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v/ Zobacz jak zmienity sie zachowania zakupowe Twoich Klientow?
v Sprawdz czy Twoi Klienci odkryli nowe kanaty?

v Czy zmienili ulubione touch pointy?

v Czy nadal powinienes czekaé by sprawdzi¢, ktére zmiany sie utrwala,
czy moze wykorzystac¢ szanse na rozwoéj wybranych kanatéw?

JAK TO ZROBIC?

Proponujemy dwa spotkania warsztatowe:

Spotkanie pierwsze to przeglad
najwazniejszych zmian i istotnych trenddw,
ktdre dotyczag Twojej branzy i potencjalnie
Twoich Klientéw. Analiza case'dw i wynikéw
badan, ktére dotycza praktyk zakupowych.

Przygotowujac to spotkanie korzystamy
naszych badan, oraz danych, ktére
posiadamy dzieki scistej wspotpracy miedzy
innymi z WGSN. Celem tego spotkania jest
dostrzezenie petnego spektrum zmian,
zrozumienie, ktére z nich sg wazne dla Twojej
marki. Okreslenie co nalezy zweryfikowac
w posiadanych przez Ciebie danych
sprzedazowych i dotyczacych kanatow

by ustali¢ czy zmiany zachowan i praktyk
konsumenckich dotycza Twoich Klientéw.

Spotkanie drugie przyjmuje forme
warsztatowa. Na bazie przyktadéw i danych
dotyczacych Twojej marki analizujemy
sciezke zakupowa Twoich Klientow
i weryfikujemy w toku dyskus;ji:

Co sie zmienito i w jakim zakresie

Z czego wynika ta zmiana?

Czy mozna / warto takg zmiane
/ zmiany utrwalaé?

Jak pracowac z nowymi
oczekiwaniami i praktykami?

Warsztat ten pozwala w uporzadkowany
sposob zweryfikowac czy globalne trendy maja
wptyw na Twoich klientdw i co to oznacza dla
Twojej marki, co zrobi¢ z tymi zmianami oraz
jak podejmowac decyzje, z ich uwzglednieniem.
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v/ Zarzadzajacych sprzedazs;
v/ Zarzadzajacych produktem;
v/ Zarzadzajacych obstugj klienta;
v/ Zarzadzajacych procesami marketingowymi
W wyniku wspoétpracy

opracujemy i przekazemy
w formie raportu:

v/ Ocene sity wplywu
kluczowych trendéw na
Twoja marke

v/ Zdefiniowane znaczenie
poszczegolnych kanatéw
sprzedazy i konkretnych
touch pointéw

v/ Weryfikacje reakgcji
konkurencji na zmiany -
z czym sobie radza i jak?

v/ Okreélony zakres
koniecznych zmian - action
points z uzasadnieniem.
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Dla kogo?

Dla dziatow marketingu, Zarzadu, dziatow
R&D, dziatdw sprzedazy (handlowcow);
dla wszystkich, w ktérych pracy wazne
jest rozumienie oczekiwan klientdw.

Nasz warsztat pomoze uporzadkowac
istotne trendy i zaplanowac strategiczne
dziatanie, dzieki ktéremu w grze o klienta
doprowadzisz do sytuacji WIN=WIN.
Bedziesz w stanie zarzadzac satysfakcja
klienta i utrwalac jego zadowolenie —
czyli w efekcie odzyskasz kontrole nad
ZYSKIEM!

Realizujac projekty zwigzane

z kreowaniem customer experience dla
kluczowych polskich i zagranicznych
marek retailowych, prowadzimy

badania jakosciowe, okreslamy insighty
konsumenckie i tgczymy je z modelami
biznesowymi oraz analiza meta-trendow.

Takie projekty realizujemy stale dla
réoznych branz, dzieki czcemu kumulujemy
wiedze i bardzo gteboko poznajemy
polskiego konsumenta i nasz rynek.

Gra o klienta to nasza wiedza

i doswiadczenie w pigutce!

To strategiczny warsztat,
ktory pozwoli:

0 Zobaczy¢ aktualnych klientéw, ich
zachowania, potrzeby i znaczenie dla
Twojego biznesu;

O Okresli¢ klientéw, ktérych
potrzebujesz, aby Twoj biznes sie
dobrze rozwijat;

O Zrozumieé co buduje customer
experience Twoich aktualnych
i pozadanych klientow;

O Woybraé trendy, za ktérymi podaza
Twoi Kklienci, wiec powinienes i TY.

Efekt

W wyniku warsztatow bedziesz

w stanie precyzyjnie okreslic¢

obszary rozwoju w zakresie oferty,
jej komunikacji oraz customer
experience. Zrozumiesz co przycigga
klientow i jaka jest relacja pomiedzy
potrzebami Twoich réznych grup
klientow. Dzieki zrozumieniu i empatii
bedziesz bardziej skutecznie budowat
doswiadczenia klientow z Twoja
marka. Dzieki wgladowi w to, co
porusza Twoich klientéw, odzyskasz
poczucie kontroli — lub jak wolimy

to nazywac — przestaniesz tworzyé
oferty i promocje,a zaczniesz
budowac¢ relacje.




