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KLIENT WCHODZI DO GRY

Lubimy gry. Takie, gdzie mozemy porywalizowaé, zdoby¢ kilka punktéw. Klient w firmie, to takze
gracz i cztowiek. A kazdy z nas lubi troche pograé. Z firma réwniez. Ciekawe, czy ktos nam

w tym pomaga? Jesli tak, to co takiego robi, ze wcigga nas do tej gry?

Grywalizacja. Termin ostatnio dos¢ popularny w marketingu i sprzedazy. Wciaga klienta na kolejne
poziomy gry. Przyktadem grywalizacji jest m.in. wymiana punktéw na nagrody lub bilety do kina na
darmowg noc horrorow. Istniejg takze bardziej skomplikowane formy grywalizacji tworzone np. przez
operatorow sieci komoérkowych. Joystickiem sterujagcym gre, jest plastikowa karta. Podobna do tej

z banku. Ale czy mozna jg zastapi¢ czyms, co nie jest namacalne? Np. aplikacjg online?

Zagramy w prosty CRM?

CRM. Skrét pochodzi od Customer Relationship Management. Wielu przedsiebiorcom mowi niewiele.
Na mysl o CRM gars¢ wiascicieli firm widzi przed oczami skomplikowang aplikacje. Na szczescie mit
ten obalajg proste ustugi CRM, Swiadczone z poziomu przegladarki internetowej. Aplikacja CRM
odpowiada za zarzadzanie relacjami z klientami. A jesli mowa o relacjach, to nie trudno dorzuci¢
element gry. Bo gra pojawia sie codziennie. W relacji z partnerem, kolega z pracy, czy ekspedientkg

w warzywniaku. CRM to narzedzie gry. Dobrze uzyte, przynosi same korzysci w relacjach klientem.

Jak gra¢é CRMem?

Gromadzenie informaciji o kliencie w jednym miejscu. Na pozér wydaje sie czasochtonne, ale z uzyciem
prostych aplikacji CRM — przyjemne. Do tego pozyteczne, poniewaz CRM pomaga nam gromadzi¢
najwazniejsze dane na temat klienta. Miedzy innymi jakie dziatania podejmowat wobec firmy podczas
realizacji ostatniego zlecenia, czy regulowat ptatnosci w terminie, na jakg kwote opiewato zlecenie, jak
przebiegaty negocjacje. Te dane sg bardzo wazne. Pomagajg oszacowac stopien zaangazowania

w kolejny kontakt z klientem. | odpowiadajg na wiele pytan, przez co fatwiej postawi¢ przed nim krok.

Wiecej niz gra

Wartos¢ zamowienia. To ona jest czesto wyznacznikiem podejscia do klienta. Trudno sie z tym nie
zgodzi¢. Wolny rynek nie zabrania przejscia do konkurencji. ,Diabet tkwi w szczegdétach”. Nie inaczej
jest w tym przypadku. Bo pienigdze to jedno — bez tego biznes nie istnieje. Ale relacje z klientem nie
opierajg sie wytacznie na wartosci pienigdza. To gra w ktérej obowigzujg szczegdlne, rygorystyczne

zasady. W ich zrozumieniu oraz odpowiednim wykorzystaniu pomagajg proste CRMy.
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