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Leer je klant kennen
Als ik iets een cliché tip vond toen ik mijn bedrijf begon, was het wel de eeuwige zin te horen ‘dat je klant je waardevolste bezit was en je daar dus goed naar moest luisteren.’ Je begint je onderneming toch ook omdat JIJ je als persoon kunt vinden in je ideeën en omdat wat je aanbiedt iets is waar jij helemaal in thuis bent.

Na ontelbare netwerkborrels bezocht te hebben en veel contact gehad te hebben met collega ondernemers, denk ik daar toch iets genuanceerder over. Iemand die niet naar de markt kijkt, dus niet naar zijn klanten. En zich bovendien niet verdiept in nieuwe trends binnen de branche waar hij zich in bevindt, gaat het niet redden. Je kunt nog zo enthousiast zijn over je product, als de klant het niet begrijpt, het niet nodig acht of als de markt nog niet rijp genoeg is voor je ideeën, dan kun je het wel vergeten. 

Dus les 1: Je klant is je belangrijkste bezit, leer hem dus kennen.

Hoe clichématig het ook is, er zijn genoeg ondernemers voorgegaan die hebben ervaren hoe het wel of niet moet. Maak dus gebruik van hun kennis en leer hoe je jouw producten aan de man (of vrouw ;-) brengt.

Alle beroepen zijn al uitgevonden, laten we daar maar even vanuit gaan. Ok, dus daar kom je dan aan met jouw vernieuwende aanpak op administratief gebied voor MKB’ers, of je hebt ervaren dat je als coach best aardig mensen kunt begeleiden in hun proces. Maar zit de markt te wachten op nog meer van hetzelfde? Ja hoor, vaak wel maar om er zeker van te zijn is het verstandig om een marktonderzoek uit te laten voeren. Bedenk hierbij goed wat jouw unieke sellingpoints zijn, zodat je ook echt kan checken of je voldoende klanten kunt bereiken. Pak je marktonderzoek tactisch aan door meteen de doelgroep te benaderen waarin potentiële klanten zouden kunnen zitten. Vraag je doelgroep ook wat zij zouden verwachten bij de diensten die jij levert. Wat zou hun ultieme droom zijn over jouw dienst/product.

Help mijn klant is vrouw! Je ziet de laatste tijd steeds vaker dat marketing zich richt op een specifieke doelgroep. Aangezien de meesten van ons niet in hokjes willen denken is het erg belangrijk dat je je realiseert dat jouw klant niet 1 solide doelgroep is met vaste waarden/normen en wensen. Deze is veranderlijk; onderhevig aan economische situaties, trends, tijd en natuurlijk dient men elke klant als een individu te zien. Dus bedenk goed wie je voor je hebt of voor wie jouw product geschikt zou zijn.

Wanneer je het belangrijk vindt uniek te zijn tov je collega ondernemers zorg dan dat je op de hoogte blijft van de verschuivingen/trends binnen je branche en kijk hoe je deze toe kan passen binnen je bedrijf. Handig hierbij is om te kijken naar wat onderzoeken zeggen over je doelgroep of wat je bijv. op verschillende forums of websites aan informatie vanuit klanten voorbij ziet komen.

Ook is het goed om je huidige klantenbestand te blijven beluisteren en te onderzoeken op hun wensen. Ook zij zijn een veranderende doelgroep en zullen wellicht op den duur andere visies ontwikkelen. Zorg dat je ze voor bent of dit proces samen met hen doorloopt zodat je er tijdig op in kunt spelen.

Tenslotte is alleen maar luisteren natuurlijk ook niet de bedoeling. In sommige branches is het juist goed om trendsetter te zijn en om voorop te lopen op je klanten maar stiekem eigenlijk iets te brengen waar je klanten ongemerkt op zaten te wachten (maar waar ze zichzelf nog niet bewust van waren, ook bekend als “latente behoeften”).
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