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Sztuka pozyskiwania i utrzymywani @

nowych klientow, ale przede
wszystkim utrzym IStnj @ . lowoony i lojalny ustugobiorca to dla
() kt

kazdej firmy nieoceRiona w a przyczynia sie do jej stabilnego rozwoju |
sukcesu. Dlatego zwiekszenie lojalnosci klientow stato sie jednym z
najwazniejszych wyzwan dla przedsiebiorcow. Czym jest wiec lojalnos¢ klienta?
Jak zdoby¢ jego zaufanie i sprawi¢, by czesciej korzystat z ustug naszej firmy?

Wspotczesny rynek wymaga nie
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Czym jest lojalnosc klienta? { 9
fer@ncj

Lojalnosc klienta to jego gtebokie Zg e ja w stosunku do konkretnej
bozyl@wnymi opiniami na jej temat. Taka

marki. Skutkuje to ﬁ '
gzyiIRwnych doswiadczen ze wspotpracy z firmag

lojalnos¢ wynika najczescie
np. wysoka jakosc z pMego produktu czy dobrze wykonana ustuga. Utwierdza
to klienta w przekonaniu, ze okreslona marka najlepiej zaspokaja jego potrzeby

| przynosi mu wyjatkowe i pozgdane przez niego korzysci.
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Dlaczego lojalnosc klienta jest istotf g

wazna z wielu powodow.
Jednymi z nich s y. Lojalni klienci generujg state
dochody, gdyz reg rzy&zyniajg sie do ciggtego zapotrzebowanla na

dziatania reklamowe konkurenciji i rzadziej decydujg sie na korzystanie z jej ustug.
Co wiecej zadowoleni klienci czesto nieswiadomie stajg sie “ambasadorami”
marki, polecajgc jg rodzinie i znajomym co przektada sie na wzrost popularnosci i
renomy firmy. Stali nabywcy, nierzadko chetnie dzielg sie swoimi doswiadczeniami
ze wspotpracy na forum danej firmy. Ich feedback moze by¢ bardzo pomocny w

poprawie jakosci Swiadczonych ustug lub podczas przygotowywania nowych
rozwigzan.



Strategie pozyskiwania lojalnych klientow
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1. Programy lojalnosciowe & \9

Nagradzanie klientow za czeste J bar®zo istotne z punktu widzenia
budowania z nimi ocne; } Nieggadko niewielki rabat cenowy, czy
prezent “na koszt figiny” mo CZQniC sie do pozytywnego zapamietania marki
przez kupujgcego, a m idzie - skusi¢ go do ponownych zakupow. Czestym
sposobem nagradzania klientow stosowanym przez wiekszosSC sklepow
sieciowych (zwlaszcza dyskontowych) sg punkty, ktorych okreslona iloS¢ uprawnia
konsumenta do korzystania z upustu, lub wrecz otrzymania konkretnego produktu

za darmo. Stali klienci w niektorych sklepach mogg tez liczy¢ na specjalng oferte,
czyli dostep do produktoéw niedostepnych dla przecietnych kupujacych.
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2. Dostep do produktow w prz Yp% da

Czesto firmy oferujg swoi @ m lug®biorcom  mozliwos¢ zakupu
produktow w tak ' sfkzegazy. Nierzadko sg one oferowane w
atrakcyjnej cenie, c@ zachec oW do pozyskania takiego artykutu. Dodatkowe
benefity, takie jak da DLC w przypadku gier komputerowych czy specjalne,
ekskluzywne dodatki w innych branzach, stajg sie czestym elementem oferty
przedsprzedazowej. To wtasnie te korzysci, ktore sg dostepne jedynie dla oséb
decydujgcych sie na zakup we wczesnym okresie sprzedazy, przyciggajg klientow.

