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Mettiamo le persone
al centro del tuo universo




Il mercato del fitness € in continua evoluzione, caratterizzato da un
cambiamento delle dinamiche di consumo. I clienti, sempre piu esigenti
e disorientati, si trovano a dover scegliere tra un'offerta vasta

e diversificata, il che rende il processo decisionale caotico.

In un contesto cosi competitivo, le tradizionali strategie di lead
generation, non sono piu sufficienti per catturare I'attenzione e
fidelizzare la clientela.

Oggi il potenziale iscritto ed anche quello piu fedele, sono sottoposti
ad un bombardamento di proposte piu 0 meno accattivanti, in ogni
momento del giorno, che provengono dalla fruizione di un’infinita
disponibilita di informazioni online.
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E proprio in questo scenario che si presenta I'opportunita di ripensare

e ottimizzare la gestione della Customer Experience del vostro Centro Fitness.
Implementare strategie mirate e personalizzate per migliorare I'esperienza

del cliente puo fare la differenza.

Non e piu tempo di approcci generici, € il momento di creare un percorso
coinvolgente e su misura per ogni cliente, il cosiddetto Customer Journey.
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LA CUSTOMER EXPERIENCE IN 10 PASSI

L—

gl
Sono stabiliti gli  obiettivi
principali, come la soddifazione
e la fedelta dei clienti,

assicurandosi che siano allineati
con mission e vision del Brand.

8

DEFINIZIONE
DEGLI OBIETTIVI

Con la tecnologi applicata al
momento del contatto
cliente/brand viene creato un
flusso dati che sara a sua volta
monitorato ed analizzato.

IMPLEMENTAZIONE
TOUCHPOINT

TimeAttadk2025 £

Vengono inizialmente analizzati
i dati esistenti come il database
clienti, le recensioni, i dati delle

vendite, e mappato [attuale
Customer Journey.

Il controllo costante del flusso
dati della CX, consente di valutare
e ottimizzare le azioni che
alimentano di base la relazione
conil cliente.

MONITORAGGIO
E OTTIMIZZAZIONE

=
ST

Sono individuate per ogni
tipolgia di target le “buyer
persona’, ossia il cliente tipo,

basandosi su dati demografici,
comportamentali e bisogni.

SEGMENTAZIONE
DEI CLIENTI

Tutta la comunicazione sia
esterna che interna, istituzionale
o promozionale é allineata con
le iniziative inserite nel contesto
della Customer Experience.

STRATEGIE DI
(ofe]"[V]N[[e7:vA o] \] 3
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Marketing Accelerator

Viene ridefinito un Customer
Journey ottimizzato, sulla base
delle precedenti analisi ed
individuati i touchpoint chiave,

per la soddisfazione dei clienti.

PROGETTAZIONE
CUSTOMER JOURNEY

Una valutazione complessiva
consente di produrre nuove
iniziative di stimolo e di
mantenimento del cliente, in
ogni fase del “viaggio”.

VALUTAZIONI
PERIODICHE

Elemento fondamentale tra i
touch point & il team che si
relaziona con i clienti. Saranno
informati e formati su tutto cio
che riguarda il progetto della CX.

FORMAZIONE
TEAM

Un ciclo di miglioramento
continuo é parte della strategia
di presenza dell'azienda sul
mercato di riferimento,
indispensabile per il presidio.

MIGLIORAMENTO

~~— CONTINUO



Lobiettivo primario € quello di potenziare le interazioni con il consumatore e questo,
si ottiene implementando un Costumer Journey (il cosiddetto “viaggio del cliente”)
che consiste in un percorso emozionale ben strutturato, che va supportato

da obiettivi chiari e specifici. Con un approccio basato su: “ascoltare, proporre e servire”,
tutti coloro che entreranno in relazione con il Brand, si sentiranno coinvolti
con una “relazione aumentata” nei confronti del Club.
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Time Attack € una strategia di periodo attentamente pianificata,
per massimizzare I'engagement e migliorare la gestione della
Customer Experience, ottimizzando tutti i passaggi relazionali
ed ottenendo un forte legame con il vostro brand.

La proposta TimeAttack consiste in una programmazione articolata
in quattro periodi distinti, distribuiti su 127 giorni, che va

da Lunedi 2 Settembre 2024 a Lunedi 6 Gennaio 2025.

Ogni periodo rispetta le specifiche esigenze e gli obiettivi standard
diun Centro Fitness.
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Piu controllo dei processi gestionali

Piu attrattivita verso il Club

Pil emozione e memorizzazione per il cliente
Pit soddisfazione reciproca cliente/club

Piu rendimento nell’investimento

Affidare il tuo Club al nostro team significa godere di questi

vantaggi: una gestione professionale e completa delle vostre esigenze
di marketing, un miglioramento tangibile della vostra presenza sul
mercato e un supporto continuo e qualificato.

Stimoleremo la crescita e ti guideremo verso i nuovi obiettivi,
Passo,dopo passo!
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127 giorni di programmazione continuativa duranteii
quali manterrete un contatto costante e attivo conil
vostro pubblico.

4 periodi di comunicazione strategica per incentivare
il rinnovo degli abbonamenti, acquisire potenziali iscritti e
fidelizzare quelli gia presenti.

