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spravy

www.skolapodnikania.sk

11. Manazérske zhrnutie:

kliéové slova: zakaznik, o¢akdvanie, potreby, spokojnost, dobré meno spolo¢nosti, AIDA,
LICAL, CX,

kratka anotacia:

Zasadnutie pedagogického klubu sa zameriava na obozndmenie a vyuZitie inovativnych metod
vo vyuéovacom prostredi s ciefom rozvoja kliéovych kompetencii u Ziakov hfadat a zbierat
a triedit informdcie.




12. Hlavné body, témy stretnutia, zhrnutie priebehu stretnutia:

Témou stretnutia je ,Zakaznik a firma“.

,Na% zakaznik, na$ pan.” (Tomas Bata)

,Bez zékaznika straca kazda firma zmysel svojej existencie.”
Ak sa nepostarate o zakaznika, urobi to za Vés niekto iny.”

Hlavné body:

Spokojny zakaznik - uspokojenie poZiadaviek zakaznika — vhimanie, pochopenie
(percepcia) zakaznikovych ocakavani

Spréavanie zékaznika - Preto si zékaznik vybera prave va$ vyrobok ¢i sluzbu?
AIDA: pozornost (Attention), zdujem (Interest), tuzba (Desire), konanie (Action)

5 spdsobov ako stratit zékaznika (LICAL): klamanie (Lying),ignorancia, nezaujem
(Ignorance), samoltbost (Complacency), povysenost (Arrogance), letargiu (Lethargy)

10 zlatych pravidiel starostlivosti o zékaznika

https://www.cpps.sk/index.php/blog-osobny-rozvoj-kariera/234-co-chce-zakaznik-

motivacia

3 tipy udrzania zékaznikov a budovania dobrého mena svojej firmy - zdielat vlastné
sksenosti, odmeriovat vernost zékaznikov, pytat sa, pocivat, reagovat a
prispdsobovat svoje aktivity

vztahy so zdkaznikmi v organizacii

spravanie sa zakaznika pri nakupe

stratégie pri ziskavani novych zakaznikov

cena pre zékaznikov straca na doleZitosti — Customer Experience

Pedagdgovia na svojom zasadnuti diskutovali na dand tému, hfadali k nej uzito¢né informécie,
spdsoby ako v tejto téme zaujat Ziakov.

Riadenie vztahov so zékaznikmi je v sGi€asnej etape rozvoja teérie marketingu jednou z
najpreferovanejich oblasti zaujmu predstavitefov odbornej verejnosti. Zakaznik ako "stredobod"
zaujmu marketingovych manaZérov sa este viac zvyraziiuje vzhladom na budovanie dlhodobych a
perspektivnych vztahov do buddcnosti. Pracovnici marketingu sa doneddvna domnievali, Ze
najdoleZitej$ou schopnostou dobrého marketingového manaZéra je neustéle identifikovat nové
ciefové skupiny zékaznikov. Kazdého nového zékaznika "oslavovali ako novu trofej" a obsluhe tych
stcasnych sa venovali s men3im zapalom.

Néklady na ziskavanie nového zakaznika sa méZu niekedy vrétit aZ o niekolko rokov. Cim je
zékaznik spokojnejsi, tym va&3iu Cast nakupov uskutocni a v najlepSom pripade sa staneme jeho

jedinym dodévatefom. Predaj stalym zakaznikom sa neustdle zlacriuje, odberatelia na
priemyselnych trhoch st ochotni zdielat so svojimi doddvatelmi vyrobné plany, plany zdsobovania
materidlom a surovinami atd’,, ¢o vedie k dal$§iemu znizeniu nakladov. OdporGéanie spokojného
zékaznika byva tou najlep$ou reklamou. Privadza totiZ dalSich zakaznikov a prispieva tym k rastu




ziskovosti organizacii. Dal$ou vyhodou pevného vztahu k zékaznikovi je jeho mensia citlivost voci
zmene cien, ktord sa prejavuje men3ou ochotou prejst k inému dodavatelovi pri raste cien
nakupovanych vyrobkov. Teda stély zakaznik je zdrojom vy33ieho zisku neZ novy zakaznik.

13. Zavery a odporuicania:

Uditelia na zéver spoloéne zhodnotili, Ze starostlivost o zakaznika ma pre firmy velky vplyv na
udrzatelnost zakaznikov. Zvy$ujlca sa nasytenost trhov spdsobuje rast ndkladov na ziskavanie
novych zakaznikov. Vysledky mnohych vyskumov dokazuju, Ze ziskat jedného nového zakaznika
stoji organizaciu priblizne patkrat viac neZ udrzat jedného existujiceho zakaznika a Ze i relativne
malé zlep$enie ukazovatela stdlosti zakaznikov (ktora sa vyjadruje ako pocet obchodnych pripadov
uskutoénenych so stalymi zdkazrikmi v sucasnosti k po¢tu obchodnych pripadov tohto typu v
minulom obdobi) mdZe mat vyznamny vplyv na rast ziskovosti.

Je ddleZité naudit Ziakov, aby pochopili, Ze kazdy UspesSny obchod stoji na jasnej myslienke.

A prave td jasna myslienka, ktora je pre zdkaznika zaujimavd, je tym, ¢im sa zakaznik dostéva

do firmy. Myslienku firmy pochopi, zapa¢i sa mu, stotozni sa s fiou a bude ju zdielat s ostatnymi.
Tym sa z ndhodného zakaznika stane verny zékaznik, ktory sa stdva stcastou firmy.
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