZIONE
MKT A RISPOSTA 

DIRETTA

IL COPY BUYER PERSONAS

SU COSA CI SI 
DEVE 

FOCALIZZARE?



▰ ELEMENTO CARDINE: IL CORAGGIO

LE 2 STRADE

Lasciare l’azienda 
così com’è

Iniziare a fare 

marketing



▰ CORAGGIO di ABBATTERE I PROPRI NEMICI!

CHI SONO I NOSTRI 
NEMICI?



CHI SONO I NOSTRI NEMICI?

• I CONCORRENTI sono nemici

• I clienti NON TARGET sono nemici

• I collaboratori NON ALLINEATI sono nemici

• Il «SI È SEMPRE FATTO COSì» è un nemico



▰ CORAGGIO di avere un PUNTO DI VISTA INNOVATIVO!



▰ CORAGGIO di avere un PUNTO DI VISTA INNOVATIVO!

• Essere disposti ad essere visti come STRANI, PARTICOLARI perché 
creiamo costantemente qualcosa di NUOVO

• Essere disposto a fare le cose in maniera DIFFERENTE

• Dare FASTIDIO a tutti i nostri CONCORRENTI

• Essere focalizzati sui RISULTATI



▰ LE 3 PREMESSE SACRE

LA 
MAGGIORANZA 

HA SEMPRE 
TORTO

LE STRATEGIE 
VINCENTI SI 
TROVANO 

ALL’ESTERNO DEL 
TUO SETTORE

IL MARKETING È 
IL TUO SETTORE



▰ Chi sono?



▰ Per questo motivo…

Brand non affermati devono fare

MARKETING A 
RISPOSTA DIRETTA



INTRODUZIONE MKT A RISPOSTA 
DIRETTA

BUYER PERSONASIL COPY



INTRODUZIONE

MKT A RISPOSTA 
DIRETTA

IL COPY BUYER PERSONAS

COS’È IL 
MARKETING A 

RISPOSTA 
DIRETTA??



▰ IMPORTANTE È POSIZIONARSI

CLIENTE TARGET GRANDI AZIENDE

Ricerca di una 
soluzione ad 

un guasto
Miglioramento 

del servizio

Creazione di 
un’abitudine Appagamento 

di un impulso

BRAND ALLA RICERCA 

DI NOTORIETÀ

BRAND 

AFFERMATI

MIGLIORAMENTOBISOGNO



▰ COME CI POSIZIONIAMO?

«Specialisti di distributori 
automatici per grandi aziende»



COS’È IL MARKETING A 
RISPOSTA DIRETTA??

TI PERMETTE DI 
COMUNICARE CON IL 
TUO CLIENTE TARGET

INDIRIZZA IL CLIENTE 
VERSO UN’AZIONE CHE 

TU DESIDERI

OTTIENI UNA 
RISPOSTA!



▰ COSA NON DEVE MAI MANCARE NEL MKT A RISPOSTA DIRETTA?

1. Una Call To Action (CTA)

2. Un’offerta irrinunciabile

3. Un bonus

4. Un motivo per rispondere

5. Una garanzia che inverte il rischio

6. Utilizzare una scadenza o il bias
della scarsità



▰ L’OBIETTIVO FONDAMENTALE

RISULTATI MISURABILI!!!



▰ COME OTTENGO RISULTATI MISURABILI

CREAZIONE DI 
CONTENUTI CON IL 

MKT A RISPOSTA 
DIRETTA

SPLIT TEST 
SECONDO IL PCI

ANALISI DEI 
RISULTATI (click sul 

link, n. di richieste, n. 
di conversioni etc.)



INTRODUZIONE MKT A RISPOSTA 
DIRETTA

BUYER PERSONASIL COPY



INTRODUZIONE

IL COPY
BUYER 

PERSONAS

MKT A RISPOSTA 
DIRETTA

CHI È IL TUO 
CLIENTE IDEALE?





CHI È IL TUO CLIENTE IDEALE?

La buyer persona è una rappresentazione fittizia dei clienti tipici di una 
particolare attività imprenditoriale basata su:

CARATTERISTICHE 
DEMOGRAFICHE

CARATTERISTICHE 
PSICOGRAFICHE

CARATTERISTICHE 
COMPORTAMENTALI



▰ QUALI SONO, COSA FANNO E DOVE SI TROVANO?

• UFFICIO ACQUISTI

• FACILITIES

• RESPONSABILE 
RISORSE UMANE

• ETC.

