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Prefazione

Prefazione

Questa prefazione non comincera con "il momento giusto per le
donne imprenditrici" o altre frasi che hai gia letto mille volte.

Comincera con una domanda vera.

Quante volte ti sei seduta davanti al computer con la sensazione
di avere mille cose da fare, ma nessuna davanti? La mail rimasta
senza risposta. La pagina Facebook che non sa cosa sia un
"Servizi". L'evento di networking dove conosci tre persone che
non ti ricorderanno tra una settimana. Il workshop sul "personal

branding" che ti ha lasciato pit confusa di prima.

Non @ colpa tua. E che nessuno ti ha mai detto le cose che

funzionano davvero.

Questo libro e nato da una osservazione semplice: le
imprenditrici italiane che ottengono risultati reali non seguono i
trend. Non aspettano il corso giusto. Non si iscrivono a

community online geniche dove parlano tutti di cose astratte.



Invece, risolvono un problema alla volta. Con quello che hanno.

Oggi.

Negli ultimi tre anni abbiamo raccolto le storie di centinaia di
donne — parrucchiere a Bari, ostetriche a Verona, consulenti di
moda a Napoli, proprietarie di bed & breakfast in provincia.
Quello che emerge non é una strategia complicata. E una
sequenza di gesti piccoli, testati, che cambiano tutto perché
rispondono a un bisogno specifico: essere trovate, tenere viva la

relazione con i clienti, riprendersi il tempo che il lavoro ti ruba.

La collana Circuito Donne Imprenditrici esiste perché crediamo
che tu non hai bisogno di guru. Hai bisogno di istruzioni che
funzionano. Scritte da persone che operano nel tuo settore, che
capiscono come funziona davvero una microimpresa italiana,

che sanno quale sia il vero problema dietro al problema.

Questo volume raccoglie otto cose. Otto soluzioni concrete che
puoi iniziare oggi, non tra sei mesi quando avrai finito un corso.
Sono cose che decine di imprenditrici hanno gia implementato.
Non sono perfette. Non cambieranno la tua vita domani. Ma

funzionano. E questo é tutto cio che conta.

Ci sono i trucchi — quelli che non troverai in nessun tutorial

gratuito su YouTube. Il modo di dividere le tue attivita per



capire davvero cosa vale la pena tenere e cosa puoi mollare
senza senso di colpa. Come rimanere presente nella mente dei
tuoi clienti con un singolo messaggio a settimana (non cinque,
non dieci — uno). Come trasformare Facebook da una cosa che

"dovrebbe fare" a uno strumento che genera davvero clienti.

Ci sono gli strumenti — quelli concreti e gratuiti, o quasi. Come
creae il tuo primo omaggio usando due strumenti che hai gia a
disposizione, in mezza giornata. Come navigare il tema della

privacy senza farsi prendere dal panico.

E ci sono i mindset shift — quelli che ti daranno permesso. Il
permesso di smettere di andare agli eventi dove non succede
nulla e iniziare a organizzare tu, controllando il risultato. Le tre
frasi che ti serviranno quando una conversazione sta diventando

complicata e hai bisogno di chiudere senza litigare.

Non & un manuale teorico. Non & motivazionale. E un quaderno
di ricette che funzionano. Puoi leggerlo di fila o saltare al
capitolo che ti serve oggi. Puoi tornare a rileggere una frase tra
tre mesi quando avrai dimenticato come si faceva. Ogni capitolo
e indipendente, ma insieme disegnano una via: quella di una
imprenditrice che non aspetta il momento perfetto, non si scusa
di essere "non abbastanza digitale", non si sente invisibile

perché conosce esattamente i gesti che cambiano le cose.



Dentro troverai nomi veri, situazioni riconoscibili, numeri
specifici quando importano. Troverai anche onesta: i trucchi che
non funzionano sempre, le soluzioni che richiedono comunque

un po' di sforzo, 'ammissione quando non siamo certi.

Il Circuito Donne Imprenditrici non € una comunita. E una rete
di donne che hanno deciso di risolvere i problemi reali con gli
strumenti che hanno, nel territorio dove lavorano, senza

aspettare il permesso di nessuno.

Questa e la tua storia. Inizia qui.

Giorgia Bonotto

CEO



Capitolo 1

TRUCCO DEL MESTIERE

Dividi le tue attivita in due colonne: tieni o

molli

Paola gestisce da sola una piccola bottega di ceramica
artigianale a Faenza. Ogni mattina apre il laboratorio, risponde
ai messaggi, aggiorna le prenotazioni, posta una foto sui social,
fa gli ordini dei materiali e poi — finalmente — lavora I'argilla.

Alle diciotto e stanca. Non dell'argilla: di tutto il resto.

La storia di Paola e la storia di quasi tutte le imprenditrici che
lavorano da sole. Ti riconosci? Allora sappi che il problema non
é la mancanza di tempo. E che stai ancora tenendo in mano

tutto, anche quello che potresti lasciare andare.

E il motivo per cui non lo lasci andare non e che sei
indispensabile. E che non hai mai diviso le tue attivita tra quelle
che veramente hanno bisogno di te e quelle che invece ti

consumano senza restituirti niente.



Il sovraccarico invisibile delle imprenditrici in solitaria

Quando lavori da sola, tutto sembra dipendere da te. La cliente
che chiama il pomeriggio, il messaggio al quale devi rispondere
entro sera, la foto da pubblicare lunedi mattina, l'ordine dei
materiali che serve entro mercoledi. Sono tutte cose che "puoi
fare tu", quindi le fai. E mentre le fai, non fai quello per cui hai

aperto l'attivita: il tuo mestiere vero.

Il sovraccarico non si vede nelle ore lavorate — molte
imprenditrici lavorano anche dodici ore al giorno. Si vede nella
qualita di quello che produci. Quando sei frammentata tra dieci
attivita diverse, le ultime tre vengono fatte male. O peggio:

vengono fatte di fretta, mentre stai gia pensando alle successive.

Paola potrebbe assumere qualcuno a tempo pieno, ma non ha il
volume di lavoro. Allora rimane bloccata: troppo da fare per
gestirlo da sola, ma non abbastanza per giustificare un
dipendente. E la situazione di migliaia di imprenditrici italiane,
soprattutto nelle provincie, dove le attivita artigianali e di

servizio vivono di questo equilibrio precario.

La soluzione non e assumere. La soluzione e capire cosa ha

davvero bisogno della tua presenza e cosa puo passare nelle



mani di qualcun altro — anche solo una volta a settimana, anche

solo per qualche ora.

Il metodo delle due colonne: cosa e davvero tuo

Farlo con metodo e piu semplice di quanto sembri. Non serve
un foglio di calcolo complesso o una consultazione con un

esperto. Serve un foglio di carta e una riga tracciata nel mezzo.

Prendi un foglio e traccia una riga verticale. Due colonne.

Niente di piu complicato di cosi.

Nella colonna di sinistra scrivi le attivita che richiedono la tua
voce, la tua storia, il tuo giudizio. Accogliere una cliente fissa
che conosci da anni e che ti confida i suoi dubbi sul progetto.
Decidere il prezzo di un servizio nuovo. Gestire una lamentela
seria di qualcuno che si sente preso in giro. Rispondere a
un'email delicata dove occorre empatia e conoscenza della
relazione. Scegliere quale pezzo di legno usare per un progetto
importante. Queste attivita restano da te — non perché sei
indispensabile su tutto, ma perché su queste cose la tua

presenza, il tuo stile, il tuo giudizio cambia davvero il risultato.

Se una di queste attivita venisse delegata a qualcun altro, il

cliente se ne accorgerebbe. La percepzione della tua azienda



cambierebbe. La qualita del servizio calerebbe. Per questo

motivo, queste cose le tieni.

Nella colonna di destra metti tutto cio che segue istruzioni gia
decise: rispondere ai messaggi di primo contatto con una
formula standard, pubblicare sui social un contenuto che hai gia
preparato, aggiornare il registro delle prenotazioni, riordinare i
materiali che hai gia scelto, inviare il link del tuo catalogo a chi
la chiede, mandare una email di conferma quando qualcuno
prenota. Sono compiti chiari, ripetibili, trasferibili. Non
richiedono te — richiedono qualcuno con le istruzioni giuste e

un po' di attenzione.

La differenza e radicale. Nella colonna di sinistra, la tua assenza
fa danno. Nella colonna di destra, la tua assenza non cambia

niente — cambia solo il tuo carico di lavoro.
Esempi reali: cosa finisce in quale colonna

Per una professionista del servizio (una psicologa, una
consulente, una coach), la colonna di sinistra € quasi tutto: i
colloqui con i clienti, le valutazioni iniziali, le decisioni
terapeutiche. La colonna di destra e spesso invisibile:
confermare gli appuntamenti, mandare la fattura, aggiornare il

calendario.



Per una titolare di una sala estetica, la colonna di sinistra
include il primo trattamento con una nuova cliente (dove decidi
il percorso personalizzato), la gestione di situazioni complicate
con la pelle o le esigenze speciali. La colonna di destra e tutto il
resto: rispondere ai messaggi per prenotazioni, mandare i
reminder agli appuntamenti, riordinare i prodotti, aggiornare i

prezzi sul calendario online.

Per una artigiana come Paola, la colonna di sinistra e il lavoro
manuale vero e proprio, la scelta dei materiali per ogni pezzo, la
comunicazione con clienti che vogliono pezzi personalizzati. La
colonna di destra e 'amministrazione invisibile: rispondere alle
richieste iniziali, aggiornare le foto del portfolio, inviare i

preventivi secondo il modello che hai gia.

Quello che accomuna questi esempi e una regola semplice:
quando non sei certa se qualcosa puo andare in colonna destra,
lasciala in colonna sinistra. E meglio essere conservatrice
all'inizio. Vedrai presto quali attivita della colonna sinistra
potrebbero scendere al livello successivo, quando avrai delegato

altre cose e avrai spazio mentale per riflettere.



Perché il primo passo deve essere piccolo

La maggior parte delle imprenditrici che tentano di delegare
commettono lo stesso errore: cercano di delegare tutto insieme.
Oppure delegano solo le cose che piu le infastidiscono, spesso

senza istruzioni chiare.

Non funziona cosi. Delegare tutto insieme é come cercare di
imparare a nuotare gettandoti al largo. La prima volta che
qualcosa va storto — e qualcosa andra storto — ti convinci che

I'intero sistema non funziona e torni a fare tutto da sola.

Il primo passo deve essere piccolo abbastanza da non
spaventarti, ma abbastanza reale da farti vedere che il mondo
non crolla se qualcun altro risponde a un messaggio al posto

tuo.

Scegli una voce sola dalla colonna di destra. Non tre. Non
cinque. Una. Qualcosa che accade ogni settimana, oppure ogni
dieci giorni, oppure ogni volta che succede una certa cosa.
L'importante e che sia circoscritta e che accada abbastanza

spesso da permetterti di osservare bene cosa succede.

Per Paola potrebbe essere: "Rispondere ai messaggi di primo
contatto dalle persone che chiedono se faccio commissioni". Per

un parrucchiere potrebbe essere: "Inviare i reminder via



messaggi agli appuntamenti della settimana successiva". Per una
consulente potrebbe essere: "Mandare la proposta di progetto

secondo il template che ho gia preparato".

Scegli quella attivita e mettila nelle mani di qualcuno per una
settimana. Non per sempre. Per una settimana. Questo cambia
tutto psicologicamente. Una settimana e un test. Una delega

permanente € una paura.
Chi ricerca per questa prima delega

Non serve trovare una persona professionista. Non serve un
contratto complicato. Serve qualcuno che hai gia nella tua vita e
che potrebbe usare qualche ora di lavoro extra. Oppure
qualcuno che conosce il tuo mestiere e che ha voglia di imparare

come gestisci i dettagli.

Potrebbe essere una tirocinante di un istituto professionale
locale che sta cercando esperienze pratiche. Molte scuole hanno
accordi con le aziende del territorio per permettere ai ragazzi di
fare un'esperienza breve in azienda. Potrebbe essere una amica
che conosce il tuo lavoro e che ha qualche ora libera. Potrebbe
essere una collaboratrice che gia lavora con te in altre aree e che

potrebbe prendersi questo compito aggiuntivo.



La cosa importante e che sia qualcuno con cui puoi essere
esplicita, senza timori. Non devi temere di dare istruzioni o di
correggere i dettagli, perché e una prova, non un giudizio sulla

persona.
Come scrivere le istruzioni senza impazzire

La paura pit comune non € "non mi fido di nessuno". E "ci
vorra piu tempo spiegarlo che farlo da sola". E vera, questa
paura. La prima volta, spiegare prende tempo. Ma una

spiegazione fatta bene vale per tutte le volte successive.

Scrivi le istruzioni come se le dovessi leggere tra un anno, dopo
una vacanza di due settimane. Niente presupposti. Non dare per

scontato che la persona sappia quello che sai tu.

Dove trovi i materiali (il link esatto, il file, il registrino)? Qual é
il tono da usare nelle risposte (formale, amichevole, veloce)?
Cosa fare se arriva una richiesta che non rientra nella routine
(chi chiama, quale decisione prendi da sola, quale aspetta il tuo
giudizio)? Un documento di mezza pagina basta. Se la persona e
poco digitale, puoi anche registrare un vocale e farle ascoltare

mentre osserva quello che stai facendo.

Ecco come potrebbe suonare un'istruzione per Paola: "Quando

arrivano messaggi che chiedono se faccio commissioni



personalizzate, rispondi cosi: 'Ciao, grazie per la richiesta.
Abbiamo una proposta di progetto standard che e...
[descrizione]. Se vuoi qualcosa di diverso, manda una foto di
quello che hai in mente e Paola ti contattera entro due giorni™.

Una voce nota. La persona sa esattamente cosa fare.

Una imprenditrice che delega con istruzioni chiare recupera
tempo reale. Una che delega senza istruzioni recupera solo
ansia, discussioni e la convinzione che é meglio fare tutto da

sola.

Quello che succede quando la prima delega funziona

Quando quella prima delega regge — e di solito regge, se il
compito e ben definito — accade una cosa interessante. Non é

tanto che recuperi ore. E che recuperi spazio mentale.

Non stai pit pensando a quella attivita mentre fai altro. Non sei
piu divisa tra due cose contemporaneamente. Puoi dedicarti al
tuo lavoro vero senza il brusio di fondo di tutte le altre cose che

dovrebbero essere fatte.

E da li puoi iniziare a pensare a una seconda delega. Non subito
— una volta che quella prima e stabilizzata e il ritmo e

automatico. Potrebbe essere un'altra attivita della colonna di



destra, oppure potrebbe essere una nuova forma di quella stessa

attivita, se e cresciuta.

La fiducia si costruisce un compito alla volta. Non tutto in una

volta.

Cosa succede quando sbagli nella delega

E inevitabile che qualcosa non vada perfettamente. Una risposta
meno cortese del previsto, un dettaglio nel calendario che non e
aggiornato, una mail mandata a qualcuno che non doveva

riceverla.

La domanda e: dipende da istruzioni incomplete o da una person

che non e adatta a questo compito?

Se le istruzioni erano chiare e specifiche, e la persona ha
commesso un errore, ¢ informazione utile. Ti dice dove le tue
istruzioni erano incomplete. Lo correggi per la prossima volta.
Non significa che la delega non funziona. Significa che il
sistema per trasferire l'informazione ha bisogno di essere

affinato.

Se invece gli errori sono ricorrenti e la persona non riesce a
seguire nemmeno istruzioni molto esplicite, allora potrebbe

essere la persona sbagliata per questo compito. Non € un



giudizio su chi sia — e solo che questo compito non e per loro.
Puoi provare con un'altra attivita della colonna di destra, oppure

cercare una persona diversa.

La delega non elimina gli errori. Li rende gestibili invece che
invisibili. Un errore su un compito ben definito si corregge in
pochi minuti. Un errore nascosto dentro la tua mente

frammentata per settimane é quello che crea veri danni.
Come crescere senza crescere il carico

Man mano che la tua attivita cresce, il numero di cose nella
colonna di destra cresce ancora di piu. Questo e normale. Ma il
tuo tempo e sempre lo stesso. Quindi man mano che deleghi,
puoi iniziare a pensare a nuovi progetti, a nuovi clienti, a nuove

forme di quello che offri.

Non @& un moltiplicarsi dell'impegno. E un cambio di focus. Stai
usando il tempo recuperato non per fare di pit, ma per fare
quello che era rimasto indietro: il tuo mestiere vero, e la

relazione autentica con i tuoi clienti.

Per una ceramista, potrebbe significare finalmente dedicare
tempo a sperimentare nuove tecniche, oppure a portare il suo
lavoro in spazi nuovi. Per una estetista, potrebbe significare

prendersi il tempo di conoscere davvero le clienti, capire le loro



esigenze, proporsi come professionista e non come "quella che
fa le unghie". Per una consulente, potrebbe significare scrivere

contenuti, fare ricerca, creare percorsi pit approfonditi.

La delega non e una soluzione per diventare piu produttiva in
senso generico. E una soluzione per tornare a fare quello per cui

hai aperto I'azienda.

DA SAPERE

Non tutte le tue attivita meritano la tua presenza. Traccia una

riga e dividi: da un lato quelle che cambiano il risultato se le
fai tu (la relazione con il cliente, le scelte importanti, la
qualita del servizio), dall'altro quelle che seguono istruzioni
gia decise (amministrazione, conferme, risposte standard).
Delega dalla colonna destra, una attivita alla volta, con
istruzioni scritte come se la persona non ti vedesse per due
settimane. La fiducia si costruisce verificando il risultato
dopo una sola settimana di prova, non affidandoti subito a

lungo termine.




CHECKLIST OPERATIVA

[ | Stampa un foglio di carta e traccia una riga

verticale nel mezzo

[1 Scrivi nella colonna sinistra tutte le attivita dove la

tua assenza farebbe danno o cambierebbe il risultato

[ ] Scrivi nella colonna destra tutte le attivita ripetibili

che seguono istruzioni gia decise

L] Identifica una sola attivita dalla colonna destra —
non tre, una

[ ] Pensa a chi nella tua cerchia potrebbe farla per una

settimana (amica, tirocinante, collaboratrice, parente)

L] Scrivi le istruzioni su mezza pagina o registra un
vocale: senza presupposti, senza dare niente per

scontato

[ ] Fissa una data di inizio (questa settimana) e una di
verifica (una settimana dopo)
[[| Durante la settimana, osserva cosa funziona e cosa

serve di aggiustamento

| Dopo una settimana, riunisciti con la persona e

parla di quello che hai visto



L] Se regge, stabilizza il sistema. Se non regge, rivedi

le istruzioni o prova una persona diversa

[ ] Solo quando é stabile, pensa a una seconda attivita

dalla colonna destra



Domande Frequenti

D: Posso delegare anche se non ho soldi per pagare

qualcuno?

R: Si. La delega non significa assumere. Puoi coinvolgere una
tirocinante tramite accordo con una scuola professionale
(spesso senza costi, oppure con contributi pubblici). Puoi
scambiare compiti con una collega imprenditrice di un settore
diverso (tu le gestisci qualcosa di amministrativo, lei te ne
gestisce un'altra parte). Puoi chiedere a una amica qualche ora
in cambio di un compenso piccolo, o di un valore (un tuo
prodotto, una lezione su qualcosa che sai fare). Il primo punto
non e il budget, é capire quale attivita e trasferibile e chi

potrebbe farla.

D: Come faccio a sapere se sto delegando la cosa giusta?

R: La domanda decisiva €: se questa attivita venisse svolta in
modo leggermente diverso dal mio, il cliente se ne
accorgerebbe in modo negativo? Se la risposta € no, puoi
delegarla. Se la risposta e si — se la qualita della tua firma
personale cambia il risultato — allora resta nella colonna
sinistra. Quando non sei sicura, lasciala a sinistra. Vedrai dopo

se poteva scendere.



D: E se la persona a cui delego sbaglia?

R: Dipende dall'entita dell'errore e da quanto erano chiare le
istruzioni. Un errore su un compito ben definito si corregge in
pochi minuti — é feedback sul tuo sistema di istruzioni, non
sul fallimento della delega. Se gli errori sono ricorrenti e le
istruzioni sono chiare, allora potrebbe non essere la persona
giusta per questo compito. Prova un'altra attivita della colonna
di destra, oppure un'altra persona. La delega e un sistema che

si affina, non una scelta definitiva.



