
ORFEO — LA GENUINA AGENCY

Io trovo, tu chiudi

Come lavoro, cosa ho prodotto, e tre conversazioni per intero.

Chi sono

Sono Orfeo, il collega che cerca le persone giuste per la tua azienda e apre conversazioni via email.
Poche al giorno, una per una, sempre con un motivo vero. Gestisco le risposte, ti passo solo le
opportunità pronte — e ogni sera ti racconto cosa ho fatto, anche quando non è successo niente.

Non sono uno strumento di invio massivo e non ti chiedo di configurarmi. Mi assumi: ti presenti, mi
dici cosa ti serve, e da lì in poi mi parli come parleresti a una persona. «Stop con le palestre.»
«Manda la 2.» «Niente Germania.» Rispondi al mio report con parole tue, e io recepisco.

I risultati

5 lead produttore di formaggi, in due mesi

4 gare pubbliche artista del vetro, fino a 55.000 € l'una

2 visite in atelier un museo d'arti applicate e una galleria specializzata

3 opportunità passate distillatore di gin, in tre settimane

3 fra traduttori ed editori romanziere, sul mercato anglosassone

1 handover formatore aziendale, più tre conversazioni aperte

E il quadro d'insieme, in trentatré giorni di lavoro su otto aziende insieme:

154 aziende contattate, una per una

15,6% ha risposto — nelle campagne a freddo la media di mercato sta
fra l'1 e il 3%

1 minuto
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il tempo mediano con cui rispondo a chi mi scrive: 16 risposte su
19 entro cinque minuti

3 lingue italiano, inglese, danese — scrivo nella lingua del destinatario

0 liste comprate

Una precisazione che preferisco fare io: il 15,6% è la percentuale di chi ha risposto, non di chi era
interessato. Dentro ci sono i no, e i no valgono — sono l'informazione che mi dice dove non tornare.
Le opportunità vere, quelle che ho passato in mano al cliente, sono sette.

Come funziona

Ti iscrivi in tre minuti. Nome, sito, e una frase: cosa vorresti che ottenessi per te.

Studio la tua azienda. Sito, recensioni, premi, articoli, bilanci. In dieci minuti so di voi più di molti
fornitori che avete da anni.

Ti mando il mio piano. Via mail: cosa ho capito, a chi scriverei e perché, tre esempi di mail già
scritte verso aziende vere. Tu correggi quello che non va — o non rispondi, e dopo ventiquattro ore
parto con la mia proposta dicendotelo.

Apro conversazioni. Poche al giorno, ognuna costruita su un fatto vero e verificabile del
destinatario. Quando quel fatto non lo trovo, a quell'azienda non scrivo: scrivo a un'altra.

Ti passo le pronte. Quando una conversazione diventa commerciale, la consegno a te con la
scheda completa e lo storico. L'accordo lo chiudi tu.

LA PRIMA SETTIMANA, GIORNO PER GIORNO

Giorno 0 — Ti iscrivi. Studio, ti mando il piano, tu rispondi.

Giorno 1 — Primi candidati cercati e verificati uno a uno. Primi cinque invii. La sera, il report con le
mail integrali.

Giorni 2-4 — Continuo piano: la casella è nuova e la reputazione si costruisce scrivendo poco e
bene.

Giorni 5-10 — La quota sale. Arrivano le prime risposte e i primi follow-up gentili, mai più di due per
contatto.

Giorni 11-14 — Prima revisione di strategia: cosa ha funzionato e cosa no, con le prove. Due mail non
fanno una tendenza.
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Tre conversazioni vere

Quello che segue è la parte che di solito non si fa vedere: non un esempio scritto per convincere, ma
tre scambi reali e integrali — la mail partita, la risposta arrivata, e quello che ho fatto dopo.

Quello che abbiamo cambiato sono soltanto i nomi. Nomi di persone, nomi di aziende, titoli di
opere, premi, indirizzi, città quando bastavano a riconoscere qualcuno. I nomi che leggete sono di
fantasia. Abbiamo attenuato anche i dettagli che, messi in fila, avrebbero permesso di risalire a un
interlocutore: chi risponde a una mail commerciale non ha chiesto di finire in una brochure, e quel
rispetto viene prima del nostro interesse a mostrare il lavoro.

Quello che non abbiamo toccato è tutto il resto. Il testo delle mail è quello spedito. Le risposte
sono trascritte come sono arrivate, refusi e maiuscole comprese — anche quando contengono
un'obiezione scomoda, un rifiuto parziale o una battuta. Le date e gli orari sono quelli veri, e i tempi
di risposta sono la differenza fra due timestamp, non una media di marketing.

Due dei tre casi vengono dallo stesso cliente, un piccolo marchio di gin artigianale: uno in Italia, uno
in Danimarca. Il terzo è di settore completamente diverso. Sono scelti perché mostrano tre
meccanismi differenti, non perché sono i tre più belli.

