
Zie jij je klanten regelmatig terug? 

Of blijft het toch vaak bij een enkele ontmoeting?
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Je klanten behouden is in deze snelle tijden niet 
eenvoudig. Er is concurrentie van alle kanten: niet 
alleen van collega-ondernemingen maar ook via 
branchevervaging en internet. Er valt veel te kiezen, 
en hoe zorg je er nou voor dat je klanten steeds 
weer bij jou terugkomen? Zie je klanten als relaties: 

smeed een band met je klant!

De eerste indruk
Het eerste klantencontact is eigenlijk net een date: de 
eerste indruk moet goed zijn! De uitstraling van je onder-
neming is dus erg belangrijk. Jij bent een specialist in de 
huisdierenbranche, maar ziet je klant dat ook? Straalt jouw 
zaak professionaliteit en persoonlijkheid uit? En heb je iets 
interessants te vertellen?

Wat heb jij te bieden?
Een goede, professionele indruk maak je door een aan-
tal punten goed op orde te hebben. In de eerste plaats 
natuurlijk je aanbod: dat moet verantwoord en van dege-
lijke kwaliteit zijn. Maar daarnaast kun je nog iets anders 
leveren: informatie! Onderscheid je zaak van bijvoorbeeld 
een supermarkt door te zorgen voor goede voorlichting. Een 
aanschaf bij jou is geen gok: je klanten weten waarmee ze 
thuiskomen en wat ze kunnen verwachten. En in jouw pen-
sion krijgen de baasjes extra informatie waarmee ze nog 
beter voor hun geliefde dier kunnen zorgen. Jij biedt net dat 
beetje meer!

Nieuwsgierigheid opwekken
Veel basisinformatie kun je eenvoudig en laagdrempelig 
voor iedereen in je zaak beschikbaar stellen. Folders en 
digitale informatie via bijvoorbeeld QR-codes zijn daarvoor 
goed bruikbaar. Ze vormen niet alleen een snelle service, 

maar kunnen ook interesse aanwakkeren en de behoefte 
opwekken om meer te willen weten. Zo zorg je ervoor dat 
potentiële klanten niet te snel je zaak weer uitlopen: bij jou 
zijn ze aan het goede adres.

Interesse tonen en doorvragen
Komen klanten bij jou met verhalen of vragen? Grijp je kans! 
Toon interesse en vraag door, want daarmee kom je erachter 
waarmee je hen het best kunt helpen. Zo geef je de juiste 
adviezen waarmee je klant verder kan, en beantwoord jij 
vragen nog voordat de klant ze gesteld heeft. Je klant voelt 
zich gehoord en begrepen, en wie wil dat nou niet? Zoiets is 
de moeite waard om een straatje voor om te rijden… 

beDankt 
en tOt Ziens?

•

Moeilijk om steeds iets te verzinnen voor je Facebook-pagina? Volg 
het LICG op Facebook (facebook.com/overhuisdieren) zodat je berich-
ten simpelweg kunt delen.

Bed󰇧󰇳󰈬t 󰈥󰇳 

to󰇹 󰈄󰇮󰈥n
󰇷!

44 Dibevo 



Een beetje hulp
Natuurlijk moet je er wel voor zorgen dat je zelf goed weet waarover je het 
hebt. De huisdierenbijsluiters en praktische documenten van het LICG geven 
je heel veel informatie. Interessant voor jou, maar ook ideaal om te printen 
en aan je klanten mee te geven of om naar te verwijzen! De gratis folders over 
speciale onderwerpen, zoals reizen of chippen, kunnen ook een mooie extra 
service vormen. Voor de digitale informatie ter plekke zijn schapkaartjes met 
QR-codes van de bijsluiters beschikbaar.

You’ve got mail…
Eenmaal gemaakte contacten moet je warm houden. Via Facebook, een 
nieuwsbrief en je website kun je nieuwtjes, tips en weetjes onder de aandacht 
brengen bij je klanten. Moeilijk om steeds iets te verzinnen? Volg het LICG op 
Facebook zodat je berichten simpelweg kunt delen (met of zonder een eigen 
toevoeging als persoonlijke noot), abonneer je op de nieuwsbrief of gebruik de 
RSS-feed op je eigen website.
 
Nog lang en gelukkig
Wil je een langdurige relatie met je klant opbouwen? Zorg dan dat je dat kleine 
beetje extra biedt, genoeg te vertellen hebt en de ander daarmee geïnteres-
seerd houdt. Zo investeer je in een gezamenlijke toekomst en kun je met recht 
zeggen: tot ziens! ←

←
Vind je het lastig om onderwerpen te verzinnen voor je nieuwsbrief? Abonneer je 
op de nieuwsbrief van het LICG en doe inspiratie op voor je eigen nieuwsbrief.
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