DOVE LI TROVO?



▰ INDIVIDUA IL LORO LIVELLO DI CONSAPEVOLEZZA

1. INCONSAPEVOLE

2. CONSAPEVOLE DEL 
PROBLEMA

3. CONSAPEVOLE 
DELLA SOLUZIONE



1. INCONSAPEVOLE



2. CONSAPEVOLE DEL PROBLEMA



3. CONSAPEVOLE DELLA SOLUZIONE



▰ ANALISI DEI RISULTATI



INTRODUZIONE MKT A RISPOSTA 
DIRETTA

BUYER PERSONASIL COPY



INTRODUZIONE

IL COPY
BUYER PERSONAS

MKT A RISPOSTA 
DIRETTA

IN COSA 
CONSISTE IL 

COPY?



▰ COSA NON È IL COPY

CREARE UN 
TESTO 

SIMPATICO

CREARE 
UN TESTO 
CARINO

CREARE 
UNA FRASE 
CREATIVA



▰ COS’ È IL COPY

SPIEGARE AI POTENZIALI 
CLIENTI O MEGLIO AI TUOI 

CLIENTI IDEALI PERCHÉ 
DOVREBBERO SCEGLIERTI!

VENDITA PER ISCRITTO



▰ UTILIZZARE SEMPRE IL MACININO DELLE VENDITE

Affinità

Esplorazione

Stimolazione

Prescrizione del servizio

Superamento obiezioni

Definizione accordo

sforzo



▰ IL MANSIONARIO DEL COPY

1. NEWSLETTER

2. BLOG

3. MAIL

4. GOOGLE ADS

5. POST 
SOCIAL

6. SALES 
LETTERS

7. PACCO

8. RIVISTE 
/LIBRO



▰ COSA UTILIZZARE?

KEYWORDS ANALYSIS

Utilizzo di parole chiave che permettono di 
raggiungere il tuo CLIENTE IDEALE e di comunicare 

con lui secondo le ricerche che effettua



▰ QUALI STRUMENTI UTILIZZARE?

KEYWORDS ANALYSIS

GOOGLE TRENDS ANSWER THE PUBLIC



▰ COSA CERCANO I TUOI CLIENTI IDEALI?

KEYWORDS ANALYSIS



▰ PER COSA PUÒ ESSERE UTILE?

BLOG SITO WEB GOOGLE ADS SOCIAL 
NETWORK



▰ ESEMPIO



DELLA PAUSA!



▰ CHE ROBA È? 



▰ QUAL È IL PROBLEMA PRINCIPALE DEL COPY?

NON AVERE COSTANTEMENTE, 
H24 LA MENTE CREATIVA!



▰ COME SCRIVERE IN MODO CREATIVO?



▰ COME SCRIVERE IN MODO CREATIVO?



▰ IL MIO ESEMPIO



▰NON PREOCCUPATEVI DELLA FORMA

2. BLOG

3. MAIL

1. POST 
SOCIAL

STESURA ARTICOLO
REVISIONE E 

RISTRUTTURAZIONE 
DELL’ARTICOLO



▰ ARTICOLO REVISIONATO



DI ESSERE CREATIVI!!!



▰ TOCCA A TE!

1. RAPPORTO DIRETTO

2. PERSONALIZZAZIONE

3. SERVIZIO

4. TRASPARENZA

5. INNOVAZIONE

6. SOSTENIBILITÀ

7. CURA DEL CLIENTE

8. FORMAZIONE COSTANTE

9. VELOCITÀ DI INTERVENTO

10. SPECIALIZZAZIONE



«Molti di noi passano la vita come dei 
falliti, perché siamo in attesa del 

momento giusto per iniziare a fare 
qualcosa di utile. Non aspettare. Inizia 

dove ti trovi, e lavora con qualsiasi 
strumento tu possa avere a disposizione, 
e troverai migliori strumenti mentre stai 

proseguendo»

Napoleon Hill

▰ CIT.



DI ANDARE A CENA… 
UBRIACHIAMOCI POCO CHE DOMATTINA CI VEDIAMO 

ALLE 8:45 IN QUESTA SALA!





