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L’automazione dei processi di marketing non è uno standard predefinito da
applicare indiscriminatamente a ogni realtà aziendale.
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Spesso si commette l’errore di replicare strutture logiche efficaci in un settore
all’interno di contesti completamente differenti, ottenendo risultati mediocri o,
peggio, controproducenti.

Un workflow di marketing automation deve essere la traduzione tecnica di una
strategia di business; se la strategia non tiene conto delle peculiarità del customer
journey specifico, l’automazione diventa solo un rumore di fondo che allontana
l’utente.

La complessità di un funnel per un’agenzia immobiliare non è paragonabile a quella
di un’enoteca o di una palestra.

Le variabili in gioco, come il tempo di decisione, il valore economico della
transazione, la frequenza d’acquisto e la necessità di contatto umano, determinano
la forma e la sostanza dei flussi di lavoro.

https://stackly-martech.com/category/marketing-automation-agenzie-freelance/


Workflow: come adattare l’automazione ai diversi modelli di
business

Stackly

La logica strategica dietro l’automazione
Un workflow non deve essere implementato solo perché la tecnologia lo permette.

Ogni nodo di una sequenza automatizzata deve rispondere a un obiettivo preciso:
ridurre il tempo di risposta, coltivare il potenziale cliente o semplificare
un’operazione ripetitiva.

In Stackly, osserviamo spesso come la differenza tra un’automazione efficace e una
fallimentare risieda proprio nella fase di mappatura dei processi.

Prima di configurare qualsiasi trigger, è necessario analizzare il comportamento
dell’utente.

Un acquisto d’impulso richiede un workflow rapido e focalizzato sulla conversione
immediata; un investimento importante richiede invece un flusso di “nurturing”
(nutrimento) che duri mesi, basato sulla costruzione dell’autorevolezza e della
fiducia.
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Workflow universali: le fondamenta per ogni business
Esistono alcune sequenze che, seppur con contenuti diversi, rappresentano lo
standard minimo per qualsiasi attività professionale o commerciale.

Questi flussi garantiscono che nessun contatto venga sprecato.

Welcome sequence (sequenza di benvenuto): si attiva quando un utente si
iscrive a una newsletter o scarica una risorsa. Serve a presentare il brand,
stabilire le aspettative e fornire valore immediato.
Gestione dei lead (lead assignment): fondamentale per la gestione dí più
clienti. Il workflow , ad esempio, smista il contatto al commerciale di
riferimento in base a criteri definiti.
Recupero dei carrelli o delle prenotazioni abbandonate: non riguarda solo l’e-
commerce. Può essere applicato a un modulo di prenotazione per una visita
medica o a una richiesta di preventivo non completata.
Richiesta di feedback e recensioni: un flusso post-vendita o post-servizio che si
attiva automaticamente dopo un tempo prestabilito per alimentare la riprova
sociale su Google ad esempio o su piattaforme di settore.

Settore immobiliare: gestire cicli di vendita lunghi e
complessi
Nel real estate, il workflow deve supportare un processo decisionale che può durare
dai 6 ai 12 mesi. Qui l’automazione non serve a vendere direttamente, ma a
mantenere il brand “top of mind” (primo nella mente) del cliente.

Un esempio specifico è il workflow di segmentazione dinamica basato sulle
preferenze.

Se un utente visita ripetutamente schede di immobili con giardino in una
determinata zona, si può attivare un flusso che invia esclusivamente contenuti
relativi a quella categoria, evitando di saturare la casella mail del cliente con
proposte irrilevanti.

Un altro flusso cruciale è il nurturing post-valutazione. Chi richiede una valutazione
gratuita del proprio immobile non è sempre pronto a vendere subito. Un workflow
strategico invierà aggiornamenti mensili sull’andamento del mercato locale e
consigli su come valorizzare la casa, posizionando l’agenzia come consulente
esperto fino al momento della messa in vendita effettiva.
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Studi dentistici: fiducia, recall e prevenzione
Per un dentista, il workflow deve essere orientato alla continuità del rapporto e alla
puntualità. Il “prodotto” venduto è la salute e la prevenzione, ambiti dove la fiducia
è l’asset principale.

Workflow di recall periodico: basato sulla data dell’ultima igiene dentale, il
sistema invia un promemoria automatico dopo 6 o 12 mesi. Non è solo un
messaggio di servizio, ma una strategia di “customer lifetime value” (valore
del cliente nel tempo).
Follow-up post-trattamento complesso: dopo un intervento chirurgico o un
impianto, un workflow può inviare istruzioni per il decorso post-operatorio e un
messaggio di check-up il giorno successivo. Questo riduce il carico di lavoro
della segreteria e aumenta la percezione di cura verso il paziente.

Palestre e centri fitness: retention e gamification
Il problema principale delle palestre non è solo acquisire nuovi soci, ma evitare il
“churn” (l’abbandono). I workflow qui devono essere estremamente dinamici e
basati sul comportamento reale.

Un workflow di riattivazione per assenza prolungata è vitale. Se un iscritto non
passa il badge per più di 15 giorni, il sistema attiva una sequenza di
incoraggiamento, offrendo magari una sessione gratuita con un personal trainer o
un contenuto motivazionale. Al contrario, per gli utenti più attivi, si possono
impostare flussi di “referral” (passaparola), premiando chi porta un amico dopo aver
raggiunto un certo numero di ingressi mensili.

Ristoranti ed enoteche: l’arte della ricorrenza e
dell’upselling
In questo settore, l’automazione deve puntare sull’esperienza e sulla stagionalità.