= e e e e e e e e - - - - -

COSA FARE DOMANI

Domani mattina, prima di iniziare a lavorare, prendi un
foglio di carta bianco. Traccia una riga verticale nel
mezzo. Scrivi sulla sinistra le tre attivita che fai ogni
settimana dove la tua voce, il tuo giudizio, la tua presenza
cambia davvero il risultato. Scrivi sulla destra tutte le altre
attivita che fai ogni settimana — non tutte quelle che fai al
mese, solo quelle ricorrenti. Poi guardati quella lista di
destra. Scegline una: quella che occupa piu tempo, oppure
quella che piu ti infastidisce, oppure quella che ricorre pit
spesso. Scrivi il nome di una persona che potrebbe farla al
posto tuo — anche solo per una volta, anche solo per una
settimana. Chiamala o mandale un messaggino entro
domani sera: "Ti andrebbe di aiutarmi con [attivita
specifica]?" Non e un impegno permanente. E una prova.

Il resto viene dopo.



Capitolo 2

TRUCCO DEL MESTIERE

Un messaggio a settimana tiene viva la tua

rete

Alessia gestisce una piccola sartoria a Piacenza. Ha una rubrica
piena di contatti — colleghe, fornitrici, clienti affezionate — ma
da mesi non sente quasi nessuna. Non per mancanza di voglia:
semplicemente, nella routine quotidiana, il networking
femminile tra imprenditrici scivola sempre in fondo alla lista.
Poi arriva una settimana storta, manca un lavoro, e Alessia si
ritrova a pensare: "Ma io conosco un sacco di persone. Perché
mi sento cosi sola?" La risposta non e nella quantita dei contatti.

E nella frequenza con cui li tieni vivi.
Il paradosso della rete invisibile

Conosci molte persone. Eppure quando hai bisogno — un
referral, un consiglio, una passaparola — ti sembra di essere

sola. Non é strano. E il sintomo di una rete che esiste sulla carta



ma non nella pratica quotidiana. E morta per mancanza di

manutenzione.

Succede a molte imprenditrici donne, soprattutto in provincia.
Hai costruito relazioni nel tempo — una collega incontrata a un
evento tre anni fa, una cliente storica, una fornitrice di zona. Ma
poi la vita quotidiana ti travolge. Gestisci I'agenda, rispondi ai
messaggi urgenti, risolvi problemi immediati. E quei contatti
finiscono in fondo. Non perché non ti importi. Semplicemente
perché il networking non entra mai nella lista delle cose

prioritarie.

Quando poi il lavoro rallenta o hai bisogno di una connessione,
ti accorgi che mesi sono passati senza un messaggio, una
telefonata, un semplice "come va?". E il contatto che una volta
era caldo é diventato freddo. Non é rotto, ma é inattivo. E un
contatto inattivo, per quanto potenzialmente prezioso, non

esiste.

Il punto e che il networking femminile tra imprenditrici non é
un lusso. E un'infrastruttura di sopravvivenza. In un contesto
dove i budget per marketing sono ridotti, dove le risorse sono
scarse, dove il passaparola vale piu di qualunque campagna

pagata, la rete e il tuo vero patrimonio. Ma solo se rimane attiva.



Perché la rete si spegne (e come mantenerla viva)

La colpa non @ tua. E del modo in cui organizziamo il nostro
lavoro. Il networking e considerato un'attivita accessoria,
qualcosa che fai quando "hai tempo", dopo aver finito le cose
importanti. Ma il tempo per fare networking, organizzato cosi,

non arriva mai.

Inoltre, c'é una differenza netta tra fare networking e mantenere
una rete. Fare networking € un evento: vai a una cena di
categoria, parli con gente nuova, scambi contatti. E concentrato
nel tempo e produce uno spike di energia. Ma dopo l'evento, se
non fai nulla, quei contatti si raffredano. Mantenere una rete,
invece, € una pratica regolare e piccola. Non é spettacolare.

Passa inosservata. Ma é quello che fa la vera differenza.

La manutenzione di una rete € come la manutenzione di una
casa. Non é affascinante. Non é quello che racconti agli altri.
Ma se non la fai, la casa cade a pezzi. Allo stesso modo, una rete
di contatti non mantenuta diventa una lista di numeri inattivi

nella rubrica.



Il metodo: un messaggio a settimana, preciso e

concreto

Non serve fare molto. Serve fare poco, ma bene e con
consistenza. Ecco il metodo che funziona: scegli un giorno fisso
della settimana — molte imprenditrici scelgono il lunedi
mattina, altri il venerdi pomeriggio — e dedica cinque minuti a

un singolo contatto della tua rete locale.

Lunedi mattina e il giorno ideale per molte. La settimana
ricomincia, la mente é ancora un po' fresca, e cinque minuti di
pausa caffé bastano. Apri la rubrica — non i social, la rubrica
vera e propria — e scorri i nomi. Chi conosci che non senti da
almeno tre settimane? Una fornitrice di materiali per la tua
attivita? Una collega che lavora a pochi chilometri da te? Una
cliente che ti ha affidato progetti importanti e con cui non parli

da mesi?

Scegli una persona sola. Poi scrivi un messaggio di tre righe,
massimo quattro. E qui e il punto cruciale: non scrivere

qualcosa di generico.

Evita il classico "come stai?". Quella frase non apre nessuna
conversazione reale. Oppure apre una conversazione di cortesia,

che va avanti cosi: lei ti dice "bene grazie, tu?", tu rispondi, e il



contatto rimane superficiale. La prossima volta che ti serve, non
puoi contare su di lei perché non hai mai costruito niente di

reale.

Scrivi invece qualcosa di specifico. Qualcosa che dimostra che
hai pensato a lei in modo concreto. Per esempio: "Ho una
cliente che sta cercando esattamente il servizio che offri tu. Se ti
interessa, le do il tuo numero?" Oppure: "Ho visto che hai
aperto il nuovo spazio in centro. Ci voleva. Se ti serve
passaparola tra le persone che conosco, sono qui." Oppure
ancora: "Quell'ultimo progetto che mi hai portato era perfetto.

Come procede con i tempi?"

La concretezza e la chiave. Un messaggio generico non genera
risposta, o genera una risposta di cortesia che non porta da
nessuna parte. Un messaggio che offre qualcosa di utile — un
contatto potenzialmente redditizio, un'osservazione vera, una
proposta di collaborazione locale — riapre un canale che
sembrava chiuso. E soprattutto: entra nella categoria delle cose

che le persone leggono davvero e a cui rispondono.
Come costruire la lista da cui attingere

Il primo passo e avere una lista di dieci nomi — non contatti

nuovi da trovare, ma persone che gia conosci e con cui non parli



da almeno tre settimane. Non servono contatti appena
conosciuti. Servono contatti che hanno gia una storia con te,

anche breve.

Chi dovrebbe essere nella tua lista? Fornitrici di materiali o
servizi che usi regolarmente. Colleghe che lavorano nello stesso
settore o in settori complementari, possibilmente nella tua zona
geografica o nelle zone limitrofe. Clienti storiche che ti hanno
affidato lavori importanti nel passato. Persone che hai incontrato
a un evento e con cui e scattato qualcosa. Collaboratrici

occasionali che potrebbe tornarti utile contattare di nuovo.

Scrivi questi dieci nomi in un documento — un foglio Excel,
una nota sul telefono, un piccolo quaderno. Accanto a ogni
nome, metti una data: quando é stata 1'ultima volta che hai avuto
contatto diretto con questa persona? Se e stato piu di tre
settimane fa, ¢ candidato perfetto per il tuo messaggio della

prossima settimana.

Perché una lista di dieci e non di venti o trenta? Perché una lista
troppo lunga diventa intimidatoria e non la usi. Una lista di dieci
e gestibile, e facile da ricordare, é abbastanza grande da darti
scelta ma abbastanza piccola da farsi carico di consapevolezza.
Saprai esattamente chi c'é e potrai tenere viva la relazione con

ognuno senza sentire il peso.



Lo strano potere del messaggio preciso

Molte imprenditrici hanno paura di scrivere il messaggio
sbagliato. Paura di disturbare, di sembrare interessate solo a
quello che possono ottenere, di rompere un silenzio che si e
prolungato troppo. So com'e. Ma il messaggio preciso e

concreto e il miglior modo per superare quel blocco mentale.

Quando offri qualcosa di valore — wun contatto utile,
un'osservazione sincera, una proposta di collaborazione — non
stai interrompendo il silenzio in modo imbarazzante. Stai
facendo qualcosa di naturale per due persone che gia si
conoscono. Il messaggio non e "ciao, ricordati di me", che
sarebbe infatti imbarazzante. E "ho pensato a te perché ho
qualcosa che potrebbe interessarti" oppure "mi € venuta in

mente la tua esperienza su questo tema, vorrei il tuo consiglio".

La specificita non solo elimina l'imbarazzo. Genera anche
reciprocita. Quando qualcuno riceve un messaggio in cui tu offri
genuinamente qualcosa — non chiedi, non cerchi, ma offri — la
persona tende naturalmente a ricordare quel gesto. E la prossima
volta che lei avra qualcosa di utile per te, pensera a te. E come

un credito invisibile che accumuli nel tempo.



Alessia, la sartora di Piacenza, ha provato questo metodo per tre
mesi. Il lunedi mattina, prima di aprire il negozio, spendeva
cinque minuti a scrivere a una persona della sua lista. Non
sempre riceveva risposta immediata. Ma dopo tre mesi,
qualcosa €& cambiato. Una fornitrice a cui aveva scritto
proponendole di collaborare su un progetto specifico aveva
iniziato a consigliarle clienti. Una collega, contattata per offrirle
passaparola, aveva risposto con una proposta di co-marketing
locale. Una cliente storica aveva iniziato di nuovo a ordinare

con frequenza.

Non era un miracolo. Era il risultato prevedibile di una pratica

semplice, ripetuta nel tempo con consistenza.

DA SAPERE

Una rete di contatti non muore per mancanza di numero di

persone. Muore per mancanza di frequenza di contatto. Un
messaggio preciso una volta a settimana, rivolto a una
persona specifica della tua lista locale, mantiene viva la rete
molto piu di un evento di networking occasionale. La chiave

e la consistenza, non l'intensita.




Il canale giusto: dove scrivere e come

Una domanda che molte si pongono: devo usare WhatsApp,
email, Instagram, telefono? La risposta é semplice: usa il canale

che quella persona usa gia con te.

Se avete sempre comunicato via WhatsApp, scrivi li. Se vi siete
sempre scambiate email, resta sull'email. Se avete il numero di
telefono diretto, una telefonata breve (due minuti) é ancora piu
potente di un messaggio. L'obiettivo e abbassare il piu possibile
la distanza percepita, non aprire un canale nuovo che lei non si

aspetta e che potrebbe sorprenderla negativamente.

Qui gioca un ruolo importante la psicologia del contesto. Se
qualcuno riceve un messaggio su un canale che usa
regolarmente con te, lo legge come naturale continuazione della
relazione. Se riceve invece un messaggio su un canale nuovo e
inaspettato (per esempio un messaggio privato su Instagram da
una persona con cui hai sempre comunicato via email), lo puo
leggere come strano, come se stessi cercando di raggiungerla

per una ragione particolare, e monta una certa cautela.

Restare nel canale consueto mantiene il tono leggero e la

semplicita della relazione.



Cosa fare quando non ricevi risposta

Non tutte le persone rispondono subito. Non tutte le persone

rispondono affatto. E va bene cosi.

Se una persona non ti risponde, non insistere sulla stessa
persona per settimane. Passa al contatto successivo nella lista e
riprova con la prima tra qualche mese. Una rete viva si regge su
molte relazioni leggere, non su poche relazioni forzate. Se
qualcuno non ha interesse a stare in contatto con te, o € troppo
occupato, o semplicemente la priorita & diversa, sforzarsi non

cambia nulla. Anzi, rischia di creare fastidio.

Quello che conta é il ritmo costante. Nel corso di un anno, avrai
scritto un messaggio preciso a cinquanta persone diverse — una
volta che una persona riceve tre messaggi cosi da te in sei mesi,
il pattern di relazione cambia. Lei sa che sei qualcuno che
rimane in contatto. Che offre, non chiede. Che rimembra. E

questo é sufficiente a mantenerla vigile sulla tua esistenza.
Il networking femminile come infrastruttura locale

C'é una particolaritd del networking tra donne imprenditrici. E
spesso piu orientato al supporto reciproco, meno competitivo

del networking prevalentemente maschile. Una parrucchiera che



conosce una sarta, una sarta che conosce una consulente, una
consulente che conosce una gestrice di ospitalita. Non
necessariamente competono. Spesso si completano, si

consigliano clienti, si aiutano a crescere.

In provincia, questa rete € ancora piu preziosa. Lontano dai
grandi centri, dove il marketing tradizionale costa poco, il
passaparola femminile locale é ancora il motore principale della
crescita. Una rete di venti, trenta, cinquanta donne imprenditrici
che si ricordano di te, che ti consigliano, che pensano a te
quando un cliente chiede quello che fai, vale piu di qualunque

budget pubblicitario.

Ma solo se rimane attiva. E rimane attiva se la nutrono con

piccoli gesti regolari, non con grandi sforzi occasionali.
Il tempo reale che ti serve: meno di quanto pensi

Una obiezione ricorrente: "Non ho tempo per fare networking."
La verita e che gia dedichi tempo al networking, solo che non lo
riconosci come tale. Controllare i messaggi, leggere le notifiche,
rispondere a richieste — tutto questo € connessione, e

networking, ma non é efficace perché é reattivo.



Quello che cambia e renderlo proattivo. E quello richiede
cinque minuti a settimana. Cinque minuti per scrivere un

messaggio di tre righe a una persona che conosci gia.

Se calcoli al netto della tua settimana di lavoro, sono cinque
minuti su cinque giorni lavorativi. E circa il tempo che spendi a
controllare le notifiche mentre bevi il caffée. L'unica differenza e
che invece di reagire a quello che gli altri scrivono a te, scrivi tu

a qualcuno che vuoi tenere nella tua vita professionale.
Quando il networking diventa naturale

Dopo due o tre mesi di pratica costante, qualcosa cambia. Non
sara improvviso. Ma noterai che le persone cominciano a
rispondere piu spesso. Che cominciano loro a scriverti per
proporti cose. Che quando dici a qualcuno "conosco una
persona che potrebbe fare al caso tuo", gli altri ti credono,
perché sanno che tu rimani in contatto con la tua rete e sai

veramente chi fa cosa.

A quel punto il networking non é pili un compito. E una pratica
naturale, come controllare la posta. E il valore che genera —
contatti caldi, clienti nuovi, proposte di collaborazione,
passaparola — e diventato invisibile perché e integrato nel

modo in cui lavori.



CHECKLIST OPERATIVA

L] Scegli un giorno fisso della settimana per il tuo
messaggio di networking (esempio: lunedi mattina,
prima di aprire)

[ ] Fai una lista di dieci nomi di persone che gia
conosci e che rappresentano la tua rete locale

(fornitrici, colleghe, clienti storiche)

L] Scegli una persona dalla lista il cui ultimo contatto

é stato piu di tre settimane fa

L] Scrivi un messaggio di tre righe che offra qualcosa
di concreto: un contatto utile, un'osservazione sincera,

una proposta di collaborazione

[ ] Usa il canale di comunicazione che quella persona

usa gia con te (WhatsApp, email)

L[| Invia il messaggio senza aspettarti una risposta

immediata

L] Se non ricevi risposta, non insistere — passa a

un'altra persona della lista

L] Ripeti il processo ogni settimana nello stesso

giorno e alla stessa ora



Domande Frequenti

D: E se non riesco a trovare qualcosa di specifico da dire a

una persona? Se non so cosa offre o come sta?

R: Allora é un segnale che dovresti ascoltarla di pit prima di
scrivere. Ma se proprio devi scrivere, usa l'osservazione piu
semplice: "Da quanto tempo non ci sentiamo, ho pensato di
fare un salto." Oppure: "Ho visto che continui a lavorare nella
zona — come procede?" Non é il messaggio ideale, ma é
meglio che niente. Comunque, se non sai niente di una persona
nella tua rete, & il momento di aggiornare le informazioni:
leggi quello che condivide, chiedi a colleghe comuni, fatti

raccontare come sta. Il messaggio preciso arrivera dopo.

D: Cosa faccio se la mia rubrica é piccola? Se conosco poche

persone locali?

R: Inizia con meno di dieci nomi. Anche con una lista di
cinque nomi, se li tieni vivi con costanza, genera risultati. La
qualita delle relazioni conta piu della quantita. Puoi anche
espandere gradualmente la lista: man mano che conosci nuove
persone (cliente nuova, fornitrice consigliata da una collega,
persona incontrata a un evento), le aggiungi. Ma parti da
quello che hai adesso, non aspettare di avere una lista perfetta

prima di iniziare.



D: Non mi sento a mio agio a "offrire" contatti o proposte.
Mi sembra di voler ottenere qualcosa. Come controbattere a

questo sentimento?

R: E una sensazione comune, soprattutto in ambienti dove la
competizione e percepita come minaccia. Ma ricorda: non stai
vendendo. Stai dicendo a persone che gia conosci "mi sei
venuto in mente, ecco perché." Un'offerta genuina — "conosco
qualcuno che potrebbe aiutarti" — non e chiedere, e dare. E le
persone che ricevono valore tendono naturalmente a ricordarlo.
Se ti senti comunque a disagio, reframing utile: non lo fai per
ottenere. Lo fai per mantenere attiva una relazione che gia
esiste. Il valore che ricevi (clienti, collaborazioni, supporto) e

una conseguenza naturale, non lo scopo principale.



= e e e e e e e e - - - - -

COSA FARE DOMANI

Non aspettare lunedi. Domani stesso, fai questo: scrivi tre
nomi di persone che conosci da almeno un anno e con cui
non parli da almeno un mese. Non occorre una lista
perfetta di dieci. Tre nomi bastano per iniziare. Accanto a
ogni nome, scrivi una cosa specifica che sai di loro — un
progetto, un cambio, un servizio che offrono. Poi scrivi il
messaggio che potresti mandare: non devi mandarlo
adesso, solo visualizzalo. Cosa potrebbe interessarle?
Cosa potresti offrire? Quali tue esperienze o contatti
potrebbero tornare utili? Quando avrai scritto il messaggio
per i tre nomi, mandalo. Uno oggi, uno domani, uno tra tre
giorni. Non mandare tutti e tre insieme — il valore e nella
distribuzione nel tempo. Cosi cominci il ritmo. La
prossima settimana, lo ripeti di nuovo. Stesso giorno,

stesso orario, un nome nuovo dalla lista.



Capitolo 3

TRUCCO DEL MESTIERE

Attiva la sezione Servizi sulla tua pagina

Facebook oggi

Quando una donna imprenditrice sente la parola "Facebook", la
prima reazione e spesso di resistenza. "Non ho tempo", "Tanto
non serve a niente", "La mia pagina é li, non mi serve fare nulla
di piu". E poi, di nascosto, si chiede: "Ma davvero, passano i
miei clienti da Facebook e non mi trovano?". La risposta € si.
Passano, vi cercano, e spesso se ne vanno perché la tua pagina
non dice loro chiaramente cosa fai e come contattarti senza fare

acrobazie.

Questo capitolo non e una guida generica su come usare
Facebook. E una soluzione vera a un problema molto specifico:
la maggior parte delle pagine locali, soprattutto quelle gestite da
donne che non sono nate con un telefono in mano, sembrano
abbandonate. Non hanno informazioni complete. Non

raccontano i servizi in modo che chi cerca li possa capire subito.



E quando una potenziale cliente arriva sulla tua pagina —
perché Facebook I'ha indirizzata li, perché te 1'ha consigliata
un'amica, perché ti ha cercata — trova foto vecchie, il numero
di telefono e poco altro. Non sa se quello che offri ¢ quello che
le serve. E se non e sicura, va da qualcuno che le dice

chiaramente cosa fa.

La sezione Servizi di Facebook e lo strumento che risolve
questo problema. E gratuito. Non richiede competenze tecniche
particolari. E cambia come le persone della tua zona ti trovano e

decidono di contattarti. Iniziamo da qui.