Jak bedziemy pracowaé?

Metodami zgodnymi z zatozeniami
Human Centered Design, z uzyciem

specjalnie opracowanych narzedzi:

o Kart Klientéw: od 8 do 24 typow
konsumenckich, ktére odzwierciedlaja
realnych konsumentdéw w Twojej
branzy i skali. Ich charakterystyka
odzwierciadla wyniki prowadzonych

przez nas projektéw badawczych;

O Matryc elementéw budujacych
customer experience opracowanych
na bazie realizowanych projektow
elementdw, ktore budujg customer

experience, ktorych skala jest
opracowana w odniesieniu do realiow

polskiego rynku;

O Mapy Trendoéw - ktéra pokazuje
trendy istotne dla Twojej firmy;

O Inspiracyjnych prezentacji
merytorycznych.
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konkurencje

Dla kogo?

Dla Zarzadow,

dla handlowcoéw

dla business developerow...

dla wszystkich, dla ktérych
monitorowanie konkurencji jest istotne.

Na czym polega warsztat?

Efekt

W wyniku udziatu w warsztacie bedzie Ci
tatwiej projektowac wtasne dziatania.
Bedziesz potrafit lepiej prezentowac
wiasne pomysty — ze zrozumieniem ich
w kontekscie konkurencji. Bedziesz
mMogt bardziej skutecznie wyrdznic swoja
oferte od oferty konkurencji.

Z uzyciem specjalnego zestawu narzedzi
szkoleniowych* pomozemy Ci spojrzec
na Twoja konkurencje jak na zrédto
inspiracji.

Zrozumiesz co powinno Cie
inspirowac¢ w ofercie i dziataniu
rynkowym konkurencji;

O Jakich btedéw Konkurentéw unikag;
Za co klienci kochaja konkurencje?

O Zrozumiesz plusy i minusy bycia
trendsetterem i followerem;

O Ocenisz i docenisz potencjat wiasnej
marki/organizacji.

*Zestaw narzedzi nawigzuje do Jungowskiej
teorii PERSONY | CIENIA. Korzystajac z
okreslonych przez tego klasyka psychologii
zaleznosci, przenosimy je na relacje: KLIENCI
- MARKA — KONKURENCI MARKI. To pozwala
nam SPRAWNIE, GtEBOKO | AUTENTYCZNIE
zdefiniowac co jest przewaga wolbec
konkurencji, za czym podazaja klienci.

Rynek staje sie coraz bardziej RELACYINY,
dlatego szukanie rozwigzan

Z wykorzystaniem teorii psychologicznych jest
bardzo skuteczne. Klasyczna teoria i bardzo
aktualna praktyka, oraz 20 lat doswiadczen

w budowaniu marek i przestrzeni sprzedaz
produktow i Swiadczeniu ustug pozwalaja
nam wypracowywac bardzo wartosciowe
whnioski. Wnioski, ktore pozwolg POSKROMIC
KONKURENCIJE.
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Dla kogo?

Dla osdb zarzadzajacych, managerow
wyzszego szczebla, dla organizacji
bedacych w fazie zmian.

Projektujac strategie customer
experience dla wielu marek widzimy,

ze Omnichanel sprawia, iz klienci
oczekuja absolutniej spéjnej obstugi,
spdjnego doswiadczenia z marka na
kazdym etapie od komunikacji na stronie
internetowej przez zakupy w sklepie
fizycznym czy internetowym po montaz.

Czy w przypadku ustug na etapie wyboru,
korzystania z ustugi i po. To owocuje
ogromnym wyzwaniem dla firm - jak
prowadzic¢ biznes, ktoéry naprawde ma
klienta w centrum dziatan?

Nasz warsztat pozwoli:

Efekt

Uczestnicy warsztatow zrozumieja jak
wazna jest kwestia postawienia klienta
W centrum organizacji.

Jak to zrobi¢?
Jak wiele organizacja moze zyskac?

Jak wprowadzi¢ takie zmiany i jak
przekonywaé do nich ludzi
wewnatrz firmy?

Zrozumieé, dlaczego ta zmiana juz
dotyczy (lub zaraz bedzie) kazdej
firmy;

Jak grozne jest funkcjonowanie na
zasadzie ,silosow” odrebnych dziatow,
ktore nie maja wspolnych celow

i sprawnej komunikacji;

Poznac sukces rynkowy firm, ktére
zburzyty silosy;

Zrozumiec¢ jak wiele problemaow
wewnatrz Waszej firmy wynika

z braku kliento-centrycznego
podejscia;

Zaprojektowac¢ ZMIANE;

Zrozumiegé, ze jest ona mozliwa.
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