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L’attuale scenario economico ha imposto una revisione profonda dei modelli di
business per le agenzie digitali e i consulenti freelance in Italia.
Non si tratta più soltanto di saper gestire una campagna o creare un sito web, ma di
sopravvivere a una contrazione dei margini causata dall’aumento vertiginoso dei
costi operativi. L’inflazione tecnologica, l’incremento delle tariffe energetiche che
impatta sulle infrastrutture e la frammentazione estrema dei software necessari per
lavorare hanno creato una tempesta perfetta.
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In questo contesto, l’efficienza non è più un’opzione, ma l’unico mezzo di
sussistenza per chi opera nel settore MarTech.

La sfida non è solo acquisire nuovi clienti , operazione sempre più costosa a causa
dell’aumento del CPM sulle principali piattaforme di advertising, ma blindare il
portafoglio esistente attraverso sistemi integrati che offrano un valore reale,
misurabile e costante.
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L’analisi dei costi: perché il vecchio modello MarTech è al collasso

Fino a poco tempo fa, la strategia standard di una web agency prevedeva
l’adozione di un “best-of-breed” stack: un software per l’email marketing, uno per il
CRM, una piattaforma per i social, un’altra per l’advertising e un CMS esterno. Nel
2025 e nel 2026, questo approccio si è rivelato insostenibile per tre ragioni
principali:

L’esplosione dei canoni SaaS: i costi degli abbonamenti software sono1.
aumentati mediamente del 25% nell’ultimo biennio. Gestire dieci diversi
strumenti significa pagare dieci diverse infrastrutture, spesso con
sovrapposizioni di funzionalità che gravano sul bilancio dell’agenzia o del
cliente finale.
Il costo occulto dell’integrazione: far comunicare tra loro strumenti diversi2.
richiede tempo (ore uomo) o l’utilizzo di middleware (come Zapier o Make), che
a loro volta rappresentano un ulteriore costo fisso e un potenziale punto di
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rottura tecnico. Ogni “ponte” tra due software è un rischio di perdita dati.
L’impatto energetico e infrastrutturale: anche se operiamo nel digitale,3.
l’aumento dei costi dei data center si riflette sui costi di hosting e sui servizi
cloud. Per una small agency, queste micro-spese sommate erodono il profitto
netto su ogni singolo progetto.

Operare con una piattaforma come Stackly permette di abbattere drasticamente
queste voci di spesa, consolidando in un unico ambiente Marketing Automation,
CRM, Social Media Management, E-commerce e Analytics.

La psicologia del cliente nel 2026: l’ascesa del “fai-da-
te” assistito
Un fenomeno critico che stiamo osservando nel 2026 è il cambiamento radicale
della predisposizione all’acquisto da parte delle PMI italiane.

Il cliente medio è oggi molto più informato e, complice l’accessibilità di strumenti di
intelligenza artificiale generativa, è spesso convinto di poter “fare da solo”.

Il cliente non vuole più pagare un canone mensile solo perché qualcuno pubblichi un
post su Facebook o scriva una newsletter. Percepisce queste attività come
“commodity” che potrebbe gestire internamente con un minimo di formazione. Se
l’agenzia si limita a offrire l’esecuzione di task verticali (solo ADS, solo Social, solo
SEO), si espone al rischio costante di essere sostituita da una risorsa interna o da un
tool automatizzato.

Ecco perché la proposta di valore deve cambiare. Non bisogna vendere il “servizio”,
ma il sistema.