Takie dziatanie daje konsumentom poczucie ekskluzywnosci w stosunku do innych
klientdw i sprawia, ze chetniej kupig cos ponownie.
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3. Social media \g‘\

Wykorzystanie social mediow _mo2 b 0 sRutecznym sposobem nie tylko
na pozyskanie klientow, al ie i@h uwagi na swojg marke. Tworzgc
wartosciowe materiaty na p nQ platformie YouTube mozna w bardzo tatwy
sposob zyskac zaufani ujgcych, jesli tego typu tresci sg dla nich pouczajgce,
angazujgce lub zwyczajnie pomocne. Dziatajgc w ten sposob demonstrujemy
nasze zaangazowanie w dostarczanie rzetelnych tresci i budujemy wiarygodnosc
naszej marki. Social media takie jak YouTube pozwalajg wiec stworzy¢ wiez z

publicznoscig i tym samym zyskac potencjalnych klientow.
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4. Regularne komunikaty marketint\g
m

CZQWY ent Dudowania zaufania.
Hukt@h lub promocjach z odpowiednim
owaMa decyzji zakupowych. To wtasnie
wczesniejsza swia 0SC zakupu po nizszej cenie czy informacja o
nowosciach produkto motywuje klientéw do finalizacji transakcji. Dzieki temu,
ze utrzymujemy regularng komunikacje, tworzymy atmosfere zaufania i gotowosci

do korzystania z naszej oferty, co ma pozytywny wptyw na relacje z klientami i ich
decyzje zakupowe.

wyprzedzeniem, zda€heca iC

Najczesciej wykorzystywane komunikaty to:

a) kontakt mailowy
b) kontakt za pomocg sms
c) kontakt telefoniczny
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5. Budowanie spotecznosci \g

Firmy czesto decyduj ' WRR sPotecznoscl ich klubowiczow.
Tworzenie na przy 3 emufiserwera na platformie Discord dla
klientow marki st ' : arzedzie do budowania wiezi i lojalnosci

wzgledem niej. Do lko dla wybranych klubowiczow stwarza poczucie
przynaleznosci do wyjgtkowego grona. To miejsce wymiany doswiadczen, gdzie
klientom tatwo dzieli¢ sie opiniami, wskazéwkami i pomagacC sobie nawzajem.
Marka moze budowac blizsze relacje z kupujgcymi, odpowiadajgc na ich pytania,
udostepniajgc ekskluzywng zawartos¢ czy proponujgc unikalne oferty. Dzieki takiej
spotecznosci firma moze zbiera¢ bezposredni feedback, co pomaga w
dostosowaniu oferty do potrzeb klientow.



Sposoby na utrzymanie lojalnych klientow
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1. Dostosowanie oferty dla sta’fych(ve\
Dostosowywanie oferty flrmy do i h p®rzeb klientéw, zwtaszcza tych

dtugoletnich i c¢z lezwykle skutecznym sposobem

|
budowania lojalnosgi. To t@ ra si® na gtebszym zrozumieniu klienta
i dostosowywaniu sig do Je o

Jednym z podejsc jest stworzenie produktow specjalnie na zamowienie nabywcy.
Firmy moga oferowaé klientom mozliwos¢ dostosowania produktu do ich
indywidualnych preferenciji, w ten sposob tworzgc dla nich wyjgtkowe rozwigzania.
Ich dostosowanie w ofercie firmy do potrzeb konkretnego klienta moze okazac sie
rowniez skutecznym sposobem na utrzymanie go. Firmy mogg dostarczac
specjalnie zmodyfikowane pakiety ustug lub produktow, ktore lepiej odpowiadajg
potrzebom i preferencjom ich ustugobiorcow.
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Dostosowanie oferty dla statych kliio\
Personalizacja oferty podkresla ‘ ani® firmy
| ] :

z klientem, pokaz LY &
us’rug

budowanie relac;ji

Q
konkretnych potrz W,
rowniez tworzy unikaing wi 8zyty®ny odbior marki.
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2. Specjalne oferty cenowe dla stat \@\ to

Stali klienci czesto korzystajzs y ferMcenowych jako forma nagrody

cze@lnie doceniani sg ci kontrahenci,
iI@CI produktow lub ustug. Firmy przywigzujg
duzg wage do klie orzy stanOwig istotng czesc¢ ich obrotu i zazwyczaj

oferujg im lepsze ceny czy warunki transakciji.

