





[image: image1.jpg]I 4
LEAUTY
FORUM




Klienci z sąsiedztwa – jak ich pozyskać?

Lista uzupełniająca do artykułu „Klienci z sąsiedztwa”, który ukazał się w magazynie BEAUTY FORUM Nailpro 2.2009 na s. 44.

1. Wrzutki – same pozytywy

Komponując ulotki, które następnie zostaną wrzucone do skrzynek pocztowych, nie muszą spełniać wymogów arcydzieł sztuki. Najważniejsze, aby w oczy rzucała się interesująca treść. Wrzutki to tak zwane druki bezadresowe. Przesyłki nieopatrzone adresem zawsze budzą mniejszą ciekawość odbiorcy – dlatego tak ważny jest punkt przyciągający wzrok.

2. Treść

Oczywiście profesjonalnie przygotowane materiały to najlepsza opcja. Jednak dobra oferta sprzeda się także bez lakierowanego papieru. Lepiej zainwestować czas i pieniądze w dotarcie do właściwej grupy docelowej niż w sam layout ulotki.

3. Ilość ma znaczenie

Czasami dość ciężko jest trafić dokładnie do właściwej grupy docelowej – np. w dzielnicy willowej. Kto zdecyduje się na dostarczenie wrzutek na dużym terenie, ma większe szanse na powodzenie przedsięwzięcia. Niestety trzeba się liczyć z tym, że większość materiałów zostanie spisana na straty. Jeśli 2% wrzutek przyniesie oczekiwany efekt – to będzie dla salonu zadowalający wynik.
4. Co dalej?

Po tym jak nasza ulotka, broszurka czy kupon dotrze do zainteresowanej osoby, musi ona wiedzieć, jak dalej postępować. Nie należy wychodzić z założenia, ze potencjalny klient domyśli się, że np. trzeba podczas zamawiania terminu powołać się na ulotkę. Zawsze podjemy, w jaki sposób można skorzystać z oferty oraz w jakim terminie.

5. Hasło, które przyciąga uwagę

Komponując materiał reklamowo-promocyjny należy odpowiednio dobierać słowa, które przykuwają uwagę czytelnika. Należą do nich np.: gratis, rabat, Happy Houers, krótkie terminy itp. Hasła powinny być dobrze wyeksponowane.
6.  Jak często?

Niektóre firmy przeprowadzają tego typu akcje najwyżej raz na rok, aby klienci nie czuli się osaczeni przez firmę. Pamiętajmy jednak, że korzyści nigdy nie przeszkadzają. Klienci zawsze pozytywnie reagują na ciekawe oferty i pomysły.
7.  Jak szybko?

Prawidłowo skomponowane materiały reklamowo-promocyjne działają natychmiast. Nie oczekujmy, że po tygodniu, ktoś sobie o nas przypomni. Jeśli nie odnotowaliśmy odpowiednio dużego zainteresowania, należy się zastanowić czy: 

- oferta jest zrozumiała?

- oferta odpowiada wymaganiom grupy docelowej?

- wybraliśmy odpowiedni region?

- nakład materiałów jest wystarczająco duży?

- kompozycja plastyczna przykuwa uwagę i czy treść zachęca do skorzystania z naszych usług?

- sposób skorzystania z oferty jest prosty i przejrzysty?