Perché le pagine locali sembrano tutte uguali (e

perché questo ti fa perdere clienti)

Pensa a Giulia, che gestisce un centro estetico a Brescia da
dodici anni. Ha una pagina Facebook. Esiste, é verificata (quella
spunta blu piccola), ha il numero di telefono e qualche foto di
trattamenti scattata qualche anno fa. Se una donna a Brescia
digita su Facebook "centro estetico vicino a me" o "trattamento
viso Brescia", l'algoritmo di Facebook potrebbe mostrarle la
pagina di Giulia, perché la localizzazione corrisponde e la
pagina e attiva. La cliente arriva sulla pagina di Giulia. Clicca,

guarda. E che cosa vede? Una pagina vuota. Nessuna sezione



che dica chiaramente: "Questi sono i servizi che offro". Nessuna
descrizione di cosa comprende un trattamento, quali sono i
prezzi orientativi, quanto dura una seduta. Nessun pulsante che

dica "Contattami qui" in modo chiaro e diretto.

Di solito, a questo punto, la cliente fa una di queste tre cose.
Una: ignora il numero di telefono (perché preferisce non fare
una telefonata fredda a una sconosciuta). Due: esce da Facebook
e cerca altrove, forse su Google, dove magari trova una
concorrente che ha compilato meglio il profilo. Tre: scrive un
messaggio privato, ma non sa bene cosa chiedere, perché la

pagina non spiega cosa Giulia fa in termini che lei capisca.

Giulia perde quella cliente non perché non e brava nel suo
lavoro. Lo e, e le sue clienti abituali lo sanno bene. Ma la pagina
Facebook non racconta nulla di quello che fa. E come avere una
bottega con i vetri sporchi e nessun cartello: e li, ma non invita

nessuno a entrare.

Questo problema non € unico a Giulia. E il problema di migliaia
di piccole imprenditrici italiane. Non e un problema di pigrizia o
di incapacitd. E un problema di struttura. Facebook mette a
disposizione uno strumento, la sezione Servizi, che trasforma
una pagina generica in una vetrina dove le persone capiscono

subito cosa fai. La maggior parte non lo usa, perché non sa che



esiste o pensa che sia complicato. Non e complicato. E cambia

davvero le cose.

Che cosa é la sezione Servizi e perché funziona

La sezione Servizi di Facebook e semplicemente uno spazio
strutturato sulla tua pagina dove puoi elencare quello che offri,
descrivere ogni servizio con parole tue, e mettere un pulsante di
contatto diretto. Non e una novita. Facebook lo supporta da anni
per le attivita locali: negozi, bar, studi professionali,
parrucchieri, bed & breakfast, laboratori artigianali, corsi.

Chiunque offra un servizio o un prodotto a una clientela locale.

Quando la sezione e attiva, chi visita la tua pagina vede una
scheda dedicata. Non una lista confusa. Una scheda che dice:
"Questo é quello che fai, questo é come contattarmi, questo € il
modo piu diretto per prenotare o chiedere informazioni". Una
persona che arriva sulla tua pagina da Facebook local search
(cioe perché ha cercato "parrucchiere a Torino" o "lezioni di
cucina Bologna") sa subito se quello che offri la interessa. E se

si, sa subito come raggiungerti.

Perché funziona? Per tre motivi semplici. Uno: la gente non
vuole leggere una cronologia disordinata. Vuole informazioni.

Due: la gente preferisce contattarti attraverso Facebook, non una



telefonata fredda. Tre: se vede che sei professionale, che hai
descritto chiaramente i servizi, che hai messo a disposizione un
modo facile per contattarti, percepisce che sei seria, che stai sul

mercato sul serio, che vale la pena fidarsi di te.

Come attivare e compilare la sezione Servizi passo

per passo

Detto questo, passiamo al pratico. La procedura e semplice, ma

ha alcuni dettagli che e importante non saltare.

Per prima cosa, accedi a Facebook da un computer. Non da
telefonino. Da telefonino la procedura é farraginosa e alcuni
menu non si vedono. Serviranno venti minuti di tempo. Niente

di piu.

Una volta sul computer, entra nella tua pagina (non sul tuo
profilo personale, sulla pagina dell'attivita). Nel menu laterale
sinistro, cerca la voce "Impostazioni". Se non la vedi subito,
potrebbe essere dentro a un menu "Altro" in fondo. Clicca su

"Impostazioni".

All'interno di Impostazioni, cerca la sezione chiamata "Modelli
e schede" (in italiano, a volte e ancora tradotto in modo strano
da Facebook, ma e quello). Qui vedrai un elenco di tutte le

schede che puoi attivare: Informazioni, Chi Siamo, Foto, Video,



Servizi. Cerca "Servizi". Se non e attiva (se non vedi una spunta
accanto o se non la vedi elencata), clicca sul pulsante per

aggiungerla. Fatto. La scheda e attiva.

Ora torna alla pagina principale della tua pagina (clicca su
"Home" o sul nome della pagina). Dovresti vedere la nuova
scheda "Servizi" nel menu in alto. Clicca su di essa. Ti si apre
uno spazio dove puoi iniziare a aggiungere i servizi. Clicca su

"Aggiungi un servizio".

A questo punto devi compilare tre campi. Il primo e il nome del
servizio. Qui scrivi il nome vero, non uno strano. Se offri
trattamenti viso, scrivi "Trattamento viso rigenerante" o "Pulizia
del viso profonda", non "Servizio 1". Il secondo campo é la
descrizione. Qui e dove avviene la magia. Scrivi due o tre righe
che spieghino che cosa comprende il servizio, a chi e utile, che
cosa portera a casa la cliente. "Trattamento viso rigenerante:
pulizia profonda, peeling delicato e maschera nutriente per una
pelle rigenerata. Ideale per pelli mature che vogliono ritrovare
luminosita. Durata: cinquanta minuti". Questo e meglio di

"Trattamento viso". Molto meglio.

Il terzo elemento e il pulsante di azione. Puoi scegliere se
attivarlo o no, ma ti consiglio di attivarlo. Il pulsante dice alla

cliente come contattarti. Le opzioni sono: Chiama, Scrivi un



messaggio (su Messenger), Invia un'email, Prenota (se hai
collegato un calendario di prenotazione). La maggior parte delle
donne imprenditrici sceglie "Scrivi un messaggio" o "Chiama".
Scegli quello che riesci a gestire davvero. Se non rispondi ai
messaggi in tempo, non mettere il pulsante messaggio. Se non
rispondi al telefono perché sei sempre occupata, non mettere il
pulsante chiama. Scegli quello che sai di poter gestire bene. Una
mancata risposta € peggio di nessuna richiesta, perché delude

chi era sicuro di volerti contattare.

Ripeti il processo per almeno tre servizi diversi. Non deve
essere per forza un numero fisso, ma almeno tre aiutano a dare
lI'impressione che tu offra una scelta, che non sia una cosa mordi

e fuggi.

Una volta inseriti i servizi, clicca su Salva. La sezione Servizi e
ora attiva sulla tua pagina ed e visibile a tutti coloro che visitano

il tuo profilo Facebook.
Che tipo di servizi inserire e come descriverli

Qui c'e un punto importante che non va saltato. La sezione
Servizi non é il luogo dove elencare tutto quello che fai in modo

generico. E il luogo dove descrivi quello che offri in modo che



le persone che ti cercano capiscano subito se e quello che gli

serve.

Se gestisci un centro estetico, non scrivere "Servizi di bellezza".
Scrivi "Trattamento viso rigenerante", "Depilazione laser”,
"Massaggio rilassante". Se gestisci un bed & breakfast, non
scrivere "Pernottamento"”. Scrivi "Camera doppia con colazione
inclusa", "Camera singola con bagno privato", "Suite con vista
sul giardino". Se insegni un corso di ceramica, non scrivere
"Corsi". Scrivi "Corso di ceramica per principianti: tutti i

martedi alle 19", "Laboratorio di decorazione su pezzo".

Perché questa distinzione e importante? Perché le persone che ti
cercano cercano le cose specifiche. Una donna che cerca
"depilazione" vuole sapere se fai depilazione. Una che cerca
"camera doppia bed & breakfast" vuole sapere se hai quello. Se
elenca solo "Pernottamento”, potrebbe non capire subito se

quello che offri é quello che le serve.

Allo stesso modo, le descrizioni devono essere reali, non
marketing parlato. Non scrivere "Esperienza rigenerante di
bellezza assoluta". Scrivi quello che succede realmente.
"Trattamento viso della durata di cinquanta minuti: pulizia
profonda, peeling, applicazione di siero e crema idratante,

massaggio del viso e del collo". E semplice, e chiaro, e sincero.



La sezione Servizi non sostituisce le altre

informazioni sulla pagina

C'e un malinteso che e bene chiarire subito. Attivare la sezione
Servizi non significa che puoi lasciare il resto della pagina

vuoto. Anzi.

La pagina Facebook ha altri spazi importanti. La sezione
"Informazioni" dovrebbe contenere il tuo numero di telefono,
l'indirizzo, gli orari di apertura. La sezione "Chi siamo"
dovrebbe raccontare chi sei tu, la storia della tua attivita, cosa ti
rende diversa da altre. La sezione "Foto" dovrebbe avere foto
buone, non foto di tre anni fa. La sezione "Servizi" si aggiunge a
tutto questo. La sezione non & un sostituto di questi spazi. E uno
spazio aggiuntivo che rende le informazioni ancora piu

accessibili e ordinate.

Se hai fatto tutto il resto male e attivi solo la sezione Servizi,
quella sezione avra poco effetto. Se invece hai compilato tutte le
sezioni con cura (informazioni complete, orari esatti, foto
decenti, descrizione vera di chi sei) e attivi la sezione Servizi,
allora la sezione Servizi diventa lo strumento che trasforma una

pagina accettabile in una pagina davvero efficace.



Quando la sezione Servizi cambia davvero il

comportamento dei clienti

Immagina un'altra imprenditrice, Elena, che gestisce un
laboratorio di lezioni di cucina a Milano. Prima di attivare la
sezione Servizi, la sua pagina diceva: "Lezioni di cucina.
Contattami per info". Vago. Una persona che arrivava sulla sua
pagina non sapeva se offrisse lezioni per principianti o per
esperti, se fossero individuali o di gruppo, quale genere di

cucina, quanto durassero, come prenottare.

Dopo aver attivato la sezione Servizi e inserito descrizioni
precise ("Corso base di pasta fresca: impara a fare tagliatelle,
lasagne e ravioli. Quattro lezioni, giovedi sera alle 19, massimo
quattro persone", "Lezione privata di cucina vegetariana:
personalizzata su quello che desideri imparare”, "Cena con
lezione: prepara il menu di una sera insieme a me e poi
mangiamo quello che abbiamo fatto"), il comportamento é
cambiato. Non aumentano i messaggi in modo drammatico. Ma
quelli che arrivano sono messaggi da persone che hanno capito
subito se quello che offri ¢ quello che cercano. Non sono

richieste confuse. Sono vere prenotazioni.

Questo é quello che accade quando la sezione Servizi é fatta

bene. Non garantisce che la gente ti contatti. Garantisce che,



quando decide di contattarti perché ha trovato quello che cerca,
sa esattamente che cosa vuole e come raggiungerti. E questo

cambia la qualita della tua interazione con i clienti.
Strumenti di contatto: quale scegliere e come gestirlo

La scelta del pulsante di contatto e molto personale, perché
dipende da come tu gestisci il tuo tempo e da come preferisci

comunicare con i clienti. Tre opzioni principali.

Chiama: metti il numero di telefono come pulsante di azione.
Pro: e immediato, e diretto, quando chiama una cliente sai
subito di che cosa parla. Contro: devi essere disponibile a
rispondere al telefono durante gli orari lavorativi, e se sei

sempre occupata con i clienti potrebbe essere difficile.

Scrivi un messaggio: il pulsante rimanda a Messenger. Pro: le
persone possono contattarti senza disturbarti, puoi rispondere
quando hai tempo, e asincrono e piu gestibile. Contro: alcuni
messaggi potrebbero non arrivare nelle notifiche corrette e

potresti non vederli subito.

Prenota: se usi un calendario di prenotazione online (ce ne sono
di gratuiti), puoi collegarlo a Facebook e permettere alla gente
di prenotare direttamente. Pro: é il massimo dell'efficienza, non

devi nemmeno scambiarti messaggi. Contro: non tutti i



calendari si collegano bene a Facebook, e comunque la persona

deve sapere usare il calendario.

La scelta migliore e quella che riesci a gestire bene. Se scegli
Chiama ma non rispondi al telefono, la gente si arrabbiera. Se
scegli Messenger ma non leggi i messaggi di Messenger, la
gente pensera che sei scomparsa. Se scegli Prenota ma il
calendario non funziona, la gente si confonde. Scegli quello che

sai di poter mantenere. Punto.

DA SAPERE

La sezione Servizi di Facebook e uno spazio gratuito sulla

tua pagina locale dove puoi elencare quello che offri con una
descrizione chiara e un pulsante di contatto diretto. Non e
un'inserzione a pagamento. Non e complicato da attivare. E
trasforma come le persone della tua zona ti trovano e
decidono di contattarti. La sezione va compilata con nomi
specifici (non generici) e descrizioni vere, non marketing
parlato. Una pagina con la sezione Servizi compilata bene
riceve richieste di qualita migliore, perché chi contatta ha gia

capito che quello che offri e quello che cerca.




Esempi di sezioni Servizi compilate bene (per settori

diversi)

Proviamo a fare alcuni esempi concreti di come compilare bene
la sezione Servizi, a seconda del tipo di attivita. Non sono
modelli da copiare alla lettera. Sono esempi per capire il tono e

il livello di dettaglio giusto.
Centro estetico:

Servizio 1: "Pulizia del viso profonda. Detersione, peeling
chimico delicato, estrazione della sebo, applicazione di siero e
maschera. Durata: 50 minuti. Consigliato per pelli grasse con

imperfezioni".

Servizio 2: "Massaggio rilassante. Massaggio del corpo della
durata di una ora, con oli essenziali di tua scelta. Consigliato

dopo una settimana stressante. Contattami per prenotare".

Servizio 3: "Trattamento anti-age con radiofrequenza.
Rassodamento della pelle del viso e del collo, riduzione di
rughe. Durata: 60 minuti. Consultazione gratuita prima di

iniziare".

Bed & breakfast:



Servizio 1: "Camera doppia con colazione inclusa. Bagno
privato, wi-fi gratis, vista sul giardino. Colazione dolce con
pasticceria locale ogni mattina. Prenota almeno tre giorni in

anticipo".

Servizio 2: "Camera singola con bagno in camera. Perfetta per
chi viaggia da solo. Lenzuola di cotone biologico, ventilatore,

finestra con vista sulla strada principale. Colazione compresa".

Servizio 3: "Suite con due bagni. Due stanze separate, perfetta

per famiglie. Contatta Eva per details e disponibilita".
Laboratorio di ceramica:

Servizio 1: "Corso base di ceramica al tornio. Impara le tecniche
di base per centri il pezzo, creare forme, finire il bordo. Otto
lezioni, una volta a settimana, sabato mattina. Tutti i materiali e

gli strumenti forniti".

Servizio 2: "Laboratorio libero di ceramica. Accesso allo studio
durante le ore aperte, con aiuto se ne hai bisogno. Perfetto se gia

conosci le basi e vuoi praticare. 15 euro I'ora di accesso".

Servizio 3: "Lezione privata one-to-one. Impara quello che vuoi,
al tuo ritmo, davanti a una persona che ti guida. Perfetto per chi

ha poco tempo o preferisce attenzione personale.



Parrucchiera:

Servizio 1: "Taglio e piega donna. Consulenza su come
valorizzare il tuo viso, taglio personalizzato, piega. Durata: 60

minuti. Prenota online o chiama".

Servizio 2: "Colore e shatush. Colorazione completa o solo
sfumature. Consulenza libera su tonalita che ti valorizzano. I

tuoi capelli, senza coprire i danni. Durata: 90 minuti".

Servizio 3: "Trattamento di rigenerazione capelli. Capelli
secchi? Questo trattamento li reidrata e li fa brillare. Perfetto

prima di un evento importante. Durata: 45 minuti".

Vedi lo schema? Specifico, non generico. Descrittivo, non
evasivo. Sincero, non esagerato. E sempre con un dettaglio che

aiuta la gente a capire se e quello che cercano.
Cosa NON fare quando compili la sezione Servizi

Ci sono alcuni errori comuni che vedi su molte pagine. Vale la

pena evitarli.

Non scrivere descrizioni di una parola. "Taglio", "Massaggio",
"Pernottamento”. E troppo poco. La gente non sa cosa

aspettarsi.



Non wusare linguaggio di marketing finto. "Esperienza
indimenticabile di benessere totale". No. Scrivi che cosa
succede realmente: "Massaggio ai piedi con oli essenziali, della

durata di trenta minuti, perfetto per rilassarsi".

izi i vvero. vi
Non elencare serv che non offri davvero. Ho visto
parrucchiere mettere "Trattamenti ayurvedici" quando in realta

non li fanno. Non vale. La gente arriva e rimane delusa.

Non mettere piu di otto o dieci servizi. La gente si confonde. Se
offri davvero trenta cose diverse, fai una scelta: quali sono i tre,
quattro, cinque che vorresti che la gente trovasse al primo
colpo? Quelli metti nella sezione. Gli altri rimangono nella

cronologia della pagina, non importa.

Non dimenticarti di aggiornare. Se un servizio cambia (magari
non lo offri pit, o cambia il modo in cui lo offri), aggiorna la
descrizione. Una pagina con informazioni vecchie sembra una

pagina che non usi pit.
La sezione Servizi non basta. Ma € un inizio

Chiariamo un punto importante: attivare la sezione Servizi non e
una soluzione magica che ti fara piovere clienti dal nulla. Non é
cosl. E uno strumento. Come una vetrina ben curata di un

negozio fisico. Una vetrina bella e ordinata non fa entrare



automaticamente tutti i passanti. Ma i passanti che entrano
trovano quello che cercano, capiscono subito se la mercanzia e

quella giusta, e hanno meno scuse per andarsene.

Quello che fa davvero la differenza é il resto della pagina. Se gli
orari sono aggiornati. Se le foto sono buone. Se rispondi ai
messaggi in tempo. Se le recensioni di chi ti conosce sono
positive. Se il numero di telefono é verificato. Se la
geolocalizzazione e corretta. Se la descrizione di chi sei e vera.
Se sei presente in modo regolare sulla pagina (non deve essere
frenetico, ma almeno ogni tanto pubblichi qualcosa che dice "io

sono qui, sto lavorando, non sono una pagina morta").

La sezione Servizi si aggiunge a tutto questo. Non lo sostituisce.
Se il resto della pagina e scadente, la sezione Servizi avra poco
effetto. Se il resto della pagina é buono, la sezione Servizi la

rende ancora migliore.



CHECKLIST OPERATIVA

[ ] Accedi a Facebook da computer (non da telefono)

[ ] Entra nella tua pagina (pagina dell'attivita, non

profilo personale)

[ ] Clicca su "Impostazioni" nel menu laterale sinistro
L] Seleziona "Modelli e schede"

[ ] Aggiungi la scheda "Servizi" se non é gia attiva

[ | Torna alla home della tua pagina e clicca sulla

scheda "Servizi"

[] Clicca "Aggiungi un servizio"

L] Scrivi il nome del servizio (specifico, non
generico)

] Scrivi una descrizione di due o tre righe con

dettagli reali

L] Scegli il pulsante di azione (Chiama, Messaggio,

Prenota) e assicurati di poterlo gestire

[ Aggiungi almeno altri due servizi seguendo lo

Stesso processo

[ Salva tutto



L] Visualizza la tua pagina da un dispositivo diverso

per verificare che la sezione sia visibile e leggibile

[ ] Condividi la pagina con le tue clienti abituali e

chedi loro feedback

[ ] Rivedi la sezione Servizi almeno una volta ogni tre

mesi per aggiornarla se le cose cambiano

Un dettaglio spesso trascurato: la coerenza tra

sezione Servizi e il resto della pagina

C'e un dettaglio che non sembra importante ma lo é. La sezione
Servizi deve essere coerente con quello che dice il resto della

pagina.

Se nella sezione Servizi scrivi "Colore completo”, ma negli orari
della pagina non metti mai disponibilita per colorazioni, la gente
si confonde. Se nella sezione Servizi scrivi "Pernottamento con
colazione", ma nella sezione Informazioni non hai scritto gli
orari della colazione, il cliente arriva confuso. Se nella sezione
Servizi descrivi un servizio in modo molto formale e
professionale, ma la foto di profilo sei tu in pigiama, c'e una

incongruenza che la gente percepisce.



