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Made
Granarolo dell'Emilia (BO)
SB: Da sempre Made ha
come priorita il cliente: a
quando risale il vostro
primo progetto di fideliz-
zazione?

De Lucca: Per Gruppo Made
la fidelizzazione & coerente con
la missione del gruppo e con-
corre a promuovere il brand. In-
fatti, fin dall'inizio della sua at-
tivita, nel 2004, il Gruppo Ma-
de ha creduto nella fidelizza-
zione, strumento imprescindi-
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ness dei nostri soci, e ha agi-
to in modo da costruire un
programma e proporlo immediatamente alle ri-
vendite aderenti al Gruppo.
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me, ad esempio, un corso di guida sicura, un
soggiorno wellness & beauty, un percorso agri-
turistico o un week end in una capitale.

SB: | vostri servizi comprendono an-
che il supporto nelle offerte di finan-
ziamenti agevolati da riservare al
cliente?

De Lucca: Si, la fidelizzazione puo anche ri-
guardare pacchetti d'offerta complessi, nei
quali ritrovare anche forme di finanziamenti
agevolati all'acquisto. In alcuni casi curiamo di-
rettamente gli accordi con le banche o con gli
istituti di credito che emettono il finanziamen-
to, in altri casi, invece, € la rivendita stessa che
concorda, in autonomia, le condizioni con gli
enti finanziatori.

SB: Quali strumenti utilizzate per co-
municare le vostre iniziative?

De Lucca: Il Gruppo & molto ben organizza-
to da questo punto di vista, perché la comuni-
cazione assume per noi un ruolo di rilievo. Ac-
canto a materiale POP, sito intemet e newslet-
ter, abbiamo I'house organ “4made”, rinnova-
to nella veste grafica nel mese di maggio 2007.
Nato per essere letto nel circuito interno, co-
stituito dai rivenditori soci, & divenuto un ma-
gazine di riferimento per tutti gli operatori che
gravitano attorno al mondo delle costruzioni.

privato?

De Lucca: Il discorso sulla fidelizzazione del
cliente privato & piuttosto delicato e difficile da
affrontare. Prima di tutto, il privato non ha una cul-
tura tecnica sufficiente, a meno che si tratti di un
hobbista, e di conseguenza difficilmente effettue-
ra i suoi acquisti presso una rivendita edile. Direi
che & prematuro parlare di fidelizzazione nei con-
fronti di questo tipo di utente perché & un interlo-
cutore dal profilo ancora poco definito. Proprio
per questo pero il Gruppo ha in corso una analisi
di marketing per studiare le potenzialita di questo
importante volano di business.
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