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ABOUT ME

Fabrizio Vigo
Cerco di portare una cultura data-driven
nelle piccole, medie e grandi imprese per 
far sì che le decisioni ed azioni di 
marketing e commerciali, nonché la 
gestione dei rischi di credito e 
compliance, siano basati il più possibile 
su dati ed evidenze fattuali.



Quanto è importante per un imprenditore prendere 
decisioni su basi informate?

Come usare i dati per fare le scelte giuste?

Come combinare i dati e la tecnologia per acquisire
clienti e sviluppare i ricavi?

Le domande a cui vorrei rispondere con l’intervento di oggi

LA CENTRALITÀ DEI DATI



IL CONTESTO



In un contesto sempre più complesso e 
mutevole l’imprenditore DEVE

prendere le decisioni su basi
INFORMATE



INOLTRE C’È L’AI…

Un insieme di tecnologie che, grazie a una capacità 
elaborativa e di analisi sempre più avanzata, permette 
ai sistemi di apprendere dai dati, riconoscere schemi 
complessi e supportare, o in alcuni casi automatizzare, 
il processo decisionale. 
L’AI non si limita a eseguire istruzioni, ma evolve 
adattandosi ai cambiamenti, migliorando nel tempo e 
creando nuovi contenuti.



MA DI COSA HA BISOGNO L’AI PER 
FUNZIONARE BENE?

Di dati puliti e funzionali
all’analisi ed al fenomeno da 
osservare: la cosiddetta 
KNOWLEDGE BASE.
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COME TROVARE CLIENTI CON I DATI: IL FLUSSO

RACCOLTA DEL DATO

PULIZIA E INTEGRAZIONE

ANALISI E SEGMENTAZIONE

ATTIVAZIONE

INCONTRO COMMERCIALE



LA RACCOLTA DEI DATI

La raccolta dei dati è fondamentale per ogni 
strategia data-driven. 

I dati che si raccolgono però devono essere 
numerosi, rilevanti per il fenomeno da 
osservare e devono essere fruibili. 

Si integrano fonti eterogenee come CRM, 
ERP, Web Analytics, sensori social ed 
evidenze del Customer Care.



DATA QUALITY E PULIZIA

Per poter entrare nel modello di 
analisi, i dati devono essere ripuliti 
al meglio attraverso processi di 
normalizzazione, geocodifica, 
deduplica e quindi arricchimento
con il prospect DB del data provider. 



L’ANALISI DELLA PROPRIA CUSTOMER BASE

L’analisi della propria clientela genera solitamente un 
vantaggio competitivo reale.

Fare queste analisi significa analizzare una grossa 
quantità di dati, per poter:
● leggere e capire cosa sta accadendo 

→ analisi descrittiva
● dedurre anticipazioni su ciò che succederà 

→ analisi predittiva
● dare indicazioni su come agire al fine di raggiungere 

una situazione desiderata 
→ analisi prescrittiva



CUSTOMER BASE ANALYTICS → Esempi di applicazione

Usa modelli statistici e predittivi, 

per trovare prospect 

più simili ai tuoi clienti 

e stimare il loro potenziale 

di spesa.

Vuoi sapere 
qual è il potenziale di spesa 
dei tuoi clienti?

CALCOLO DEL 

POTENZIALE INDIVIDUALE



I modelli statistici e predittivi ti aiutano a trovare i 

clienti in linea con la tua offerta e a stimare il 

potenziale di upselling e cross-selling.

Quali altri prodotti o servizi 

potrebbero acquistare?

ANALISI DEL 

BEHAVIOUR

CUSTOMER BASE ANALYTICS → Esempi di applicazione



Scopri e anticipa i segnali che possono indicare un 

potenziale rischio di abbandono da parte dei tuoi 

clienti.

Quanto sono fidelizzati 

i tuoi clienti?

STIMA DEL 

RISCHIO DI CHURN

CUSTOMER BASE ANALYTICS → Esempi di applicazione



Valuta la reale affidabilità dei tuoi partner di business 

attraverso il rischio di credito e indicatori finanziari.

Sei sicuro 

che ti pagheranno?

STIMA DEL

RISCHIO DI BUSINESS 

CUSTOMER BASE ANALYTICS → Esempi di applicazione



LE FASI SUCCESSIVE: ATTIVAZIONE E INGAGGIO

Attivazione e ingaggio rappresentano il momento in cui 
l’analisi si traduce in azione, dando vita a relazioni concrete 
con i clienti.

Attraverso canali come DEM, Telemarketing, Social Selling 
e altre leve di comunicazione, è possibile costruire percorsi 
personalizzati, stimolare l’interesse e guidare il cliente verso 
l’azione.

Il tutto, con logiche data-driven che massimizzano rilevanza 
e performance.



LA CHIUSURA DELL’ACCORDO

La chiusura di un accordo è sempre un 
momento cruciale e l’obiettivo finale di 
qualsiasi strategia commerciale e di 
marketing.

Non si tratta solo di formalizzare un’intesa, 
ma di gettare le basi per una collaborazione 
solida e duratura.



Esempio di applicazione del metodo: dal traffico del sito…
TECNOLOGIA APPLICATA AI DATI



…al trovare le aziende simili…
TECNOLOGIA APPLICATA AI DATI



…al trovare i decisori…
TECNOLOGIA APPLICATA AI DATI



…al farli entrare nel mio percorso commerciale…
TECNOLOGIA APPLICATA AI DATI



-75/80%
Tempo operativo

risparmiato ogni giorno, 
grazie a piattaforme 
come EasyBusiness

BENEFICI
TECNOLOGIA APPLICATA AI DATI



CASI DI SUCCESSO

Percentuale di conversione in 
contratti degli appuntamenti generati 
con modello predittivo e EasyBusiness

23%
Aumento della redemption sui nuovi 
clienti da spedizione catalogo Natale, 
grazie al modello e combinazione dei 

canali

4,5X

TECNOLOGIA APPLICATA AI DATI
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