Il cliente è disposto a investire se l’agenzia gli fornisce l’infrastruttura tecnologica e
la strategia per farla funzionare. In questo modo, l’agenzia non è più un fornitore di
manodopera, ma un partner tecnologico e strategico indispensabile. Offrire un
sistema integrato significa dire al cliente: “Ti diamo la macchina e ti insegniamo a
guidarla, ma il motore e la manutenzione sono sotto il nostro controllo strategico”.
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Dalla vendita di servizi alla fornitura di ecosistemi: la
strategia Full-Funnel
Per superare la crisi del mercato, è necessario spostare il focus dall’acquisizione
(top of the funnel) alla gestione dell’intero ciclo di vita del cliente. Una small agency
che utilizza Stackly può proporre una soluzione che copre:

Acquisizione: ADS e Content Management integrati per attirare traffico
qualificato.
Conversione: landing page e funnel di vendita che comunicano nativamente
con il CRM.
Fidelizzazione: marketing automation basata sui comportamenti d’acquisto
reali.
Post-Vendita: sistemi di customer care e loyalty program automatizzati.

Se offri solo la gestione delle ADS, il tuo valore termina quando finisce il budget
pubblicitario.
Se offri un sistema integrato, il tuo valore persiste perché gestisci il database del
cliente, la sua reputazione online e la sua capacità di generare vendite ricorrenti dai
clienti già acquisiti. Nel 2026, la vera ricchezza di un’azienda è il proprio dato
proprietario (First-Party Data), e l’agenzia deve essere il custode e l’ottimizzatore di
questo tesoro.
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La trappola dei tool AI isolati: perché “fare cose” non
basta più
Negli ultimi mesi abbiamo assistito a una proliferazione incontrollata di tool basati
su agenti AI specializzati in singoli compiti: scrivere caption, generare immagini,
rispondere ai commenti, creare video brevi, ottimizzare campagne ADS, misurare
SEO/GEO/AEO.

Molte agenzie stanno commettendo l’errore di sottoscrivere decine di questi
abbonamenti.

Questa è una trappola economica e operativa. Acquistare l’ennesimo tool che
permette di usare gli agenti AI per “fare-cose” è solo un costo in più che non si
“lega” in maniera naturale con tutto il sistema.

L’intelligenza artificiale non deve essere un elemento esterno da aggiungere al
workflow, ma una funzionalità nativa all’interno della piattaforma di gestione.

Il problema dei tool isolati è la frammentazione del contesto. Un agente AI che
scrive una mail senza conoscere lo storico del cliente nel CRM o senza sapere quali
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prodotti ha visualizzato sull’e-commerce produrrà contenuti generici e poco
performanti. Al contrario, l’AI integrata in un’unica piattaforma come Stackly attinge
ai dati reali del progetto, rendendo l’automazione intelligente e, soprattutto,
coerente. Non serve “fare cose” con l’AI; serve che l’AI lavori silenziosamente
all’interno di un processo già ottimizzato.

Vantaggi economici dell’integrazione All-in-One per
Small Agency e Freelance
Passare a un modello integrato non è solo una scelta strategica, ma una necessità
finanziaria. Analizziamo i vantaggi concreti per una piccola agenzia o un freelance:

1. Abbattimento dei costi fissi (OPEX)

Invece di pagare 50€ per l’email marketing, 80€ per il CRM, 40€ per il social
management etc…, l’agenzia paga un unico canone per una piattaforma all-in-one.
Questo risparmio può arrivare fino al 60-70% dei costi tecnologici mensili.

2. Riduzione del “time-to-delivery”

Senza la necessità di configurare integrazioni complesse o saltare da una
dashboard all’altra, il tempo necessario per mettere online un progetto si riduce
drasticamente. Meno ore spese nella tecnica significano più ore fatturabili nella
strategia o, in alternativa, la possibilità di gestire più clienti con lo stesso organico.

3. Upselling semplificato

Quando hai tutto in un unico posto, proporre un servizio aggiuntivo al cliente è
naturale. Se il cliente ha iniziato con la gestione social, attivare un sistema di email
marketing automation richiede solo pochi clic, poiché i dati sono già presenti nel
sistema. Questo aumenta il LTV (Lifetime Value) del cliente per l’agenzia senza
sforzi commerciali eccessivi.

