


Il costo nascosto di non
fidelizzare

Quanto ti costa perdere un cliente — e come fare in modo che non accada

Per chi è questa guida?

Hai clienti che hanno lavorato bene con te — e poi non si sono fatti più sentire. Non per un

problema, non per una lite. Semplicemente la volta successiva hanno chiamato qualcun altro.

Questa guida è per te se sai che la fidelizzazione è importante, ma non hai ancora un sistema

per farla davvero.

Il problema che non stai calcolando

Acquisire  un  nuovo  cliente  costa  5-7  volte  di  più  che  mantenerne  uno  esistente.  Lo  dice

Harvard Business Review.

Eppure la maggior parte delle PMI spende il 90% del budget marketing per trovare clienti nuovi,

e quasi niente per tenere quelli che ha già.

Il  risultato? I  clienti  vanno via in silenzio. Non litigano, non si  lamentano. La prossima volta

chiamano qualcun altro. Perché si sono dimenticati di te.

Se perdi 5 clienti all'anno che spendevano 5.000 EUR ciascuno, stai lasciando 25.000

EUR sul tavolo — ogni anno. Senza accorgertene.

Il problema non è il prodotto. Il problema è che dopo la consegna smetti di esistere nella testa

del cliente.
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I 5 errori che fanno perdere clienti

1. Sparire dopo la consegna

Il cliente ha comprato. Il lavoro è andato bene. E poi? Silenzio per 11 mesi. Il cliente dimentica

chi sei dopo 30 giorni senza contatto — non per cattiveria, ma perché ha mille cose per la

testa. Se non gli dai un motivo per ricordarsi di te, non lo farà.

2. Regalare gadget anonimi

La penna col  logo finisce nel  cassetto dopo 10 minuti.  Il  calendario da scrivania va fino a

gennaio. Il gadget utile — quello che il cliente usa ogni giorno — resta sulla sua scrivania per

mesi. E ogni volta che lo guarda, pensa a te. La differenza tra un gadget "da cassetto" e uno

"da scrivania" non è il prezzo: è la scelta.

3. Farsi vivi solo a Natale

Una volta  all'anno non basta.  Il  tuo competitor  regala  qualcosa dopo la  prima commessa,

manda qualcosa all'anniversario della collaborazione, si fa vivo alle fiere del settore. Tu compari

a dicembre col panettone. Indovina chi viene ricordato durante l'anno.

4. Zero sistema, zero misurazione

Regali a caso, a chi capita, quando ci pensi. Nessun piano, nessuna logica. Stai spendendo

soldi senza sapere se funziona — e senza la possibilità di migliorare.

5. Pensare che costi troppo

Un gadget  di  qualità  costa  5-20  EUR a  pezzo.  Un  cliente  perso  costa  migliaia  di  euro  in

fatturato mancato — più il costo di trovarne uno nuovo. Fai il conto tu stesso.

I numeri: quanto stai perdendo

Stima conservativa per settore:

Settore
Clienti persi/

anno

Valore medio

cliente

Costo annuo della non-

fidelizzazione

Edilizia 3-5 30.000–150.000 EUR
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Settore
Clienti persi/

anno

Valore medio

cliente

Costo annuo della non-

fidelizzazione

10.000–30.000

EUR

Industria/impianti 2-4
15.000–50.000

EUR
30.000–200.000 EUR

Commercio B2B 8-15 2.000–8.000 EUR 16.000–120.000 EUR

Servizi

professionali
4-8 3.000–10.000 EUR 12.000–80.000 EUR

Per risparmiare 1.000–3.000 EUR di gadget all'anno, ne perdi 30.000–150.000 in clienti che se

ne vanno. Il conto non torna.

Come si fidelizza davvero

Non serve un budget enorme. Serve un sistema con tre momenti fissi e tre criteri chiari.

I 3 momenti che fanno la differenza

Dopo la prima commessa. Il  cliente ha appena scelto te.  Un regalo inaspettato in questo

momento crea un effetto sorpresa che ricorderà per anni. Non l'ha chiesto, non se l'aspettava.

Questo è il momento più potente: trasforma un fornitore in un partner.

All'anniversario  della  collaborazione. Pochissimi  lo  fanno.  Chi  lo  fa,  si  distingue

automaticamente. Un gesto semplice, nel momento giusto, vale più di 10 email commerciali.

Alle fiere ed eventi del settore. Non portare il solito depliant. Porta qualcosa che il cliente

porta a casa e usa. Ogni volta che lo usa, ti  ricorda. Il  tuo logo è lì,  sulla sua scrivania, in

cantiere, in auto.

Cosa rende un gadget efficace

Deve essere utile ogni giorno. Borracce termiche, power bank, zaini tecnici, taccuini di qualità,

kit da viaggio. Se il cliente lo usa ogni giorno, pensa a te ogni giorno. Se finisce nel cassetto,

hai speso soldi per niente.
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Deve essere coerente col tuo brand. Un gadget economico e anonimo comunica: "sei poco

importante per me." Uno curato comunica: "siamo aziende serie." L'abbigliamento e i materiali

che lasci in giro sono posizionamento, non decorazione.

Deve far parte di un piano, non essere un gesto isolato. Un regalo casuale non fidelizza. Tre

contatti all'anno costruiscono una relazione. La fedeltà si costruisce con la coerenza nel tempo.

Checklist: hai un programma di fidelizzazione?

[ ] Hai identificato i tuoi 20 clienti più importanti (quelli che generano l'80% del fatturato)

[ ] Sai quanto vale ogni cliente in fatturato annuo

[ ] Hai definito almeno 3 momenti di contatto all'anno (non solo Natale)

[ ] I gadget che usi sono utili quotidianamente — non da cassetto

[ ] Misuri quanti clienti hai mantenuto rispetto all'anno scorso

Meno di 4 spunte: stai perdendo clienti che potresti tenere con una spesa minima.

Quale gadget funziona per il tuo settore?

Ogni settore ha le sue dinamiche. Il gadget giusto per un'impresa edile non è lo stesso che

funziona per uno studio tecnico. E quello giusto per un'azienda industriale non è lo stesso che

funziona per il commercio.

Per questo ti offriamo una consulenza gratuita di 30 minuti dove analizziamo il tuo settore e i

tuoi  clienti,  ti  mostriamo  3  idee  con  mockup  reale  del  tuo  logo,  e  calcoliamo  il  budget

necessario — spesso meno di quello che pensi.

Prenota 30 minuti con noi — è gratuito.

• 

• 

• 

• 

• 
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