Klient pozadany to klient
oszukany
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Zastanawialiscie sie kiedys, dlaczego firmy tak walczy sie o
klienta? Co kieruje firmami, by ich marka byta najbardziej
pozgdang wsréd klientéw? Co kieruje firmami, by wydawaty
miliony na reklame, w celu przyciggniecia nowych klientoéw?
Moja odpowiedZ na te pytania jest prosta. Pieniadze.

Wydawszy raz w roku, dziesie¢ miliondéw na reklame, firma X
produkujgca szampon Y moze zdoby¢ nawet do stu tysiecy nowych
klientow. Rzesza wiernych fanéw zwiekszy sie do pieciu
miliondéw. Kazdy z nich wyda raz w miesigcu dziesiec¢ ztotych na
szampon. Pomndzcie to razy dwanascie i wychodzi szesdéset
miliondéw ztotych. Spora suma, zwazywszy iz firma wydata tylko
dziesie¢ na reklame. A teraz dochodza ,produkty promocyjne”,
,wieksze opakowania”, ,podwdjne zestawy”. Co sie za tym kryje?

Ha! Wieksze opakowanie, to nic innego jak wieksze opakowanie,
gramatura zawarto$ci oraz cena ta sama, co przy normalnym
opakowaniu. Ale klient potasi sie na 20% wiecej szamponu.
Podwdjny zestaw, to préba pozbycia sie starego, wychodzagcego
ze sprzedazy produktu, badZz nadwyzek produkcyjnych innego
produktu ktdry nie sprzedaje sie tam tatwo, a koszty jego
produkcji nie sg wcale tak wysokie. Ale klient potasi sie na
taki zestaw.

Sam statem sie ofiarg takiej praktyki. Kupowatem ostatnio
sucha karme dla mojego kota. Na opakowaniu widniata czerwona
etykieta, ze opakowanie zawiera 20% wiecej produktu. Kupitem,
bo tak na mnie podziatat ten czerwony kolor. Wrécitem do domu,
otworzytem opakowanie i z przerazeniem stwierdzitem, ze ilos¢
karmy jest identyczna jak w normalnym opakowaniu tej suchej
karmy. Postanowitem to zwazy¢. Wyszto na moje. Ale teraz nie
moge i8¢ i zwrdcié produktu, gdyz zostat on juz otwarty i nikt
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mi nie uwierzy, Zze nie odsypatem czesci. Chociaz powinienem
sie cieszy¢, bo kupitem 20% wiecej opakowania.

Zajmijmy sie promocjami. Tez ciekawy temat, na ktéry warto
zwroci¢ uwage. Postuze sie przyktadem wzietym z zycia. Przez
pewien czas pracowatem w duzym markecie, nalezacym do
angielskiej sieci. Wystany zostatem do pracy na dziale RTV i
AGD, a moim zadaniem by*o zmienianie cen na nowe, promocyjne.
Wszystko byt*o by dobrze, gdyby nie pewien szczegdét, ktéry
zwrocit moja uwage. Cena promocyjna kilku laptopdéw nie réznita
sie niczym, od starej ceny. Wydrukowana zostata tylko na
z6ttym papierze, z duzym napisem ,promocja”. Wiedziony
ciekawoscig spytatem starego pracownika tego dziatu o sens tej
dziatalnosci. Nie potrafit mi odpowiedzie¢ konkretnie na to
pytanie.

Sam wiec poszedtem po rozum do gtowy i po odszukaniu pewnych
sposobow marketingowych, zauwazytem co przycigga uwage
klienta. Ciep*e barwy, duze napisy. To jedna z metod
przyciggania uwagi. To nic, ze cena pozostaje nie zmieniona,
skoro na kartce jest napisane, ze produkt jest w cenie
promocyjnej. Ba! Ludzie sie potaszg na taki zabieg, bo ilu z
was pamieta cene laptopa, ogladanego miesigc temu w sklepie?

Teraz sami odpowiedzcie sobie na pytanie, czy warto kupowac w
marketach, nabija¢ im kieszen i dba¢ o to, by istniaty. Brak
klientow réwna sie upadkiem firmy. To dzieje sie z matymi
sklepikami, wypieranymi przez markety. A wine temu ponoszg
nieuswiadomieni konsumenci. Tacy jak ja i ty.
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