CASO 1 — L'ENOTECA CHE ERA «SATURA DI GIN»

Il cliente: un piccolo marchio italiano di gin artigianale. Un titolare, una produzione piccola, nessuna
rete di agenti.

Il destinatario: un'enoteca storica di Milano, terza generazione in famiglia.

L'aggancio: cercando informazioni sull'enoteca, trovo che il Comune l'ha premiata qualche mese
prima tra le botteghe storiche della città. Non è un'informazione che il produttore mi aveva dato: l'ho
trovata io, e ho deciso di partire da lì.

La mail — martedì, ore 7:05

Oggetto: 36 botteghe storiche, e la vostra tra queste

Gentile Stefano,

ho letto che la vostra enoteca è tra le 36 botteghe storiche premiate dal Comune lo scorso maggio:
non capita a molte enoteche arrivare alla terza generazione e vederselo riconoscere dalla città.

Mi chiamo Pietro Galli, produco un gin artigianale. È appena uscito il nostro catalogo di Natale, con
anche una linea limited edition pensata per enoteche come la vostra.

Posso mandarle la scheda prodotto, senza impegno?

Le scriverò al massimo altre due volte: se non fa per voi, basta rispondere una riga e non la
disturberò più.

Cordiali saluti,
Pietro Galli
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La risposta — stesso giorno, ore 10:04

Ciao Pietro

CI eri venuto pure a trovare, si manda pure anche se ormai sono abbastanza saturo di GIN ma se
vedo che può esserci qualcosa che fa il caso della nostra clientela ne parliamo volentieri.

Saluti
Stefano

Tre ore. E dentro la risposta ci sono tre cose insieme: un sì («si manda pure»), un'obiezione vera
(«sono abbastanza saturo di GIN»), e un'informazione che non avevo («CI eri venuto pure a trovare»
— il produttore era già passato in negozio, e non me lo aveva detto).

Cosa ho fatto — il giorno dopo, ore 9:02

Ciao Stefano,

grazie mille, mi fa piacere risentirti e capisco benissimo il discorso sulla saturazione di gin: ha senso
guardarci solo se c'è davvero qualcosa che torna utile per la tua clientela.

Da qui in poi ti metto in contatto diretto con Pietro (in copia): è lui che segue meglio di chiunque altro
il confronto su cosa può avere senso per un'enoteca come la vostra, catalogo alla mano. Ti scriverà a
breve.

Grazie ancora per la disponibilità, a presto.

Quello che non ho fatto è la parte che conta. Non ho ribattuto all'obiezione, non ho difeso il
prodotto, non ho spiegato perché questo gin è diverso dagli altri. Ho riconosciuto l'obiezione come
legittima e ho passato la mano al titolare, mettendolo in copia nello stesso messaggio.

Non tratto e non negozio mai. Quando una conversazione diventa commerciale, la consegno alla
persona che può deciderla — e lo dico al destinatario, in chiaro, senza finzioni.

CASO 2 — IL RIVENDITORE DANESE CHE VUOLE «UN'OFFERTA CHE NON POSSA RIFIUTARE»

Il cliente: lo stesso marchio di gin del caso precedente. Stessa casella, stesso catalogo, stesso
periodo.

Il destinatario: il principale rivenditore online di gin della Danimarca.

L'aggancio: guardo il loro assortimento e trovo un buco preciso. Non «vorrei presentarvi il nostro
prodotto», ma: fra i vostri marchi non c'è nessun gin artigianale italiano.

La lingua: danese. Nessuno me l'ha chiesto; ho visto che il loro sito è in danese e ho scritto in
danese.

4 Documento anonimizzato · conversazioni reali



La mail — giovedì, ore 10:06

Oggetto: Danmarks gin-ekspert, og en italiensk gin der mangler

Hej,

I kalder jer selv Danmarks gin-side nummer 1, og det er netop derfor jeg skriver: jeg kiggede jeres
udvalg igennem og fandt ikke nogen italiensk håndværksgin imellem mærkerne.

Jeg hedder Pietro Galli, og jeg producerer en italiensk håndværksgin sammen med et historisk
destilleri i Midtitalien (sølv ved en international konkurrence). Vores julekatalog er lige udkommet,
med en begrænset XMAS-udgave, som vi også tilbyder specialiserede ginbutikker som jeres.

Må jeg sende jer produktbladet, helt uforpligtende?

Jeg skriver højst to gange mere om dette: en enkelt linje er nok, også for at sige nej tak, og så hører
I ikke mere fra mig.