• III SESSIONE 

• PAUSA 11:45 – 12:00

12:00 – 13:00

• PROGRAMMA 12 MAGGIO

10:15 – 11:45

• CHIUSURA LAVORI

13:00 • PRANZO





INIZIAMO…



TERRENO 
FERTILE

LA 
MITRAGLIA

INCREMENTA LE VENDITE CON:



Contatto 
telefonico BD 

Appuntamento 
BD 

Telefonata non 
efficace

Invio E-Box Follow-up 
periodiche + email 

follow-up
Appuntamento 

inefficace BD

Appuntamento 
per offerta

Contatto telefonico 
BD

Cliente DA 
acquisito

Invio E-Box Off-
line (se telefonata 

non efficace)

A filtro (se non ci 
rilascia i dati)

A DM (se il filtro ci 
rilascia i dati)

Studio del 
prospect

1.Email
2.Nome referente
3.Azienda concorrente
4.Contatto Linkedin

Ottenere:

Invio presentazione 
aziendale tramite email 

(con check GDPR)

Contatto telefonico 
BD 

Messaggio di follow-up 
su Linkedin

Contatto 
telefonico BD 

▰ IL NOSTRO FUNNEL

Telefonata 
Utile/Efficace

Lista 
prospect



Contatto 
telefonico BD 

Appuntamento 
BD 

Telefonata non 
efficace

Invio E-Box Follow-up 
periodiche + email 

follow-up
Appuntamento 

inefficace BD

Appuntamento 
per offerta

Contatto telefonico 
BD

Cliente DA 
acquisito

Invio E-Box Off-
line (se telefonata 

non efficace)

A filtro (se non ci 
rilascia i dati)

A DM (se il filtro ci 
rilascia i dati)

Studio del 
prospect

1.Email
2.Nome referente
3.Azienda concorrente
4.Contatto Linkedin

Ottenere:

Invio presentazione 
aziendale tramite email 

(con check GDPR)

Contatto telefonico 
BD 

Messaggio di follow-up 
su Linkedin

Contatto 
telefonico BD 

▰ IL NOSTRO FUNNEL

Telefonata 
Utile/Efficace

Lista 
prospect

MA COME POSSO 
INCREMENTARE IL NUMERO 

DEI MIEI PROSPECT?



▰ CREA IL TUO TERRENO FERTILE

SCHEDATURA 

CONTATTI

SALVATAGGIO 

DIRETTO

PROGRAMMA 

SETTIMANALE

SELEZIONE 

CONTENUTI ED 

EVENTI

INVIO AI VARI 

SEGMENTI



▰ CREA LA TUA LISTA CONTATTI

SCHEDATURA 

CONTATTI

1. Selezione dei Money e Authority dai 
clienti migliori

2. Professionisti chiave nel settore B2B 

3. Tra i conoscenti o persone chiave che 
hanno passioni in comune

4. Clienti, fornitori e collaboratori esterni 
che lavorano nel campo dei servizi 



▰ CREA LA TUA LISTA CONTATTI

SCHEDATURA 

CONTATTI CLASSIFICA I TUOI CONTATTI 
CON IL NUMERO DI STELLE 

COME PER GLI HOTEL 
5S = 5 Stelle
4S = 4 Stelle 

Etc.



▰ CREA IL TUO TERRENO FERTILE

SCHEDATURA 

CONTATTI
SALVATAGGIO 

DIRETTO

PROGRAMMA 

SETTIMANALE

SELEZIONE 

CONTENUTI ED 

EVENTI

INVIO AI VARI 

SEGMENTI



▰ CONTINUA A INCREMENTARE I SEGMENTI

SALVATAGGIO 

DIRETTO



▰ CREA IL TUO TERRENO FERTILE

SCHEDATURA 

CONTATTI
SALVATAGGIO 

DIRETTO

PROGRAMMA 

SETTIMANALE

SELEZIONE 

CONTENUTI ED 

EVENTI

INVIO AI VARI 

SEGMENTI



▰ INDIVIDUA UN ORARIO SETTIMANALE!

PROGRAMMA 

SETTIMANALE



▰ CREA IL TUO TERRENO FERTILE

SCHEDATURA 

CONTATTI
SALVATAGGIO 

DIRETTO

PROGRAMMA 

SETTIMANALE

SELEZIONE 

CONTENUTI ED 

EVENTI

INVIO AI VARI 

SEGMENTI



▰ CREA I CONTENUTI PER SEGMENTO

SELEZIONE 

CONTENUTI ED 

EVENTI

• INVITO EVENTI

• INVIO LIBRO

• PRESENTAZIONE LIBRO 

• ARTICOLI BLOG INTERESSANTI

• NEWS SU INSTALLAZIONI 

• ETC.



