
Strategie  recupero  clienti
inattivi
Recuperare i clienti inattivi può essere un’ottima strategia
per aumentare le vendite e migliorare la fidelizzazione dei
clienti.  Ecco  alcune  strategie  per  recuperare  i  clienti
inattivi:

Identificare i clienti inattivi: la prima cosa da fare è1.
identificare i clienti inattivi. Questo può essere fatto
analizzando le informazioni sui clienti nel database e
individuando quelli che non hanno effettuato acquisti
per un determinato periodo di tempo.
Invio  di  e-mail  personalizzate:  inviare  una  e-mail2.
personalizzata ai clienti inattivi può essere un’ottima
strategia per farli tornare a fare acquisti. L’e-mail
dovrebbe essere personalizzata e includere un’offerta o
un incentivo per tornare a fare acquisti.
Offrire uno sconto o un incentivo: offrire uno sconto o3.
un incentivo ai clienti inattivi può essere una buona
strategia per farli tornare a fare acquisti. Ad esempio,
si potrebbe offrire uno sconto sul prossimo acquisto o
un regalo gratuito per ogni acquisto effettuato.
Creare un programma fedeltà: creare un programma fedeltà4.
può incentivare i clienti inattivi a tornare a fare
acquisti. Ad esempio, si potrebbe offrire punti o premi
per  ogni  acquisto  effettuato,  che  possono  essere
riscattati  in  futuro.
Utilizzare i social media: i social media possono essere5.
un’ottima  piattaforma  per  raggiungere  i  clienti
inattivi. Ad esempio, si potrebbe creare una campagna
pubblicitaria  su  Facebook  o  Instagram,  che  includa
un’offerta o un incentivo per tornare a fare acquisti.
Offrire un servizio personalizzato: offrire un servizio6.
personalizzato ai clienti inattivi può essere un modo
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per  farli  tornare  a  fare  acquisti.  Ad  esempio,  si
potrebbe  offrire  una  consulenza  personalizzata  per
aiutare il cliente a scegliere i prodotti giusti.
Chiedere  feedback:  chiedere  ai  clienti  inattivi  il7.
motivo  per  cui  non  stanno  effettuando  acquisti  può
aiutare  a  comprendere  meglio  le  loro  esigenze  e  a
migliorare  il  servizio  offerto.  Inoltre,  chiedere
feedback  può  dimostrare  ai  clienti  che  il  brand  si
preoccupa  delle  loro  opinioni  e  che  si  impegna  a
migliorare.

In sintesi, recuperare i clienti inattivi può essere un’ottima
strategia  per  aumentare  le  vendite  e  migliorare  la
fidelizzazione dei clienti. Offrire sconti o incentivi, creare
un programma fedeltà, utilizzare i social media e offrire un
servizio personalizzato sono solo alcune delle strategie che
possono essere utilizzate per raggiungere questo obiettivo.


