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Ritorno

In che modo il cliente si 
rende conto di avere un 
bisogno?
Quando si rende conto 
che ha un bisogno?

In che modo sceglie a chi 
rivolgersi per soddisfare le 
proprie necessità? In che 
modo il cliente si accorge 
di voi? (Voi siete passivi) 
In che modo attirate 
l’attenzione del cliente? 
(Voi siete attivi)Come vi sceglie? Perché sceglie voi? 

Come avviene il primo contatto? Cosa gli 
offrite? Cosa sceglie? Come è fatto il 
documento di offerta? Come lo 
convincete?

Cosa succede prima di 
incontrarvi? Gli fate avere 
del materiale prima 
dell’incontro?
In che modo avviene il 
primo incontro? Come si 
svolge la preparazione alla 
fornitura del servizio? In 
che modo viene erogato il 
servizio? Quali sono i WOW 
del cliente? Cosa gli 
restituite dopo l’incontro? 
Gli offrite qualcosa 
gratuitamente? Cosa?

Ricevete un feedback? Come? In 
che modo offrite supporto? Dopo 
quanto tempo gli inviate la fattura? 
In che modo vi paga? Che 
condizioni gli offrite? In che modo 
mantenete la relazione con il 
cliente? Dopo quanto tempo vi 
rimettete in contatto con lui? In che 
modo? Cosa gli offrite? I vostri 
clienti vi consigliano ai loro 
conoscenti? Perché?


