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Kiedy klient kosztuje Cie zbyt duzo?
Marketing i sprzedaz | Artykuly / Lukasz Gigon

Czy zastanawiato Cie kiedys, jak to jest, ze pomimo posiadania wiedzy na temat rentownosci Twojej sprzedazy,
zdarza Ci sie czasem poswiecac czas klientowi, ktérego ewentualne pozyskanie nie jest w stanie

zrekompensowac Ci poniesionych kosztow?

TRESC ARTYKULU:

Czy zastanawiato Cie kiedys, jak to jest, ze pomimo posiadania wiedzy na temat rentownosci Twojej sprzedazy,
zdarza Ci sie czasem poswiecac czas klientowi, ktérego ewentualne pozyskanie nie jest w stanie

zrekompensowac Ci poniesionych kosztow?

W ujeciu Marketingu MIX, obok produktu, jego ceny i przyjetej formy promocji, kluczowe miejsce zajmuje
przyjety system dystrybucji. Oznacza to w ogromnym skrocie mniej wiecej tyle, ze definiujac produkt, a zatem i
jego grupe docelowa, w trakcie okreslania jego ceny wzieto pod uwage maksymalne (Srednie) koszty
pozyskania jednostkowego klienta, wliczajac koszty promocji produktu, badz ustugi jak i koszty calej
dystrybucji. Teoretycznie to wszystko jest dos¢ oczywiste, jednak w praktyce naprawde niewiele firm (i
niewielu handlowcow) pamieta o tych prostych zaleznosciach, w efekcie tworzac sytuacje, w ktorych
pozyskanie pewnej grupy klientow choc catkowicie nieoplacalne - jest realizowane. Trzeba tutaj nadmienic, ze

realizacja ta ma miejsce i nawet gdy klient zostanie pozyskany, proces przynosi straty firmie.
Jak sie tego ustrzec? Kiedy klient kosztuje Cie zbyt wiele?

Jesli masz okreslony sposéb pozyskiwania klientow (swoja droga, dobrze jesli go masz, wielu handlowcow
dziala bez zadnego schematu procesu, najwazniejsze jest to, aby... sie go trzymac. Jesli na pozyskiwanie nowych
klientow przeznaczasz okreslona ilosc czasu i do tej pory dawalo Ci to dobre efekty, a jeden czy kilku klientow z
danej grupy (wielkosciowej, branzowej) o znanym potencjale zaczyna wymagac zbyt wiele uwagi, zada zbyt
duzych ustepstw (np. cenowych) i zdajesz sobie sprawe, ze jego pozyskanie nie tylko nie zrekompensuje
kosztow jego pozyskania na ten moment... a nawet przyniesie dalszg strate firmie — przeanalizuj zasadnosc
dalszych dzialan prowadzacych do jego pozyskania. Wiedz, ze nie kazdy musi zosta¢ Twoim klientem, a czes¢
rynku po prostu lepiej zostawic¢ konkurencji. Wielokrotnie przekonywatem sie w swojej pracy handlowej, ze im
wiecej klient ,kosztowal’ juz na etapie pozyskiwania, tym wieksze byly koszty jego utrzymania i obstugi w
przyszlosci i nie zawsze bilans takiej wspdlpracy byt dodatni. Oczywiscie istniejq odstepstwa od przedstawionej
przeze mnie powyzej reguly, jednak warto abys zdawal/a sobie sprawe, ze takie sytuacje maja miejsce i nie

naleza wcale do rzadKkosci.

Zastanow sie zatem kim jest Twoj klient, w jaki sposob mozesz go pozyskac i trzymaj sie dzialan, ktore
przynosza korzysc Tobie i Twojej firmie.
7 drugiej strony, pamietaj, ze aby moc pozwoli¢ sobie na odstapienie od pozyskania tych klientow, ktérzy moga

przyniesc straty — zaplanuj nieco wiecej kontaktow z potencjalnymi klientami na poczatku, zbuduj wieksza



baze niz jest Ci potrzebna o te kilka % i w efekcie stworz sobie bufor bezpieczenstwa, abys to Ty decydowat/a o
ostatecznym wyborze z kKim wspolpracujesz, a z kim nie. Wowczas nie bedziesz musial/a czekac bezczynnie na

jakiegokolwiek klienta, bo bedziesz mie¢ wybor.
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