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MM Crm Dai nuovi contatti agli incentivi per il riacquisto, ecco come operano Zecca dello Stato e societa di ogni dimensione

Clienti sempre pin

al centro

dl Andrea Secchi

on possono farne a
meno la Zecea dello
Stato, che vende volumi
pregiatl e costosl, cosl
eome una piecola azenda campa-
na che porta la frutta a domicilio o
il produtiore di piscine che offre i
propri prodoiti esclusivamente on-
line. [l erm, ovvero la sestione delle
relazioni con la clientela, arriva
ormai dappertullo grazie soprat-
tutto alla fessibilith dei software
che consentono i pli disparati utl-
lizzi. In periodi di vacche magre,
conquistare i clienti ¢ ancor pii
tenersi quelli buond & una neces-
sitd per tuttl, e si parte quindi dal
cosiddetto lead generation, ciod la
generazione di contatti per nuovi
clientl, per armivare agli stramenti
che permettono di continuare ad
agire sui clienti esistenti con inida-
tive di marketing mirate, tagliate
appositamente sulla storia degli
acquisti e degli interessi. Non poco,
se si considera che i miglioramenti
nelle performance registrati da
Si=ecn, uno dei formitord di software
crm che operano nel mercato ita-
liann, arrivano anche al 40%.
«Noi siamo al terzo anno di utiliza
del sistema GaLerm di Sisecos, rc-
conta Stefano Zonettl, respon-
sabile dei sistemi informativi
di Editalia, la socictd dell Tstituto
Poligrafico e Zecca dello Stato che
vende medaglistica, libr e collezo-

ni d'arte, «<in precedenza usavamo
un altro sistema che non ci con-
sentiva di avere una siruftura cen-
tralizzata per | dati: tuttd § dati ded
clienti erano delocalizzati, in mano
alle nostre agenzie autonome di
vendita Dal 2004 ab-
biamo avviato la fase
di consolidamento in
un contenitore uni-
o0 @ alla gestionedel
contenitore abbiamo
messo il Gat Questo
¢l aiuta nella fase di
Programmaziones,

[ profili ded clienti di
Editalia sono parti-
colarmente impor-
tanti per la societd,
dal momento che | prodott venduti
sono per lo pit di fascia alta, dvolti
ad appassionati o collezionistl La
leva del riacquisto, insomma, &
molto importante e grazie a que-
sta 1 riordini sono aumentati del
25%. Altro elemento, non ultimo
in questo caso polché | pagamenti
sono anche rateali, guarda la sto-

ria finanziaria del cliente, ovwero
s¢ ha pagato o meno un ordine
precodente.

Ilead, { contatti per i nuovi clienti,
sono raccolti invece attraverso
coupon sul glornall o pubblicita

Dalle edizioni
per collezionisti alla
grande distribuzione,
i soffware di erm
sono ormai indispensabili

in tv. Dalla raccolta del contatti si
passa alla lavorazione: elimina-
zione dei duplicati, profilazione,
assegnazione all'agenzia compe-

tente nel territorio. «Nol offiamo
un sistema aggiuntivo per la lead
generation ai nostri crmp, dice Ro-
herto Lorenzettl, a.d. Di Siseco,
«i trafta di minisiti specifici che
possono far parte del proprio sito
principale, L'azienda paga
per contatto valido desvato
in ambito eonsumer. Per il
BB, invece, abbiamo fatto

un accordo con Guida Monaci a

maggio per cul si pud ora accede-
re 4 questo ampissimo database
per fare azioni promozionali sul
target aziendales.

Oltre ad aziende come Editalia,

o ad altri clienti di Siseco come
Fastweb, Wind, Michelin, ¢i sono
anche piceole imprese che hanno
tratio giovamento dal erme [ costi,
infatti. dipendono dal tipo di utiliz-
Zo, su licenza o noleggio, ¢ si parte
da un canone utente mensile di 50
euro. Un esempio & Primi Frutti,
che ha provato a industrializzare
la vendita della frutta attraverso il
telefono, Praticamente la socield
propone e raccoghie gl ordind con
il contact center, per poi portare
la spesa di frutta direttamente a
domicilio. La gestione & comple-
tamente sulla piattaforma Sisecn,
compresa 'ottimizzazione delle
consegne vista la deperibilita dei
benl. Finora sl sono raggiunte le
500 consegne a settimana

Chi utilizza un'altra famiglia
di prodotti di Siseco, la
b.com, & Del Taglia Pisci-
ne, l'azienda fiorentina
che articola il proprio
business esclusivamente
su internet. B.com, infat-
i, & 1l software crm che
aggiunge la tecnologia in
chiave web 2.0. Operan-
do sulla rete, Del Taglia
rceve una media di 15-2
mila contatti all'anno che
si traducono in circa 400 piscine
vendute, un buon risultato se si
pensa che si tratta di prodoiti che
costano dat 14 al 16 mila euro pii
4-6 mila eurn per I'installazione.
(Riproduzione riservata)




