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Jak zajistit vérnost a loajalitu zakaznika:
Praktické tipy pro udrzeni zdkazniku v situaci,
kdy je svadi konkurence (nejen) nizsi cenou

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

"Odesli od nés..."
"Prestali u nas objednavat..."
"Chodi ted ke konkurenci..."

Pokud jste tato slova uz zaslechli ve vasi firmée,
pravé dnes je nejvyssi ¢as odliv zakaznikl zastavit.

At uz totiz odeSel zatim jen jeden (nebo vice), kazdy ztraceny zakaznik ukrajuje z vasich trzeb a zisku
mnohdy vice, nez tusite.

Na specialnim seminari "Jak zajistit vérnost a loajalitu zakaznik(: Praktické tipy pro udrzeni zékaznikl
v situaci, kdy je svadi konkurence (nejen) nizsi cenou" se proto podivame na to, jak tento trend
Uspésné nejen zastavit... ale Uplné jej obratit.

Praktické tipy, jak zakazniky ubranit pred
konkurenci

Na seminéri se dozvite:

1. Co je nutné k tomu, aby néjaky vztah se zakaznikem vibec vznikl

¢ Jaké podminky vyZaduje Uspésné budovani vztahl se zdkazniky

¢ Co je potfeba znat o marketingovém systému fizeni vasi firmy

¢ Jak reagujete na aktudlIni trzni situaci a proc¢ je to dllezité

e Jaky styl jednani maji vasi obchodni zastupci a zaméstnanci

¢ Jak cely vztah ovliviiuje vase filozofie pristupu k obchodnim partnerim

2. Jak moc se snazite udrzet zékazniky dnes... upfimné
* Jak vyhodnotit vasi sou¢asnou snahu o udrzeni zakaznik(
e Jak se na udrzeni zékaznické loajality podileji jednotlivi pracovnici

* Kdo prispiva k vérnosti zékaznik{ nejvice... a nejméné
e Jak ovlivni vztah se zdkazniky pracovnici v prvni linii

3. Co a kdy zpUlsobi zdkaznickou vérnost a loajalitu

e Kolik trzeb (a zisku) si s sebou odnasi kazdy zakaznik ke konkurenci
e Proc vlastné zakaznici odchazeji ke konkurenci
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e Kdy a kde zacina nespokojenost (a jak to rozpoznat u vas)
* Kolik procent zakaznik( svou nespokojenost vyjadri a kolik mI¢i (a odchazi)
* Kolik ,spokojenosti“ mizeme ovlivnit a kolik je mimo nasi kontrolu

4. Co nejvice ovlivni zdkaznickou vérnost vici vasi firmé

e Ve kterych momentech vnima zakaznik nase chovani nejpalciveji

e Které situaci si hlidat nejvice (protoze maji nejvétsi ,,bodovy“ potencial)

¢ Jak v kli¢ovych situacich jednoduse ovlivnit ndzor na kvalitu nasi prace, sluzeb a produktd
e Jak pomoci téchto zkuSenosti vybudovat pevny nazor na nasi kvalitu a celou firmu

e Jak pomoci Sikovného seznamu zkontrolovat, kudy se vam dnes vérnost ztraci

5. Jak nastavit kvalitu zakladnich a zakaznickych sluzeb

Které sluzby jsou zakladni a které zakaznické

Proc rozliSovat mezi zakladnimi sluzbami a ostatnimi

Které sluzby nejvice ovliviuji zdkaznickou loajalitu

Jak pomahaiji zakaznické sluzby rozvijet vérnost a loajalitu
e Co zahrnuji zadkaznické sluzby a kolik z nich poskytujete vy
Kdy a jak nam zakaznici vystavuji ,zakaznické vysvédceni”
Jaké vysvédceni ziskavate dnes vy

6. Jak spravné mérit a vyhodnotit spokojenosti zékaznik{

Kdy maji smysl nakladné priizkumy a kdy staci pouhé dotazovani

Co (ne)pfijemného ndm prozradi srovnani s konkurenci

Odkud Cerpat informace o zakaznické (ne)spokojenosti z viastni firmy
Kdo vSechno by mél znat vysledky (a kdo ne)

e Jak vysledky vyhodnotit a co s nimi udélat (aby to mélo smysl)

7. Pro¢ priibézné sledovat tzv. indikatory zakaznické vérnosti

e Kdo a jak by mél indikatory zakaznické vérnosti hlidat

e Jak hlidat mezeru v tom, co si zékaznici preji... a co mohou dostat
* Kterych sedm hrich{ sledovat a bit na poplach, kdyz je uvidite

¢ Jak prdbézné zjistovat a sledovat vérnost a loajalitu

e 7 chytrych otazek, které vam odhali zakaznikovi ,zajeci” Umysly

Pro koho je seminar urcen

Seminar podpofi v praci pracovniky, manazery a $éfy, ktefi chtéji zamezit odlivu zékaznikl ke
konkurenci. Praktické tipy ze seminare miZete uplatnit v praxi hned druhy den. A protoZe budete
védét, na co se ve firmé zaméfrit, vérnost a loajalitu zakaznik{ tak mdZzete trvale rozvijet... s
minimalnimi naklady.

Jak hodnoti Ucastnici predchozi seminare
tohoto lektora

"Styl prednaseni, zpracovani textového materialu k seminari, pfiklady z praxe podané zabavnou
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zapamatovatelnou formou." Jaroslav Meduna

"Prednasejici + téma. Skvéle popsané konkrétni tipy a rady, pouZitelné v praxi." Tomas KrocCa
"Poutavy vyklad lektora, priklady z praxe, upozornéni na casté chyby, kterych se prodejci ¢asto
dopoustéji, navrhy reseni." Véra Konickova

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdlzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 G¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
e Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Jak zajistit vérnost a loajalitu zakaznik(: Praktické tipy
pro udrzeni zékaznik( v situaci, kdy je svadi konkurence
(nejen) nizsi cenou
| |
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