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CRM в качестве инструмента для маркетинга отеля. На сегодняшний день, потребителям предлагают множество вариантов на рынке гостиничного бизнеса. Вспомните, как часто и в каких количествах, Вы получаете рассылки от компаний, на которые подписаны? И какая часть писем, будет прочитана?

Заинтересовать клиента с помощью маркетинговых кампаний, сегодня довольно непросто. Ежедневно создаются блоги, не составляет труда прочитать рекомендации в социальных сетях, а рекламой заинтересовать сложно. Привлечь клиента, можно с помощью сложных и продуманных действий, придумать что-то по-настоящему новое, что тоже тяжело.

Статистика показывает, что позапрошлый год, принес разочарование потребителям в плане рекламы на просторах интернет-паутины. Больше 70% людей, не обнаружили на странице предлагаемого сайта, ничего общего с первоначальным запросом. Попав на подобный сайт однажды, пользователь покинет его навсегда. С одной стороны, пользователь совершил переход и посетил сайт, но, с другой, конверсия при этом станет хуже.

К какому заключению может прийти в данной ситуации человек, занимающийся маркетингом в отельном бизнесе? А вывод таков, большая доля выгодного маркетинга, это уместность. Речь идет, об индивидуальном подходе, тщательных опросах и правильной обработке информации. В подобной ситуации, CRM система, поможет сделать что-то особенное и выделиться из толпы.

Мы рассмотрим, четыре важных направления системы, которая поможет улучшить и создать маркетинговую кампанию, а также улучшить отдых в Затоке.

1. Целенаправленный таргетинг.

Маркетологу довольно сложно, смотреть на данные потребителей, и понимать, что нужно этой группе людей и каждому из них. CRM программа, поможет решить вопрос, ведь она содержит всю необходимую информацию о клиентах и их предпочтениях. Это позволит, предпринимать необходимые действия, для получения потенциальных клиентов на базы отдыха Затоки и в отели в Затоке.

    2. Сегментация.

Говорят, что победу может одержать не тот, кто реагирует на ситуации быстро, а тот, кто в силах их предугадать. Такая позиция, точно характеризует работу маркетолога, ведь прежде чем инновации станут всем известны, он должен их предугадать.

Им важно, чтобы разделения категорий, были не только общими (возраст, работа и личностные предпочтения). Важно знать о человеке много личной информации, например, его предпочтения и вещи, которые он не любит. Также важно знать историю его покупок, реакцию на письма, сообщения и телефонные звонки. Правильно распределив категории потенциальных клиентов, можно наладить качество не только метрических систем маркетинга, но, и значительно повысить продажи, а значит и получение прибыли. Цены в Затоке могут значительно зависеть от этих показателей.

3.Индивидуальный контент.

Проведя необходимые манипуляции и выяснив, какой круг людей Вы собираетесь заинтересовать и на какие сегменты его поделить, стоит подумать, как сделать сообщение более индивидуальным.

Уже известно, что делать рассылки с указанием массовости, не совсем удачный вариант. Не стоит рассылать сообщения из неопределенных почтовых ящиков либо вовсе скрывать отправителя.

CRM программы, позволяют указывать имя конкретного человека, получающего рассылку. Они удивятся, от знаний об их предпочтениях, последних просмотрах и пониманием специфики их запроса. Отели в Затоке и базы отдыха Затоки, всегда заботятся об индивидуальном подходе к гостю, делая отдых в Затоке еще более приятным и незабываемым. Таким образом, можно показать потенциальному гостю отеля, что выделяете его из толпы и он важен для Вас, получая возможность уделить внимание не товару, а клиенту.

       4. Повторный запуск компании.

CRM поможет просмотреть все компании и выяснить, какие были удачными, какие дали результат и многое другое. Таким образом, можно сфокусировать внимание, только на успешных компаниях и улучшить их для последующего запуска. Это позволит сократить расходы на привлечение потенциальных гостей, и Затока цены 2017 года, сможет оставить на доступном уровне для любого потребителя.

Подобная программа, поможет оставаться с клиентом в теплых и дружеских отношениях, отправляя различные подарки, в виде нужной для него информации. Маркетологи, смогут вести диалог с клиентом, тем самым создавая доверие к отелю.
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