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U Il costo di acquisizione di nuovi
clienti e in costante aumento

U | clienti fedeli tendono a spendere

PERCH E di piu e piu frequentemente
FIDELIZZARE U In un mercato competitivo, la

loyalty puo essere |1l fattore
differenziante
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! APPROCCIOR
DATA-DRIVE

Le strategie tradizionali di
fidelizzazione stanno diventando
meno efficacl

Il continuo arricchimento dati
permette di comprendere e
anticipare le esigenze del nostri
clienti In modo preciso e
personalizzato
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DATI M OTIVI
TRANSAZIONALI:

Use case
clustering RFM
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OBIETTIVO

METODOLOGIA

VERIFICA

COSA ABBIAMO FATT

migliorare | 0 e n g a g @ele n
nostre campagne destinate ad un
sottoinsieme di clienti «VIP»

clusterizzazioneRFMe A/B testing

misurazione KPIscampagne

marketing
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CLUSTERYIP»

U La selezione del cluster VIP ha
permesso di migliorare l'efficacia
delle campagne e allo stesso
tempo di ridurre |1 costi di

marketing
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CLUSTER CHURNE

U | nuovi parametri utilizzatli per la
selezione di segmentt meno

gualificati, inclinta | | 0 a b bdal n
brand, non hanno generato risultati
significativi
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NEXT STEPS

U Obiettivo: riduzione
churn rate

u Use case: |
applicazi ople
al modello RFM per
la creazione di un
nuovo modello
predittivo
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METODOLOGIA A/B testing tramite DEM/vetrine

VERIFICA misurazione KPIsDEMe # clienti
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