
Workshop

Referenze & e – Reputation al 
Tempo della Rete 



Tutti conoscono l’importanza del 
passaparola e del Referral 
Marketing.



Pochi però riescono a utilizzarlo in 
modo efficace ed efficiente per lo 
sviluppo della propria attività.



Un cliente insoddisfatto sicuramente parlerà di voi molto di più di un cliente 
contento.

La regola del passaparola

Dato quest’assunto si deduce che un buon servizio al 
cliente sicuramente riduce la cattiva pubblicità, ma non 
incrementa così sensibilmente quella positiva.

 
Quindi per aumentare il business tramite il passaparola, 
bisogna fare qualcosa in più oltre a offr i re 
esclusivamente un buon servizio alla propria
clientela.



IL TRIPLICE SOGNO  
per Attrarre Business

Quale Cliente (che non mi conosce, ancora…) sogno che mi contatti 
oggi?  Tipologia di attività, dimensioni e struttura, nazionale o 
internazionale (lingua?), referente ideale….

Quale esigenza sogno che abbia, per la quale una mia specifica 
Competenza / Servizio / Prodotto rappresenterà La Soluzione?

NUOVA COMPETENZA - Come pensa e si esprime il Cliente Ideale, 
ossia in pratica: quali Espressioni-chiave (KeyWords) sogno che usi 
per chiedere a Google possibili Soluzioni alla sua Esigenza, e che 
Google indirizzerà a un mio Contenuto.



	  	  	  	  	  VI	  PRESENTO…	  



“SMALL	  WORLD”:	  
	  SEI	  GRADI	  DI	  SEPARAZIONE	  

1	  -‐	  Io	  conosco	  uno	  
2	  -‐	  che	  conosce	  uno	  
	  
3	  -‐	  che	  conosce	  uno	  
4	  -‐	  che	  conosce	  uno	  
5	  -‐	  che	  conosce	  uno	  
6	  -‐	  che	  conosce	  Ms/Mr	  X	  
(con	  “X”	  	  =	  Chiunque	  nel	  
mondo)	  

Amica/o	  
L’amica/o	  	  
dell’amica/o	  
Ma	  chi	  è…?!	  

Fiducia	  	  	  90	  
Fiducia	  	  	  	  30	  
	  
Fiducia	  	  	  	  	  	  0	  

Google	  perfora	  tu-	  i	  gradi	  
di	  separazione!	  



GOOGLE	  GOOGLE	  	  
DELLE	  MIE	  BRAME,	  

	  CHI	  E’	  IL	  PIU’ 	  
COMPETENTE	  	  
DEL	  REAME…?	  	  



Che tipo di taxi siamo? 

Come comunichiamo i nostri valori distintivi



•  Quali risultati porti ai tuoi clienti? E qual è il valore aggiunto che fornisci 
rispetto alla concorrenza 

 
•  Perché posso fidarmi di te? 
 
•  Con quali persone e società vuoi entrare in contatto 
 
•  I clienti con cui hai lavorato di recente 
 
•  Cosa innesca una referenza? 
              

Come comunichiamo i nostri valori distintivi



 
•  Conciso 

•  Preciso 

•  Deciso 

Come presentare la tua attività? 

Messaggio 



TAKE	  AWAY	  	  1	  
PRINCIPIO	  DI	  PIGRIZIA:	  

FARSI	  TROVARE	  	  ANCHE	  CON	  UN	  SOLO	  CONTENUTO!	  



TAKE	  AWAY	  	  2	  
PRINCIPIO	  DELLA	  SERENDIPITY	  	  

FARSI	  TROVARE	  DA	  CHI…	  NON	  	  TI	  CERCAVA!	  	  	  	  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  L’80%	  degli	  Interessati	  arrivano	  senza	  (forse)	  conoscere	  ComplexLab!	  



INSOMMA… 
AIUTATI, CHE  

GOOGLE  TI AIUTA ! 
 

FAI FELICE IL TUO PROSSIMO 
CLIENTE O FINANZIATORE… 

FACENDOTI TROVARE! 
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