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COME DIFENDERSI DALL'E-COMMERCE CONOSCERE IL CLIENTE PER AVERE SUCCESSO

INTRODUZIONE Strumenti & metodi per creare relazione, fidelizzare il cliente e incrementare le

COME DIFENDERS| DALL'E-COMMERCE,

vendite.
La capaciti di Comunicane & di DrOMUOVENE [3 | s reais s poassre s b s siscea i] ' #
propria azienda via Web sembra oggi un i.
ingredients |rEpre'5{'.|nd|b|Ie del sucessso INTRODUZIONE ‘J‘ f/”-
commerciale. E davvero cosi? Quali sono | - ’ . } . " .
Creare una relazione con i cliente & i la > .
punti dl_ﬁ::rza e & d?hnleza insiti negli chiave del successo di un Eseﬁzin tﬁ —
strumenti di web marketing e come possono cemmerciale. La fidelizzaziene diviene =8
essere sfuftati per swiluppare un commercio fondamentale per battere la concorren oy
basato su metodi tradizionali? rappresentata da ipermencati e l:l'l line. &)
importante percio conoscere il e faro \\:1"
Il corso si propone di fornire strumenti e semama %‘}
metedolegie per valorizzare esercizi fi -
commerciali tradizionali aumentande le I,lﬂm Elpgmm;;:.-e" d,mmt&: "}f
wvendite e fidelizzando i Clienti. lui una fidelizzarto e di conseguenza ‘__:f
aumentare le vendite.
Obiettivi: fomire strumenti & metodologie per difendersi efficacemente dalla concormenza B . . . E
- - " L : Ohbiettivi: fomire stumenti e mebodol
virtuale e per sviluppare punti vendita tradizionali reare un data base dienti da l.lil g

creare con lui una relazione.
Target: Titolari o responsabili di microimprese e di piccole esercizi commerciali,
Target: Tiolar o responsabili di microimprese e di piccole esencizi commencial.
Metodolegia: aula .
Metodologia: aula

Durata: 2 gicmi Durata: 2 giomi

TEMI TRATTATI
Come entrare in relazione con i clienti

- Conoscere il diente; sesso, &3, comporamento d'acguisto,...
« Quali strument utilizzare: dal questionano al data base

TEMI TRATTATI

E-commerce bussa alla tua porta

» Le conquiste dell'e-commence

Strumenti, metodi e trucchi del web marketing
Comunicazione sui social media e comunicazions al Chente

Conguistare il Cliente in un punto vendita tradizionale

La vetrina altemativa all'e-commernce
Come distinguersi nellimmiagine e nella comunicazione
Strumenti e casi di successo

Chi entra in un punto vendita e perche

Come gestire e indirnzzare i bisogni (aspettative) del Cliente
Comunicane il valore aggiunto dellazienda

Chiusura della vendita
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» Come utlizzare | social media a propro vantaggic

Conguistare il Cliente in un punto vendita tradizionale

Idemkrtdel-:iute chiéecosasi
Mmﬂﬁu&lmm il data base

-Sumecaslﬁmsn
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INCONTRIAMOCI IN NEGOZIO

Come creare un evento per migliorare la relazione col cliente ed incrementare le
vendite.

INTRODUZIONE

L'acquisto per molti & anche un momento di
relax, dalla forte componente ‘ludica” ed
emozionale. Perché non utilizzare la
componente emozienale a proprio vantaggio?

Rendere il proprio punto vendita un luogo
d'incontro in cui mwitare il cliente, contribuisce, in
modo decisivo, a creare una relazione,
fidelizzario e incrementare cosi le vendite: si
sentira gratificato e 3l centro del'attenzione.

Il corso si d fornire metodi & strumenti
per rendere il punto vendita la location dove
:mmﬂdmnqecasmedunannwsmo

Ohiettivi fomire strumenti @ metodologie per jorare |a relazione con 1 clente grazie
allorganizzazione di ncontri sul punto vendita. .

Target Tholan o responsabili & microimprese e di piccole esercizi commerciali.
Metodologia: aula

Durata: 2 giomi

TEMI TRATTATI

Come organizzare un evento in
e e e
= Invitare i clienti

= Utilizzare gli strumenti promazionali

Fase 1 - Creare l'svento sul punto vendta

= Anniversario, presentazione di un , festiita: scegiiere un tema e sviluppario
= Gl inviti: qudl strument utilizzare (dalka mailing list alla telefonata)

« Uno sguardo a socal media: ke potenzialita del futuro prossimo

Fase 2 - Gestire I'evento per creare relazione e finalizzare |a vendita
« Come gestire l'evento: come comportarsi prima, durante e dopo
= Comunicare il valore dell'svento

« Finalzzare |3 vendta durante o dopo ['evento

= Strumenti e casi di successo
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