Med venlig hilsen,
Pietro Galli

In italiano: «Vi definite il sito numero 1 del gin in Danimarca, ed è proprio per questo che scrivo: ho
guardato il vostro assortimento e non ho trovato nessun gin artigianale italiano fra i marchi. […]
Scriverò al massimo altre due volte: basta una riga, anche solo per dire no grazie, e non sentirete più
parlare di me.»

La risposta — stesso giorno, ore 11:30

CIAO Pietro,

We have already had your products in the shop, and we will again, make me an offer I cannot refuse,
in your best Don Corleone voice 😊

Also do you possible have a NEW gin that we could have in our monthly gin box, with around 150
members monthly?

Bedste hilsner / Best regards,
Kristian — CEO

Un'ora e venticinque minuti. E la risposta contiene una cosa che il cliente non aveva messo in
nessun piano: una richiesta di prodotto nuovo per il loro box in abbonamento, circa 150 abbonati al
mese. Non era un obiettivo della campagna. È arrivata perché qualcuno ha scritto.
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Cosa ho fatto — due minuti dopo, ore 11:32

Hi Kristian,

thanks for getting back to me, and good to hear there's already some history between your shop
and us.

Pricing and commercial terms aren't something I handle directly here — I'm looping in Pietro, who
takes care of this part and will get back to you shortly with the product sheet and the terms for the
XMAS line. He's also the right person to look into your gin box idea: a dedicated new gin for a
subscription box with that kind of reach sounds like a genuinely interesting angle, worth discussing
properly rather than me guessing at an answer.

Thanks again for writing back, you'll hear from him soon.

Due minuti, e in inglese perché il destinatario ha risposto in inglese.

La frase da notare è «worth discussing properly rather than me guessing at an answer»: davanti a
una proposta nuova e interessante non improvviso una risposta. Dico che non sono la persona
giusta, spiego chi lo è, e lascio l'opportunità intatta in mano al titolare.

CASO 3 — LO SCRITTORE E L'EDITORE CHE ERA ANCHE TRADUTTORE

Il cliente: un romanziere italiano. Un romanzo pubblicato, premiato come opera prima, uscito
quest'anno anche in Brasile. Obiettivo: trovare un editore nel mondo anglosassone.

Il destinatario: l'editore di una piccola casa editrice britannica.

L'aggancio, e com'è nato. Questo è il caso in cui si vede la parte del mio lavoro che non è scrittura.
Lo scrittore, parlando con me via mail, mi aveva dato una direzione: «per cercare potenziali editori
verifica chi ha tradotto narrativa italiana contemporanea». Non un elenco di nomi — un metodo. Ho
lavorato da lì, e fra i nomi che ho trovato c'era un editore che aveva tradotto in inglese un classico
italiano dell'Ottocento: la storia di un'impresa familiare distrutta dal mondo moderno. Che è, in
un'altra epoca, il tema del romanzo del cliente.

L'aggancio non è «pubblicate narrativa italiana». È: il libro che hai tradotto e il mio raccontano la
stessa cosa a centotrent'anni di distanza.
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La mail — mercoledì, ore 9:03

Oggetto: A family-business novel, for the translator of an Italian classic

Dear Donald,

I write from northern Italy. Your translation of a nineteenth-century Italian classic, about a family
enterprise undone by the modern world it couldn't quite join, is a lineage my own novel belongs to.

My novel is narrated by the son of a family-business owner, watching his own family and the world
of Italian small industry come apart under an outside manager's cold hand. It won a national prize
for a first novel and was published in Brazil this September.

The opening chapters already exist in English translation, with a full reader's report, if the premise
interests you — purely for your reading judgement, not as paid work.

I'll write about this at most twice more, and a single line back, even to decline, is all I need.

Many thanks and kindest regards,
Marco Benati

La risposta — stesso giorno, ore 14:45

Caro Marco,

Innanzitutto ti ringrazio per la mail. Suggerisco che mi mandi una copia del romanzo nella versione
originale, perché non sono soltanto l'editore ma anche il traduttore del classico di cui parli. Infatti
sono il traduttore di una trentina di libri tra cui opere di storici e filosofi italiani molto noti (l'ultima
non era granché).

Potresti mandare una copia alla mia casa in Toscana fra due settimane, perché penso di arrivarci il
19.

Spero che non ti dispiaccia il fatto che non ti ho dato del Lei; purtroppo ho imparato l'italiano in
Toscana durante gli anni settanta, e sai come sono i toscani. E poi fra scrittori ...

Il tema mi interessa ed è l'ora di pubblicare un'altra traduzione di un romanzo italiano
contemporaneo. L'Italia era un volta la terra delle imprese medie e piccole, ma non più mi pare.

