






Fidelizzare gli utenti
La maggioranza degli utenti che si iscrive ad un sito, lo visita spesso solo per 
il tempo strettamente necessario a "consumare" ciò che la registrazione of-
fre, per poi non ritornare mai più. Questa è una delle cose più frustranti per il 
webmaster di un sito web: l'abbandono del sito da parte degli utenti, dopo la 
registrazione. La cosa più odiosa, è che spesso, per poter "attrarre" un nuovo 
utente su un sito web, bisogna mettere in campo svariate azioni, impegnative 
sia sotto il profilo del tempo, sia economico, che vengono però vanificate nel 
momento in cui l'utente decide di fare una visita "spot" e non tornare più.
In questo Pillolibro vedremo dunque come sia possibile trasformare gli utenti 
che si registrano passivamente, in utenti fidelizzati e forse potenziali acquirenti. 

La chiave di tutto: la pagina di conferma
Attrarre un utente sul proprio sito non è sufficiente! Dopo che egli si registra, 
dobbiamo indurlo a "consumare" qualcosa che noi possediamo. Molti studi 
approfonditi hanno messo in luce che gli utenti prestano particolare attenzione 
alle pagine di conferma, in fase di registrazione. In quel momento, gli utenti 
sono molto "ricettivi", e bisogna dunque approfittarne. 
Per garantire un risultato concreto bisogna miscelare sapientemente gli ingre-
dienti basilari:

1) Creare una pagina di conferma gradevole, pulita e chiara
2) Creare un messaggio di benvenuto efficace
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Creare una pagina di conferma efficace
La migliore pagina di conferma è quella che appare chiara all'utente, e mostra 
in modo semplice cosa altro c'è da fare, senza distrazioni. Se si tratta di una 
pagina di conferma per la registrazione ad una newsletter, tutto deve essere 
orientato all'azione appena compiuta.
Il primo scopo di una pagina di conferma è dunque quello di informare l'utente 
che la registrazione è andata a buon fine. Il messaggio deve essere concen-
trato nella parte più alta della pagina, così l'utente non dovrà scorrerla per 
leggerlo. Non servono qui immagini particolari o elementi grafici; quello che 
bisogna fare è usare un testo chiaro che gli recita qualcosa del tipo:

Registrato! 

Grazie per esserti registrato a (nome del sito).

Controlla subito la tua casella email per verificare la mail di conferma!

Ora bisogna concentrarsi sul prossimo messaggio: indurre l'utente a "con-
sumare" subito qualcosa tra ciò che abbiamo a disposizione. Nel testo che 
segue vengono dunque elencati i punti principali che bisogna implementare 
nella pagina di conferma.

1) Mostrare apprezzamento
È necessario ringraziare subito l'utente, mostrando tutto il nostro apprezza-
mento per la sua registrazione. Vanno usate parole di felicitazione come: Per-
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fetto!, Successo!, Congratulazioni!, ecc. Ecco un tipico testo di esempio da 
utilizzare:

"Congratulazioni! La tua registrazione è andata a buon fine, e puoi subito accedere a 
tutte le sezioni gratuite del nostro sito web. Ti abbiamo inviato una email di conferma, 

con tutti i tuoi dati di registrazione. Ora puoi iniziare a navigare sul sito!"

2) Invitare l'utente alla prossima azione
Che cosa dovrebbe fare l'utente dopo essersi registrato? Nel caso in cui si 
effettui una registrazione con conferma via email, è fondamentale dire subito 
all'utente che la prossima azione è quella di controllare la email, e fare clic sul 
link specifico contenuto nel messaggio, che permette di perfezionare la regi-
strazione. Se omettiamo di dire questa cosa all'utente, è molto facile che egli 
consideri conclusa la registrazione, e non legga il messaggio di conferma, che 
invece contiene il link prezioso con le prossime indicazioni.
Un esempio:

"Ti preghiamo di controllare subito la tua email, che contiene il link alla tua prima lezio-
ne gratuita: come ridurre lo stress. Si tratta di un minicorso che contiene indicazioni 

chiare su come si possono fare in casa degli esercizi per ridurre lo stress, con soli 15 
minuti al giorno! Siamo sicuri che lo troverai davvero utile!"

Da notare, il linguaggio informale utilizzato. Mostrandosi più "umani" agli utenti, 
aiuta a renderli più fiduciosi nei nostri confronti, e li predispone meglio riguardo 
i prossimi messaggi.
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