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1) Imparare a costruire la fiducia del cliente prima ancora del primo incontro 
2) Confermare la promessa di valore attraverso un’esperienza di relazione 
coerente 
3) Trasformare i clienti soddisfatti in ambassador del proprio servizio  

 
 
 
 
 

1) Il processo di acquisto prima e dopo i social 
2) PRE-suasione: come conquistare la fiducia prima di incontrare i clienti 
3) Clienti diversi chiedono esperienze di relazione diverse 
4) Il potere del passaparola attivo 
 

 

 
 

 

 

 