Takie dziatanie ma na celu nagrodzenie lojalnych klientow, ale takze utrzymanie
ich zaangazowania oraz zachecenie do dalszej wspotpracy. Oferty cenowe dla
statych ustugobiorcow majg rowniez za zadanie budowanie relacji opartych na
wzajemnym zrozumieniu i trosce o wspolny interes, co czesto prowadzi do
dtugoterminowych uktadow biznesowych.



\ Vi

3. Rozszerzenie dziatalnosci x\

Czestg praktykg majgcg na celu a stach klientow jest rozszerzenie

oferty w taki sposéb, y iad ich wymaganiom. Dostarczenie
UgepP

szerokiej gamy pro@uktow etniajgcych roéznorodne potrzeby klientow
sprawia, ze taki ko t przestaje szukaC innych zrodet, z ktorych mogtby
czerpacC zasoby. Stawia to firme na wygranej pozycji, gdyz staje sie ona jednym
z wiekszych zrodet towaréw czy ustug takiego kontrahenta i sprawia, ze
zakonczenie wspotpracy okaze sie dla niego nieoptacalne.
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4. Organizowanie loterii x\g
O

HONEZOWRO jeden z lepszych sposobow
na zachecenie ich spot @ ; ydagenia nie tylko dostarczajg lojalnym
klientom emocji zwgzanychNgwporaQa, ale przede wszystkim zaciesniajg wiez z
markg. Loterie spraWigy whniez, ze konsumenci sg bardziej zaangazowani w

zycie firmy, a uczestnictwo w takich wydarzeniach buduje pozytywny obraz marki
w oczach klientow.

Loterie organizowane przez firmy




Pozyskanie, a utrzymanie lojalnych klientow



reg®nu, koszt pozyskania nowego

-
Utrzymanie lojalnego klienta jest sredmio @ 1z
pozyskanie nowego Y \
Warto zauwazy¢, ze w zaleznosci ©€ Dre

‘ Vi , Niz utrzymanie klienta, ktory juz

klienta moze wynog€ o ﬁ
wybiera nasze produkty lub Mstugr. daje sie to logiczne, gdyz zamiast wydawac

pienigdze na mark zy pensje dla specjalistow, ktorzy bedg wspierac
klientbw w poczatkowej fazie pracy z produktem, wystarczy sprawi¢, by ci
kupujacy, ktérzy juz korzystajg z ustug firmy, pozostali jej wierni. Nierzadko widzi
sie jednak, ze nowych ustugobiorcow traktuje sie lepiej niz statych. Przyktadowo
branza fitness, np. sitownie czy baseny oferujg znizki majgce na celu zachecenie
klienta do zakupu karnetu. Czesto zdarza sie jednak, ze stali bywalcy nie majg
prawa skorzystac z rabatu, by przedtuzyc swoje cztonkostwo.




Podsumowanie
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Podsumowanie \g

en to Wluczowa™ strategia dla kazdej

elugnie tylko przyciggniecie nowych
ch rd#acji opartych na zaufaniu do danej
marki. Pozytywne Bzy wysoka jakosC obstugi klienta oraz
Zrozumienie jego sg kluczowe dla sukcesu w dtugoterminowym
utrzymywaniu lojalnosci ustugobiorcow. Odpowiednie inwestycje w relacje z
klientami, skoncentrowane na dostarczaniu wartosciowych rozwigzan, stanowig
fundament zdobywania zaufania i pozostania w pamieci kupujgcego na dtuze;.
Wspieranie lojalnosci klientow nie tylko zwieksza powtarzalnos¢ zakupodw, ale
rowniez generuje rekomendacje, ktdore mogg przyczynic¢ sie do dalszego rozwoju
firmy. State dbanie o zadowolenie klientow oraz dostarczanie im wartosciowych
doswiadczen stanowi klucz do budowy trwatych relacji biznesowych, a takze moze
stac sie silnym filarem rozwoju firmy na rynku.

Pozyskiwanie i utrzymanie lojalnye

firmy. Skuteczne i3 :
kupujgcych, lecz takz @
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