
 

 

 

 

C Z Y  T W Ó J  Z E S P Ó Ł  

 J E S T  

P R Z Y G O T O W A N Y  D O  

Z A P E W N I E N I A  P E Ł N E J   

S A T Y S F A K C J I  

K L I E N T Ó W    

W E  W S Z Y S T K I C H  

P U N K T A C H  S T Y K U  

?  



J A K  B Ę D Z I E  W Y G L Ą D A Ł A  T W O J A  O R G A N I Z A C J A  Z A  5  L A T ?  

 



  

k l i e n t ó w  z m i e n i a   

m a r k i   

z  p o w o d u   

ZŁEJ  

OBSŁUGI 



 

C O  R O B I S Z ,  

A B Y  

P R Z Y G O T O W A Ć  

K L I E N T Ó W  I  

P R A C O W N I K Ó W  

D O  N O W E G O  

P O R Z Ą D K U  

Ś W I A T A ?  

 

 

 

 

 



 

 

 L U D Z I E  - Kogo masz w swoim zespole, co robią i jak można wpłynąć 

na ich zmianę. 

 P R O C E S  - Jakie działania będą musiały wspierać strategię sukcesu 

klienta. 

 A N A L I Z A  - Jakie informacje należy uzyskać na temat swoich klientów, 

aby stworzyć ukierunkowany program. 

 

P o w o d z e n i e  t o :  



 

Producenci muszą być dostępni  i reagować  tak 

samo profesjonalnie, gdy klienci pragną interakcji w 

bezpośredniej rozmowie, czy poprzez Facebook, telefon, 

aplikację, czat online czy sklep internetowy. 

 

 

 

Uwaga! rośnie ryzyko niespójności komunikatów spowodowane brakiem 

kompetencji pracowników sprzedaży w kanale wybranym przez klienta 



 

Kluczowe jest dziś lepsze zrozumienie klientów i ich 

podróży, tak  aby  ich  potrzeby  zosta ły  zaspokojone 

we wszystk ich  punktach styku z  f i rmą,  i  we 

wszystk ich  kanałach komunikowania  s ię .  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



widok 360 °klienta 
Za wszystko co związane z klientem, jak badania rynku, skargi, segmentacja 

klientów, dane klientów i mapowanie podróż klientów, powinien być odpowiedzialny 

jeden ośrodek decyzyjny, który: 

Z A R Z Ą D Z A  D O Ś W I A D C Z E N I E M  K L I E N T A .  

Czy Twoi pracownicy są przygotowani do takiej formy zarządzania ? 

Czy Twoi pracownicy maja kompetencje, aby dostarczyć takiej wartości jaka 

oczekują klienci ?  

MOŻEMY DAĆ CI  ODPOWIDŹ NA TE PYTANIA .   

 



TERAŹNIEJSZOŚĆ 

 

Dyr. 
marketingu 
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H I S T O R I A  

 
CEO 

D y r e k t o r  

K i e r o w n i k  

S p r z e d a w c y  



1. Być przykładem w digitalowym świecie. 

 

2. Zaangażować w transformację całą organizację. 

 

3. Inspirować, awansować nie tylko kontrolować. 

 

4. Zapewniać spójności  działań całej marki. 

 

 Top pr iory te ty  CEO:  



Czy same narzędzia stworzą war tość ?  



S U K C E S  =  k o n c e p c j a  o p a r t a  n a  k l i e n c i e  i  w d r o ż e n i e  


