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Modele zakupowe
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Modele zakupowe

Recognition of Need

Information Search

Evaluation of Alternatives

Purchase Decision
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Modele zakupowe
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Modele zakupowe




Modele zakupowe
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Jak dotrze¢ do swiadomosci klienta?
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Cel marketingu to...

Create communicate deliver value
to target market
at a profit
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Wartosc¢ dla klienta
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Relacje buduja szczescie

The Good Life: Lessons from the World's
Longest Scientific Study of Happiness :
Waldinger M D, Robert, Schulz PH D, Marc:
Amazon.pl: Ksigzki
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https://www.amazon.pl/Good-Life-Lessons-Scientific-Happiness/dp/1982166703
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Przepis na wartosc

Home (sdlogic.net)



https://www.sdlogic.net/

Takie firmy istniejq

* Przypadek Ritz Carlton
» Satysfakcja klientow powyzej poziomu 90%
= Stopien zaangazowania klientow i pracownikow powyzej 50%;
- korelacja obu wskaznikéw daje poprawe wynikow o 240%,
- samo zaangazowanie klientow daje poprawe o 23%.

(Zrodto: Instytut Gallupa)
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Znajdz nisze

= Klienci marek platkow sniadaniowych online

Twoje ulubione spersonalizowane ptatki |
mymuesli ®
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https://pl.mymuesli.com/
https://pl.mymuesli.com/

Strategia marketingu relacyjnego

Maksymalizuj wartos¢ zwiazkéw z najbardziej rentownymi klientami
i popraw strukture klientow
RENTOWNOSC

Buduj lojalnos¢ poprzez intensyfikacje dialogu
i wykraczajace ponad standard ustugi
LOJALNOSC

Osiagnij perfekcje w realizacji
podstawowych zobowigzan wobec klienta

SATYSFAKCJA
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Lojalnosc klientow
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Dziekuje za wspolnie
spedzony czas!

( § UNIWERSYTET EKONOMICZNY
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. ‘
Dr hab. Bartosz Deszczynski, prof. UEP | Katedra Marketingu Miedzynarodowego | 2024 : .
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