Четыре типа клиентов – какой маркетинг применить?

Часто владельцы малого бизнеса применяют одинаковые маркетинговые подходы для всех клиентов. Это просто, но малоэффективно. Более прибыльная стратегия –  разделить клиентов по категориям, а затем применять к ним особые подходы.

Сомневающиеся клиенты

Они скорее заинтересованы вашими предложениями, но пока сомневаются или раздумывают. Маркетинговая цель для этой категории клиентов – привлечь их внимание и наладить  взаимодействие. При таком подходе, многие сомневающиеся рано или поздно сделают у вас покупку.

Предложите им бесплатную информацию по теме касающейся возможной покупки.  Если они согласятся, значит, вы только что превратили их из сомневающихся  в перспективных. Внимание к вашей  информации  подтверждает, что ваши предложения могут скоро стать актуальными для них.

Делайте бесплатную информацию интересной  и полезной для ваших сомневающихся клиентов. Ищите удобную форму и канал для ее предоставления.  Очень много средств для этого сейчас предоставляет Интернет.

Так же, придумайте бонус, побуждающий сомневающихся клиентов соглашаться на получение информации.  Не требуйте слишком многого взамен – обычно достаточно контактных данных.

Перспективные клиенты

Перспективные клиенты уже как-то связаны с вашей компанией. Может быть, они подписались на рассылку новостей или обращались в вашу компанию с вопросом. Возможно, они направляли  запрос, но до сих пор ничего не заказывали. Ваша цель – убедить их сделать первую покупку.

Как только сомневающийся клиент становится перспективным, вы понимаете что ваши маркетинговые усилия не были напрасны. Ключевым моментом здесь станет формирование специального предложения.

Такое предложение необходимо направлять только перспективным, а не постоянным клиентам, потому что оно  подразумевает существенную экономию по сравнению со стандартной ценой.

Сделайте ваше предложение достаточно заманчивым. Пусть перспективный клиент почувствует, что он ничего не теряет, если им воспользуется.

Подайте все выгоды так, чтобы грех было бы отказаться. Например – предоставьте уникальную возможность проверить ваш продукт или услугу за меньшие деньги.

Не переживайте – такие скидки обязательно окупаются когда клиенты переходят в разряд постоянных.

Новые клиенты

Ваша цель номер один для тех, кто уже обращался к вам – заставить их совершить вторую покупку. Барьер между вами и этими клиентами теперь гораздо ниже, чем когда они впервые принимали решение о покупке.

Но это отнюдь не означает, что дальше все пойдет как по маслу. Спросите в любой компании, каков процент клиентов, совершивших у них один раз покупку и не сделавших вторую. Чаще всего, этот процент будет достаточно высокий.

Вам необходимо найти дополнительные способы обеспечить более высокую результативность в работе с новыми клиентами. Они должны снова обратиться к вам. Создайте для них специальный пакет услуг или предложений.

Он может включать в себя специальное предложение членства, продукты и услуги от стратегических партнеров, или высококлассные услуги, которые не предлагает больше никто.

Постоянные клиенты

Как только клиент преодолевает барьер в несколько покупок, вашей целью становится не только поддержание контакта с ним, но и побуждение его приобретать более дорогие продукты и услуги.

Постоянные клиенты являются наиболее ценными. Это означает, что есть необходимость в создании каталога или портфолио ваших продуктов и услуг, которые будут адресованы этому типу клиентов.

Еще несколько советов

1.Добавьте к вашему товару аксессуары, а к услуге дополнительные услуги. Составьте список удобных сочетаний: например, если у вас заказали №1, то к нему можно предложить №5 или №7, причем сделать это со скидкой. Это отличный способ повысить результативность сделок после первых продаж.

2.Предложите специальные услуги. Многие компании понимают,  что они неплохо зарабатывают, предлагая дополнительные услуги при первой же покупке или позже. Это могут быть специальные учебные программы, контракты на техническое обслуживание, или даже консалтинговые услуги.

3.Предложите комплексный пакет услуг. Если есть возможность, создайте несколько пакетов продуктов, аксессуаров и услуг с фиксированной ценой. Они могут оказаться крайне выгодными, и вы сможете их предложить нескольким покупателям. Когда придете к клиентам с такими пакетами услуг, не забудьте дать каждому из них название, обеспечить рекламными материалами и информацией на вашем сайте.

Самое главное

Начинайте внедрять полученные знания! Лучше всего – сразу записывайте те идеи, которые можно применить в вашем бизнесе уже завтра, а затем приступайте к их реализации.

Не переживайте, если вдруг поймете,  что ресурсов или времени у вас не хватает – мы готовы вам помочь во многих вопросах связаных с  маркетингом и увеличением продаж.