Non devi diventare un professionista di marketing. Devi solo
assicurarti che quello che dici in un posto della pagina sia vero e
coerente con quello che dici in altri posti. Se cambi un servizio,
aggiorna la descrizione anche altrove. Se aggiungi un servizio
nuovo, assicurati che l'orario di lavoro in cui lo offri sia scritto
anche nella sezione "Informazioni". Sono dettagli, ma sono

dettagli che costruiscono fiducia.
Monitorare se la sezione Servizi funziona davvero

Una volta attivata la sezione Servizi, come fai a sapere se sta
funzionando? Come fai a capire se le persone la stanno vedendo

e leggendo?

Facebook offre uno strumento semplice chiamato "Statistiche
della pagina" (o "Insights"). Puoi accedervi sempre da
computer, nella pagina, dal menu superiore. Li vedrai quante
persone hanno visualizzato la tua pagina, quante hanno cliccato
sulle sezioni, quanti messaggi ricevi, da dove arrivano le
persone che ti trovano. Non e complicato. Non devi capire la
statistica. Basta un'occhiata ogni tanto per capire se qualcosa sta
cambiando. Se vedi che il numero di messaggi da Facebook e
aumentato dopo aver attivato la sezione, € un segnale che sta

funzionando. Se rimane uguale, potrebbe significare che la



sezione e compilata male, oppure che servono altri
aggiustamenti sulla pagina (foto migliori, descrizione migliore,

maggiore attivita sulla pagina).

Non ossessionarti sui numeri. Le statistiche servono solo a
orientare. Ma e bene guardarle almeno una volta al mese, cosi

capisci cosa e vero e cosa no.

La configurazione gratuita della sezione Servizi e le

inserzioni locali a pagamento non si escludono

Un'ultima cosa che é importante capire, per non fare confusione.
La sezione Servizi € completamente gratuita. Non ha nulla a che
fare con il budget pubblicitario di Facebook. Se hai un budget
per le inserzioni locali (i cosiddetti "Ads"), quello e denaro
separato che spendi per portare la tua pagina davanti a persone
che non ti conoscono ancora. La sezione Servizi, invece,
migliora quello che vedono le persone che trovano da sole la tua

pagina, perché Facebook le ha indirizzate li.

I due strumenti lavorano insieme, non in contrasto. Se non hai
soldi per inserzioni a pagamento, puoi fare tutto con la sezione
Servizi compilata bene e il resto della pagina aggiornata. Se
invece hai un budget per le inserzioni, la sezione Servizi rende

quelle inserzioni ancora piu efficaci, perché quando qualcuno



clicca su un'inserzione e arriva sulla tua pagina, la pagina e

pronta a raccontargli subito quello che cerchi.



Domande Frequenti

D: Se non ho mai usato Messenger su Facebook, posso

mettere il pulsante "Scrivi un messaggio" sulla sezione

Servizi?
R: Si, puoi. Ma devi sapere che quando qualcuno clicca su quel
pulsante, il messaggio arriva su Messenger, e tu dovrai
controllarla regolarmente per non perdere messaggi. Se non sei
abituata a usare Messenger e non sai nemmeno dove cercare i
messaggi, magari meglio metterci il pulsante "Chiama" (il
numero di telefono). O impara a usare Messenger prima di

attivarla. Una risposta in ritardo e peggio che niente.



= e e e e e e e e - - - - -

COSA FARE DOMANI

Passo 1 (5 minuti): Accedi a Facebook da computer. Vai
sulla tua pagina attivita, clicca su Impostazioni nel menu
laterale sinistro, poi seleziona Modelli e schede. Cerca la
scheda Servizi e attivala (se non e gia visibile,

aggiungila).

Passo 2 (10 minuti): Aggiungi il tuo primo servizio.
Pensa a quello che fai piu spesso o che genera piu
richieste. Scrivi il nome e poi — questo e importante —
due righe di descrizione vera. Non "trattamento viso".
Piuttosto: "Trattamento viso rigenerante con acido
ialuronico. Perfetto dopo l'estate per reidratare la pelle.
Risultati subito visibili." Le clienti cercano quello, non

etichette astratte.

Passo 3 (3 minuti): Attiva il pulsante di contatto. Se
gestisci bene i messaggi, scegli Messenger. Se preferisci il
telefono, inserisci il tuo numero. Se hai un calendario di
prenotazione, collegalo. Scegline uno — solo uno. Una

richiesta senza risposta e peggio di nessuna richiesta.

Risultato: Quando una cliente nuova cerca la tua attivita,

non vedra piu una pagina ferma. Vedra subito cosa fai e



come raggiungerti. Nessun costo. Domani sera, almeno tre

servizi devono essere online.

Fonti: Meta (Facebook Business) — Nimaia



Capitolo 4

STRUMENTO PRATICO

Canva + Google Form: il tuo primo omaggio

in mezza giornata

Quando dico "lead magnet", non sto parlando di magia. Sto
parlando di un semplice scambio: tu dai qualcosa di utile, lei ti
da il suo nome e la sua email. E quello che succede ogni volta
che entri in un negozio e lasci il tuo contatto per ricevere una
newsletter, o che riempi un modulo per ottenere un consiglio
gratuito. La differenza & che adesso puoi costruire questo
scambio da sola, senza dipendere da nessuno, e senza spendere

nulla.

Giulia, estetista a Treviso, lo ha capito quasi per caso. Ogni
settimana vedeva le sue «clienti soddisfatte, ma tra un
appuntamento e l'altro scomparivano. Non rispondevano ai
messaggi su WhatsApp (ci sono altre estetiste in citta), non le
cercava nessun evento speciale. Poi un giorno, d'estate, ha

pensato di creare una semplice guida: cinque consigli per



prendersi cura della pelle durante i mesi caldi. Non era lungo,
non era complicato. L'ha messa in PDF, 1'ha offerta a chi
compilava un modulo sul suo sito chiedendo nome ed email.
Nel giro di poche settimane aveva racccolto i contatti di decine
di donne che, prima di scaricare la guida, avevano scelto di dare
a Giulia il permesso per scriverle. Oggi, quando Giulia manda
un messaggio a queste persone per comunicare un'offerta o un
cambio di orari, sa che leggeranno. Non & un colpo di fortuna. E

uno strumento costruito con COHSEIPEVOIEZZEI.

Per una piccola attivita locale — che tu sia estetista, commessa
in un negozio di abbigliamento, titolare di un agriturismo,
artigiana alimentare o gestisca un laboratorio — questo € uno
dei passaggi piu concreti che puoi fare. Non richiede budget,
non richiede competenze tecniche, non richiede aiuto esterno.
Richiede solo mezza giornata e tre strumenti gratuiti che

probabilmente usi gia.

Perché il lead magnet funziona per chi come te non ha

un grande budget marketing

I social network cambiano continuamente. Ieri un post su
Instagram raggiungeva la tua intera lista di follower. Oggi, se

non paghi, la meta delle persone che ti seguono non lo vede



nemmeno. Questo non dipende da te. Dipende da algoritmi che
controllano loro, non tu. Le ricerche su Google cambiano, le
valutazioni cambiano, il passaparola é sempre meno affidabile

perché tutti siamo occupati e dimentichiamo.

Il lead magnet risolve questo problema in un modo semplice:
crei una lista di contatti che e tua. Non dipende da nessuna
piattaforma. Se domani Instagram cambia ancora, o chiude, tu
hai ancora quelle email. Se tra due anni cambiano le leggi sui

social, tu hai ancora quei nomi. E un bene che possiedi davvero.

E poi — questo e importante — chi compila il modulo per
ricevere il tuo regalo non lo fa per caso. Lo fa perché si
riconosce nel tuo argomento. Se offri una guida sulla cura della
pelle in estate, chi la scarica e gia interessata alla cura della
pelle. Non @ un click casuale. E una persona che ha visto il tuo
contenuto, ha pensato "questo mi serve", e ha deciso di darti il
suo recapito. Questo e qualcosa di radicalmente diverso da un

follower che ti segue per caso.
Come funziona il meccanismo, passo dopo passo

L'idea e questa: tu crei un contenuto utile (una guida, una
checklist, un buono sconto), lo prepari in forma di PDF, lo metti

in un posto dove chi lo vuole puo scaricarlo, ma per scaricarlo



deve prima dire chi ¢ — nome ed email. Tu raccogli quei dati,
lei riceve il PDF. Fine della transazione. Da quel momento in
poi, hai il permesso di scriverle per comunicazioni riguardanti la

tua attivita.

Tutto questo accade in uno spazio controllato da te. Non e un
post su Instagram che spera passi nel feed. Non é un'email
generica che speri funzioni. E un'azione precisa: chi vuole il tuo

PDF, sa esattamente dove andare e cosa fare.

Naturalmente, il contenuto che offri deve valere davvero la
pena. Se offri un PDF vuoto o generico, le persone lo scaricano
una volta, basta. Se offri qualcosa di utile — consigli specifici
per il tuo tipo di cliente, informazioni che risolvono un
problema concreto — allora quelle persone, oltre a scaricare,
ricordano di te. E ricordare di te e il primo passo verso una

nuova prenotazione.



DA SAPERE

Un lead magnet non é uno strumento di vendita aggressiva. E
un gesto di apertura: tu offri qualcosa di valore, lei ti da il suo
contatto. Questo crea una base di fiducia. Nel tempo, quando
comunichi con questa lista, stai scrivendo a persone che gia
hanno una ragione per ascoltarti: hanno scelto di dirti "va

bene, raccontami di piu".

Gli strumenti: Canva, Google Drive, Google Form

Non hai bisogno di software complicati. Hai bisogno di tre tool

gratuiti che funzionano insieme e basta.

Canva e il primo. Se non lo conosci, é un sito dove puoi creare
documenti, presentazioni, poster, tutto quello che ti serve,
usando modelli gia pronti. Non devi saper disegnare. Apri
Canva, accedi con il tuo account Google, scegli il formato
"Documento A4" (se vuoi una guida in PDF tradizionale) o
"Presentazione" (se preferisci una sequenza di slide), e scegli
uno dei tanti template disponibili. I template sono tutto: ci sono
design gia fatti, solo devi cambiare i colori e aggiungere il tuo
testo. Puoi mettere il tuo logo (se lo hai), puoi usare i colori

della tua azienda, puoi aggiungere foto che hai fatto tu (Canva



ha anche una libreria di immagini gratuite, se le tue non
bastano). Quando hai finito, clicchi su "Scarica" e scegli "PDF".
Ottieni un file PDF tutto tuo, sul tuo computer, per sempre. Puoi

usarlo quante volte vuoi, modificarlo, ricrearlo. Zero costi.

Google Drive ¢ il secondo. E lo spazio dove conservi i tuoi file
online — documenti, fogli di calcolo, tutto quello che usi tutti i
giorni. Carichi il PDF che hai creato con Canva sulla tua cartella
Drive. Poi clicchi con il tasto destro sul file, scegli "Condividi",
e imposti le permessi su "Chiunque abbia il link puo
visualizzare". Questo significa che chiunque conosca il link puo
scaricare il tuo PDF, senza dover fare login, senza
complicazioni. Copi il link (¢ un indirizzo tipo https://
drive.google.com/file/d/xxxxx) e questo e quello che manderai a

chi compila il modulo.

Google Form ¢é il terzo. E uno strumento per creare moduli
online. Crei un nuovo form, aggiungi i campi che ti servono (il
minimo e nome e email), aggiungi una casella di spunta per il
consenso al trattamento dei dati personali (parliamone dopo), e
quando qualcuno lo compila, tu ricevi una notifica e i dati
vengono salvati in un foglio di calcolo. Nel form, in fondo, nella
sezione "Conferma di ricezione", puoi aggiungere un messaggio

che dice "Grazie, il tuo PDF e qui:" seguito dal link al PDF su



Drive. Quando qualcuno compila il form, riceve subito il link,

non deve aspettare altro. Tu ricevi la notifica con il suo contatto.

Questi tre strumenti insieme fanno tutto. Non hai bisogno di

nient'altro.

Il passaggio che non devi saltare: il consenso privacy

Qui serve attenzione. Quando raccogli un indirizzo email con
l'intenzione di inviare messaggi commerciali (offerte, novita,
comunicazioni sulla tua attivita), devi avere il consenso esplicito
della persona. Non & una formalita. E un obbligo legale, e il non
rispettarlo espone a rischi concreti, indipendentemente dalle

dimensioni della tua attivita.

Cosa significa "consenso esplicito"? Significa che la persona
deve aver scelto attivamente di darti il permesso. Non e
sufficiente che lei compili il form. Deve esserci una casella
separata che dice qualcosa come "Acconsento a ricevere
comunicazioni commerciali via email" e lei deve spuntarla. Non
deve essere pre-spuntata. Lei deve sceglierla. Se accanto c'e una
casella che dice "Ho letto e accetto l'informativa sulla privacy",
quella e una cosa diversa (e il consenso al trattamento dei dati),

e serve anche quella. Ma per comunicazioni commerciali, serve



un'altra casella, separata e non pre-spuntata, dove la persona

dice esplicitamente "si, scrivimi offerte".

Poi, da qualche parte nel form (o in una pagina raggiungibile dal
form), deve esserci un'informativa sulla privacy. Questa non
deve essere lunghissima. Deve dire: chi sei tu, quali dati
raccogli (nome, email), perché (per inviare comunicazioni sulla
tua attivita), come li proteggi (li conservi su Google, li tratti
secondo le leggi sulla privacy), e che la persona ha il diritto di
cancellarsi in qualsiasi momento. Se non hai un'informativa gia
pronta, puoi trovarla in molti template online, o chiedere a un
professionista legale di crearla per te — non costa molto e ti

copre legalmente.

Questo passaggio non é opzionale. Non & una complicazione. E
quello che rende il tuo lead magnet legittimo e protetto. Saltarlo
significherebbe raccogliere contatti che tecnicamente non puoi

usare per scrivere, e questo e rischio, non vantaggio.

Cosa offri come lead magnet: le idee che funzionano

davvero

Il contenuto deve rispondere a una domanda che la tua cliente si
pone gia. Non deve essere generico — "Come avere successo"

— deve essere specifico per quello che tu fai. E non deve essere



troppo lungo. Tre pagine ben fatte valgono piu di trenta pagine

che nessuno legge.

Una checklist. Se sei estetista: "Cosa controllare prima di
prenotare un trattamento rigenerante" oppure "La routine serale
perfetta per la pelle secca". Se gestisci un agriturismo: "Come
preparare la valigia per una settimana in campagna" o "Cosa
portare se vieni in fattoria con i bambini". Se vendi
abbigliamento: "Come scegliere i colori che ti stanno bene" o
"Le basi del guardaroba per I'autunno". Una checklist é facile da
usare, concreta, e la persona la puo consultare piu volte. Ogni

volta che la consulta, pensa a te.

Una mini-guida stagionale. L'estate & il momento perfetto per
una guida su come proteggere la pelle dal sole, come mantenersi
idratate, come prendersi cura dei capelli al mare. In autunno, € il
momento di parlare di transizione dagli abiti estivi a quelli piu
pesanti, di come preparare la pelle ai cambiamenti, come
proteggere le mani dal freddo. In primavera, puoi parlare di
pulizia profonda e rinnovo. In inverno, di cura intensiva. Una
guida stagionale e sempre pertinente, perché quando la persone

la scarica, e proprio il momento giusto di quell'anno.

Un buono sconto riservato. Non un'offerta generica, ma

qualcosa di preciso. "Dieci euro sul primo acquisto" se non ti



conosce ancora. "Un trattamento omaggio se prenoti tre sedute"
se la tua attivita lo permette. "Una consulenza gratuita di trenta
minuti" se vendi servizi. L'idea e che il buono sia un incentivo
reale per lei — vale la pena compilare il form per ottenerlo —
ma sia anche un modo per te di farla tornare. Quando usa il

buono, vede il tuo lavoro. Se il tuo lavoro € buono, tornera.

Una ricetta o un tutorial breve. Se sei artigiana alimentare e
fai biscotti, paste, conserve, un PDF che spiega "Come fare il
tiramisu in casa" oppure "Tre ricette con le fragole" mostra il
tuo metodo e attrae persone gia interessate a quello che tu fai.
Se sei sarta, un tutorial su "Come cucire un bottone" o "Come
riparare uno strappo" e semplice, pratico, e rivela la tua
competenza. Se gestisci un laboratorio, mostra il dietro le quinte
di come fai una cosa. L'idea e che il tutorial non sostituisce il

tuo lavoro, ma lo illustra.

La regola aurea e questa: il lead magnet deve essere utile
abbastanza da valere un'email, ma non cosi completo da togliere
il motivo per venire da te. Se dai tutto gratis, perché dovrebbe
pagarti? Se dai niente, perché dovrebbe darsi la pena di

compilare il form?



Dove condividere il link: non hai bisogno di un sito

Molte imprenditrici pensano di aver bisogno di un sito web per
usare un lead magnet. Non e vero. Il link al tuo Google Form

puoi condividerlo ovunque tu abbia gia una presenza.

Su Instagram? Si. Puoi postare una foto che dice "Scarica la mia

guida gratuita: [link]" e mettere il link nei commenti o nella bio.

Su Facebook? Si. Puoi condividere il link in un post, in una

storia, nelle tue informazioni di azienda.

Su WhatsApp? Si. Puoi mandare il link direttamente ai tuoi
contatti oppure create un messaggio di stato dove dici "Ho
preparato una guida, chiunque la vuole puo scaricarla da qui:

[link]".

In un cartello in negozio? Si. Crei un cartello che dice "Scarica
la nostra guida gratuita", stampi il link come QR code, e lo metti
vicino alla cassa. Le persone inquadrano il codice con il

telefono e finiscono direttamente al form.

Su WhatsApp dei tuoi contatti gia esistenti? Si. Se qualcuno ti
chiede un consiglio, puoi rispondere "Ho preparato una guida su

questo argomento, ti la mando?" e mandargli il link.



Il sito web aiuta — certo, avere una pagina dedicata e piu
professionale — ma non é il prerequisito. Cominci da dove gia

sei.

Un esempio pratico: Silvia, negozio di abbigliamento

a Monza

Silvia ha un negozio di abbigliamento in centro a Monza. Ha
Instagram, ma i post non raggiungono molte persone. Ha un
gruppo WhatsApp con le clienti storiche, ma spesso non
leggono i messaggi. Un giorno decide di creare una guida: "I
dieci errori che rovinano un guardaroba" — niente di
complicato, solo dieci pagine con immagini semplici e testi che
spiegano cose concrete tipo "un pantalone della taglia sbagliata
non sta bene a nessuno, non importa quanto costa" oppure "i

colori neutri sono sempre scuri, non beige chiaro se non ti stai i

toni caldi".

Crea la guida su Canva (due ore di lavoro), la carica su Drive,
crea un Google Form chiedendo nome ed email e il consenso a
ricevere messaggi su novita del negozio. Nel messaggio di

conferma del form, il link al PDF.

Condivide il form su Instagram Stories dicendo "Ho preparato

una guida per te, scaricala". In una settimana, raccoglie trenta



contatti. Niente di eclatante, ma trenta persone che hanno detto
"sl, voglio ricevere novita dal tuo negozio". Dopo un mese,
quando Silvia manda un messaggio con un'offerta speciale a
questi trenta contatti, molte di loro rispondono, vengono in
negozio, comprano qualcosa. Una parte di loro, dopo il primo

acquisto, torna.

Il meccanismo € questo: un contenuto utile crea contatti, i
contatti creano clienti, i clienti creano passaparola. Non e

magia. E un processo lineare.



CHECKLIST OPERATIVA

L] Decidi il tema del tuo lead magnet — una

domanda concreta che le tue clienti si fanno

[ ] Scegli il formato: checklist, mini-guida, buono

sconto, o tutorial

L] Apri Canva, scegli il template "Documento A4" e

inizia a creare il PDF

[ | Cambia i colori secondo i tuoi brand, aggiungi il

logo se lo hai, scrivi il contenuto
[ ] Esporta il file in PDF e salvalo sul tuo computer

L] Carica il PDF su Google Drive e imposta la

condivisione su "Chiunque abbia il link"
[ ] Copia il link al PDF (avrai bisogno dopo)

L] Apri Google Form e crea un modulo con i campi:

Nome, Email, una casella per il consenso marketing

[ ] Scrivi un'informativa sulla privacy breve, mettila

visibile nel form o in una pagina collegata

L] Nel messaggio di conferma del form, inserisci il

link al PDF su Drive



L] Testa il form compilandolo tu stessa per verificare

che funzioni tutto
[ ] Copia il link al Google Form

[ ] Condividi il link su Instagram, Facebook,

WhatsApp, o stampa un cartello con QR code

[ ] Aspetta una settimana e guarda quanti contatti hai

raccolto

[ ] Usa il Google Sheet con le risposte per avere i

nomi e le email di chi ha compilato



Domande Frequenti

D: Se raccolgo contatti ma poi non li uso, che succede?

