
Il protocollo Mystery Experience (2/2)
La seconda parte del percorso valuta le fasi commerciali e di chiusura, quelle più determinanti per la conversione.

Percorso espositivo

Visita guidata dello 
showroom

Proposta 
commerciale

Presentazione prodotti e 
soluzioni

Preventivo
Elaborazione e 

consegna dell'offerta

Follow-up
Ricontatto strutturato 

post-visita

Ogni fase è valutata secondo indicatori specifici e misurabili, garantendo un'analisi strutturata e replicabile.




