TUTT’UNO CON IL CLIENTE

COINVOLGERE PER MANTENERE
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La maggior parte delle aziende vede nella ricerca e
creazione del Cliente Nuovo la piu grande opportunita
di marketing per il proprio Brand

What are your company’s top marketing challenges?

" manting scoviios NN <
marketing activities

Securing enough budget 28%
logies orour neccs NN >5*
technologies for our needs
Managing our website 26%

Targeting content for

0,
an international audience 21%
Training our team 19%
Hiring top talent 16%
Finding an executive sponsor 7% Fonte: State of Inbound

Dati 2017
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Le aziende di successo vedono nella creazione di una
relazione di lungo termine con il proprio cliente la piu
grande opportunita di marketing per il proprio Brand

Customer Lifetime Value is the net profit
contribution of the customer to the firm over time.

20%

Very Profitable
Customers

20% 60%

Non-Profitable
Customers
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Qual e la differenza sostanziale?

RIUSCIREA

4
MANTENERE SOLIDA UNA RELAZIONE
NEL TEMPO
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FACCIAMO UN TEST

A. ESCLUDENDO LA FAMIGLIA E 1 COLLABORATORI, SCRIVI
SU UN FOGLIO 10 NOMI DI PERSONE CHE CONOSCI E
FREQUENTI DA ALMENO 5 ANNI

B. ORA SCRIVI 10 NOMI DI PERSONE CHE CONOSCI E
FREQUENTI DA ALMENO 15 ANNI

D. ORA SCRIVI 10 NOMI DI PERSONE CHE CONOSCI E
FREQUENTI DA ALMENO 25 ANNI



S| RIDUCONO ANDANDO
INDIETRO NEL TEMPO?

COME MAI?



Come si mantiene una relazione nel tempo?




1#

PRIMA DEL CLIENTE VIENE
LA PERSONA

o Esteroc Daniela
Federlca> Alessandra

Mlchela :;w

Francesca &%
Barbara T

Sandro _ Antonio
Navide Matteo Maria

1A # UMANIZZA IL TUO BRAND
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2 #
LE PERSONE CAMBIANO

e

2A # FAlI CRESCERE IL TUO BRAND CON LORO




3H#
DAI VALORE AL LATO UMANO

DELLA RELAZIONE

LAMICO PERFETTO

E PRONTO
AD ASCOLTART! AMA
CONDIVIDERE
| CORRICI
E CEMPRE
PRONTO A
TIRARTISUE
PUOI AD AIUTARTI
CONTARE UN CALDO
SuDILUI ABBRACCIO
SEMPRE
PRONTO PER TE
gl
Sl
£ SEMPRE
ALTUO
FIANCO

3A # FAI CRESCERE | TUOI COLLABORATORI NELLA
GESTIONE DEI RAPPORTI INTERPERSONALI gspm



4 #
MANTIENI SEMPRE LA COMUNICAZIONE

T

4A # FAIl SP’ CHE ESISTA UN SISTEMA IN AZIENDA PER
MANTENERE UNA COMUNICAZIONE A DUE SENSI CON I CLIENTI

OSM



OH#
ESISTE UN ‘FUNNEL’ ANCHE PER GESTIRE

LA RELAZIONE

\ APPROCCIO /

\  INDAGINE /

\STIMOLAZIONE/

\ soLuzIONE /

\ OBIEZIONI/
\CHIUSURA/

S5A # FAl SP’ CHE LA PIRAMIDE ROVESCIATA VENGA ADOTTATA
ANCHE PER IMPARARE A GESTIRE LA RELAZIONE CON I CLIENTI,
NON SOLO PER VENDERE OSM




6 #

MANTIENI LA RELAZIONE AD OGNI COSTO

$220
$200 -
$180
$160
$140 |
$120

$100

Customer Revenue Churn Analysis

100% Growth

75% Growth

40% Growth

25% Growth

MI M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 MI10 M11 Mi2

2% Chum  ==—1% Chum ~—=-1%Chum ==—-2% Chum

S5A # ORGANIZZA AFFINCHE’ IN AZIENDA ESISTA UN
SISTEMA PER RECUPERARE | CLIENTI PERSI E RIMANERE




[ #

CONTINUA A INTERESSARTI E A CREARE
VALORE PER LORO COME PERSONE

a PREREQUISITE for

EMPATHY
EMPATHY

1S

UNDERSTANDING

7A # TRASFORMA IL CONTRIBUTO CHE IL TUO
BRAND PUO’ DARE LORO NEL TEMPO osm



8 #

FA SI’ CHE LA PERSONA SAPPIA DI POTER
CONTARE SU DI TE, NONOSTANTE TUTTO

WE ARE ONE

8A # ASSICURATI CHE IN AZIENDA SI SPOSI IL

PRINCIPIO DEL ‘TUTT'UNO CON IL CLIENTFE’



| BRAND DESTINATI A FALLIRE
TRASFORMANO | CLIENTI IN EX-CLIENTI
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| BRAND DI SUCCESSO TRASFORMANO
| CLIENTI IN “COLLABORATORI”

CUSTOMER GROWTH




IL MIO MESSAGGIO

CREA IL TUO PROGETTO PER
IMPARARE AD AMARE LE PERSONE

E AVRAI IL TUO SISTEMA PER
4

MANTENERE SOLIDA UNA RELAZIONE
NEL TEMPO

g2y
(585858
33553