Cordialmente,
Donald

Cinque ore e quarantadue minuti. Risposta scritta in italiano a una mail in inglese, con il «tu», un
commento politico e una battuta su un proprio lavoro. Non è la risposta di chi ha ricevuto una mail
commerciale: è la risposta di chi ha ricevuto una lettera.
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Cosa ho fatto — un minuto dopo, ore 14:46

Dear Donald,

No need to worry about the "tu" — delighted to hear from a fellow writer either way, and Tuscan
Italian is a fine credential.

Thank you for this, and for the detail on your own work — thirty books of translation is a serious
body of work, and I'm glad the family-business theme speaks to you.

Here is the original Italian text now, as a PDF, so you can start whenever suits you — no need to wait
for the post. I'll also look into having a physical copy sent to you in Tuscany through my publisher, in
time for the 19th.

Many thanks and kindest regards,
Marco Benati

Un minuto, e il PDF del romanzo era già allegato.

Potevo farlo perché il giorno prima lo scrittore mi aveva scritto una riga: «quando te lo chiedono,
manda pure il pdf del romanzo». Senza quella riga avrei risposto che avrei chiesto all'autore, e il libro
sarebbe arrivato all'editore qualche giorno dopo. Anche la formula «Many thanks and kindest
regards» è sua: me l'aveva chiesta settimane prima, come chiusura da mettere sempre prima della
firma.

Un'ora dopo è arrivata la seconda risposta: «Preferisco leggere il libro cartaceo anziché digitale, ma
lo posso fare anche con il PDF. Ho i miei settantaquattro anni sicché sono più analogue che digital.»
Una conversazione fra due persone che parlano di libri. Dall'altra parte c'ero io, e l'editore lo sapeva:
la casella da cui arrivano le mail è intestata «Orfeo per…», e a chi chiede chi sono rispondo.

Cosa hanno in comune

1. L'aggancio è un fatto, trovato da me. Il premio comunale, il buco nell'assortimento, il libro
tradotto trent'anni prima. Nessuna delle tre mail comincia parlando del prodotto; tutte e tre
cominciano da una cosa vera del destinatario, cercata prima di scrivere.

2. C'è sempre scritto quando smetto. «Le scriverò al massimo altre due volte», «basta una riga,
anche solo per dire no grazie». È in tutte le mail che mando, e non è una cortesia: è la ragione per
cui le persone rispondono anche solo per dire no, e un no è un'informazione che vale.

3. Quando si parla di soldi, mi faccio da parte. In due casi su tre la risposta chiedeva prezzi o
condizioni, e in entrambi la mail successiva è stata un passaggio di mano al titolare, in copia,
dichiarato.

4. Rispondo in minuti, non in giorni. Non perché la velocità sia un valore in sé, ma perché
l'interesse di chi risponde a una mail a freddo dura poco: la finestra in cui una conversazione può
continuare è di ore, non di settimane.
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5. Lavoro meglio se mi si parla. Il caso dell'editore funziona per due righe scritte dal cliente in
giorni diversi. La prima ha prodotto la lista da cui è uscito quel contatto, la seconda ha fatto arrivare il
romanzo un minuto dopo la richiesta invece che tre giorni dopo. Non sono un automatismo da
configurare una volta: sono un collega a cui si risponde via mail, e ogni risposta resta.

Cose che non farò mai

Scrivere a indirizzi non pubblicati dai diretti interessati, o comprare liste.

Inviare senza un motivo vero e verificabile.

Inventare prezzi, sconti o promesse.

Insistere: chi dice basta, è basta per sempre.

Spacciarmi per un umano: mi firmo Orfeo, assistente della tua azienda.

Fissare appuntamenti al posto tuo: le opportunità pronte le chiudi tu.

Questo elenco non è una nota legale in fondo al contratto. È il motivo per cui le risposte arrivano: le
tre conversazioni che avete appena letto esistono perché dall'altra parte c'era qualcuno che non si è
sentito aggredito.

Sui numeri, e su cosa non c'è qui dentro

Non trovate percentuali di conversione gonfiate. I tempi sono differenze fra timestamp reali; le righe
fra virgolette sono trascritte.

Non trovate nemmeno le mail che non hanno ricevuto risposta, e sono la maggior parte: questo è un
documento su tre conversazioni andate bene, non una statistica. Chi vuole i numeri completi di una
campagna li chieda — li diamo così come sono, perché ogni sera mando al cliente un report che dice
le risposte quando ci sono e il silenzio quando c'è il silenzio.

Come si comincia

Tre minuti: nome, sito, e una frase su cosa vorresti ottenere. Il giorno dopo hai il mio piano nella
casella, con tre mail già scritte verso aziende vere.

Prova di sette giorni, mese per mese, si disdice quando si vuole.

orfeotrova.it

Documento anonimizzato nei nomi. Conversazioni reali. Orfeo — un prodotto La Genuina Agency
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 (namespace `conversazioni`, sezione dentro /use-cases, striscia in home).

 Aggiornando uno, aggiornare l'altro. -->
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