D NOVA

Cémo recuperar clientes perdidos sin invertir en publicidad

La mayoria de negocios invierten en atraer clientes nuevos.
Publicidad. Redes sociales. Promociones. Descuentos.
Pero muy pocos prestan atencién a algo mucho mas rentable:
Los clientes que ya han confiado en ellos.
Un cliente antiguo:

e Ya conoce tu servicio.

e Ya confia en tu marca.

e Ya ha superado la barrera de decision.

Recuperarlo cuesta muchisimo menos que conseguir uno nuevo.

Sin embargo, la realidad es que muchos negocios tienen decenas o cientos de clientes inactivos...
no hacen nada con ellos.

No por falta de interés.

Sino por falta de sistema.

El coste real de no hacer seguimiento
Imagina esto:

Una clinica dental tiene 800 pacientes registrados.
Cada afo, al menos un 20% deja de acudir.

Eso son 160 pacientes.

Si el ticket medio es de 80€, estas dejando escapar:
12.800€ potenciales al aio.

Y no por falta de demanda.

Sino por falta de seguimiento.

Lo mismo ocurre en:

e Fisioterapia (pacientes que no terminan tratamiento).
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e \eterinaria (mascotas que no vuelven para revision).
e Yoga/Pilates (usuarios que abandonan tras unas semanas).

e Centros de estética (clientes que no repiten).

La mayoria de veces el cliente no vuelve simplemente porque:
e Se olvido.
e Se distrajo.
e No recibié ningun recordatorio.

e Nadie le volvio a escribir.

No es rechazo.
Es ausencia de estimulo.
La diferencia entre vender y reactivar
Captar cliente nuevo requiere:
e Visibilidad.
e Inversion.
e Confianza inicial.

e Tiempo.

Reactivar cliente antiguo requiere:
e Un mensaje oportuno.
e Personalizacion.

e Momento adecuado.

La probabilidad de conversion es mucho mayor.
Y sin embargo, casi nadie lo sistematiza.

Porque hacerlo manualmente es inviable.
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El problema del seguimiento manual
Intentar recuperar clientes uno a uno implica:

e Revisar bases de datos.

e Detectar inactivos.

e Escribir mensajes personalizados.

e Recordar cuando enviarlos.

e Registrar respuestas.

Eso significa horas de trabajo.
Y cuando el dia a dia aprieta, esa tarea es la primera que se abandona.
Por eso la reactivacion no debe depender de la memoria.

Debe depender de un sistema.

Coémo funciona una estrategia inteligente de reactivaciéon
No se trata de enviar mensajes masivos sin sentido.

Se trata de disefiar una secuencia estratégica.

Una estructura simple puede incluir:

1. Identificaciéon automatica

Clientes que no han vuelto en:

e 60 dias
e 90dias
e 06 meses

Dependiendo del sector.

2. Mensaje personalizado y contextual

No un “Hola, ven otra vez”.
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Sino algo como:

“Hola Ana, hace 3 meses que no realizas tu revision.
Si quieres reservar esta semana, te dejamos prioridad de horario.”

Es diferente. Es relevante. Es oportuno.

3. Respuesta sencilla

Cuanto mas facil sea responder, mayor sera la conversion.
e Confirmar con un botoén.
e Responder con un nimero.

e Reservar directamente desde el mensaje.

4. Seguimiento automatico si no responde
La mayoria de negocios envian un unico mensaje.
Una estrategia profesional contempla:

e Recordatorio suave.

e Segundo contacto.

o Cierre de campafia.

Todo sin intervencion manual.

El impacto econémico real
Supongamos que:

Reactivas 10 clientes al mes.
Ticket medio: 60€.

Eso son:

600€ adicionales mensuales.
7.200€ anuales.

Sin invertir en publicidad.
Sin atraer desconocidos.

Solo aprovechando lo que ya existe.
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Ahora imagina que son 20 clientes.
O 30.
La diferencia es enorme.
Por qué la mayoria no lo hace
No es porque no quieran.
Es porque:
e No tienen tiempo.
e No saben por dénde empezar.
e Temen complicar sus sistemas actuales.

e Piensan que la tecnologia es compleja.

La realidad es que no es complejo.
Pero si requiere disefo estratégico.
No se trata de enviar mensajes.

Se trata de crear un sistema que:

e Detecte.
e Actue.
e Registre.

e Optimice.

Y que funcione aunque tu estés atendiendo pacientes.

Reflexioén final

Si tienes una base de datos de clientes, tienes un activo.
Si no la trabajas, estas dejando dinero sobre la mesa.
La reactivacion no es una campana.

Es una estrategia permanente.

Una vez disefiada correctamente, funciona sola. Y convierte inactividad en ingresos recurrentes.
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