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Als consument wil je voor een dubbeltje op de

eerste rij zitten, of niet? Harald Pol, lector marketing aan Hanze,
weet hoe je klanten kunt overhalen wat meer te betalen

voor duurzamer producten.

heb je een wat betere relatie, dan
zullen klanten niet zo snel vertrek-
ken. Je neemt het dan voor lief als
een product wat duurder is, of als er
iets mis gaat.”

Een persoonlijke relatie aangaan
dus, net als de bakker die een praat-
je met je maakt over het weer. Maar
hoe doe je dat in een tijdperk dat
veel meer mensen online hun
bestellingen doen? „Goede vraag.
Online is nu eenmaal afstandelijker.
Toch zijn er wel mogelijkheden om
ook via internet een persoonlijke
relatie aan te gaan.”

Webshop Coolblue doet dat bij-
voorbeeld door de distributie en de
bezorging van hun elektronicapro-
ducten helemaal in eigen hand te
houden, zegt Pol. „De bezorgers,
gestoken in de bedrijfskleding, zijn
het gezicht van het bedrijf. En Cool-
blue heeft ervoor gekozen om ook
stenen winkels te hebben, waar je
een bestelling kunt afhalen, terecht
kunt met opmerkingen of gewoon
iets kunt kopen.”

Om die langdurige relatie met je
klant aan te gaan, moet je volgens
Pol als bedrijf een duidelijke identi-
teit en een duidelijk verhaal heb-
ben. En daarvan kan duurzaamheid
prima deel uit maken. „Waar het
om gaat is dat je duidelijk maakt
waar je voor staat en een vertrou-
wensband opbouwt. Ik ben bijvoor-
beeld klant bij energiebedrijf Vat-
tenfall. Ik weet dat ze niet de goed-
koopste zijn, maar ze investeren
veel in duurzame energie.”

Samen met zijn collega-docen-
ten onderzoekt Pol hoe bedrij-
ven en instellingen in het

Noorden een duurzamere band
kunnen opbouwen met hun klan-
ten. Communicatiebedrijf Voys in
Groningen en ict-bedrijf New Nexus
in Haren zijn enkele voorbeelden
van bedrijven die al meewerken
aan lopend onderzoek. „We doen
dat met subsidies voor versterking
van het bedrijfsleven, maar ook wel
in opdracht van bedrijven zelf. Het
is echter altijd wel de bedoeling dat
een hele sector van onze kennis
kan profiteren, in plaats van alleen
een bedrijf zelf. Daarnaast doen we
ook wel onderzoek voor gemeen-
ten, naar de vraag hoe ze hun inwo-
ners beter kunnen betrekken bij
allerlei veranderingen.”

Met zijn onderzoeksteam denkt
Pol niet alleen het midden- en
kleinbedrijf te helpen maar ook
grotere dienstverlenende bedrijven,
zowel in de private sector als in de
publieke sector. ,,En het gaat zowel
om bedrijven in de consumenten-
markt als om bedrijven in de zake-
lijke markt.'’
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‘Slimme
marketing kan
ook goed zijn
voor het milieu’

M arketing en een beter
milieu, gaat dat wel
samen? Op het eerste
gezicht zou je denken

van niet. Bij marketeers denk je al
gauw aan gladde jongens, die alleen
maar zo veel mogelijk willen verko-
pen en snel geld willen verdienen.

Harald Pol is sinds begin 2024
lector marketing en ondernemer-
schap aan de Hanze in Groningen.
Na een inwerkperiode gaf hij begin
dit jaar zijn visitekaartje af met zijn
lectorale rede. Met allerlei onder-
zoek helpt hij mkb-bedrijven in
Noord-Nederland hun marketing te
verbeteren. Echter, als semi-over-
heidsinstelling heeft Hanze de taak
om duurzaamheid te bevorderen.
Dus helemaal niet om maar zoveel
mogelijk spullen met een zo hoog
mogelijke winst te verkopen.

Toch kan Pol prima uitleggen
hoe hij deze ogenschijnlijke tegen-
stellingen kan overwinnen. Terug
naar de marketing door de bakker
om de hoek, dat is kort gezegd de
strategie die je als bedrijf. ,,Een
kleine winkel kent zijn klanten en
heeft een band met hen. Dat wordt
moeilijker als je een wat groter
bedrijf hebt, maar het is wel de
strategie om te voorkomen dat je
klanten alleen voor de laagste prijs
gaan.’’

Pol, 61 jaar, studeerde in de jaren
tachtig bedrijfskunde in Groningen.
„Ik ben dus ben eigenlijk weer terug
waar ik ben begonnen.’’ In de tus-
sentijd werkte hij zelfstandig als
marketingadviseur. Ook promo-
veerde hij aan de Universiteit
Twente. En hij schreef Relatiethera-
pie voor klantliefhebbers waarin hij
uit de doeken doet hoe bedrijven
een inniger band met hun klanten
kunnen opbouwen.

Als marketeer kun je dus
behoorlijk in een spagaat
komen als je mensen wilt

bewegen om milieuvriendelijker
producten te kopen. Want dat bete-
kent goeddeels dat je hen aanzet
minder, maar beter te kopen. Pol
wijst op zijn telefoon. „Veel tele-
combedrijven proberen hun klan-
ten nog zodanig te beínvloeden dat
ze elk jaar, of elke twee jaar, een
nieuwe telefoon kopen. Maar je
kunt veel langer met je telefoon
doen.”

Volgens Pol is het recept om een
langdurige relatie met je klanten
aan te gaan. ,,Een relatie zoals je
ook met je familie of met je vrien-
den hebt. Van je vrienden accepteer
je tekortkomingen. Natuurlijk: is er
wel een zekere wederkerigheid. Je
geeft om de beurt een rondje als je
samen de kroeg in gaat,. Maar je
legt het niet allemaal op een weeg-
schaaltje.'’

Pol vervolgt: „Als je alleen maar
klanten trekt met de laagste prijs,
zullen ze alleen kijken of ze krijgen
waarvoor ze betaald hebben. Kun-
nen ze het elders nog goedkoper
krijgen, dan zijn ze zo weg. Maar


