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Dlaczego zainicjowatem przedsiewziecie ,,Przyjaciel Klienta”?

Dla mnie wspotpraca pomiedzy firmami to wspotpraca osob, ktére majg do siebie petne zaufanie.

Osoby, ktdre chca zaprzyjaznic sie z sobg. Pomagajg sobie w trudnych chwilach a z sukcesdw cieszg sie wspdlnie. To wynika z moich
osobistych pragnien. Po czesci wynika to z mojej wiary. Zawsze lubitem otaczac sie osobami mitymi, godnymi zaufania. Takimi, ktére
stale pracujg nad sobg. Juz osiggnety duze sukcesy w zyciu lub bardzo chcg ,,Cos” osiggnaé i nad tym systematycznie pracuja.
Rozmowa dwdch osdb to z jednej strony duza przyjemnos$¢ a drugiej wzajemna nauka. Duzg frajde sprawia mi zadowolenie drugiej
osoby. Jesli na czyjs sukces lub zadowolenie miatem jakis wptyw, to jest mi tym bardziej mito.

Jest co najmniej 12 waznych aspektdw, dlaczego zainicjowatem to przedsiewziecie:
1. Obserwacje zmian zachodzacych na europejskim rynku.
2. Obserwacje dziatann marketingowych w Polsce, ktore przez ostatnie 10 lat nie ulegty zasadniczym zmianom. Jedynie
nastgpit rozwdj wiedzy i rozwdéj poszczegdlnych ustug.
Duza ilo$¢ firm popetnia podstawowe btedy w komunikacji z Klientami.
Wzrost kosztow pracy.
Spadek skutecznosci pozyskiwania nowych Klientdw, to znaczny wzrost kosztow ich pozyskania.
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Nieracjonalne oczekiwania Klientéw. Przyzwyczajeni do dawnego, b. dobrego rynku, stale oczekiwali zyskow juz na etapie
pozyskania Klienta.
W wielu branzach na uzyskanie breakeven point trzeba czeka¢ nawet trzy lata.
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Zauwazamy jak wielki, niepotrzebne koszty wydajg firmy na niewtasciwy marketing.

9. Dostrzegamy obszary, ktére sg do szybkiego zagospodarowania. Dzis$ firma bez strony www nie ma prawa bytu. Podobnie
jest z CRM. Istnieje konieczno$¢ gromadzenia w kazdej firmie historii o swoich Klientach. Korzystanie z niej pomoze
kazdemu znacznie zwiekszy¢ rentownosc firmy przy tych samych naktadach finansowych lub utrzymac dotychczasowa
rentownos¢ firmy przy duzo lepszym wykorzystaniu budzetéw na marketing i reklame.

10. Juz sie troche nauczyliSmy jak mozna opracowac dobrg Strategie Zarzadzania Klientami oraz jakie informacje o Klientach
warto gromadzi¢ a jakich nie ma potrzeby gromadzi¢.

11. Koniecznie trzeba pozna¢ Klienta i zaprzyjaznic sie z nim. Bez wzgledu na to czy robimy z nim biznes na 100 zf rocznie czy
na miliony. Nie ma znacznie czy mamy 10 Klientéw czy 10 miliondw.

12. Ostatnim chyba najwazniejszym argumentem jest fakt, ze WSPOLNIE - ZESPOtOWO jest zawsze lepiej i prosciej. Wazne

jest tylko aby zawsze by¢ dla drugiej osoby (firmy) w petni uczciwym. Dlatego zapraszam do wspdlnych rozmoéw osoby

zainteresowane tematyka budowy relacji z Klientami i wzrostem rentownosci swoich firm.

Stwierdzitem, ze koniecznie trzeba to zakomunikowa¢ catemu rynkowi, zaczynajac od najwazniejszych oséb i najwiekszych firm.
Przygotowalismy na Konferencje duzy budzet. Bylismy gotowi sami pokry¢ petne koszty dla 500 Uczestnikow w kwocie 0,8 min zt.
Dzieki naszym wspaniatym Partnerom a takze dzieki Uczestnikom — chyba juz dzi$ moge powiedzie¢ Przyjaciotom - wydalismy
znacznie mniej.

Chcemy podzieli¢ sie naszg wiedzg i doswiadczeniem.

Mysle, ze jak zwykle kto pierwszy, ten wiecej zyska. Przez 15 lat stale powtarzam, ze tak dobry dzien jaki jest obecnie juz nigdy nie
powtorzy sie. Kolejne beda zawsze trudniejsze, bez wzgledu na sytuacje gospodarcza. Potrzebne beda coraz lepiej przemyslane
dziatania marketingowe i znacznie wieksze wydatki, aby osiggngé efekty, ktére mozna uzyskac obecnie.

Kontynuacja Konferencji bedzie Seminarium. Odbedzie sie juz 10-12 lutego, rowniez w Hotelu Marriott. Blizsze informacje znajduja
sie na stronie www.przyjaciele-klienta.pl.
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