R: Niente, succede niente. I dati rimangono tuoi. Se nel form
hai chiesto il consenso per "comunicazioni commerciali", puoi
usare quei contatti per scrivere quando vuoi, se vuoi. Se non
scrivi mai, non é un problema legale. Ma é un'occasione persa
— hai fatto lo sforzo di raccogliere il contatto, allora sfruttalo

almeno una volta al mese con una novita concreta.

D: Devo necessariamente avere un PDF, o posso dare un

codice sconto semplice senza contenuto?

R: Puoi dare un codice sconto direttamente, senza PDF. Ma
allora stai offrendo uno sconto, non un valore informativo. Il
valore del lead magnet non e lo sconto — é il contenuto. Se
offri solo sconto, attiri persone interessate a risparmiare, non a
conoscerti. Se offri un PDF utile pit uno sconto, attiri persone
interessate al tuo settore, che poi hanno anche un incentivo a

venire. La combinazione funziona meglio della sconto da solo.

D: Posso usare lo stesso lead magnet per pit mesi, o devo
crearne uno nuovo ogni volta?
R: Puoi usare lo stesso lead magnet per mesi. Se € un

contenuto senza data — una checklist, una mini-guida, un



tutorial — rimane rilevante. Cambio quando il tema non é piu
pertinente (una guida sulla cura della pelle in estate non vale in
inverno). Ma se crei una guida sulla "routine quotidiana",
quella vale tutto 1'anno. Riutilizzare uno stesso lead magnet per

mesi e economico e intelligente.

COSA FARE DOMANI

Domani mattina, dedica trenta minuti a scrivere su un
foglio: qual e la domanda che mi fanno piu spesso le mie
clienti? E un dubbio sulla qualitd? Sul prezzo? Su come
usare il mio servizio? Su cosa scegliere? Scrivi la
domanda. Poi pensa: posso rispondere a questa domanda
in tre pagine, in modo utile e pratico? Se si, allora questo e
il tuo tema per il lead magnet. Domani scrivi anche il
titolo del PDF — deve essere preciso, non generico.
Esempio: invece di "Consigli per la pelle", scrivi "Come
proteggere la pelle sensibile in estate". Quando hai il
titolo, apri Canva, cerca il template "Documento A4", e
inizia. Non deve essere perfetto. Deve essere utile.
Domani, al massimo, scarica il PDF. Questo e l'unico

passo di domani.



Capitolo 5

NORMA & REGOLE

GDPR newsletter: il minimo per stare

tranquilla

Giulia gestisce un centro estetico a Ferrara. Ha una lista di
duecento clienti, indirizzi email raccolti negli anni tra
prenotazioni e carta fedelta. Un giorno decide di partire con una
newsletter mensile — promozioni, consigli, qualche novita sul
salone. Poi arriva l'amica con il diploma da commercialista:
«Giulia, hai il consenso GDPR?». E tutto si ferma. Tre

settimane di paralisi per paura di sbagliare.

Eppure il punto di partenza e piu semplice di quanto sembri: per
mandare email promozionali a una cliente, serve che lei ti abbia
detto si — in modo chiaro, prima del primo messaggio. Non
basta conoscerla da anni. Non basta che venga da te ogni mese.

Serve un consenso esplicito, documentato e libero.



Se anche tu stai per lanciare una newsletter, se hai gia iniziato e
adesso ti stai chiedendo se sei in regola, o se semplicemente
vuoi capire come funziona senza diventare avvocato: questo
capitolo fa per te. Ti spieghero il minimo indispensabile, come
praticarlo davvero, e come riposarti la notte sapendo che tutto e

corretto.
Perché il consenso non é solo burocrazia

Quando diciamo «GDPR», molte imprenditrici pensano a un
ostacolo: carte da compilare, regole strane, paura di incorrere in
sanzioni. Ma il GDPR — il regolamento europeo sulla
protezione dei dati — parte da un'idea semplice: i tuoi dati

personali sono tuoi, non di chi vuole usarli.

Applicato alle newsletter, significa questo: la email di una
cliente non é tua, non puoi usarla come preferisci. La cliente te
I'ha dato per un motivo specifico — prenotare, acquistare,
contattarti — e tu non puoi improvvisamente iniziare a spedirle

promozioni senza averle chiesto il permesso.

Non e una punizione. E il presupposto per una comunicazione
rispettosa. Una cliente che ha detto si alla tua newsletter
ricevera i tuoi messaggi in modo volontario. E piu probabile che

li legga, che non ti contrassegni come spam, che rimanga fedele.



Una cliente cui hai mandato email promozionali senza consenso

potrebbe segnalarti come molestia — e non sarebbe sbagliata.

Inoltre, il consenso documentato ti protegge: se mai dovesse
capitare un controllo — raro, ma possibile — puoi provare che
hai fatto le cose bene. Il carico della prova ricade su chi gestisce

i dati, non su chi li fornisce.

| tre pilastri del consenso valido

Primo pilastro: il consenso deve essere consapevole e libero.

Consapevole significa che la cliente sa esattamente che cosa sta
autorizzando. Non é sufficiente una frase vaga come «accetto i
termini» mentre scorre veloce un modulo. Deve capire che
ricevera email promozionali, con quale frequenza, e come si

disiscrive.

Libero significa che la scelta non é forzata o pregiudicata. Se il
modulo arriva con la casella gia spuntata, la cliente per
disiscriversi deve fare un'azione: questo non e consenso libero.
Il consenso deve essere un'azione attiva di chi lo da, non una

non-azione.

Secondo pilastro: il consenso deve essere specifico.



Se chiedi un'email per una prenotazione, quello non e consenso
alla newsletter. Se chiedi un numero di telefono per mandare
I'esito di un test, quello non e consenso alle promozioni via
SMS. Ogni tipo di comunicazione ha bisogno del suo consenso

separato.

Nella pratica significa che quando costruisci il modulo di
iscrizione alla newsletter, la casella di consenso deve riguardare
solo la newsletter. Puoi mettere altre caselle per altri usi — ad
esempio, «mi piacerebbe ricevere offerte speciali» o «mi
notifichi quando apri il nuovo servizio» — ma ognuna deve

essere una scelta autonoma.
Terzo pilastro: il consenso deve essere documentato.

Questo e il punto che la maggior parte delle imprenditrici
dimentica. Non basta aver chiesto il consenso: devi poterlo
provare. Se domani arrivasse un'ispezione e qualcuno ti
chiedesse «provami che questa cliente ha autorizzato la

newsletter», tu devi avere qualcosa in mano.

Se raccogli le email tramite un modulo digitale, lo strumento
mantiene automaticamente un log: data, ora, indirizzo email,

risposta alle caselle. Se usi carta, conserva il modulo compilato



e firmato. Se raccogli via WhatsApp, salva la conversazione

dove la cliente chiede di essere iscritta.

La storia di Marta e i tre errori da non fare

Marta ha una parrucchiera a Bari e voleva creare una lista clienti
per messaggi promozionali. Ha fatto tre scelte che poi ha dovuto

correggere.

La prima volta ha importato manualmente tutte le email dalla
rubrica, le ha inserite in un foglio Excel e ha iniziato a scrivere
newsletter. Nessun modulo, nessun consenso documentato,
niente. Dopo due invii, una cliente I'ha contattata e ha chiesto di
essere rimossa. Marta non aveva nemmeno un modo semplice

per toglierla dalla lista.

La seconda volta ha creato un modulo sul suo sito, ma la casella
di consenso era gia spuntata come default. Pensava di fare
prima, di non «appesantire» la cliente con una casella da
spuntare. Non si e accorta che il consenso non valeva

comunque.

La terza volta ha messo il consenso corretto — casella vuota,
cliente che spunta volontariamente — ma l'informativa sulla

privacy era nascosta in fondo alla pagina, scritta in caratteri



minuscoli e in linguaggio legale. La cliente non poteva neanche

capire cosa autorizzava realmente.

Dopo aver parlato con un commercialista, Marta ha
ricominciato da zero. Ha ripartito con un form semplice, una
casella non pre-spuntata, un'informativa di tre righe in
linguaggio umano, e ha iniziato a raccogliere consensi nuovi.
Alle clienti vecchie ha mandato un messaggio personale: «Ciao,
voglio mandarti un consiglio sui colori di stagione una volta al
mese. Ti va bene? Clicca qui per iscriverti alla mia newsletter».
Molte hanno detto si. Quelle che non hanno risposto, Marta non

le contatta. Semplice e corretto.

Come costruire un modulo di iscrizione che funziona

e che é legale

Che tu raccolta le email sul tuo sito, al banco del negozio o via

messaggio privato, i criteri restano gli stessi. Ecco come fare.
Se il modulo é digitale (sito, Facebook, WhatsApp):

Usa uno strumento che mantiene automaticamente la traccia dei
consensi. Mailchimp, Brevo, MailerLite, ActiveCampaign,
persino Typeform: tutti registrano quando una persona si iscrive,

con data e ora. Non serve pagare versioni costose; le versioni



base sono sufficienti per la stragrande maggioranza delle

microimprese.

Nel modulo, metti una casella di consenso con una frase del
genere: «Si, voglio ricevere i tuoi consigli e le tue promozioni
via email, circa una volta al mese». La casella deve essere vuota

di default. La cliente la spunta consapevolmente.

Subito dopo (o subito prima), scrivi l'informativa in quattro
righe semplici: «Le tue email verranno usate solo per mandarti
la newsletter. Potrai disiscriverti in qualsiasi momento con un
click. Non le condividiamo con nessuno». Niente legalese,

niente rinvii a pagine lunghe. Chiaro e legibile.

Se il modulo é cartaceo (banco del negozio, fiera,

appuntamento privato):

Crea un piccolo form con tre campi: nome, email, casella di
consenso. La casella deve rimanere vuota e la cliente la spunta a
mano. Accanto scrivi chiaramente: «Voglio ricevere la
newsletter mensile con consigli e offerte» oppure «Autorizo la

ricezione della newsletter».

Conserva questi moduli in una cartellina, ordinati per data o
alfabeticamente. Non servono scansioni, non servono firme

digitali: il modulo cartaceo e prova legittima. Se una cliente



disputa il consenso, tu hai il foglio con la sua mano che spunta

la casella.

Se la raccolta avviene via messaggio privato (WhatsApp,

SMS, messaggi Facebook):

Scrivi in modo chiaro: «Ti mandiamo consigli e offerte speciali
via email una volta al mese. Ti va bene?». Se la cliente dice si
— per iscritto — salva la conversazione e registra da qualche
parte (foglio Excel, nota sul telefono) che hai ricevuto il

consenso, con data e ora approssimativa.

E meno automatico che un form digitale, ma & comunque
valido: hai una comunicazione scritta in cui la cliente autorizza

esplicitamente.
Che cosa fare con le email che hai gia in rubrica

Questo e il nodo che paralizza piu imprenditrici. «Ho tre anni di

email raccolte. Devo buttar via tutto?».

La risposta e piu sfumata. Se un'email € stata raccolta come
contatto per un acquisto o una prenotazione, non puoi usarla per
marketing senza nuovo consenso. Puoi mandarle comunicazioni

relative a quella transazione («il tuo appuntamento e



confermato», «ecco il conto della tua prenotazione»), ma non

promozioni generiche.

Hai due strade. La prima, piu sicura: riparti con una lista pulita.

Mandarai newsletter solo a chi ti si iscrive da ora in poi. E la

soluzione piu veloce se le tue liste vecchie sono piccole.

La seconda: recupera i consensi dai contatti vecchi. Mandi un
messaggio personale — anche via WhatsApp, per fare prima —
dicendo qualcosa come: «Ciao, voglio condividere con te dei
consigli sui trattamenti in programma. Riceverai una mail al
mese, puoi disiscriverti quando vuoi. Interessata? Ecco il link
per iscriverti». Molti diranno si volentieri. Quelli che non

rispondono, semplicemente non li contatti.

La terza strada, che non consiglio: continuare come se niente

fosse. E la meno sicura e quella che ti lascia in balia del rischio.
Come gestire le disiscrizioni senza stress

Una cliente ti chiede di essere tolta dalla newsletter. Devi farlo
subito — entro pochi giorni — e non puoi negoziare. Non e una

perdita, e rispetto della scelta di chi non e piu interessata.



Se usi un software di invio, la disiscrizione di solito é
automatica: la cliente clicca il link in fondo all'email e lei stessa

si togli dalla lista. Tu non devi fare niente.

Se mandi da un foglio Excel, devi cancellare manualmente
quell'indirizzo. Se le disiscrizioni ti arrivano via messaggio,
rimuovi il nome dalla lista e rispondi un «Perfetto, I'ho tolta»

per confermare.

Conserva anche i record delle disiscrizioni — non per
complicarti la vita, ma per avere una traccia completa: chi si e
iscritto, quando, e poi chi si e disiscritto. Se arrivasse un
controllo, mostri un quadro ordinato di persone che hanno

acconsentito e poi hanno cambiato idea.
Strumenti gratuiti che mantengono la traccia per te

Non devi spendere denaro per stare in regola. Alcuni strumenti
gratuiti o a basso costo mantengono automaticamente la

documentazione che ti serve.

Mailchimp: Gratuito fino a un numero limitato di contatti e
invii. Mantiene traccia di chi si iscrive, quando, e con quale
email. Le disiscrizioni sono automatiche. Per un'estetica o un

piccolo negozio ¢ piu che sufficiente.



Brevo (ex Sendinblue): Versione base gratuita. Interfaccia
italiana, funzioni di tracciamento, form personalizzabili senza

codice. Anche questo e robusto per chi parte.

MailerLite: Gratuito fino a un certo numero di abbonati. Molto
intuitivo, non richiede competenze tecniche. Ha anche un

builder di form semplice.

Google Forms: Completamente gratuito e integrato con Google
Suite. Non e uno strumento di email marketing, ma puoi usarlo
per raccogliere consensi. Poi esporti i dati in un foglio Excel e li

importi dove vuoi.

La scelta fra questi strumenti dipende da quanto é sofisticata la
tua lista. Se hai meno di mille contatti e mandarai una email al
mese, Mailchimp e probabilmente il piu semplice. Se ami
l'italiano, Brevo funziona bene. Se hai bisogno di automazioni
(rispondere automaticamente a chi si iscrive, mandare email in
momenti specifici), MailerLite offre pit funzioni anche nel

piano gratuito.



DA SAPERE

Per mandara newsletter in regola ti servono quattro cose,
non di piu: (1) consenso esplicito della cliente, raccolto con
una casella non pre-spuntata, prima del primo invio; (2)
un'informativa breve e visibile che spieghi che cosa ricevera;
(3) la prova documentata di quel consenso — data, ora,
indirizzo email di chi ha detto si; (4) un meccanismo
semplice per disiscriversi, che tu attivi subito quando arriva
la richiesta. Non & complicato. E solo questione di farlo

davvero, una volta, nel modo giusto.




CHECKLIST OPERATIVA

L] Ho identificato dove raccolgo le email? (sito, form

cartaceo, WhatsApp, altro?)

[ ] La casella di consenso per la newsletter é vuota di

default e non pre-spuntata?

[ | Ho un'informativa di 3-4 righe visibile prima che

la cliente spunti?

[] Lo strumento che uso (Mailchimp, form cartaceo,

altro) mantiene traccia di data, ora e indirizzo email?

[ ] Ho un modo semplice per le clienti di
disiscriversi? (link in email, cancellazione manuale,

richiesta via messaggio?)

L] Le email vecchie che ho in rubrica hanno un
consenso documentato? Se no, ho un piano per

recuperare i consensi o per ripartire da zero?

[ Ho conservato i moduli cartacei o i log digitali dei

consensi?

L] Ho un posto dove registro anche le disiscrizioni?



Domande Frequenti

D: Ho preso I'email di una cliente quando ha prenotato un

appuntamento. Posso subito metterla nella newsletter?

R: No. L'email raccolta per gestire una prenotazione puo essere
usata solo per comunicazioni legate a quella prenotazione —
promemoria, conferma, comunicazioni sul servizio. Per
aggiungere la cliente alla newsletter, devi chiederle un
consenso separato e specifico. Puoi mandare un messaggio
personale — anche via WhatsApp — invitandola a iscriversi.

Se dice no o non risponde, non la aggiungi.

D: Posso mandare la newsletter direttamente dalla mia
casella email personale, oppure devo per forza usare un

software come Mailchimp?

R: Non c'é un obbligo legale che ti impone uno strumento
specifico. Puoi tecnicamente mandare da una casella personale.
Pero questo rende molto piu difficile dimostrare che il
consenso € stato raccolto correttamente e gestire le
disiscrizioni. Se due o tre clienti non rispettano il tuo consenso
e ti chiedono di essere tolte, da una casella personale diventi
pazzo a gestire. Un software dedicato ti automatizza tutto: log

di iscrizioni, tasto di disiscrizione, traccia dei rimbalzi. Per il



tempo che risparmi, e conveniente anche nella versione

gratuita.

D: Una cliente mi ha chiesto di essere tolta dalla newsletter.

Posso attendere fino al prossimo invio, oppure devo farlo

subito?
R: Devi farla subito, senza ritardi — al massimo entro pochi
giorni. Una volta che ha revocato il consenso, non deve piu
ricevere alcuna comunicazione di marketing. Se aspetti l'invio
successivo e le mandi comunque un'email, tecnicamente stai
non rispettando una revoca di consenso. Tieni un semplice
registro anche delle disiscrizioni: nome e data di quando le hai
rimossa. Questo ti mostra un quadro ordinato se mai dovesse

arrivare un controllo.



= e e e e e e e e - - - - -

COSA FARE DOMANI

Azione 1: Guarda il modulo dove raccogli le email — che
sia sul sito, al banco o un form condiviso. Controlla una
cosa sola: la casella di consenso per la newsletter e vuota
di default, oppure é gia spuntata? Se é gia spuntata,

cambiala oggi. E la correzione piu urgente.

Azione 2: Accanto al modulo, scrivi tre righe semplici:
«Se ti iscrivi, riceverai una email al mese con [esempio:
consigli per i trattamenti / offerte speciali / novita dal
negozio]. Puoi disiscriverti quando vuoi con un click».
Niente legalese, niente pagine lunghe. Tre righe.

Aggiungile al modulo oggi.

Azione 3: Se non l'hai gia fatto, scegli uno strumento per
raccogliere e conservare le email. Se parti da zero,
Mailchimp é il piu semplice. Se ne usi uno gia, verifica
che mantiene traccia di data, ora e indirizzo. Fatto? Allora

sei gia quasi in regola.

Bonus per domani sera: Se hai email vecchie in rubrica e
vuoi recuperarle, manda un messaggio personale a
qualche cliente che conosci bene: «Ciao, voglio mandarti

un consiglio [personalizza qui]. Riceverai una email al



mese e puoi disiscriverti quando vuoi. Interessata? Clicca
qui per iscriverti». Nota quante dicono si. Non servono

tutte: anche una buona risposta e un punto di partenza.

Un ultimo pensiero: la tranquillita é il vero valore

So che leggere di norme e regole non e piacevole. So che tante
imprenditrici preferirebbero semplicemente mandare i messaggi
senza pensarci. E so che il rischio di una multa per una piccola

newsletter sembra remoto.

Ma il vero valore della correttezza non é evitare la multa. E
dormire tranquilla. E sapere che i tuoi messaggi arrivano a
persone che veramente vogliono riceverli. E avere una lista di
clienti fedeli che leggono quello che scrivi, non una lista di
contatti annoiati che cancellano subito o segnalano come spam.
E avere tutta la documentazione in regola nel momento

improbabile in cui serva.

