
GamePlan per i Tech CEO - Customer Acquisition

Le 5 domande 
indispensabili a cui 
dare risposta nel 
Learning Center

ACADEMY



Il contesto

● I clienti hanno sempre 5 domande chiave prima di acquistare

● Se non rispondi tu, lo farà qualcun altro (oppure nessuno)

● La trasparenza crea fiducia e accelera le vendite



Le 5 aree



Il Conto (Costi e Prezzi)

● Tutti vogliono sapere quanto costa

● Non serve listino fisso, ma range e fattori

● Nascondere i prezzi genera sfiducia

● Messaggio chiave: spiega il perché dietro ai numeri

Esempi:

“Quanto costa lanciare una DXP enterprise: range, driver e come non 
bruciare budget.”

“Quanto costa un Programma GamePlan: scenari di investimento e impatti 
sul time-to-value.”



Le Spine (Problemi e Rischi)

● Ogni soluzione ha limiti

● Parlare apertamente di quando NON sei la scelta giusta

● Riduce richieste da clienti non in target

● Messaggio chiave: l’onestà seleziona i clienti giusti

Esempi:

“7 problemi tipici nei progetti DXP enterprise e come evitarli.”

“Perché NON dovresti scegliere un Fractional CTO: 5 casi in cui è la mossa 
sbagliata.”

“Perché la migrazione al cloud fallisce: segnali precoci e contromisure.”



Il Ring (Comparazioni)

● I clienti confrontano sempre le alternative

● Tu vs competitor, tecnologia A vs B, custom vs prodotto

● Essere chiari anche se sei di parte

● Messaggio chiave: se non spieghi tu, lo farà qualcun altro

Esempi:

“Kubernetes vs OpenShift per imprese regulated: criteri decisionali e casi 
d’uso.”

“Custom platform vs suite DXP: dove vince l’una, dove vince l’altra.”

“Fractional CTO vs CTO full-time: costi, velocità, rischio organizzativo.”



Le Voci del Campo (Recensioni)

● Nessuno compra senza opinioni e proof point

● Case study, testimonianze, esperti indipendenti

● Mostra anche difficoltà e limiti

● Messaggio chiave: la fiducia nasce dalla trasparenza

Esempi:

“Come abbiamo ridotto il lead time da 6 a 2 settimane con una DXP 
modulare: errori e fix.”

Video-testimonianze con metriche pre/post e una sezione “Cosa 
rifaremmo diversamente”.



La Classifica (Best in Class)

● Tutti cercano “il migliore”

● Non puoi ignorare i competitor

● Guidare la conversazione ti rende voce di fiducia

● Messaggio chiave: se non sei nella conversazione, non esisti

Esempi:

“I 10 migliori partner per piattaforme digitali enterprise in Italia: criteri, 
specializzazioni, perimetro ideale.”

“I migliori programmi di advisory tech per CEO: cosa fanno, per chi sono, 
lacune tipiche.”



Applicazione

● Framework vitale nel tech B2B: acquisti complessi, cicli lunghi

● Integrare nei contenuti marketing e sales enablement

● Assegnare i “compiti” ai clienti: contenuti prima della call

● Accelera e rafforza il processo di vendita



















Conclusione

● Le 5 Domande Indispensabili sono universali

● Il coraggio sta nel rispondere apertamente

● Chi lo fa diventa la voce di fiducia del mercato

● Domanda finale: quale area non stai ancora affrontando?


