Fidelizacion y tecnologia

La Tecnologia para la
Fidelizacion
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no se trata solo de encontrar a la persona adecuada
si no de trabajar junto a ella para crear la relacion perfecta.
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LA TECNOLOGIA AYUDA A CREAR MOMENTOS DE FELICIDAD

PERSONA +TECNOLOGIA

SOLO TECNOLOGIA
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TECNOLOGIA:
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MOMENTOS DE AMOR

A LA PRIMERA IMPRESION SIEMPRE QUEDA.
A SONREIR

DIVERTIRSE EN LAS CITAS.

| AS PRIMERAS 48 HORAS. SMS.

| 0OS PRIMEROS 90 DIAS PARA ENAMORAR.
| A FRECUENCIA DE LAS CITAS

| OS PRIMEROS SEIS MESES.

A QUE SE CUMPLAN SUS OBJETIVOS

A ENTRENAR EN AMISTAD.

A LOS PROFESORES FIDELIZAN.
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QUE HERRAMIENTAS TENGO

A TELEFONO

A PROGRAMA DE GESTION CON NOTAS

A CRM

A APLICACIONES DE MOVIL

A WEB

A INFORMES

A ENCUESTAS

A SISTEMAS DE FIDELIZACION POR PUNTOS
A LA GAMIFICACION.,
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Elcrear0 Re | a con mackesntés fideliza
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e e
QUE ES UN CRM ?
A AS MADRES DE ESTE PAIS SON UN CRM.

AJN CRM ES UN DIARIO, UNBLOG :
O QUERI DO DI ARI O

. QUE ES UN GRM ? /AGESTOR DE RELACIONES CON LOS
CLIENTES.

AREUNE TODA LA INFORMACION
IMPORTANTE DE CLIENTES .

AHERRAMIENTA INFORMATICA QUE AUTOMATIZALOSO PROCESO0OS6 .
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prospect

Dil‘igeﬂtes digital.com

Las claves del éxito empresarial

“ MERCADOS > ECOMNOMIAY EMPRESAS [RdatlelNelclW £YMES Y EMPRENDEDORES GESTION Y LIDERAZGO  INMOVACI
IBEX 35 10.079,90 «-1,25% MADRID 1.016,80 «-1,22% B EURUSD wp « D% PETROLEQ W/D « /D% E= PRIESC

La mitad de las empresas espanolas utiliza un software
CRM

Virginia Palomo - 20/06/2015 compartr iSRG ST o M Bl &

El 49.3% de las compaiiias en Esparia utilizan un softiware de Marketing y Ventas. Emailing (74%) y
redes sociales (72%) son las herramientas de marketing mas utilizadas.

¢ CUANTAS EMPRESAS DEL SECTOR DEPORTIVO USAN CRM ?
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IEL ARTE DE CREAR PROCESOS

VISION MISION MARKETING OBJETIVOS ACCIONES CRM
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@

VISION OBJETIVOS




DATOS INTERESANTES

A Solo el 25% de los clientes que valoran que los
Instructores les hablen, reciben ese servicio.

A EL 56% en el caso de que les hablen desde recepcion.

A Si todos los clientes hubieran sido contactados por
recepcion o instructores, se habrian podido evitar el
45% de las bajas.

A Salvar 30 bajas de una cuota media de 50 euros son
unos 1500 euros al mes, por este precio puedes tener
una persona especifica para esto .




SEGMENTA A TU CLIENTE

PARA ATENDERLES

POR PERFILES:
A MENOS DE 3 MESES

DE 6 MESES A UN ANO

POR GASTO MEDIO

POR OBJETIVOS

DE TODA LA VIDA

“IELES, INFIELES , REVOLTOSOS

Do To o To I

@FadiaMarin






Fidelizacion y tecnologia

' Datos Basicos | Comerciales | Etapas | Oportunidades =Motivos Finalizacién Oportunid... | Listados Autométicos | Registro ejecuciones listados ... | Analisis ROI |

Etapas : fidelizacion sin personal

1. mail bienvenida m 2. mail al mes con

con video encuesta
explicativo

EMCUESTA+ =

5. Llamar por mala
puntuacion

B

3. mail de
felicitacion llevas 3
Meses

iﬁ
7. Finaliza la

campafia sin éxito
baja en el centro

=— @

4, mail felicitacion
6 meses

(5

sigue en el centro

2

6. Finaliza la
campania

T-Lnnova
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' Datos Basicos | Comerciales  Etapas Oportunidades A Motivos Finalizacién Oportunid... | Listados Automaticos | Registro ejecuciones listados ... | Analisis ROl |

Etapas : bienvenida basica

@ 2. 1a Valoracion 4, 2a Valoracion de a A
1. Mail bienvenida uso uso | ENC.OK™

15 dias 30 dias 5. Encuesta

. &. Fin camparia
satsifaccion a

e

3. Llamada de
seguimiento
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' Datos Basicos | Comerciales  Etapas Oportunidades = Motivos Finalizacién Oportunid... | Listados Autométicos | Registro ejecuciones listados ... | Andlisis ROl |

Etapas : fidelizacién con personal

=

1. mail bienvenida

&. Finaliza la
campana
cigue en el centro

T-Lnnova

2. cita entreador

bienvenida
objetivos

=N

R

Il BAJA l-l
(o) a 7. Finaliza Ia
camparfia gin éxito
3. Liamar por baja en el centro
teléfono 15 dias & a
I |
4, Llamar por 10K 8. Encuesta
teléfono 30 dias satisfaccion
60 dias

5. Llamar por mala
puntuacion

=

&

(<)

10. Enviar mail 8. Encuesta
6 meses con satisfaccion
nosotros
promacion

=
=
i
=
e}
L

s

5. Llamar por
teléfono 90 dias

«

9. valoracion del
uso

Leyenda
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Ponselo facil, te lo agradecera

' Datos Basicos | Comerciales Etapas  Oportunidades = Motivos Finalizacién Oportunid... | Listados Automaticos | Registro ejecuci

Etapas: Gestion recibos devueltos BASICA

is

2. Llamar por ‘

=

1. Enviar mail

R

i

teléfono
RAZOMES DE LA
DEVOLUCION

3. Fin campana
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Indicadores de fidelizacion tecnologicos

A Numero total de recomendaciones y altas por
recomendaciones.

A Realtas mediante el uso de CRM.

A Numero de renovaciones esperadas frente a las reales.

A Duracion de abonos en dias por tipo de cuota.

A Indice de permanencia por gasto y por camparia de
fidelizacion.

A Bajas salvadas mediante protocolo de riesgo de fuga.
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RESUMEN

A La fidelizacion es como el amor y como las relaciones hay
que trabajarlo ,aun asi somos infieles por aburrimiento por lo
que hay que seqguir trabajando todos los dias para que no te
dejen .

A Decide que relacion exactamente quieres tener con el cliente.

A Utiliza la tecnologia para automatizar lo que no aporta valor
para que las personas puedan aportar .
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ENAMORALE ANTES QUE TE DEJE

GAME

OVER

ARCADE




i GRACIAS!



