
 

        週一嗎哪 
  服事全球工商界 

2014-10-6 
By Rick Boxx 

 
最容易獲得的顧客－－你已擁有的顧客 

 
許多企業領袖喜歡「尋獵」新客戶。可能有「追捕的快感」，發現新展望的興奮。還有從競爭者那

裡引誘一個顧客過來的滿足感和成就感。對那些喜歡競爭的人，這特別令他們興奮。 

 
顯然，增加新顧客對成長是重要的。有時藉著現有的顧客也可以增加業務量，但要有重大的增長意

味著要擴張顧客群。同時我們需要謹慎。若我們把主要焦點放在吸引新顧客，可能在過程中就忽略

了現有的顧客。 

 
我們很容易把忠實的顧客視為理所當然，認為他們是穩定的客戶。畢竟我們已經與他們有多年的交

易。所以，為何他們要離開我們？然而，當我們有這種態度，我們不只可能有怠慢服務他們的危

機，也可能忘了還有其他「獵人」趁我們在試著吸引他們的顧客時，也來追求我們的顧客。 

 
一個在銷售和行銷上經得起時間考驗的原則告訴我們，滿足現有的顧客比找新客戶更容易。例如，

倚靠捐獻者（顧客）提供財務支持的非營利機構，知道維持一位已相信他們使命的捐獻者比吸引新

的捐獻者更容易。 

 
這引起另一個問題：誰是我們的顧客？有些企業不把「顧客」局限於那些購買產品或服務的人。對

他們而言，顧客也包括員工和供應商。換言之，每位能使公司成功的人都是顧客。 

 
這是一個好的商業作法，但也是我們在上帝面前管家職份的一部份。若祂把好顧客賞賜給你，祂期

待你重視且照顧他們。耶穌告訴我們「要愛鄰舍如同自己」（路加福音 10 章 27 節）。換句話

說，對待我們鄰舍－－我們顧客－－要像我們希望被對待的方式。我們要如何做到這一點？以下是

一些聖經中的方針： 

 
注意那些被我們照顧之人的需要。若我們太過專注於獲取新的生意，我們可能就沒有看到現有顧客

的重要需求。「你要詳細知道你羊群的景況，留心料理你的牛群；因為資財不能永有，冠冕豈能存

到萬代…」（箴言 27 章 23-27 節）。 

 
不要濫用別人對我們的信任。若顧客被忽視或忽略，他們會覺得不被重視，可能就被競爭者引誘走

了。「你們趕散我的羊群，並沒有看顧他們；我必討你們這行惡的罪。這是耶和華說的」（耶利米

書 23 章 2 節）。 

 



 

為顧客設身處地著想。我們當然也是其他公司的顧客。我們怎麼會喜歡被忽視，或為了討新客戶的

喜歡被推到旁邊？這就是為什麼耶穌指示祂的跟隨者：「所以，無論何事，你們願意人怎樣待你

們，你們也要怎樣待人」（馬太福音 7 章 12 節）。 

 
本文版權為正直資源中心（Integrity Resource Center, Inc.）所有。本文獲得授權改編自「瑞克．博克
思的正直時刻 Integrity Moments with Rich Boxx」。這系列的文章是以一個基督徒的觀點評論職場的
正直議題。 

 

省思 / 討論題目 

 

1. 根據你的經驗，應該將重心放在維持既有客戶，或尋求去吸引新客戶？你為何這麼想？ 

 

2. 顯然一個企業要增加新客戶才能成長。所以你認為公司領袖如何能在追求新的生，而同時確保

目前顧客覺得適當地被重視且得到服務的這兩者間維持平衡？ 

 
3. 你是否曾把你的顧客想成如耶穌所謂的「鄰舍」？那會如何影響我們處理與顧客的關係？ 

 
4. 有一節經文告訴我們：「要詳細知道你羊群的景況」？你認為一個企業如何能用實際的方式將

此方針應用在顧客－－甚至我們的供應商和員工身上？ 

 
註：若你有聖經且想要看有關此主題的其他經文，請看： 

馬太福音 25 章 14-30 節；路加福音 15 章 1-6 節；以弗所書 6 章 9 節；提摩太前書 6 章 17-18 節；彼得前

書 5 章 1-3 節 
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