▰ CREA IL TUO TERRENO FERTILE

SCHEDATURA 

CONTATTI
SALVATAGGIO 

DIRETTO

PROGRAMMA 

SETTIMANALE

SELEZIONE 

CONTENUTI ED 

EVENTI

INVIO AI VARI 

SEGMENTI



▰ INVIA PERIODICAMENTE I CONTENUTI

INVIO AI VARI 

SEGMENTI

OTTENIMENTO 
NUOVI PROSPECT 

DA STUDIARE

AUMENTO E 
DIFFUSIONE 
CREDIBILITÀ



▰ IL CERCHIO INFINITO

OTTENIMENTO NUOVI 
PROSPECT DA 

STUDIARE

INSERIMENTO NEL 
TERRENO FERTILE



DI CREARE IL VOSTRO 
TERRENO FERTILE!!!



▰ Tocca a te!



▰ LA MITRAGLIA

INSIEME DI 
TECNICHE 

DALLE 
NEUROSCENZE

UNICO CASO 
DI UTILIZZO 

DEL 
LINGUAGGIO 

TECNICO



▰ QUAL È LA SUA FUNZIONE?

IDENTIFICAZIONE DEL 
PROBLEMA

PUNTO DI VISTA DEL 
TUO INTERLOCUTORE

UTILIZZO DELLA 
MITRAGLIA

SOLUZIONE E 
STESSO PUNTO DI 

VISTA



▰ QUANDO SI UTILIZZA?

Affinità

Esplorazione

Stimolazione

Prescrizione del servizio

Superamento obiezioni

Definizione accordo

sforzo



▰ PROGETTAZIONE DELLA MITRAGLIA

SCRIVI MEMORIZZA
ESIBISCITI

Per ogni problema scrivi una 
soluzione di 250 parole

In 60 secondi ripeti le soluzioni 
con il doppio della velocità 

normale



▰ AL TERMINE DELLA MITRAGLIA

LINGUAGGIO 
VERBALE 

LINGUAGGIO 
NON 

VERBALE 
«Poi ovviamente decidi tu, ma 

in ogni caso io farei così»



▰ I RISULTATI DELLA MITRAGLIA

1. VIENI VISTO COME ESPERTO DEL 
SETTORE

2. INCREMENTO DELLA CREDIBILITÀ



DELLA PAUSA!



▰ Riepilogo…

1. Il marketing è il tuo settore

2. Utilizza sempre un mkt a risposta diretta per misurare i risultati

3. Individua la tua buyer persona

4. Utilizza sempre una CTA in ogni tuo contenuto

5. Sii creativo tutte le ore della tua giornata

6. Crea la tua lista di contatti strategici →TERRENO FERTILE

7. Utilizza una tecnica che aumenta la tua credibilità → LA MITRAGLIA



DEGLI ATTESTATI



▰ ECCO IL PROGRAMMA DEGLI EVENTI FORMATIVI 2023

Gianpietro Vallorani
«M’ama non m’ama»

Location: Moak
(Modica)

2° Evento
11-12 Maggio

Gianpietro Vallorani

Ospite: Da definire

Location: Genova

3° Evento
12-13 Ottobre



DEL FEEDBACK!



A me il marketing ha cambiato la vita.

Solo dopo che ci ho capito qualcosa ho smesso di rivolgermi alle agenzie e di buttare i soldi…

Ho capito che per farlo funzionare internamente è necessario avere:

Un copywriter
Un Media Buyer
Un Grafico
Un Videomaker

Non era possibile… 

allora ho capito che certe cose le puoi delegare solo se sai che cosa stai delegando!

Da lì ho scelto di studiare e circondarmi di persone che tramutassero in realtà ciò che avevo 
progettato… 

A volte è andata bene altre volte no.

Alla fine è andata bene così…

Non c’è niente che possa ripagare la soddisfazione di vedere l’Italia che si muove per ascoltarmi e per 
far crescere questa realtà che ha il compito ed il dovere di abbattere loro…

I Grandi Gruppi.

Grazie ragazzi!

Crediamoci.

Vi voglio bene.
Gianpietro





92

▰ CIT.

«I leader, i grandi leader, sono 
persone che hanno una capacità 

fenomenale di disegnare e 
ridisegnare relazioni di 

collaborazione creativa all’interno 
dei loro team.»

Sergio Marchionne
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