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Ceska marketingova spole¢nost
a Marketingovy institut
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09:00 zaCatek konference, uvodni slovo, )
vyhlasSeni 9. ro€niku soutéZze MARKETER ROKU*

09:10 - 10:40 blok Jak ziskat nové zakazniky

10:40 - 11:00 prestdvka na kavu

11:00 - 12:30 blok Udrzeni zakaznika a pé€e o néj

12:30 - 13:30 pracovni obéd, networking

13:30 - 15:00 blok Jak prodat zakaznikovi vice

15:30 - 16:30 doprovodné workshopy

16:30 - 17:00 diskuze, networking, zavér konference

* vyhlaSuji prof. Ing. Gustav Tome, DrSc., vice-prezident QMS a pfedseda hodnotitelské komise
soutéze, doc. PhDr. Jitka Vysekalova, Ph.D., prezidentka CMS

Jak ziskat
nové zakazniky

Akvizice novych zakaznikd je
zakladem podnikani. Jak k této
oblasti efektivné pristoupit? Jaké
jsou nové alternativy, kanaly a trhy?

Bronislav Kvasni¢ka, Managing
Director, TNS Aisa - Jak ziskat nové
zakazniky, jak se méni zékaznické
chovani. Pripadové studie.

Jakub Petfina, Marketing Director,
Air Bank - Jak banka ziskava nové klienty?

Larisa Francirkova, koucka a lektorka
obchodnich dovednosti — Jaka je
vlbec skute¢na podstata sluzby —
hlavni informace pfi ziskavani

novych zékaznikd.

Moderovana panelova diskuze
s predstaviteli marketingovych

iaci a organizaci

- Vilém Rubes, Statue

— Lubos$ Marek, Bohemia Werbung
— Hana Huntova, SIMAR

— Mojmir Spalek, up brand activation

ké otazky si polozim

v panelové diskuzi?

- vite, jaky je vas potencialni zakaznik,
co mu mUzete nabidnout, kde ho
najdete, jak ho mizZete efektivné oslovit?

- jak najit nové zakazniky na stavajici
produkty? Jak najit nové produkty, které
pritdhnou nové zakazniky?

- vite, pro¢ jsou néktefi zakaznici
u konkurence? Jak byste je monhli
zaujmout svymi produkty?

- vite, vas kolik ziskani nového zakaznika
bude stat? Vyplati se to?

Udrzeni zakaznika Jak prodat

a péce 0 nej zakaznikovi vice
Zakaznicka péce a udrzeni zakaznika Kazdy obchodnik musi hledat nové
nesmi byt pouze pojmem, ale metody a zpUsoby, jak zakaznika
podnikatelskou filozofii, ktera se zaujmout a sdélit mu, Ze na ném
promitne do celé spole¢nosti. zalezi. Mnoho spole¢nosti se

V celosvétovém méritku 70 % uchyluje napfiklad ke slevé, ktera je
zékaznik( ukoncuje obchodni vztah vSak pouze kratkodobym feSenim
nikoli kvuli cené nebo lepsi nabidce, a cestou do pekla. Jaké ucinné

ale kvuli chabé zékaznické péci! a funkéni nastroje nebo strategie

muze spoleénost vyuzit?
Adam Hazdra, konzultant

Jihomoravského invovaéniho centra, Michal Kalousek, Petr Sidlo,
autor bestselleru Skvélé sluzby — Design CEOQ, Direct People — Jak prodat
sluzeb z pohledu zakaznika. zékaznikovi vice, tentokrat z pohledu

. samotného zakaznika.
Vaclav Sojdel, Business Development

Manager, Market Vision — Mystery Daniel Jesensky, Managing Director
shopping jako metoda ovéreni pristupu Dago, President Popai - Individuélni

k zékaznikdm, mystery shopping jako nabidka v marketingu a jak vyuzivat
motivace pro zvyseni prodeje. data na maximum.

Jifi Roith - $éfkuchar a majitel Linda Kozakova, konzultantka v oboru
restaurace Nad jezerem na Machové marketingu médif a licensingu -

jezefe s gastronomickym konceptem Licensing jako vyznamny zdroj novych
,Z farmy na stll“ - Pristup k zakazniklm prijma aneb jak najit poklad a nejezdit
z pohledu UspéSného majitele pfitom na pusty ostrov.

restaurace a Séfkuchare.
Moderovana panelova diskuze

Moderovana panelova diskuze s predstaviteli marketingovych
s predstaviteli marketingovych asociaci a organizaci

asociaci a organizaci
— Zdenék Sladek, Dost dobry design

— Vratislav Kozak, UTB Zlin — Martin Hrdy, Freeboard
— Tomas$ Bardik, Freshconsulting - Ota Novotny, VSE
- Petr Simek, WELLEN
— Ondfrej Veis, NMS Market Research a
dalsi diskutujici Jaké otazky si polozime
v panelové diskuzi?

Jaké otazky si poloZime - jak vyuzit data, kterd méame k dispozici?

v_panelové diskuzi? Jak se v nich orientovat?

- znéte svého zékaznika? Vite, co chee, - jak Zjistit, co zakaznikovi chybi, jak by
Co potrebuje, co méa rad? chtél doplnit portfolio sluzeb, které

od nas kupuje?
- jak se o zékaznikovi dovédét vice? Jak

vyuzit data, ktera méame k dispozici a jak - jak spravné zpracovat
Ziskat nova? individualni nabidku?

- jak zakazniky efektivné oslovovat, jak - jaka jsou pravidla dialogu
s nimi pracovat? Jak zajistit jejich vérnost? se zakaznikem?

V posledni ¢asti se mlzete tésit na ziskani praktickych poznatkd. Pripravili jsme nékolik
miniworkshopt, moderovanych vystupujicimi odborniky. Témata, ktera vas nejvice zajimaji, si zvolite
sami v pribéhu jednani konference. A bude samoziejmé prostor i na neformalni diskuze a networking!




