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Шағын бизнесте клиентті ұстап қалу стратегиялары:
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Шағын бизнес үшін жаңа клиент табу маңызды болғанымен, бар клиентті сақтап қалу
одан да тиімді.  Себебі  тұрақты тұтынушы қайта сатып алады, брендке сенеді  және
айналасына жақсы пікір таратады. Сондықтан клиентті ұстап қалу стратегиялары кез
келген кәсіп иесі үшін табыстың негізгі тіректерінің біріне айналады.

КЛИЕНТ НЕГЕ ҚАЙТА КЕЛЕДІ?

Адамдар тек баға үшін емес, ыңғайлылық, сенім және жақсы қызмет үшін де қайта
оралады. Егер сатып алу тәжірибесі оңай, байланыс түсінікті әрі қолдау жылдам болса,
клиенттің адалдығы күшейеді. Шағын бизнестің басты артықшылығы да осында: жеке
қарым-қатынас орнату мүмкіндігі жоғары.

1. Сапалы қызмет көрсету жүйесін қалыптастырыңыз

Қызмет сапасы тек сыпайылықпен шектелмейді.  Ол — сұраққа нақты жауап беру,
мәселені тез шешу, уәдені орындау және клиент уақытын қадірлеу. Қызмет көрсету
стандарты бар бизнес әлдеқайда сенімді көрінеді.

қоңырау мен хабарламаға жылдам жауап беру;

шағымды ашық қабылдау;

сатудан кейін де байланыста болу;

қайта кері байланыс сұрау.

2. Жеке ұсыныстар жасаңыз

Клиенттің бұрынғы таңдауы мен қызығушылығын ескеретін ұсыныс оның назарын
аударады. Мысалы, жиі сатып алатын тауарға жеңілдік беру, туған күніне бонус ұсыну
немесе ұқсас өнімді ұсыну сату көлемін арттырады. Бұл тәсіл тұтынушыға өзін маңызды
сезіндіреді.
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3. Сенімді бренд бейнесін қалыптастырыңыз

Брендтің тұрақты стилі, түсінікті тілі және шынайы ұстанымы клиентке қауіпсіздік
сезімін береді. Әлеуметтік желідегі белсенділік, пайдалы контент және ашық ақпарат
бизнес беделін көтереді. Іскерлік ортада сенім — ең құнды капитал.

4. Дерекке сүйеніп жұмыс істеңіз

Сатылым,  қайталама  сатып  алу,  ең  көп  сұралатын  өнім  және  клиенттің  кері
байланысы сияқты деректерді талдау маңызды. Бұл қай бағыттың тиімді, қай жердің
әлсіз екенін көрсетеді. Дәл осы мәліметтер бизнес шешімдерін нақтылауға көмектеседі.

КЛИЕНТТІ САҚТАУДЫҢ ПРАКТИКАЛЫҚ ҚАДАМДАРЫ

адалдық бағдарламасын енгізу;

маусымдық акцияларды жоспарлау;

электрондық пошта немесе мессенджер арқылы пайдалы хабарлама жіберу;

қызметкерді қарым-қатынас мәдениетіне үйрету;

клиент пікірін жүйелі түрде жинау.

Клиентті  ұстап  қалу  — бір  реттік  әрекет  емес,  үздіксіз  процесс.  Қызмет  сапасы,
жекелендірілген ұсыныс және сенімді коммуникация бірігіп жұмыс істегенде ғана шағын
бизнес тұрақты өседі.  Ең бастысы, клиент өзін жай ғана сатып алушы емес, қадірлі
серіктес ретінде сезінуі керек.
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