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	Lista di controllo
Definizione del target e selezione indirizzi
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La presente lista di controllo funge da guida per garantire il rispetto di tutti i necessari dettagli nella definizione del target e nella selezione degli indirizzi. A seconda del singolo progetto la lista può essere modificata individualmente. Per la preparazione degli indirizzi, il noleggio degli indirizzi e la verifica esterna dei doppioni, su DirectPoint sono disponibili i seguenti strumenti di pianificazione: lista di controllo «Preparazione degli indirizzi», modello «Noleggio di indirizzi di consumatori» e modello «Noleggio di indirizzi aziendali».

	Committente: 
	Direzione del progetto:

	
	Reparto:

	Numero del progetto:
	

	Nome del progetto:
	

	Data:
	

	Distribuzione lista di controllo:
	Internamente:

	
	Esternamente:


	Punti rilevanti 
	Note/decisioni/specifiche

	
	

	Definizione del target
	Prima di descrivere il target in base a determinati criteri, bisogna chiedersi chi potrebbe essere interessato all’offerta. Per rispondere a questa domanda è possibile ricorrere ai seguenti strumenti: analisi dei clienti e primi acquirenti, test di prodotto (a chi si rivolge il prodotto?), analisi della concorrenza, posizionamento nella cartina psicologica della Svizzera, studi di mercato e relativi ai trend, ricerche di mercato, ecc.



	
	

	Criteri di selezione per i target B2C 
	

	Criteri geografici: ad es. 
	

	(
regione economica
	

	(
area linguistica
	

	(
Cantone
	

	(
città/agglomerato/Paese
	

	· NPA, luogo
	

	
	

	Critri socio-demografici: ad es.
	

	(
sesso
	

	(
età
	

	(
stato civile
	

	(
dimensioni dell’abitazione e del nucleo familiare
	

	(
lingua
	

	(
famiglia
	

	(
fase di vita
	

	(
reddito
	

	(
professione
	

	· livello di formazione
	


	Criteri legati al comportamento: ad es. 


	

	(
consumi/comportamento d’acquisto (giocattoli, formazione, sport, tecnica, salute, riviste, ecc.)
	

	(
acquirente alla Posta (acquista merce attraverso il canale postale)
	

	(
tendenza alle donazioni
	

	
	

	Criteri di selezione per i target B2B
	

	Criteri geografici: ad es. 
	

	(
regione economica
	

	(
area linguistica
	

	(
Cantone
	

	(
città/agglomerato/Paese
	

	· NPA, luogo
	

	
	

	Criteri socio-demografici riferiti all’azienda: ad es. 
	

	(
forma giuridica
	

	(
settore
	

	(
dimensioni aziendali (fatturato, numero di collaboratori)
	

	(
sede dell’azienda (sede principale, filiali)
	

	· anno di fondazione
	

	
	

	Criteri socio-demografici riferiti alle persone: ad es. 
	

	(
lingua
	

	(
funzione
	

	(
reparto
	

	(
età
	

	· sesso
	

	
	

	Criteri legati al comportamento: ad es. 
	

	(
consumi (spese pubblicitarie, tendenza al consumo, ecc.)
	

	(
acquirente alla Posta (acquista merce attraverso il canale postale)
	

	
	

	Criteri di selezione per B2C e B2B
	

	Criteri psicografici (B2C/B2B)
	Questi criteri sono importanti ai fini della definizione del target, ma ancora raramente utilizzabili come criterio di selezione.

	(
Consumo: ad es.
amante dell’innovazione, imprevedibile, competente, molto attento ai marchi, consumo selettivo orientato al prezzo, generoso, elevate esigenze qualitative ed estetiche, taccagno, a caccia di occasioni, scettico, fedele, non attento all’ambiente, tradizionale, parsimonioso, esperto, attento alla sicurezza, semplice, ecc.
	

	(
Valori: ad es.
portato al rischio, estroverso, orientato al successo, visionario, materialistico, informale, non autoritario, modesto, attento alla qualità, attento alla sicurezza, pacifico, riservato, introverso, conservativo, radicato, ecc.
	


	(
Comunicazione: ad es.


multimediale, elevata fruizione dei media, dinamico, innovativo, elevato livello intellettuale, critico, cauto, informativo, chiaro, onesto, moderno, affidabile, tranquillo, classico, tradizionale, ecc.
	

	
	

	Criteri di selezione supplementari per i propri indirizzi
	

	Selezionare i clienti esistenti in base a criteri supplementari di segmentazione specifici della banca dati: ad es.
	

	(
volume di ordinazioni
	

	(
potenziale (categorie A, B, C)
	

	(
frequenza di ordinazione (clienti molto attivi, attivi, inattivi) 
	

	(
preferenze di prodotto
	

	(
customer life cycle
	

	(
…
	

	
	

	Definizione di altri target 
	

	Target principali in base a segmenti parziali 
	

	· …
	

	
	

	Target secondari in base a segmenti parziali 
	

	· …
	

	
	

	Altri target: ad es.
	

	(
target interni:


collaboratori, direzione, Consiglio d’amministrazione
	

	(
target esterni:


partner di distribuzione, fornitori, rivenditori, persuasori e opinion leader, azionisti
	

	
	

	Fonti degli indirizzi 
	

	Propri indirizzi
	

	( sì
( no 

	

	
	

	Indirizzi di terzi
	

	( sì
( no 
Noleggio di indirizzi da fornitori o liste di indirizzi (ad es. da ditte di vendita per corrispondenza)
	

	( sì
( no 
Leasing di indirizzi
	

	( sì
( no 
Acquisto di indirizzi
	

	( sì
( no 
Le Condizioni Generali (CG) per l’utilizzo degli indirizzi di terzi sono note
	

	
	


	Aggiornamento/ampliamento indirizzi 
	

	( sì
( no 
Considerare le liste negativi 
	

	( sì
( no 
Aggiornare gli indirizzi prima della spedizione (manualmente o elettronicamente)
	

	( sì
( no 
Ampliare i dati degli indirizzi con informazioni supplementari (personalizzazione, selezioni o analisi)
	

	( sì
( no 
Confrontare gli indirizzi di fonti diverse prima dell’utilizzo 
	

	( sì
( no 
Controllo qualità (verificare il contenuto degli indirizzi)
	

	( sì
( no 
Spartizione in base ai file dei fattorini (da 40'000 indirizzi)
	

	( sì
( no 
Garantire la gestione degli indirizzi dopo la spedizione (manualmente o elettronicamente, internamente o esternamente)
	


Per ulteriori informazioni visitate il sito www.posta.ch/directpoint.
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