Marta, la parrucchiera di Bari, quando ha sistemato tutto ha
detto una cosa semplice: «Adesso quando scrivo una newsletter
penso a chi la riceve, non alla legge». Questo é il punto. Quando

il consenso e vero, quando & documentato e quando rispetti chi



ha detto no, stai comunicando con persone reali, non gestendo

un obbligo.
I tre passi che abbiamo visto — consenso consapevole,
informativa chiara, documentazione conservata — non sono

burocrazia. Sono il fondamento di una relazione rispettosa con
le tue clienti. Impiegherai qualche ora per metterli in piedi. Ti

risparmieranno mesi di ansie.
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Capitolo 6

TRUCCO DEL MESTIERE

Rispondi a 30 email clienti in 20 minuti con
I'Al

E agosto a Lecce, sono le undici di mattina, e Giovanna finisce
I'ennesimo trattamento viso mentre il telefono non smette di
vibrare. Richieste di appuntamento, un preventivo per un
pacchetto sposa, una cliente che chiede se sabato c'e posto, un
messaggio da una ragazza che non conosce e vuole sapere se
fate anche extension ciglia. Ogni notifica & una potenziale
prenotazione, una possibile entrata. Ma qui sta il problema:
rispondere a tutte richiede tempo che non ha. Ogni messaggio
senza risposta entro qualche ora rischia di diventare una

prenotazione in un'altra estetica.

Giovanna non e sola. Se anche tu hai un salone, una bottega, un
bed & breakfast, uno studio di consulenza, una piccola
pasticceria con delivery, sai benissimo di cosa parlo. L'estate € il

momento in cui questa situazione diventa insostenibile. E il



problema non e la mancanza di volonta: e il tempo. Puro,

semplice tempo che non esiste.

La buona notizia e che esistono strumenti, disponibili
gratuitamente online, che possono ridurre il tempo dedicato a
rispondere alle email e ai messaggi senza che tu debba
compromettere la qualita o il tuo stile personale. Questi

strumenti non eliminano il tuo lavoro: lo accelerano.
Perché questo problema é sempre piu urgente

Trent'anni fa una risposta a un fax poteva arrivare il giorno dopo
e nessuno se ne lamentava. Oggi le aspettative sono cambiate.
Una cliente che manda un messaggio a mezzogiorno si aspetta
una risposta entro sera. Non sempre per urgenza vera: Spesso
per abitudine, per il fatto che tutto funziona in real time. Se non
rispondi, la persona assume che tu non sia interessata, che la tua
attivita sia chiusa oppure, peggio ancora, che lei non sia

importante.

Questo crea una trappola logica: per essere visibile e
competitiva, devi essere sempre disponibile. Ma tu hai clienti
fisiche da servire, prodotti da preparare, attrezzature da gestire.
Non puoi stare incollata allo schermo. E cosi molte

imprenditrici finiscono per rispondere alle email la sera, quando



dovrebbero riposare, oppure la mattina presto, prima di aprire il
negozio. Il risultato é affaticamento, ma soprattutto la
sensazione di non controllare mai completamente quello che

succede nella tua attivita.

La tecnologia che puoi usare adesso — e completamente gratis
— cambia questa dinamica. Non risolve il problema alla radice
(la societa continuera a volere risposte veloci), ma lo rende

gestibile con il tempo che effettivamente hai.
Come funziona davvero I'Al per le email

Dimentichiamo per un momento la fantascienza e i titoli dei
giornali. Qui parliamo di uno strumento molto pratico: uno
spazio online dove scrivi un'istruzione, incolli un testo, e ricevi

indietro una bozza di risposta. Niente di piu complicato di cosi.

Lo strumento si chiama prompt, e rappresenta semplicemente
l'istruzione che dai. Per esempio: "Rispondi a questa email di
una cliente che chiede un preventivo. Usa un tono cordiale ma

professionale. Firma come [il tuo nome]."

Quello che ricevi e una proposta, una bozza. Non e magia. E
come avere uno stagista molto veloce che prende nota di quello
che le chiedi e restituisce qualcosa di sensato in trenta secondi.

Poi spetta a te leggere, modificare, aggiungere dettagli che solo



tu conosci (i tuoi prezzi, le tue disponibilita, i tuoi servizi

specifici), e infine inviare.

La vera velocita non viene dal fatto che qualcosa é automatico.
Viene dal fatto che non cominci da un foglio bianco. Cominci
da una struttura gia fatta, e da li rifinisci. Uno psicologo lo
chiamerebbe "riduzione della resistenza iniziale": € molto piu
facile modificare dieci righe gia scritte che inventare dieci righe

dal nulla quando sei affaticata e hai fretta.

Strumenti come ChatGPT o Claude sono quelli piu comuni e
richiedono zero sforzo tecnico per iniziare. Entrambi
funzionano dal browser del telefono o del computer, non
richiedono installazioni, password complicate o abbonamenti
obbligatori. La versione gratuita é sufficiente per questo tipo di

lavoro.

Tre strumenti gratuiti che funzionano subito

ChatGPT (openai.com). Apri il sito, clicchi "Accedi" oppure
"Iscriviti", rispondi a poche domande, e sei dentro. Non chiede
il numero di carta di credito per la versione gratuita. Il
funzionamento é semplice: scrivi il tuo prompt nella barra in

basso, e lo strumento restituisce il risultato.



Claude (claude.ai). Molto simile a ChatGPT. Anche qui, accedi
con una email, e cominci subito. L'interfaccia é ancora piu
minimalista. Molte imprenditrici trovano Claude piu intuitivo

perché meno ingombro visivo.

Copilot (copilot.microsoft.com). Se usi Windows o Office,
potresti riconoscere questo nome. Funziona nello stesso modo:
browser, accesso gratuito, niente installazioni. E integrato in

Outlook se lo usi gia, ma funziona benissimo anche standalone.

Non ha importanza quale scegli. Inizia con quello che trovi piu
comodo e usalo per una settimana. Scoprirai da solo quale ti

piace di piu.
Come scrivere un prompt che funziona

Il prompt e il punto pit importante. Piu e chiaro, migliore e la
risposta che ricevi. Ecco un modello che puoi copiare e usare

subito:

"Sei la mia assistente. Rispondi a questa email di una cliente in
tono cordiale e diretto. Firma come [il tuo nome]. Non
promettere cose che non so se posso mantenere. Email ricevuta:

[incolla qui il testo completo]"



Questo funziona per il novanta percento dei casi. Ma ci sono
situazioni in cui hai bisogno di essere piu specifico. Ecco alcuni

esempi di come adattarlo:

Se la clienta chiede un preventivo: "Sei la mia assistente. La
cliente ti ha chiesto un preventivo per [il servizio]. Rispondi
elencando i servizi principali, senza promettere il prezzo finale
perché devo controllare i calendari. Tono: cordiale, non freddo.

Email ricevuta: [testo]"

Se é una conferma di appuntamento: "Scrivi una breve
conferma di appuntamento cordiale. La cliente ha prenotato per
[data/ora], il servizio e [quale], il costo e [quanto]. Tono: caldo,

accogliente. Email ricevuta: [testo]"

Se é una risposta a un reclamo gentile: "Rispondi con
empatia. Riconosci il problema della cliente, offri una soluzione
pratica, mantieni un tono che la rassicuri senza sembrare che

stia facendo scuse piagnucciose. Email ricevuta: [testo]"

Vedrai che la prima volta impiegherai qualche minuto in piu
perché devi prendere confidenza con lo strumento. Dalla
seconda email in poi il ritmo migliora sensibilmente. Alcune
imprenditrici riescono a gestire una decina di email nel tempo di

una pausa caffé, una volta che hanno preso il ritmo.



Tre situazioni specifiche in cui funziona benissimo

Richieste di preventive. Questo é il caso quasi perfetto. La
cliente scrive cosa desidera, tu incolla la richiesta nel prompt, lo
strumento ti restituisce una bozza educata. Tu la leggi, aggiungi
i dettagli che conosci solo tu (il tuo prezzo, le tue opzioni, le tue
disponibilita), e invii. Tempo totale: tre, quattro minuti. Senza lo
strumento, avresti dovuto scrivere la risposta da zero pensando

contemporaneamente a dieci altre cose.

Conferma di appuntamento. Una cliente prenota per un
determinato giorno e ora. Bastano due righe nel prompt — la
data, l'ora, il servizio — e lo strumento scrive una conferma
chiara, con il tono giusto, senza che tu debba inventare nulla.
Una buona conferma elimina il sessanta percento dei no-show,

perché la cliente sa esattamente dove andare e quando.

Risposta a un reclamo gentile o a un dubbio tecnico. Qui e il
caso in cui la bozza ti aiuta di piu, perché eviti di rispondere di
getto, quando sei ancora arrabbiata o confusa. Leggi il reclamo,
lo incolla nello strumento, ottieni una risposta equilibrata e
professionale, la leggi con calma, la aggiusti se necessario, e la
invii. La differenza tra una risposta di getto e una riflessiva é

enorme quando si tratta di mantenere i clienti.



L'avvertimento fondamentale: tu rimani responsabile

Qui il punto critico. Lo strumento non conosce la tua attivita, i
tuoi prezzi, le tue vere disponibilita, le tue scelte etiche. Una
bozza che ricevi deve essere sempre letta prima di essere
inviata. Non e pigrizia: e responsabilita. Se uno strumento di Al
scrive "Saro felicissimo di servirla domani" e tu sai che domani
non vai al negozio, quella frase falsa é colpa tua se la mandi,

non dello strumento.

Lo strumento deve stare al tuo fianco come un aumento di
velocita, non come una sostituzione del tuo giudizio. Se leggi
una bozza e pensi "Questo non sono io", la modifichi. Se una
frase non ti rappresenta, la cambi. Se manca un dettaglio, lo

aggiungi. Il tuo tocco personale rimane e rimane fondamentale.
Cosa non devi mai incollare nello strumento

Ci sono informazioni che & meglio non far girare nemmeno su
uno strumento gratuito. Non e perché sono pericolosi, ma per
principio di precauzione. Se una cliente ti scrive con nome,
cognome, numero di telefono, indirizzo di casa, data di nascita,
numero di conto, e la risposta riguarda anche altri dati suoi,

descrivila in modo generico.



Per esempio, invece di scrivere: "Rispondi a Francesca Rossi
che ha prenotato per meta agosto, le rimborso I'importo perché
non ho fatto il taglio bene", scrivi: "Rispondi a una cliente che
ha prenotato per meta agosto e chiede il rimborso di un servizio
che non I'ha soddisfatta. Offri una soluzione: puoi rifare il

servizio gratis oppure rimborsare. Tono: empatico."

Ottieni comunque una bozza utile, ma mantieni i dati personali
privati. E una piccola accortezza che ti costa zero sforzo e che é

semplicemente intelligente dal punto di vista della privacy.

DA SAPERE

L'AI per le email non scrive al posto tuo. Scrive una bozza

che tu leggi, modifichi e invii. La velocita viene dal fatto che
non cominci da zero. Il tuo giudizio rimane fondamentale:
non incollare mai dati personali sensibili delle clienti,
descrivi le situazioni in modo generico. Lo strumento

accelera il tuo lavoro, non lo sostituisce.

| tre modi in cui la gente sbaglia

Sbaglio numero uno: pensare che sia automatico. Non ¢

automatico. Devi leggere, modificare, aggiustare. Se non lo fai,



le risposte saranno generiche e incoerenti con chi sei tu. Questo

controproducente, non utile.

Sbaglio numero due: non aggiungere specificazioni al
prompt. Se il prompt e vago, la risposta e vaga. Se scrivi
"Rispondi a una cliente", riceverai una risposta generica. Se
scrivi "Rispondi a una cliente che chiede il prezzo del
massaggio relax della durata di un'ora, tono caldo e
incoraggiante", riceverai qualcosa di molto piu utile e coerente

con chi sei.

Sbaglio numero tre: fidarsi ciecamente. Lo strumento a volte
inventa dettagli o fa errori logici. Per esempio, puo dire "Vi
aspettiamo domani alle 15" quando non hai mai specificato che
apri a quell'ora. Per questo leggi sempre prima di inviare.

Impiega tre secondi in piu, ma evita figuracce.

Da quanto tempo le imprenditrici usano questi

strumenti

Non e una cosa nuova dal punto di vista del calendario, ma e
nuova per molte di voi. Il primo strumento di questo tipo
(ChatGPT) é diventato pubblicamente accessibile pochi anni fa.
Da allora, migliaia di piccole imprenditrici italiane l'hanno

provato, lo hanno odiato per qualche settimana, e poi I'hanno



amato. La curva di apprendimento e davvero minima: non c'e

niente di tecnico.

Quello che cambia e la mentalita. Passare dall'idea che "sono io
che devo fare tutto" all'idea che "posso usare uno strumento per
fare il settanta percento di questo lavoro piu veloce" richiede
solo di mettere da parte il pregiudizio che sia complicato. Non

loe.
Come iniziare oggi stesso

Non domani, non lunedi. Oggi. Ci vogliono cinque minuti.

Apri il browser del tuo telefono o del computer. Digita
"chatgpt.com" oppure "claude.ai" nella barra degli indirizzi.
Clicca su "Accedi" o "Iscriviti". Rispondi a un paio di domande

— nome, email, password. Fatto. Sei dentro.

Adesso prendi una email che hai ricevuto in questo ultimo mese
da una cliente e che non hai ancora risposto. Una richiesta di
preventivo va bene, una prenotazione va bene, un messaggio di
ringraziamento va bene. Copia il testo dell'email. Apri lo
strumento che hai appena iscritto. Scrivi il prompt di partenza

che ho indicato sopra. Incolla I'email. Premi invio.



Aspetta cinque secondi. Riceverai una bozza di risposta. Leggila
ad alta voce, tipo. Ti riconosci? Se la risposta e si, ottimo,
probabilmente la invierai tal quale o con piccolissime
modifiche. Se la risposta € no, se suona fredda, formale, non

tua, aggiusti quella bozza finché non ti riconosci dentro.

Una volta che hai fatto questo una sola volta, capisci come
funziona e come funziona meglio per te. Da quel momento in
poi, lo usi naturalmente ogni volta che ricevi una email che non
e urgentissima e su cui puoi prenderti due minuti per pensare

bene la risposta.
Il tempo che guadagni davvero

Non e magia, non e miracoloso, non é "tutta la gestione della tua
attivita in automatico". Ma cosa significa davvero? Significa che
se oggi impieghi un'ora al giorno per rispondere alle email — e
molte di voi lo fanno — con uno strumento di questo tipo
impiegherai quaranta minuti. Significa che quei venti minuti li
riguadagni davvero. La sera non devi piu stare incollata allo
schermo. La mattina non devi piu iniziare in panico perché ci

sono dieci messaggi da leggere.

Venti minuti al giorno in estate, quando sei gia stanca, quando la

stagione e piena di prenotazioni, di richieste, di movimento, e il



margine tra sentirsi in controllo e sentirsi sopraffatta. E il
margine tra rispondere a tutte le clienti e lasciarne qualcuna

senza risposta.



CHECKLIST OPERATIVA

L] Scegli uno strumento gratuito tra ChatGPT, Claude
o Copilot. Apri il browser, vai al sito, iscriviti. Zero

costi.

L] Copia il prompt di partenza: "Sei la mia assistente.
Rispondi a questa email di una cliente in tono
cordiale e diretto. Firma come [il tuo nome]. Email

ricevuta: [testo]"

[ ] Prendi un'email in sospeso dalla tua casella. Una

richiesta di preventivo e ideale per la prima prova.

L] Incolla I'email nello strumento. Premi invio. Leggi

la bozza che ricevi.

[ ] Se la bozza ti piace, aggiungila i dettagli che solo
tu conosci (prezzo, disponibilita, dettagli specifici del

tuo servizio).

L] Se la bozza non ti piace, modifica le frasi che non

sono nel tuo stile e rileggi.

] Copia il testo finale nella tua email e invia. Tempo
totale dalla ricezione della email originale alla

risposta inviata: circa quattro minuti.



L] Fai lo stesso con la seconda email. Capirai il tuo
ritmo personale.

[ ] Da domani in poi, usalo per tutte le email che non

richiedono una risposta immediata frenetica.

L] Non incollare nomi completi, numeri di telefono o
dati sensibili. Descrivi la situazione in modo

anonimo.



Domande Frequenti

D: Devo pagare qualcosa per usare questi strumenti?

R: No, la versione gratuita ¢ completamente sufficiente per le
email. ChatGPT, Claude e Copilot offrono tutti una versione
gratuita senza limite di utilizzo per le attivita ordinarie. Niente
carta di credito richiesta, niente abbonamenti obbligatori. Le
versioni a pagamento aggiungono funzioni avanzate, ma per

gestire la posta ordinaria di una piccola impresa non ti servono.

D: Le mie email e i dati delle mie clienti sono al sicuro?

R: Si, con una piccola accortezza. Prima di incollare qualsiasi
testo con dati personali di terze parti, leggi la politica sulla
privacy dello strumento che usi. In generale, € una buona
prassi descrivere le situazioni in modo generico anziché
incollare nome completo, numero di telefono, indirizzo o
informazioni sensibili. Per esempio, scrivi "Una cliente chiede
il rimborso" invece di "Maria Rossi, via Roma 5, chiede il
rimborso". Ottieni comunque una bozza utile e mantieni la

privacy.

D: E se la bozza suona poco naturale o non é nel mio stile?

R: Puoi aggiungere al prompt una o due indicazioni specifiche

su come vuoi che suoni. Per esempio: "Rispondi in tono caldo



ma diretto, evita le formule troppo formali" oppure "Usa uno
stile da amica, non da azienda fredda". Con qualche prova
capisci subito come calibrare le istruzioni per avvicinarti al tuo
stile abituale. La bozza che ricevi e un punto di partenza, non il

prodotto finale. Modificare il prompt € parte normale dell'uso.



COSA FARE DOMANI

Domani mattina, prima di qualsiasi altra cosa, fai questo:
apri il browser dal telefono. Digita "chatgpt.com". Iscriviti
in due minuti. Una volta dentro, apri una email che hai
ricevuto negli ultimi giorni da una cliente — una richiesta
di appuntamento, un preventivo, una domanda sul
servizio. Qualsiasi cosa. Incolla il testo della email nello
strumento. Scrivi il prompt di partenza: "Sei la mia
assistente. Rispondi a questa email di una cliente in tono
cordiale e professionale. Firma come [il tuo nome]. Email
ricevuta: [incolla il testo]". Premi invio. Aspetta cinque
secondi. Leggi la bozza che ricevi ad alta voce, come se
I'avesse scritta davvero qualcuno. Ti riconosci nella
risposta? Se si, aggiungla i dettagli che solo tu conosci e
inviadevi Se no, cambia le frasi che non ti rappresentano,
poi inviala. Tempo totale: quindici minuti la prima volta
(perché e nuovo), tre minuti dalla seconda volta in poi.
Non pensare di piu di questo: fallo semplicemente,

domani mattina.



Capitolo 7

TRUCCO DEL MESTIERE

Smetti di andare agli eventi, organizzane uno

tu

Federica gestisce un piccolo salone di estetica nel centro storico
di Brescia. Per anni ha partecipato a ogni aperitivo di
networking della citta: sala hotel, tavoli rotondi, presentazioni
PowerPoint. Tornava a casa con una borsa di biglietti da visita e
nessun nuovo appuntamento. Ogni volta pensava: «Questa volta

sara diverso». Non lo era mai.

Un giorno ha smesso di aspettarsi che qualcun altro costruisse le
connessioni giuste per lei. Ha scritto un messaggio su
WhatsApp a tre colleghe della stessa via: una sarta che faceva
abiti su misura, una parrucchiera, una libraia indipendente.
«Ragazze, ci prendiamo un'ora mercoledi sera nel mio salone?
Niente di formale, solo voglia di conoscerci davvero». Le tre

hanno risposto tutte si.



Quel primo mercoledi non e successo niente di straordinario. Si
sono sedute, hanno bevuto un caffé, hanno parlato dei loro
giorni difficili e dei clienti che vorrebbero incontrare. Ma da li &
partito qualcosa che ancora oggi funziona: una cliente della
sarta e diventata cliente di Federica per il trucco della sposa.
Una donna che andava da Federica per le ciglia si é fermata in
libreria e ha iniziato a comprare. La parrucchiera ha iniziato a
consigliare il salone di Federica alle sue clienti. Non € stato un

colpo di genio. E stata iniziativa.

Quella storia ti riguarda. Non per quello che e andata bene —
per quello che era sbagliato prima. Federica non era il problema.
Gli eventi di networking erano il problema. E qui vogliamo
parlare di questo: perché andare agli eventi quando puoi esserne
la persona che ha il coraggio di convocare, di sedere al tavolo e

di dire: «Iniziamo noi».
La passivita del networking tradizionale

Quando partecipi a un evento di networking organizzato da
qualcun altro — una camera di commercio, un'associazione
imprenditoriale, un'agenzia di consulenza — sei gia in posizione
perdente. Non lo vedi, ma e cosi. Tu sei l'ospite anonima.

