Marketing relacyjny - esej

Pytania, na ktdre nalezy odpowiedzie¢ w eseju

1.Czy klienci sg zadowoleni z relacji?
a. wysokie wskazniki rekomendacji firmy (NPS);
b. wysokie wskazniki lojalnosci, dtugi czas pozostawania w gronie klientéw;
c. brak lub mata liczba skarg np. do UOKIiK i innych instytucji;
d. pozytywne opinie na stronach internetowych po zakupie towardéw i ustug.

2.Czy badana firma ma w ofercie produkty o charakterze relacyjnym?
a. stanowigce platforme do sprzedazy innych produktéw (cross-selling);
b. ksztattowane w pewien sposéb przez klientéw;
C. zapewniajace rzeczywistg wartosc (spetniajgce wymogi klientéw);
d. majace innowacyjny charakter .

3.Czy w polityce cenowej firmy wystepujg elementy relacyjne?

a. nagradzanie klientéw rabatami za jednorazowe zakupy wiekszej ilosci / o wiekszej
wartosci ;
stosowanie programoéw lojalnosciowych z nagrodami za kolejne zakupy;

c. stosowanie przejrzystej polityki cenowej (proste, jasne cenniki / taryfy, brak
przypadkéw wprowadzania w btad klienta, brak ukrytych optat);

d. brak nagtych, duzych podwyzek cen towardw i ustug;

e. ceny odpowiadajgce wartosci produktu / ustugi (brak narzekan klientéw na ztg
relacje: value for price).

4.Czy w polityce dystrybucji firmy wystepujg elementy relacyjne?
a. znaczaca rola sprzedazy osobistej;
b. zostawienie klientowi szerokiego wyboru miejsca / sposobu zakupu (omnichannel) —
stosowanie poza dystrybucjg stacjonarng takze m.in. e-commerce i m-commerce;
c. uwzglednianie oczekiwan klientéw odnosnie kanatéw dystrybucji (np. wygoda
robienia zakupdw w sklepie stacjonarnym).

5.Czy w systemie komunikacji firmy wystepujg elementy relacyjne?
a. znaczgca rola kontaktéw osobistych;
b. interaktywnos¢ kontaktow (obecnos¢ w mediach spotecznosciowych; mozliwos¢
wymiany informacji);
c. materiaty reklamowe (ulotki, katalogi i inne) zawierajg istotne dla klienta informacje
(utatwiajgce mu podjecie wtasciwej decyzji);
d. brak dezinformacji / wprowadzania w btad klienta w kampaniach reklamowych.

6.Jakie wyniki finansowe uzyskata firma w okresie ostatnich 3 lat ?
a. sprzedaz / liczba klientow;
b. wynik finansowy (brutto, netto, EBIT, EBITDA);
c. wskazniki rentownosci (ROS, ROE, ROA).



