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Powodzenie to:

-
v LUDZIE - Kogo masz w swoim zespole, co robig i jak mozna wptyngé

na ich zmiane. -

v PROCES - Jakie dziatania beda musialy wspieraé strategie sukcesu ‘

klienta.

v ANALIZA - Jakie informacje@uzyskaé na temat swoich klientd

aby stworzyc¢ ukierunkowany program.
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Producenci muszg by¢ dostepni i reagowac tak
samo profesjonalnie, gdy klienci pragng interakcji w
bezposredniej rozmowie, czy poprzez Facebook, telefon,

aplikacje, czat online czy sklep internetowy.

Uwagal! rosnie ryzyko niespojnosci komunikatow spowodowane brakiem

kompetencji pracownikow sprzedazy w kanale wybranym przez klienta



ozumienie klientéd
by zostaty zasp
styku z firma

- - h
ntnlkowanla

C




widok 360 ° klienta

Za wszystko co zwigzane z klientem, jak badania rynku, skargi, segmentacja
klientow, dane klientow i mapowanie podroz klientow, powinien by¢ odpowiedzialny

jeden osrodek decyzyjny, ktory:

Czy Twoi pracownicy sg przygotowani do takiej formy zarzgdzania ?

Czy Twoi pracownicy maja kompetencje, aby dostarczyc takiej wartosci jaka

oczekujg klienci ?

MOZEMY DAC Cl| ODPOWIDZ NA TE PYTANIA.
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‘Top priorytety CEO:
przyktadem w digitalowym sSwiecie.

@ . 2. Zaangazowac w transformacje calg organizacje.

g ey,
-WA “3 Inspiwé, awansowac nie tylko kontrolowac.

4. Zapewnia¢ spojnosci dziatan catej marki.
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