4 tipologie di target per massimizzare I'engagement e migliorare
la gestione della Costumer Experience ottimizzando tutti i passaggi
relazionali ed ottenendo un forte legame con il vostro brand.
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Ogni fase della strategia € pensata per coinvolgere il pubblico giusto al
momento giusto, utilizzando tecniche mirate per massimizzare l'efficacia
della comunicazione e incrementare 'engagement.

Nelle strategie di marketing € fondamentale creare un potente gancio
che cattura l'attenzione degli utenti, coinvolgendoli in un processo che li guida
passo dopo passo in una reazione a catena.

L'obiettivo finale di questo approccio € non solo

attirare l'interesse iniziale, ma anche trasformarlo in un legame
duraturo, portando alla fidelizzazione il cliente e creando una
relazione di lungo termine con il Brand.
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Lanceremo campagne di (acquisizione/customer catcher) per
raccogliere nuovi contatti interessati al fitness.

Utilizzeremo annunci sui social media,
landing page dedicate e promozioni speciali.

Contatteremo direttamente gli iscritti attuali e
gli ex iscritti tramite email marketing personalizzate

Contatteremo gli attuali e gli ex iscritti tramite WhatsApp e SMS per presentare
il nostro nuovo approccio al fitness e invitarli a scoprire le novita.

Diffonderemo contenuti informativi e motivazionali
attraverso post e video sui social media,

Punteremo a realizzare materiali POP (point of purchase),
migliorando la Costumer Experience
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11/11-15/12
PRE NATALIZIO

Lobiettivo sara di

coinvolgereiclienti con
gioia ed allegria,

mantenendoli attivi, coinvolti

e piacevolmente divertiti

TimeAttack2025
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23/9-10/11
AUTUNNO

Le nostre comunicazioni
saranno focalizzate
soprattutto sul mantenere alta
la motivazione e consolidare

il rapporto coniclienti




RAGAZZI
18/25

DONNE
OVER 50
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Questo gruppo rappresenta una fascia di consumatori dinamici e sempre connessi.

| ragazzi e i giovani adulti di questa fascia d'eta sono particolarmente influenzabili dalle
tendenze e dai nuovi media. Attraverso strumenti e tecniche adeguate, cercheremo di
= attrarre e coinvolgere questo pubblico particolare, puntando alla fidelizzazione;

RAGAZZI
18/25

’ ‘ Gli uomini di eta superiore ai 50 anni costituiscono un target con una maggiore disponibilita

) economica e una forte fedelta ai Brand. Le nostre strategie per questo segmento includeranno
comunicazioni piu tradizionali e dirette, con una comunicazione specifica sul benessere
muscolare ed articolare e sulla longevita;

Le donne sopra i 50 anni rappresentano un segmento con specifici bisogni e desideri,

spesso alla ricerca di prodotti e servizi che valorizzino il benessere, la salute e la bellezza.

Le nostre strategie per coinvolgere questo gruppo includeranno campagne di

sensibilizzazione, contenuti educativi su temi specifici, come quello della pre-menopausa e post.
Il mood sara quello della confidenzialita.

Q) ¢

Questo target € composto da donne sopra i 25 anni che stanno per diventare mamme o

che gia lo sono. Le loro esigenze e priorita cambiano drasticamente durante e dopo la
gravidanza, rendendole particolarmente ricettive a prodotti e servizi che possano semplificare
e migliorare la loro vita. Attraverso contenuti informativi, offerte speciali, costruiremo una
connessione emotiva e duratura con queste tipologia di persone;
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LA CREATIVITA NEI 4 PERIODI
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Post Story Post

Homepage sito web + landing page (desktop + mobile)
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Display da interno:
a sospensione

da terra

da banco

Poster esterno )
misure on demand

Cartolina referall
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Materiale comunicazione
INTERNA

Materiale comunicazione
ESTERNA

Landing page con form

Post tematici
Instagram & Facebook

Campagna sponsorizzata
Instagram & Facebook

Lancio email iscritti attivi

Lancio email ex iscritti

Formazione addetto

Analisi andamento e
qguestionari di soddifazione
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Durante questi mesi, sottoporremo ai soci due tipologie di survey, ovvero
questionari di gradimento a risposta chiusa, che ci consentiranno di raccogliere
informazioni preziose per una successiva valutazione strategica.

Questi questionari non solo ci aiuteranno a comprendere meglio le opinioni e

le preferenze dei vostri soci, ma offriranno anche lI'opportunita di instaurare un
contatto personale diretto, soprattutto se compilati presso il desk del vostro Centro
Fitness.

Questo momento di interazione faccia a faccia sara fondamentale per rafforzare

il rapporto con i vostri soci e per ottenere un feedback ancora piu
dettagliato e significativo. 7S
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In tutto il periodo di pianificazione possiamo prevedere |'uso
intensivo dei form su piattaforme di marketing automation

(come Active Campaign)* per inviare email automatizzate in risposta
alle azioni degli utenti, creando flussi di comunicazione personalizzati.

Sara possibile realizzare dei lanci su liste a target dedicati come:
Soci attivi

Soci inattivi

Ex soci

Soci Vip

(*) azione ed abbonamento piattaforma optional
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Per prenotare una call di
personalizzazione della strategia
per il tuo Club
entra in contatto con noi

BRANDEVO