4. Scalabilità reale

Per un freelance, il limite è sempre il tempo.
Un sistema integrato permette di automatizzare i processi ripetitivi (reportistica,
fatturazione, nurturing dei lead) liberando spazio mentale e temporale per acquisire
nuovi progetti o migliorare la qualità di quelli esistenti.
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Fidelizzazione e post-vendita: il vero motore della
redditività
In un periodo di crisi, acquisire un nuovo cliente può costare fino a 7 volte di più
rispetto al mantenimento di uno esistente.
Eppure, molte agenzie (anche guidate dalle richieste dei clienti) trascurano
completamente la fase di post-vendita, concentrandosi solo sulla “generazione di
lead”.

Un sistema integrato permette di implementare strategie di fidelizzazione che il
cliente, da solo, non saprebbe mai gestire:

Automazione del riacquisto: inviare un’offerta personalizzata esattamente
quando il prodotto acquistato dal cliente sta per terminare.
Sondaggi di soddisfazione (NPS): rilevare automaticamente il grado di felicità
dei clienti e intervenire prima che abbandonino il brand.
Programmi Loyalty: gestire punti e premi in base al comportamento d’acquisto
registrato nel CRM integrato.

Fornire questi strumenti significa rendere il cliente “dipendente” (in senso positivo)
dalla tecnologia e dalla competenza dell’agenzia. Se il sistema genera vendite
ricorrenti in modo automatico, il cliente non percepirà mai il costo dell’agenzia
come un peso, ma come un investimento ad altissimo rendimento.

Esempio pratico: gestione Full-Funnel per una palestra locale

Ora, se parliamo di small agency o freelance, i clienti a cui si rivolgono sono, nella
maggior parte dei casi, attività locali o piccole imprese.
Immaginiamo una small agency che acquisisce come cliente una palestra locale.
Nel vecchio modello, l’agenzia avrebbe creato delle campagne su Meta, per
acquisire nuovi lead, che venivano invitati a contattare la palestra per messaggio ,
telefono e/o email. In seguito qualcuno avrebbe dovuto richiamarli manualmente
(spesso con ritardi fatali).

Con un sistema integrato come quello offerto da Stackly, la strategia si evolve in un
ecosistema fluido:

Acquisizione (Top of Funnel): l’agenzia lancia una campagna ADS mirata a un1.



L’evoluzione della consulenza digitale : ottimizzazione,
integrazione e strategie anti-crisi

Stackly

“Open Day” o a una “Prova Gratuita”. Il lead clicca e atterra su una landing page
interna alla piattaforma.

Conversione e Automazione (Middle of Funnel): non appena l’utente compila il2.
form, i suoi dati entrano nel CRM. In automatico si attiva un workflow di
onboarding, che prevede invio di un SMS di conferma con il link per prenotare la
lezione tramite il calendario integrato. Contemporaneamente, il consulente della
palestra riceve una alert interno sul suo indirizzo email per sapere che c’è un
nuovo potenziale cliente da accogliere.

Vendita (Bottom of Funnel): se l’utente non si presenta, un workflow di3.
automazione invia un follow-up il giorno dopo con un’offerta a tempo limitato. Se
invece si presenta e si iscrive, il sistema sposta il contatto nella lista “Soci Attivi”.
L’iscrizione viene effettuata in palestra facendo inquadrare un qr-code gestito
dalla funzione WalkIn, che completa le informazioni di registrazione ed effettuata
la segmentazione del cliente, raccogliendo i dati di base per instaurare una
comunicazione automatizzata ma personalizzata.

