Hur du blir kundernas hjalte

7 strategier for att behalla dina kunder
och fa dem att kopa mer

Hir ar lite statistik som kanske fdr dig att nyktra till:

Det kostar fem till sex gdnger mer att skaffa en ny kund &n
att f4 en befintlig kund att kdpa mer. Det hdr borde vara
kunskap som alla foretag anvander sig av, men det ar det inte.

De flesta jagar nya kunder hela tiden. Vad dr det storsta
misstaget de flesta foretag gor ar efter &r? Enkelt svar: De
hdller inte kontakten med sina kunder sd ofta som de borde.

De f& foretag som verkligen forstdr vardet av att hdlla
standig kontakt eller "romantisera” kunderna som jag brukar
sdga fortsatter att vaxa och tjdna pengar trots vad som hander
i ekonomin eller vad konkurrenterna gor.

Om du gick pd en dejt med ndgon och upptdckte att du verkligen
gillade personen skulle du dd vianta i sex mdnader eller ett &r
innan du kontaktade dem igen? Inte en chans, eller hur?

Varfor beter sig d& de flesta fOretag exakt pd det hdr sattet?
Det finns inget enkelt svar pa detta enorma problem men jag
vill bjuda pd ndgra viardefulla marknadsforingstips som du kan
anvidnda for att fortjusa dina kunder hela aret.

Hir d4r sju snabba sidtt att fa dina kunder att kopa dina
produkter och tjanster om och om igen.

Strategi nummer 1: Se till att det ar kul att kopa av dig

De flesta foretag ar trdkiga att gdra affidrer med. De har
ingen personlighet och &r inte roliga att kopa av. Och med
roliga menar jag inte att du behdver gora dig till och ”skoja
till det lite”. Om du vill std ut frdn mdngden och vinna over



dina konkurrenter s& se till att kunderna har kul ndr de koper
av dig. Har &r ndgra tips: Ha tdvlingar, fester och events med
specialerbjudanden.

Strategi nummer 2: Kommunicera med specialerbjudanden oftare
Skicka brev, vykort, foldrar och broschyrer for att hélla
tdtare kontakt med dina kunder. Jo, dina kunder vill visst
héra av dig oftare om du har ndgot intressant att berdtta och
bjuder p& schyssta erbjudanden. De litar redan p& dig och
sannolikheten dr hog att de spenderar mer pengar hos dig om du
ger dem bra skadl att gora det.

Strategi nummer 3: Skicka handskrivna tackkort

Sunt fornuft och trevligt bemtbtande &r det inte speciellt
mdnga som verkar bry sig om idag. GOr du det? Det borde du.
Och darfdr borde du ocksd skicka tackkort till dina kunder
(gdrna med ett specialerbjudande).

Det dr ett enkelt och ofta forbisett satt att visa dina kunder
att du verkligen bryr dig om dem. Om du dr f6r "upptagen” med
att anvdnda den Ar strategin s& missar du ett underbart sitt
att romantisera och forbattra relationen till dina véardefulla
kunder och prospekts.

Strategi nummer 4: Erbjud en stark garanti.

Manga &r villiga att betala ett hdgre pris for tjadnster och
kvalitetsprodukter hos ndgon de litar pd. Och det &r har som
en stark garanti kan hjdlpa. Fokusera p& vad kunderna klagar
pd inom din bransch som startpunkt och skapa sedan en
kraftfull, resultatbaserad garanti som bygger fortroende och
goodwill.

Ar du rddd for att kunderna ska utnyttja garantin och lura dig
pd pengar? Det behdver du inte vara. Om du har bra produkter
eller tjanster sd utnyttjar kunderna sdllan, for att inte s&dga
aldrig, garantin. En av mina tidigare kunder sdljer allt inom
golf. Och ndar man kdper ett golfset av dem sd f&r man tillbaka
pengarna eller nya klubbor om man inte dar ndjd. Nar jag
jobbade med dem hade EN person begart pengarna tillbaka.

Strategi nummer 5: LAt ett proffs svara i telefonen



Hur later det ndr ndgon av dina anstdllda svarar i telefonen?
Vet du det? S3 har kanske: "N&, assd, du fir g in pa sajten o
kolla liksom for jag vet inte ..”.

Allt for mdnga fdretag har ndgon som antingen &r otrevlig,
inkompetent eller ddligt utbildad som svarar pa inkommande
samtal. Det hdr dar ju ett sdljsamtall!!

Tank dig att du har annonser i olika tidningar och uppmanar
folk att ringa; om du dd inte har proffs som svarar i
telefonen ar annonspengarna kastade i sjon.

De som ringer vill ha sina frdgor besvarade och de vill prata
med ndgon som kan hjdlpa dem. Kan de som svarar i telefon pd
ditt foretag gora det? Ett foretag som har riktigt bra
personer som svarar i telefonen ar Svenssons i Lammhult. Ring
och kolla s3d far du se. Och behandla alla inkommande samtal
som guld.

Strategi nummer 6: Skapa ett kundvardsprogram

Syftet dar att f& dina kunder att kdpa mer (naturligtvis).
Testa olika typer av bonusar eller rabatter baserat pd hur
mycket de handlar. Till exempel: Kop 5 skjortor och f& den
sjdtte pd kopet. Eller, kop fo6r 1 000 kr och f4 10 % rabatt
eller kop for 1 500 kr och f& 15 % rabatt etc.

Strategi nummer 7: Utbilda kunderna

Skicka dem gratisrapporter, bocker, videos, ett bra nyhetsbrev
(per mejl eller per post), annan information och workshops som
visar dem nyttan av att kopa av ditt foretag. Folk dlskar att
fd nya idéer, lidra sig strategier och f& kunskap som
forbattrar deras liv. Se till att du genast borjar anvanda de
hdr strategierna i ditt foretag sd8 kommer du snart att fa
fler, battre och mer lojala kunder som spenderar mer pengar
hos dig vilket i slutdndan betyder hogre intdkter.
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