Un’enoteca, ad esempio, può beneficiare enormemente di un workflow basato sugli
interessi di degustazione. Se un cliente acquista prevalentemente vini rossi
strutturati, riceverà notifiche prioritarie per l’arrivo di nuove annate di Barolo o
Amarone, piuttosto che comunicazioni generiche sui vini bianchi estivi.

Per i ristoranti, il workflow per le ricorrenze (compleanni, anniversari) è un classico
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intramontabile ma spesso eseguito male. Un approccio corretto prevede l’invio di un
invito personalizzato 15 giorni prima della data, permettendo la prenotazione
agevolata del tavolo preferito.

Inoltre, un workflow post-prenotazione può essere usato per l’upselling: inviare il
menu del giorno o la carta dei vini pregiati poche ore prima dell’arrivo stimola il
desiderio e aumenta lo scontrino medio prima ancora che il cliente si sieda a tavola.
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Errori comuni: quando il workflow diventa un ostacolo
L’errore più frequente è la sovrapposizione dei flussi.

Ricevere tre email diverse nello stesso giorno (una di benvenuto, una promozionale
e un promemoria) trasmette un’immagine di disorganizzazione. È fondamentale
impostare delle gerarchie e dei tempi di “silenzio” tra un’automazione e l’altra.

Un altro errore è l’eccessiva automazione della comunicazione umana. In settori
come l’immobiliare o la consulenza medica, se l’utente percepisce di parlare con un
robot in una fase delicata del processo, il legame di fiducia si spezza. L’automazione
deve servire a preparare il terreno per l’intervento umano, non a sostituirlo
completamente.

In Stackly, consigliamo sempre di testare i workflow su piccoli segmenti di pubblico
prima di renderli operativi su tutto il database. Analizzare i tassi di apertura, ma
soprattutto i tassi di disiscrizione, permette di capire se la frequenza e il tono scelti
sono coerenti con le aspettative del target italiano, storicamente molto sensibile
all’invasività digitale.
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Il vantaggio di uno strumento unico
Se sei una small agenzia o un freelance che offre consulenza digitale ad attività
locali e PMI, sai quanto sia importante gestire bene il tempo da dedicare a ogni
cliente.

Quando segui , o vuoi iniziare a seguire, clienti in settori diversi, avere un unico
strumento come Stackly ti permette di ridurre la curva di apprendimento, sia per te
sia per i tuoi collaboratori, anche quelli temporanei.

Ecco perchè , per velocizzare ulteriormente la creazione dei workflow, puoi usare un
semplice prompt: descrivi l’obiettivo, cosa deve attivare il flusso, quali messaggi
inviare e come rispondere alle diverse azioni dell’utente.

Ad esempio, per automatizzare l’invio di una newsletter ti basta un prompt come
questo:

‘Genera un workflow che ogni giovedì alle 16 invii l’ultimo articolo del blog al target
del progetto.’

Non devi nemmeno scrivere il messaggio che accompagna l’articolo: lo genera il
workflow stesso. E se non hai pubblicato nuovi articoli durante la settimana e il
destinatario ha già ricevuto quello precedente, non viene inviato nulla.

È un esempio semplice, ma mostra quanto sia facile attivare le prime automazioni
per ogni singolo progetto che segui. Il motore AI di Stackly usa il contesto del
progetto per generare i contenuti: anche il tono del messaggio viene adattato al
target che hai definito.

Stackly genera così un workflow completo, con email, SMS, notifiche, liste e le azioni
previste dal flusso. Tutto parte da una descrizione in linguaggio naturale, senza
dover costruire e completare manualmente una struttura di base. Se vuoi
approfondire il funzionamento leggi questa guida.

https://stackly-martech.com/workflow-di-marketing-automation-come-crearli-con-lai-usando-il-prompt/
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Domande frequenti

Come faccio a capire se un workflow è troppo complesso per un’
attività?

Se la gestione delle eccezioni all’interno del flusso richiede più tempo
dell’esecuzione manuale del compito, allora il workflow è sovra-ingegnerizzato.
Un’automazione efficace deve semplificare, non aggiungere strati di complessità
burocratica o tecnica.

Posso usare gli stessi workflow per Facebook ADS e per l’email
marketing?

I trigger possono essere simili, ma i contenuti e i tempi devono variare. Un workflow
di “retargeting” su ADS deve essere più visivo e immediato, mentre un flusso email
può permettersi approfondimenti testuali maggiori. La piattaforma All-in-One di
Stackly permette di coordinare questi canali affinché parlino la stessa lingua.
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Qual è il numero massimo di email da inserire in un workflow di
nurturing?

Non esiste un numero fisso, ma per il mercato italiano, la qualità prevale sulla
quantità. Per un settore ad alto coinvolgimento come l’immobiliare, una sequenza di
5-7 email distribuite in 3 settimane è equilibrata. Per un ristorante, 2 o 3
comunicazioni mirate sono più che sufficienti.

È necessario avere un CRM per far funzionare questi workflow?

Sì, un CRM integrato è il motore dell’automazione. Senza dati centralizzati (storia
degli acquisti, visite al sito, interazioni passate), i workflow restano sequenze cieche
e generiche, perdendo gran parte della loro efficacia strategica.

Come posso misurare il successo di un workflow specifico?

Oltre alle metriche classiche (Open Rate e CTR), bisogna guardare alle conversioni
finali: quante visite in studio ha generato il recall del dentista? Quante prenotazioni
ha portato il workflow del compleanno? Il ROI (ritorno sull’investimento)
dell’automazione si misura sulla capacità di generare azioni concrete nel mondo
reale.