Fidelizzazione (Post-Vendita): qui avviene la vera magia anti-crisi. Ogni mese, il4.
sistema invia automaticamente contenuti di valore (consigli alimentari, schede di
allenamento) tramite newsletter e monitora la frequenza di accesso (integrata
sempre tramite scansione qr-code all’ingresso). Se un socio non frequenta per 15
giorni, parte un’automazione di “Re-engagement” per evitare che disdica
l’abbonamento.
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In questo scenario, la palestra non sta pagando l’agenzia solo per “fare le
pubblicità”, ma per un sistema che garantisce la sopravvivenza e la crescita del
business. L’agenzia, dal canto suo, gestisce tutto questo da un’unica dashboard,
riducendo a pochi minuti a settimana il tempo di monitoraggio tecnico. Il cliente non
deve acquistare nessuna licenza aggiuntiva per gestire il tutto, l’agenzia fornisce
tutto il sistema.

FAQ – Domande Frequenti

Perché dovrei abbandonare i tool che già conosco per una piattaforma
all-in-one?

L’utilizzo di tool separati crea “silos” di dati e costi ridondanti. L’efficienza operativa
è l’unico modo per proteggere i margini. Una piattaforma integrata riduce i tempi di
gestione e i costi tecnici, permettendoti di concentrarti sulla strategia anziché sulla
risoluzione di bug tra software diversi.
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I miei clienti sono piccoli, hanno davvero bisogno di un sistema così
complesso?

La complessità è nella gestione, non nell’utilizzo. Per il cliente, avere un unico punto
di accesso per vedere i dati delle vendite, i messaggi dei clienti e l’andamento dei
social è una semplificazione enorme. Un sistema integrato è scalabile: puoi attivare
solo le funzioni necessarie per poi crescere insieme al business del cliente.

Come posso giustificare il costo di un sistema integrato a un cliente che
vuole risparmiare?

Non presentarlo come un costo aggiuntivo, ma come una sostituzione migliorativa.
Mostra al cliente quanto sta spendendo oggi tra vari abbonamenti, ore perse e
opportunità mancate per mancanza di dati. Dimostra che un sistema integrato non
è un “servizio di marketing”, ma l’infrastruttura di vendita della sua azienda. Spiega
ad esempio come può “recuperare” un contatto attivando un’automazione sui
commenti Instagram, che normalmente andrebbero ‘persi’. 

L’intelligenza artificiale integrata è davvero meglio dei tool
specializzati?

Sì, perché l’AI integrata ha accesso al contesto completo del business. Un tool AI
esterno può scrivere un bel testo, ma l’AI dentro Stackly sa chi è il cliente, cosa ha
comprato, qual è il tono di voce del brand e quale obiettivo deve raggiungere quella
specifica automazione. Il contesto è ciò che trasforma un testo generato in una
conversione. Inoltre non hai il problema di dover ‘rincorrere’ l’aggiornamento
all’ultimo modello LLM da utilizzare, la piattaforma lo fa in maniera automatica.

Cosa succede se il cliente decide di interrompere la collaborazione?

Questo è uno dei timori principali, ma in realtà è un punto di forza. Fornire
l’infrastruttura tecnologica crea un legame più solido. Se il cliente decide di gestire
tutto internamente, può continuare a usare la piattaforma (magari con un accordo
di licenza), ma perderà la tua guida strategica. Nella maggior parte dei casi, la
comodità di avere un sistema che funziona scoraggia il “churn”.
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Posso davvero gestire le ADS e l’E-commerce dallo stesso posto?

Assolutamente sì. L’integrazione permette di vedere come ogni euro speso in
pubblicità si trasforma in una transazione sul sito, aggiornando istantaneamente il
profilo del cliente nel CRM. Questa visione a 360 gradi è ciò che permette di
ottimizzare le campagne in tempo reale, cosa impossibile se i dati sono frammentati
tra diverse piattaforme.

La crisi del mercato non deve essere vista solo come una minaccia, ma come un
acceleratore per l’evoluzione professionale.
Le agenzie e i freelance che sapranno abbandonare la logica del “singolo task” per
abbracciare quella del “sistema integrato” non solo ottimizzeranno i propri costi
interni, ma diventeranno pilastri fondamentali per la crescita dei loro clienti.