Aspetti che qualcuno ti parli. Speri che qualcuno ricordi il tuo



biglietto da visita. Torni a casa con una lista di contatti che non

saprai come usare perché non c'e una relazione reale dietro.

Questi eventi sono costruiti per funzionare per chi li organizza,
non per chi li frequenta. La camera di commercio ha fatto il suo
lavoro: ha riunito imprenditrici in una sala. Il relatore ha fatto il
suo: ha riempito il tempo con parole. Tu che ci fai? Ti muovi tra
sconosciuti, cerchi di non sembrare sola, accetti il biglietto da

visita di qualcuno di cui non ricorderai il volto domani.

Il problema non é il tempo speso — e il ruolo passivo che
occupi. E da quel ruolo, é difficile tornare indietro. Se ti presenti
come ospite anonima una volta, rimani ospite anonima. Se
partecipi agli eventi altrui come abitudine, resti indietro nella

rete.

Quando sei tu a organizzare, tutto cambia. Non sei ospite: sei
punto di riferimento. Non aspetti: convochi. Non speri di essere

ricordata: sei gia riconoscibile.
Come gli spazi danno autorita

Pensa a dove lavori. Un salone di estetica, un atelier di sartoria,
un piccolo laboratorio, un negozio di artigianato. Quello spazio

e il primo e il migliore curriculum che hai. E dove metti le mani,



dove crei qualcosa, dove le tue clienti ti incontrano e sanno di

potersi fidare di te.

Quando inviti tre colleghe nel tuo spazio — non in un caffé
neutro, non in una sala hotel, ma nel tuo luogo di lavoro —
accade qualcosa di immediato: vedono concretamente quello
che fai. Non hai bisogno di spiegarlo. La tua scuola di cucina, il
tuo laboratorio di ceramica, il tuo negozio di cose fatte con le

mani: tutto parla di te prima che apri bocca.

Una parrucchiera che organizza un incontro nel suo salone
mostra il suo ordine, i suoi strumenti, il suo modo di lavorare.
Una sarta che convoca tre colleghe nel suo atelier non ha
bisogno di raccontare quanto e brava: i vestiti alle spalle lo
dicono. Uno spazio di lavoro vero é forma di autorita, molto piu

di qualsiasi titolo.

Per questo gli eventi migliori non accadono nei luoghi neutrali.
Accadono nei posti dove c'e traccia di chi li organizza.
Accadono quando l'organizzatrice non sta recitando un ruolo,

ma si sta soltanto mostrando.

Come scegliere le persone giuste

Il primo errore e pensare astratto. Ti dici: «Dovrei conoscere

altre imprenditrici della mia zona». Astratto. Evita questo. Pensa



concretamente: quali nomi conosci gia? Chi hai incrociato

almeno una volta? Chi lavora a pochi passi da te?

Il secondo errore e scegliere le concorrenti dirette. Una estetista
che invita altre estetiste di Brescia non crea rete: crea tensione.
Le persone giuste non sono quelle che fanno esattamente quello
che fai — sono quelle che servono le tue stesse clienti in modo

diverso.

Pensa a chi usa il tuo stesso cliente ideale, ma lo raggiunge da
una porta diversa. Se sei un'estetista, pensa a una parrucchiera
(stessa cliente, servizi complementari), una sarta (stessa cliente,
stessa attenzione al dettaglio), una libraia indipendente (stessa
cliente, stesso amore per le cose belle). Hanno clienti simili ai
tuoi, ma non ti tolgono lavoro — te ne portano di nuovo perché

condividete gia un bacino di persone.

Il numero importa: tre € il numero magico. Due é troppo poco,
sembra una cena tra amiche. Cinque diventa un evento, che
complica tutto. Tre é il formato dove tutti parlano davvero,
nessuno sta seduto in silenzio, e c'e spazio per tutti di dire

qualcosa.



Come costruire un incontro che funziona

Non serve agenda. Non serve relatore. Non serve una struttura
rigida. L'unica cosa di cui hai bisogno e una domanda: «In
questo periodo, che tipo di cliente vorresti incontrare?» O
ancora piu semplice: «Che cosa potremmo fare per aiutarci a

vicenda?»

Da i la conversazione si muove da sola. Ognuna porta quello
che conosce. Una dice: «Vorrei raggiungere donne che si curano
di pit ma non trovano il tempo per venire da me». Un'altra: «<Ho
clienti che mi chiedono sempre se conosco una brava estetista in

zona». Boom. E gia nato un aiuto reciproco.

Non servono presentazioni. Non servono slide. Non serve che
ognuna spieghi chi é, cosa fa, quali sono i suoi obiettivi. Se le
hai scelte bene, gia lo sai. Servono solo conversazione, ascolto,

e la volonta di fare il primo passo.

Il luogo e l'orario contano. Il tuo spazio, un orario dove nessuno
e di fretta — non durante il pieno centro della giornata
lavorativa, ma magari il mercoledi sera dopo le sei, o una
mattina prima dell'apertura — e bevande semplici (caffé, acqua,
al massimo vino se e sera). L'obiettivo e che ognuna si senta a

suo agio, non che ti preoccupi di fare I'ospite perfetta.



Il primo incontro non é l'ultimo

Aspettarsi che un incontro di trenta minuti generi affari concreti
€ come piantare un seme e sperare di cogliere il frutto lo stesso
giorno. Non succede cosi. Il primo incontro serve a rompersi il
ghiaccio, a capire se davvero c'e compatibilita, a costruire un

primo filo di fiducia.

Il risultato concreto — una cliente condivisa, una
collaborazione, un aiuto reciproco — arriva al secondo o al
terzo incontro. Quando la fiducia é gia costruita. Quando non
state piu a scoprire chi siete, ma a scoprire come potete stare

insieme.

Per questo non puoi organizzare un incontro una sola volta e
aspettarti che la rete sia costruita. Il networking locale e un
lavoro continuo. Non é un progetto: & una pratica. E come
coltivare un orto. Il primo raccolto non arriva dalla prima

piantagione.
Cosa cambia veramente quando organizzi

Quando passi da ospite a organizzatrice, la tua reputazione
locale cambia lentamente ma drasticamente. Non sei piu una tra

tante. Sei quella che ha il coraggio di convocare. Sei quella che



sa come fare rete. Sei quella che ha uno spazio bello dove le

cose accadono.

Questo non significa che diventi improvvisamente la piu
importante. Significa che cominci a essere una persona con cui &
facile fare affari, perché hai gia dimostrato che sai creare
legami, che sai ascoltare, che sai stare nel tuo spazio senza

occupare tutto il tempo.

Le clienti nuove arrivano anche cosi. Non sempre dirette.
Qualche volta per raccomandazione di una collega con cui hai
fatto rete. Qualche volta perché qualcuno entra nel tuo spazio e
vede che 1i accadono cose, che qui si parla, che qui le donne

vengono volentieri — per lavorare o per stare insieme.
| tre errori da non fare

Il primo errore € arrivare con una proposta gia confezionata.
«Ho pensato a una collaborazione: potremmo fare un'offerta
insieme per la festa di compleanno». Gia definito, gia costruito
nella tua testa. E chiaro che non ascolti davvero. E chiaro che
sei venuta a vendere un'idea, non a scoprire cosa serve. Arrive

con una domanda, non con una soluzione.

Il secondo errore e aspettarsi tutto dal primo incontro. Il cliente

nuovo, il progetto, l'accordo formale. Se pensi cosi, ti deluderai



e non tornerai. Se invece sai che il primo incontro e solo il
primo, ogni volta che torni sorprendi te stessa e sorprendi loro.

Le sorprese positive sono il carburante della rete locale.

Il terzo errore é fare l'evento una volta e non piu. La rete non é
un progetto con una data di fine. E una pratica. Federica non ha
avuto un solo incontro con le sue tre colleghe. Continua a
trovarsi con loro, a volte in tre, a volte portando una quarta. A
volte casualmente, a volte per raccontarsi come vanno gli affari.

Quella é rete. E I'ecosistema che crei.

DA SAPERE

Organizzare un incontro invece di aspettare di essere invitata

ti sposta automaticamente da posizione passiva (ospite
anonima che spera di essere ricordata) a posizione attiva
(punto di riferimento riconoscibile). Lo spazio dove lavori e
il tuo primo curriculum: non hai bisogno di spiegare chi sei
se vedi dove e come lavori. Le tre persone complementari —
non concorrenti — sono il numero giusto. Il primo incontro
serve a rompere il ghiaccio; il risultato concreto arriva al

secondo o al terzo, quando la fiducia é gia costruita.




CHECKLIST OPERATIVA

[ | Identifica tre nomi concreti di imprenditrici che

conosci gia, anche solo di vista

[] Verifica che servano le tue stesse clienti, ma in

modo diverso (complementari, non concorrenti)

L] Scrivi un messaggio diretto e onesto su WhatsApp,

senza formalita
| Proponi il tuo spazio come luogo dell'incontro

[ ] Scegli un orario dove nessuno é di fretta (una sera

0 una mattina prima dell'apertura)

L] Non preparare un ordine del giorno: prepara una

domanda aperta come punto di partenza
L] Durante l'incontro, ascolta piu di quanto parli
L] Non aspettarti risultati concreti dal primo incontro

[ ] Se l'incontro é andato bene, proponi un secondo

appuntamento a breve

L] Continua a incontrare il gruppo regolarmente — la

rete € una pratica, non un progetto



Domande Frequenti

D: E se una delle tre persone che invito non viene, o mi dice
di no?
R: Non é un rifiuto personale. Magari e occupata, magari il
timing non e quello giusto. Invita un'altra persona: il numero
tre € importante, ma non le tre persone esatte. L'importante &
che il gruppo sia complementare, non che sia perfetto al primo

colpo. Se qualcuna dice no, accetta e continua.

D: Come gestisco se due delle tre persone che invito sono gia

amiche tra loro, e io mi sento esclusa?

R: Non é un problema. Anzi, se due si conoscono gia, il gruppo
e piu compatto. Tu non devi essere il centro dell'attenzione:
devi essere chi ha il coraggio di convocare e chi ascolta.
L'incontro non é su di te, e sul valore che ognuna porta al

tavolo. Stai nel tuo ruolo senza occupare tutto lo spazio.

D: E se dopo il primo incontro non succede niente di
concreto, nessuna cliente condivisa, nessun aiuto?
R: Succede quasi sempre al primo incontro. La rete non genera
risultati immediati: genera fiducia. Fiducia significa che al
prossimo incontro, o tra qualche mese quando una cliente ti

chiede se conosci un'altra professionista, il primo nome che ti



viene in mente e qualcuno che hai seduto al tavolo. Torna la
settimana dopo, o tra due settimane. La rete si costruisce con la

ripetizione, non con il primo colpo.

= e e e e e e e e - - - - -

COSA FARE DOMANI

Prendi un foglio (di carta vera, non digitale — funziona
meglio quando lo scrivi a mano). Scrivi i nomi di tre
imprenditrici che conosci, anche solo di nome. Nessuno
astratto: nomi concreti. Una che fa qualcosa di diverso da
te, una seconda che ancora non conosci bene, una terza
che incroci spesso ma con cui non hai mai parlato
veramente. Accanto a ogni nome scrivi una frase: perché
potrebbe stare bene al tavolo con le altre due? Finito? Ora
leggi i tre nomi ad alta voce. Se davvero ti convince come
gruppo, domani pomeriggio scrivi il primo messaggio.
Niente perfezionismo. Solo: «Sto organizzando un breve
aperitivo con un paio di colleghe della zona nel mio

spazio, niente formale. Ti andrebbe di venire?»



Capitolo 8

TRUCCO DEL MESTIERE

Tre frasi per chiudere il discorso senza

litigare
La domenica che non finisce mai

Valentina gestisce un laboratorio di ceramica artigianale a
Faenza. Ogni domenica, puntuale come il caffe, arriva la
domanda di zia Mirella: «Ma alla fine, quanto prendi al mese?».
Non é malizia. E che zia Mirella ha lavorato trent'anni in banca,

sa cosa significa una busta paga, e il resto le sembra aria fritta.

I problema non e zia Mirella. Il problema e che a nessuna di noi
hanno insegnato come rispondere senza scatenare una
discussione che dura fino al tiramisu, con il rischio di rovinare
la domenica e di portarsi dietro, per giorni, il fastidio di non

essere stata capita.

Quando una donna imprenditrice si  scontra con

l'incomprensione della famiglia — e spesso anche degli amici,



dei colleghi, della gente al bar — la tentazione e sempre la
stessa: spiegare, convincere, difendersi. Nessuna delle tre
funziona. Anzi, tutte e tre alimentano esattamente il conflitto

che vuoi evitare.

Quello che stai per leggere non e un capitolo sulla
comunicazione assertiva o sulla gestione dei conflitti familiari.
E una guida pratica, una sorta di scudo invisibile che puoi
portare con te quando sai che domande difficili sono dietro
I'angolo. Perché si, il tuo lavoro e valido, e si, hai diritto a non

giustificarlo ogni volta che ti siedi a un tavolo.

Perché le domande arrivano — e cosa significano

davvero

La domanda di zia Mirella non é una domanda sulla tua
contabilitd. E una domanda sulla legittimitad della tua scelta.
Quando qualcuno che ti conosce da sempre ti chiede «ma
quanto prendi?» o «quando smetti?» o0 «non pensi che sia
rischioso?», quello che sta cercando non é un'informazione. Sta

cercando una reazione.

In Italia, soprattutto in provincia, la carriera tradizionale e
ancora il parametro invisibile con cui molti misurano il valore di

un lavoro. Una busta paga visibile, un ufficio riconoscibile, un



titolo ufficiale: queste cose hanno senso. Un'attivita in proprio,
soprattutto in ambiti come l'artigianato, 1'estetica, I'ospitalita, la
consulenza, ancora rappresenta un'incognita per chi non 1'ha mai

fatta.

Zia Mirella non sta cercando di insultare il tuo lavoro. Sta
cercando di capirlo attraverso gli unici strumenti che conosce. E
quando non riesce, quello che sente e incertezza. Quella
incertezza poi si trasforma in domande, insinuazioni,

preoccupazioni che esprime a voce alta. A tavola.

Il tuo compito non e educarla. Il tuo compito e proteggere il tuo
spazio — quello che hai costruito nel tuo lavoro e nella tua
mente — da conversazioni che, per quanti giri tu faccia, non
giungeranno mai a una risoluzione genuina. Non nel modo che

tu speravi.
Spiegare € la trappola piu grande

Quando reagisci alle domande con spiegazioni dettagliate —
«Vedi, il mio modello di business funziona cosi: ho tre canali di
acquisizione clienti, i costi fissi sono contenuti, e la marginalita
dipende dalla stagione» — stai commettendo un errore sottile
ma decisivo. Stai trasformando una conversazione affettiva in

una conversazione tecnica.



Una conversazione tecnica ha bisogno di termini precisi, di
coerenza logica, di prove. Una conversazione affettiva ha
bisogno di sintonizzazione emotiva e di fiducia. Non puoi farle
contemporaneamente. Quando provi, la conversazione affettiva
muore e rimane solo una discussione tecnica vuota, dove chi

ascolta non ha gli strumenti per seguirti davvero.

Peggior ancora: quando spieghi, dai l'impressione che il
consenso sia raggiungibile. Che se solo fornisci gli argomenti
giusti, se solo parli abbastanza bene, chi ti sta di fronte
capiranno. Non é vero. Chi fa quella domanda non sta cercando
argomenti: sta cercando rassicurazione. E la rassicurazione non
viene da una spiegazione. Viene da una dichiarazione di

certezza tua, che non ha bisogno di difesa.

Convincere e ancora peggio. Quando provi a convincere
qualcuno, gli stai dicendo implicitamente che il suo dubbio era
legittimo e che tu puoi risolverlo. Ti metti in una posizione di

dipendenza dal suo giudizio. Non € un posto dove vuoi stare.

Difendersi significa aver ammesso, almeno internamente, che
hai qualcosa di cui vergognarti. Non ce l'hai. La difesa é la
risposta emotiva che chi fa la domanda si aspetta. E quando non

la riceve, di solito smette di chiedere.



Il meccanismo invisibile dietro le domande incalzanti

C'é un meccanismo che funziona cosi: quando una persona fa
una domanda provocatoria e riceve una reazione emotiva — che
sia rabbia, ansia, difensivismo, spiegazione affannosa — quella
reazione le conferma che il suo dubbio era fondato. Se tu
reagisci, stai dicendo senza parole: «Si, il tuo dubbio e

legittimo. Si, io sono insicura. Ecco perché sto spiegando cosi

tanto».
Se invece non reagisci — se rispondi con una frase calma,
breve, che non alimenta la discussione — quella reazione

mancante dice esattamente il contrario. Dice: «No, non €
legittimo perché io non mi sento insicura. Io sto bene con le mie

scelte».

Questa dinamica e vera con i parenti, ma lo e ancora di piu con i
clienti, i fornitori, gli altri imprenditori che incontri. Perché se
non trasmetti sicurezza, loro sentono esattamente quello. E la
sicurezza non si comunica spiegando. Si comunica stando salda

sulle tue scelte.

Non si tratta di essere fredde o scortesi. Non si tratta nemmeno
di ignorare le persone che ami. Si tratta di capire una cosa

semplice, solida: non devi il consenso della tua famiglia per fare



il lavoro che hai scelto. Puoi volerlo, ma non devi averlo per
andare avanti. Una volta che interiorizzzi questa distinzione,
cambia il modo in cui ti siedi a tavola. Letteralmente: la tua

schiena e piu dritta.
Le tre frasi — il kit di confine

Quello che segue non sono formule magiche. Sono strumenti di
confine. Funzionano perché non alimentano la discussione, non
umiliano chi fa la domanda, e ti permettono di tornare al ragu, al

dolce, alla conversazione vera, senza senso di colpa.

Scegli quella che suona piu autentica per te. Non € importante

che sia perfetta. E importante che sia vera.
«Capisco che sembri strano dall'esterno. Io sto bene cosi.»

Questa frase fa due cose insieme: valida il punto di vista di chi
parla (sl, lo so, dall'esterno sembra complicato, strano, rischioso,
incomprensibile) senza pero dagli ragione, e chiude la porta a
ulteriori domande senza alzare la voce. Non dice che hai ragione
tu e torto loro. Non entra in una discussione su cosa sia giusto e

cosa sia sbagliato. Dice solo che stai bene. E punto.

E difficile continuare a discutere con qualcuno che dichiara di

stare bene. Puoi contestare una strategia, una scelta razionale,



ma e impossibile contestare uno stato di benessere. O almeno,

costa piu di quanto vale.

Questa frase ¢ perfetta quando la domanda é generale, quando il
tono e dubbioso ma non ostile, quando cioe riconosci che chi la
fa ha un dubbio legittimo (dal suo punto di vista) ma non vuoi
entrare nel dettaglio. «Capisco che sembri strano dall'esterno. Io
sto bene cosl.» riconosce l'esterno, ma non si lascia controllare

da esso.
Variazioni autentiche di questa frase, a seconda del contesto:

* «Lo so che da fuori non sembra stabile. Ma per me

funziona.»

* «Capisco le tue preoccupazioni. [o pero sto

tranquilla.»

* «E diverso da quello che conosci. E va bene cosi.»

«Ne riparliamo quando vedi i risultati. Per ora preferisco

fare.»

Questa e piu diretta e va usata con chi insiste, con chi non si
ferma dopo la prima risposta, con chi é passato dalla domanda
al giudizio. Non e aggressiva — attenzione al tono, € importante
che suoni calma — ma mette un confine preciso: la

conversazione si sposta dal presente al futuro, e dal dire al fare.



Sposta il peso della prova nel tempo, che e dove appartiene.
Un'attivita si giudica nel lungo periodo, non durante un

antipasto.

Chi ti fa la domanda due volte sta dicendo: «Non mi basta la tua
parola». Ok. Allora non gli dai la tua parola, gli dai il tuo lavoro.
Quando avra visto i risultati, la conversazione cambiera di tono
da sola. Oppure smettera del tutto. Entrambi gli esiti sono

accettabili.

Questa frase é anche un confine rispetto al tuo tempo mentale.
Non stai dicendo che non valuterai i suggerimenti quando
arriveranno. Stai dicendo che adesso, in questo momento, la
conversazione non é produttiva e tu preferisci usare 1'energia per

il lavoro, non per il dibattito.

