Troska o klienta sprowadza sie do trzech R:
Reach (docieranie), Respond (reagowanie) i
Retain (utrzymanie). Twoi klienci wiedzg, czego
chca i potrzebujg na kazdym z tych etapow.
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Spraw, zeby czuli sie docenieni.
...takie podejscie jest rowniez optacalne
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57%

klientow czesciej wybiera
marki, dzieki ktérym czujg
sie cenieni

konsumentéw uwaza,
ze najlepsze marki to
takie, ktére przywiazujg
wage do ich potrzeb

Spersonalizuj przekaz.

Sposréd informaciji, ktére trafiajg do konsumenta przed podjgciem decyzji o dokonaniu
zakupu najistotniejsze dla niego sg spersonalizowane oferty i znizki
...ale podejscie do komuniakcji powinno by¢ bardziej elastyczne

61 0/ ...w przeciwnym wypadku mozesz narazi¢ si¢ na przykre konsekwencje
klientéw uwaza, ze marki ' 8 9 /o

powinny byé bardziej konsumentéw

otwarte w kwestii zrezygnowatoby z zakupu,

tego, jak wykorzystuja jezeli uznatoby, ze marka

informacje o klientach komunikuje sie z nimi zbyt
agresywnie

Zwracaj uwage na caly
proces zakupu.

Klienci uwazaja, ze marka powinna zwracac¢ na nich najwiekszg uwage
podczas sprzedazy, ale obstuga posprzedazowa jest rowniez wazna

Osobiste interakcje sg wazne.

o Postaw obstuge klienta na pierwszym miejscu.
47 %
60%

(0

klientéw uwaza, ze marki
dbajag wytgcznie o swoj
zysk a nie wysoki poziom
obstugi klienta

klientow przestatoby
kupowaé produkty lub
ustugi marki, ktéra nie
spetnia ich oczekiwan w
zakresie interakgcji

Uzytkownik, ktéry ma zte doswiadczenia, rezygnuje.

1 (o) klientéow przyznato, ze trudnosci podczas transakgji
(0] zniecheca ich do zakupu
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