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Proof Kit · Starter commerciale

Outreach kit locale
Un mini playbook per contattare prospect locali senza sembrare automatico, insistente
o spammy. Pensato per un’acquisizione realistica e sostenibile.

IT-CH · Edizione Swiss Signal

A cosa serve

Per strutturare un outreach locale più pulito:
identificare i prospect giusti, personalizzare
rapidamente, inviare primi messaggi migliori e
fare follow-up senza esagerare.

Per chi è pensato

Agenzie, freelance, consulenti e piccoli team
che vogliono aprire qualche opportunità locale di
qualità senza dipendere solo dal passaparola.

Principio chiave

Un buon outreach locale non deve sembrare automatizzato. Deve mostrare che hai notato qualcosa di
reale, capito un possibile problema e proposto un passo successivo semplice.
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Le 4 regole che mantengono pulito l’outreach

Non negoziabili

■ Contatta solo aziende che hanno davvero senso
per la tua offerta.

Area, dimensione, fit del servizio e bisogno
probabile contano.

■ Parti sempre da un’osservazione reale. Sito debole, GBP debole, CTA assente, poca
fiducia, follow-up scarso, ecc.

■ Tieni il messaggio corto e umano. Spesso bastano 6–10 righe.

■ Offri un solo passo successivo facile. Audit breve, chiamata veloce o nota utile — non
un funnel complesso.

■ Non spingere troppo. Il follow-up deve restare limitato e credibile.

Cosa distrugge la credibilità

Messaggi copia-incolla, promesse gonfiate, tono arrogante, “audit gratuiti” finti, email lunghe, testo
sporco, nessuna prova e follow-up aggressivo.
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Il metodo più pulito

1. Identificare

Scegli prospect locali che si adattano davvero
all’offerta. Cerca gap visibili: sito debole, GBP
debole, posizionamento poco chiaro, poca
fiducia, CTA debole.

2. Annotare l’angolo

Scrivi una frase su ciò che hai visto e sul perché
potrebbe costare richieste o chiamate.

3. Contattare

Invia un messaggio breve con un’osservazione
reale e un tono calmo. L’obiettivo è aprire una
conversazione, non chiudere una vendita in un
colpo.

4. Seguire

Uno o due follow-up puliti al massimo. Poi si va
oltre.

Angolo semplice che spesso funziona

“Ho dato un’occhiata alla vostra presenza locale e ho notato due o tre aspetti semplici che potrebbero
frenare le richieste. Se utile, vi mando un breve riassunto.”



Swiss Signal Agency Outreach Kit · IT-CH 4

Esempi di messaggio

Email breve

Buongiorno, sono capitato sulla vostra attività
guardando realtà di [città / settore]. Ho notato un
paio di punti semplici che potrebbero frenare le
richieste — soprattutto [osservazione 1] e
[osservazione 2]. Se può essere utile, vi mando
volentieri un breve feedback pratico. Cordiali
saluti,

DM / messaggio breve

Buongiorno, ho dato un’occhiata veloce alla
vostra presenza online e ho notato due o tre
miglioramenti semplici che potrebbero aiutare
chiarezza e conversione. Se interessa, posso
riassumerli in poche righe.

Perché funzionano meglio

Restano brevi, pratici e non aggressivi. Partono da un’osservazione reale e propongono un passo
leggero, invece di spingere subito una vendita pesante.
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Checklist prima dell’invio

Controlli rapidi

■ Il prospect è davvero adatto alla tua offerta. Non scrivere a tutti.

■ Il messaggio include un’osservazione reale. È questo il punto che cambia tutto.

■ Il messaggio resta corto. Lascia spazio alla conversazione.

■ Offri un solo passo successivo. Audit, chiamata o nota rapida: scegline uno.

■ La firma è pulita. Nome, ruolo, sito, email con dominio, opzionale
telefono.

■ Sai cosa succede se rispondono. Non improvvisare il prossimo passo.

Follow-up consigliato

Un follow-up breve al giorno 3 o 5, poi un ultimo tocco leggero se serve. Niente pressione e niente
sequenze infinite.
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Piano realistico di 4 settimane

Settimana 1

Crea una lista corta di 20–30 prospect plausibili.
Annota un’osservazione reale per ciascuno.

Settimana 2

Invia 5–10 messaggi puliti al giorno al massimo.
Meglio qualità che volume.

Settimana 3

Segui le risposte, fai follow-up pulito e migliora il
messaggio in base a ciò che apre conversazioni.

Settimana 4

Raddoppia su ciò che genera conversazioni reali
e taglia il resto.

Serve un sistema commerciale più strutturato?

Swiss Signal Agency aiuta le piccole imprese svizzere a presentare meglio l’offerta, costruire più fiducia e
strutturare l’acquisizione locale in modo che outreach e inbound sostengano lead di qualità migliore.

Contatto

swisssignalagency.ch

contact@swisssignalagency.ch · +41 76 521 93 74

Svizzera italiana · Svizzera romanda · nazionale