«E un argomento complicato da spiegare a pranzo.

Passiamo al dolce?»

La piu leggera delle tre. Va accompagnata da un sorriso
genuino, non sarcastico. Non € una battuta, ma nemmeno una
serieta totale. Scarica la tensione senza negare il problema.
Funziona bene con i parenti che fanno domande per abitudine,
non per cattiveria. E nella maggior parte delle famiglie italiane,

quella categoria € la pit numerosa.



Questa frase ha un valore aggiunto: cambia il soggetto della
conversazione con gentilezza. Non sei tu che la cambi in modo
brusco. E la complessita dell'argomento che lo richiede. E un

respingimento morbido che non ferisce.

La maggior parte dei parenti che chiedono «quanto prendi?» al
pranzo della domenica non lo fanno perché vogliono ferirti. Lo
fanno perché hanno paura per te, o curiosita, o semplicemente
perché e il tema che sanno toccare. Non hanno cattive
intenzioni. Allora perché dargliela difficile con loro? Un sorriso,

un redirezionamento gentile, e tutti tornate umani insieme.
Come usare queste frasi — il dettaglio che conta

Non ¢ solo quello che dici. E come lo dici. Ecco i dettagli che
fanno la differenza tra una frase che funziona e una che sembra

fredda.

Tono: calmo, non irritato. Come se stessi rispondendo a una
domanda sulla ricetta del tiramisu, non come se stessi
respingendo un'invasione. Il tono comunica che il tuo confine

non e una guerra, e solo una scelta tranquilla.

Contatto visivo: guarda negli occhi chi fa la domanda quando
rispondi. Non evitare lo sguardo — questo comunica colpa —

ma nemmeno sfidare con lo sguardo. Solo una connessione



diretta che dice: «Si, so esattamente cosa mi chiedi, e qui e il

mio confine».

Pausa dopo: dopo che hai detto la frase, non riempire il
silenzio. Lascia lo spazio a loro di reagire. Se continuano con
un'altra domanda, ripeti la stessa frase con lo stesso tono. La
coerenza, piu della logica, é cid che segnala che il confine é
reale e non negoziabile. Se smettono e passano a un'altra cosa,

hai vinto.

Corpo: restai seduta, se stai seduta. Non ti alzare di scatto, non
fai gesti grandi. Mantieni la postura come se stessi raccontando
una cosa normale. Il tuo corpo che non si muove comunica che
non sei in uno stato di allerta. Che non c'e battaglia. Che e tutto

ok.

Quando le frasi non bastano — e cosa fare

A volte, con alcuni parenti o persone molto vicine, una sola
risposta calma non basta. Continuano a insistere, ad andare piu a
fondo, a cercare di capire «il vero motivo» per cui hai fatto

quella scelta.

Se succede, non significa che hai sbagliato. Significa che quella
persona ha un bisogno piu profondo di capire te, non solo le tue

scelte lavorative. In quel caso, non e un problema da risolvere a



tavola durante il pranzo. E una conversazione da avere in un
momento neutro, quando siete in due, quando non c'é fretta,

quando il rischio di alimentare il conflitto & minore.

In quel contesto, allora si, vale la pena aprire un dialogo piu
vero. «Mi sembra che questa cosa del mio lavoro ti preoccupi
piu di quanto pensi. Vuoi che ne parliamo quando abbiamo
tempo?» Li puoi spiegare, se vuoi. Li puoi condividere di piu.
Ma non a tavola, con sei persone attorno, mentre il ragu si

raffredda.

Fino a quel momento, le tre frasi sono il tuo scudo. Non perché
sei scortese. Perché sei intelligente: sai riconoscere quando una

conversazione e opportuna e quando e solo rumore.
Il caso del partner — quando le regole cambiano

Con il partner il discorso e completamente diverso. Se convivi
con qualcuno, se condividete una casa e una quotidianita, allora
le tre frasi di confine non bastano. Li entra in gioco una vera
negoziazione sulla fiducia, sulla visione comune del futuro,

sulla sicurezza economica della coppia.

Se il tuo partner ti fa domande sul tuo reddito non perché

dubbioso in generale, ma perché ha bisogni concreti (mutuo,



affitto, progetti comuni), allora lui non é zia Mirella. Lui é la

persona con cui devi essere trasparente.

Le tre frasi servono a gestire contesti pubblici e affollati, dove
l'obiettivo non e risolvere ma contenere. Con chi condividi la
quotidianita, il confronto aperto — fatto nel momento giusto,
con calma, non sotto pressione — resta la strada giusta. Se
quello confronto non é facile, allora il problema non é la
comunicazione. E qualcosa di piti profondo nella relazione, e
forse vale la pena affrontarlo con un terapeuta di coppia o un

mediatore, non con un libro.
Le domande che ti fai davvero

Mentre leggi, probabilmente ti stai facendo alcune domande che

vanno oltre le tre frasi. Proviamo a toccarle.

«Ma se rispondo cosi, non mi ferisco da sola? Non sto

negando il dialogo?»

No. Stai proteggendo uno spazio che e tuo. Il dialogo sincero
con le persone che ami non avviene per forza a tavola dopo il
primo piatto. Avviene quando tutti sono calmi, tranquilli,
quando non c'e pubblico, quando il tema non € una
provocazione ma una vera curiosita. Finché non ci sono queste

condizioni, le tre frasi sono una forma di amore verso te stessa.



E anche verso chi ti sta di fronte: gli risparmi una discussione

che non portera nulla a nessuno.
«Sento una colpa terribile a non spiegare. E normale?»

Si. Soprattutto se sei cresciuta in un contesto dove il confronto
familiare era sinonimo di rispetto, dove il silenzio era
considerato freddo e dove il dovere era esprimere i tuoi pensieri
nei dettagli. Ma qui devi fare una distinzione: spiegare ogni
volta non @ rispetto reciproco. E esaurimento tuo, camuffato da
disponibilita. Puoi scegliere quando e quanto condividere, senza
per questo essere una cattiva figlia, sorella, parente. Anzi:
quando non ti esaurisci inutilmente, quando mantieni un confine

sano, sei molto piu presente quando davvero vuoi esserlo.
«E se la persona si offende? Se dice che non mi fido di lei?»

Allora quella persona ha un'idea della fiducia diversa da quella
tua. Per lei, fiducia vuol dire rispondere sempre e nel dettaglio.
Per te, fiducia potrebbe voler dire essere lasciata libera di fare
scelte senza giustificazione continua. Sono due lingue diverse.
Quando qualcuno dice «non ti fidi di me» dopo che hai dato una
risposta ferma e tranquilla, quello che sta facendo é: chiede la
tua colpa come prova di amore. Non accettarlo non @& freddo. E

Sano.



Quello che succede dopo — la liberta silenziosa

Quando cominci a usare queste frasi — quando smetti di
spiegare, di convincere, di difenderti — succede una cosa sottile
che nessuno ti prepara. I conflitti non spariscono. Ma cambiano
forma. Diventano meno frequenti, meno intensi, meno

mortificanti.

E succede anche un'altra cosa: tu smetti di pensare a quelle
conversazioni per tre giorni dopo. Smetti di rielaborare
mentalmente quello che avresti potuto dire. Smetti di sentirti in

colpa.

Perché quando hai un confine, quando sai che non devi nulla a
nessuno in termini di giustificazione della tua scelta lavorativa,
il danno che quelle domande possono fare a te ¢ molto minore.
Arriva una domanda provocatoria, dai la risposta, vai avanti.

Come il vento sulla finestra.

E libertd, ma é libertd silenziosa. Non é libertd che gridi. E
quella che semplicemente ti permette di stare a tavola senza

bruciare energie mentre mangi.



DA SAPERE

Le domande che ricevi sul tuo lavoro non sono richieste di
informazioni. Sono richieste di legittimazione. Quando
rispondi con spiegazioni lunghe, convincimenti, o difese
appassionate, stai alimentando esattamente il conflitto che
vuoi evitare. Il tuo compito non é educare chi fa la domanda.
Il tuo compito é proteggere il tuo spazio mentale e restare
ferma sulla tua scelta, senza necessita di consenso esterno.
Una risposta calma, breve e coerente comunica piu di mille

argomenti.




CHECKLIST OPERATIVA: COME RISPONDERE SENZA

SCATENARE CONFLITTO

L] Identifica quale delle tre frasi suona piu autentica

per te (non cercare la "migliore", cerca la tua)

[[] Prova la frase sottovoce, da sola, almeno una volta

prima di usarla a tavola

[ ] Quando arriva la domanda provocatoria, ferma il

flusso di pensiero: non rispondere d'istinto

[ ] Respira, guarda negli occhi chi parla, poi dai la tua

risposta con tono calmo

L] Dopo aver parlato: stai in silenzio. Non riempire il

vuoto. Lascia lo spazio a loro

[ ] Se la domanda viene ripetuta, ripeti la stessa frase

con lo stesso tono (coerenza)

| Se la tensione aumenta: cambia argomento con

gentilezza o suggerisci di riparlarne in privato

L] Dopo la conversazione: non rielaborarla

mentalmente. Hai fatto il tuo lavoro, vai avanti

[] Se noti che la stessa persona insiste, pianifica una

conversazione piu profonda in un momento neutro



] Ricorda: il tuo confine non é scortesia. E chiarezza

amorevole verso te stessa e verso loro



Domande Frequenti

D: Queste frasi funzionano anche via telefono o solo di

persona?

R: Funzionano meglio di persona, perché il tono, il contatto
visivo e la postura comunicano insieme. Via telefono, il tono
diventa ancora pitu importante. Se la domanda arriva al
telefono, rallenta la tua risposta, mantieni lo stesso tono calmo,
non accelerare come fosse un'emergenza. Chi ascolta sentira

comunque la tua tranquillita.

D: E se la persona molto vicina a me dice «non mi stai

dicendo la verita»? Come rispondo?

R: «Non é questione di veritd. E questione di tempi. Quando
avro voglia di parlarne piu nel dettaglio, lo faro. Per ora,
preferisco che tu mi creda sulla parola» oppure «So che
vorresti sapere di pit. Ma questa é la risposta che posso darti
adesso». Non sei obbligata a spiegare tutto quando chiesto.

Puoi distribuire le tue confidenze come ritieni opportuno.

D: Avro davvero pace dopo aver usato queste frasi, o mi
torturero comunque per giorni?
R: I primi mesi potresti comunque portarti dietro il fastidio, per

abitudine. Ma ogni volta che la usi e vedi che il conflitto non



scoppia, che la relazione non si rompe, che il mondo continua
a girare, la colpa diminuisce. Dopo qualche volta, scopri che il
tuo sistema nervoso si calma prima, mentre stai ancora a

tavola. La pace non e immediata. Ma e progressiva e vera.



= e e e e e e e e - - - - -

COSA FARE DOMANI

Passo 1 (oggi, 5 minuti): Leggi di nuovo le tre frasi.
Quale ti fa sentire piu autentica? Quella che vorresti dire
senza sentire che stai mentendo. Scrivila su un post-it e

appendilo nello specchio del bagno o sul frigo.

Passo 2 (stasera, 3 minuti): Prova la frase ad alta voce,
da sola. Non e sciocco. Suona strana? Adatta le parole
finché non suona come te. «Io sto bene cosi» vs «Va bene
per me», «Preferisco fare» vs «Voglio continuare a

lavorare». Le parole devono essere tue.

Passo 3 (la prossima occasione): Quando la domanda
arriva — e arrivera — rispondi con la tua frase, con tono
calmo, senza spiegazioni aggiuntive. Osserva cosa
succede. Di solito, il conflitto non esplode. La persona

continua a mangiare. Respirate tutti insieme.

Passo 4 (dopo): Mandami una risposta: scrivi solo una
parola se ci hai provato: «Fatto». Voglio sapere che

almeno una donna ha recuperato la domenica a tavola.



In chiusura: il diritto di non giustificarsi

Hai il diritto di fare scelte che gli altri non capiscono. Hai il
diritto di avere un'attivita che non segue gli schemi tradizionali.
Hai il diritto di non spiegare ogni volta il tuo modello di
business a chi non I'ha mai fatto. Hai il diritto di dire «sto bene

cosi» e basta.

Questo diritto non e egoismo. E protezione. E il riconoscimento
che la tua energia mentale e preziosa e che non deve essere

consumata in discussioni inutili mentre il caffé si raffredda.

Quando impari a dire no a quelle domande — non con rabbia,
ma con chiarezza — impari a dire si a molto di piu: si alla
serenita, si al riposo mentale, si alla possibilita di stare con le

persone che ami senza la tensione sottofondo.

Le tre frasi non sono trucchi. Sono piccoli atti di ribellione
consapevole. Piccoli confini disegnati con gentilezza. E da Ii,

tutto il resto inizia a cambiare.



Borsa degli Attrezzi

Rubrica esclusiva — strumenti digitali e fisici per imprenditrici

italiane




Fatture in Cloud

Software per creare fatture online e inviarle elettronicamente.
Accedi da browser, ovunque tu sia. Perfetto se lavori da sola o

con pochi collaboratori.

Punti di forza: piani molto economici (da 4 € al mese),
prova gratuita, accesso semplice via web.

Limiti: non ha funzioni di magazzino o gestione clienti
avanzata. Se hai bisogno di piu, dovrai aggiungere altri

strumenti.

Costo: da 4 €/mese (Forfettari) fino a 51 €/mese

(Complete).

Per chi: artigiane, commercianti, professioniste che
emettono poche fatture e cercano semplicita senza spese

alte.



Brevo Free

Strumento per mandare email ai tuoi clienti (newsletter,
promemoria, offerte). Completamente gratuito fino a 300 email

al giorno.

Punti di forza: costo zero, limite generoso (300 email/
giorno é piu che sufficiente per una piccola impresa),
interfaccia accessibile.

Limiti: versione gratuita non ha tutte le funzioni avanzate
di una piattaforma professionale. Ma per iniziare basta e

davdnza.

Costo: 0 € (gratuito per piano base).

Per chi: parrucchiere, estetista, ristoratrice, bottegaia che
vuole tenere in contatto la propria clientela senza investire

subito. Zero rischio.



Zoho CRM

Gestionale per tracciare clienti, ordini, contatti e follow-up.
Un'agenda intelligente che ti ricorda chi contattare e quando.

Accedi da browser o app.

Punti di forza: piano base economico (14 €/utente/mese),
cloud quindi niente installazioni complicate, integra bene
con altri strumenti, adatto a team piccoli.

Limiti: richiede tempo per imparare le funzioni. Se sei
molto nuova al digitale, potrebbe sembrare complicato
all'inizio.

Costo: da 14 €/utente/mese (piano base) a 40 €/utente/

mese (piano business).

Per chi: agente immobiliare, consulente, ristoratrice con
clientela fissa che vuole non perdere nessuna occasione di

vendita e automatizzare i promemoria.

Fonti consultate:

* https://www.bitrix24.it/articles/i-7-migliori-crm-con-

integrazione-di-fatturazione-.php

* https://quicommercialista.it/blog/software-studio-

commercialista



* https://www.svennis.it/blog/miglior-crm-pmi-italiane

* https://fatturazione-aziendale.it/prezzi-fatturazione-

elettronica/

* https://www.lamiafattura.cloud/listino-prezzi-

fatturazione-elettronica.html

* https://synalla.it/articoli/migliori-gestionali-

aziendali-2026

* https://www.contindigital.it/blog/gestionale-aziendale-

pmi-come-scegliere

* https://www.fattureincloud.it/costo/



Aggiornamenti Normativi — Agosto
2026

Aggiornamenti Normativi - Agosto 2026

Ti dico subito la verita: ad agosto 2026 non ci sono novita
legislative dirompenti sul fronte fiscale. Le regole che ti
riguardano sono le stesse di sempre. Ma dentro queste regole, ci
sono scadenze concrete che non puoi saltare. E se sei
imprenditrice, potresti avere accesso a premi e finanziamenti di

cui nessuno ti ha ancora parlato.
Le scadenze di agosto che contano davvero

Il 20 agosto 2026 é il giorno dei conti.

* Contributi INPS Artigiani e Commercianti: scade
la 2% rata dei contributi fissi (Fonte: Scadenze fiscali
2026, INPS). Se la salti, il tuo profilo contributivo si

blocca. Niente di piu, niente di meno. Versa subito.

» Saldo e acconto I'VA con versamento differito: se

hai optato per il differimento, il 20 agosto paga con



una maggiorazione dello 0,80% (Fonte: Scadenze
fiscali 2026). E il prezzo della dilazione. Non

sorprenderti.

Fatturazione elettronica: quello che devi sapere

(senza tecnicismi)

Se sei forfettaria, la fattura elettronica e obbligatoria dal 2024 e
rimane tale nel 2026 (Fonte: Regime forfettario 2026). La

buona notizia? Non e complicato come sembra.

* La fattura passa dal Sistema di Interscambio (SdI),
cioe il sistema pubblico che controlla tutto (Fonte:

Fatturazione elettronica 2026).

* Se la fattura supera i 77,47 euro, devi aggiungere un
bollo virtuale da 2 euro (Fonte: Bollo digitale 2026).
Lo assolvi direttamente nella fattura. Non e
un'imposta aggiuntiva, e il bollo che pagavi anche

prima, solo digitale.

* Regime forfettario invariato: la soglia di 85.000
euro per l'uscita dal regime 1'anno successivo rimane
tale (Fonte: Regime forfettario 2026). Se resti dentro,

i tuoi obblighi rimangono gli stessi.



Insomma, niente di nuovo. Se stai gia emettendo fatture
elettroniche, continua cosi. Se non le emetti ancora e sei
forfettaria, e il momento di chiedere al tuo commercialista come

farlo (spesso é automatico tramite la piattaforma che gia usi).
Due opportunita che forse non conosci

1. Premio per le imprese femminili — scadenza imminente

La Camera di Commercio di Padova ha indetto il "Premio per la
costituzione e lo sviluppo delle imprese femminili" anno 2026
(Fonte: Camera di Commercio Padova, Bandi imprenditoria
femminile 2026). Se la tua azienda é a conduzione femminile,
potrebbe essere una voce di credibilita in piu. Verifica se la tua
provincia ha un bando simile, perché spesso le Camere di
Commercio locali propongono premi territoriali con scadenze

sfalsate.
2. Finanziamenti agevolati per nuove imprese (NITO-ON)

Se hai aperto 1'azienda di recente o stai pensando di farlo, esiste
una misura di finanziamento agevolato a tasso zero fino a 10
anni, con contributo a fondo perduto non superiore al 90% della
spesa ammissibile (Fonte: NITO-ON 2026). 1 dettagli cambiano

per provincia e per settore. Parla con il tuo commercialista o



contatta direttamente la Regione per capire se rientri nei

parametri.
Una cosa semplice che puoi fare oggi

Metti il 20 agosto in agenda con promemoria almeno una
settimana prima. Se sei forfettaria, verifica con il tuo
commercialista il saldo IVA che scade. Se sei contribuente
INPS, controlla online il tuo conto contributivo per essere sicura

di versare la cifra giusta. Non é burocrazia nera: ¢ ordine.

E se ancora non hai trovato a chi rivolgerti per la fatturazione
elettronica, chiedilo ora a chi cura il tuo bilancio. Non € una

domanda strana. E il lavoro di chi ti accompagna.

Fonti consultate:

» https://www.dequo.it/articoli/scadenze-fiscali-regime-

forfettario

* https://www.normattiva.it/uri-res/N2Ls?

urn:nir:stato:legge:2026-03-11;34

* https://www.pmi.it/professioni/regole-e-compensi/

492391/fattura-regime-forfettario.html

» https://pyva.it/blog/novita-regime-forfettario-2026



* https://www.openiva.it/guide-fiscali/scadenze-fiscali-
partita-iva-2026
* https://www.startupnewsitalia.it/bandi-e-

finanziamenti-nazionali-per-startup-e-pmi-

agosto-2026/

* https://www.tiagevoliamo.it/finanziamenti/fondo-
impresa-femminile-capo-v-programma-imprenditoria-
femminile

« https://www.fatturah.it/blog/fattura-elettronica-

forfettari



«Ogni persona che condivide la
propria esperienza rende tutta la
community piu' forte. Entra e
cresciamo insieme.»

Entra nella community di imprenditrici italiane

Iscriviti gratis ad Circuito Donne Imprenditrici

www.donneimprenditrici.it/newsletter

Fai un favore a una persona che stimi: invitala a iscriversi gratis!
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