3 STRATEGIE DI
CONSOLIDAMENTO DELLE

dscom

Specialisti in comunicazione digitale



ﬂULﬂVARE RELAZIONIE UN
PROGESSO CHE RCHEDE
MOLTO TEMPO. CONLE GUSTE
STRATEGE PUOI CONDURRE
PIUCLIENTI VERSO UNA
RELAZIONE DURATURA CON
[ ATUAATTIVITA

ECCO 3STRATEGIE CHE PUO
INIZIARE AUTILIZZARE .




1.FOCUS SUL CLIENTE:

E UNMETODOPER RISOLVERE | PROBLEM
DIUN CLIENTE E SODDISFARNE LE
ESIGENZE. PUTTOSTO CHE UTILIZZARE UN
APPROCCIO DIVENDITA, PUOI
CONCENTRARTISULLA FORNITURADIUN
SERVIZIOUTILE, UMANOE CUCTOSU
MISURA DEITUOIPOTENZIALIGLIENTI

OFFRILORO UN PROCESSO GUIDATO CHE
DELINEILE LORO REALI PROBLEMATICHE
E DI CONSEGUENZA IL TIPO DI SERVIZIO
PIUFUNZIONALE.



https://www.superoffice.com/blog/five-ways-to-deliver-excellent-customer-service/
https://www.superoffice.com/blog/sales-process/

2. EMAIL MARKETING:

L EMAIL MARKETING RIMANE UN CANALE EFFICACE PER
GENERARE LEAD E VENDITE.

CONCENTRARSI SULLE ESIGENZE DIUN CLIENTE
ATTRAVERSOLA SEGMENTAZIONE ELA
PERSONALIZZAZIONE PUO CONSOLIDARE LA FIDUCIA E
MANTENERE LE RELAZIONINEL FUTURD.



https://www.superoffice.com/blog/email-marketing-strategy/
https://www.superoffice.com/blog/web-forms/

IL7/%DELLE PERSONE UTILIZZALAPOSTA
ELETTRONICA COME SCELTA DI COMUNICAZIONE
PREFERITA

o 1 .80% DEIPROFESSIONISTI AZIENDALI RITIENE CHE
LEMAIL MARKETING AUMENTI LA FIDELIZZAZIONE DEL
CLEENTI

o [L59% DEGLIINTERVISTATI AFFERMA CHE LE E-MAIL
MARKETING INFLUENZANO LE LORO DECISIONIDI
ACQUISTO


https://marketingland.com/77-percent-of-us-want-to-get-marketing-messages-via-email-theres-no-close-second-place-study-says-9420
https://marketingland.com/77-percent-of-us-want-to-get-marketing-messages-via-email-theres-no-close-second-place-study-says-9420
https://marketingland.com/77-percent-of-us-want-to-get-marketing-messages-via-email-theres-no-close-second-place-study-says-9420
https://www.emarsys.com/app/uploads/2018/01/eTail-Emarsys-WBR-SMB-Report.pdf
https://www.emarsys.com/app/uploads/2018/01/eTail-Emarsys-WBR-SMB-Report.pdf
https://www.emarsys.com/app/uploads/2018/01/eTail-Emarsys-WBR-SMB-Report.pdf
https://www.salecycle.com/blog/stats/18-essential-email-marketing-statistics/
https://www.salecycle.com/blog/stats/18-essential-email-marketing-statistics/
https://www.salecycle.com/blog/stats/18-essential-email-marketing-statistics/

3SUCIAL SELLING

SI SVILUPPA ATTRAVERSO I SOGIAL NETWORK, S
BASASUL COINVOLGIMENTO DEL GLIENTE E
SULLISTRUZIONE DEL CLIENTE.

QUESTASTRATEGIA ALUNGO TERMINE MIRA AD
AUMENTARE LA CONSAPEVOLEZZA DEL MARCHIG,
FORNIRE RISPOSTE RAPIDE E FORNIRE VALORE
DURANTE LINTERO FUNNEL DELLA RELAZIONE.



https://www.superoffice.com/blog/response-times/

POSSIAMO TROVARE LA SOLUZIONE PIU ADATTA
ALLE TUE ESIGENZE.

NON ESITARE ACONTATTARCH
HTTPS://GODSCOMIT/APPUNTAMENTQ

hello@dscom.it



