ZAVAZNA PRIHLASKA

NA KONFERENCI

MARKETING TREND 2013

23. 10. 2013 0od 9:00 «kongresovy sal, Novotného lavka 5, Praha 1

prijmeni, jméno:

zameéstnavatel, objednatel:

adresa:

telefon:

email:

IC: DIC:

kontaktni adresa:

[ ] Potvrzuiji uhrazeni Ggastnického poplatku na &islo U&tu 5335102001/5500.
|:| Objednavam vstup na konferenci za cenu 3 777 KC bez DPH.

I:l Objednavam zvyhodnény vstup na konferenci za cenu 2 900 K¢ bez DPH
- pro ¢leny CMS, MKTI a vS8echny ¢leny partnerskych organizaci.

I:l Objednavam studentsky vstup na konferenci za cenu 1 200 K¢ bez DPH.

datum a podpis opravnéné osoby razitko organizace

Vice informaci na www.konference.mkti.cz a www.cms-cma.cz

MARKETING Fal= TREND

DIALOG

SE ZAKAZNIKEM

0. 2013 od 9:00

Kongresovy sal, Novotného lavka 5, Praha 1

Ceska marketingova spole¢nost N
a Marketingovy institut KT



Vice informaci a pfihlaska: www.konference.mkti.cz, email: info@mkti.cz nebo info@cms-cma.cz

Ceska marketingova spole&nost
a Marketingovy institut vas zvou
na podzimni konferenci

MARKETING Fal= TREND

DIALOG

SE ZAKAZNIKEM

Jak ziskat nové
zakazniky

Udrzeni zakaznika
a péce 0 néj

Jak prodat
zakaznikovi vice

Datum: 23. 10. 2013 od 9:00 do 17:00 hodin.

Misto konani: Novotného lavka 5, Praha 1

zakladni vstupné 3 777 K& bez DPH

zvyhodnéna cena pro &leny CMS, MKTI

a v8echny &leny partnerskych organizaci 2 900 K& bez DPH

1 200 K¢ bez DPH

zvvhodnéné cena konference pro studenty

Pocet mist je omezen.

PROGRAM KONFERENCE

Jak ziskat nové zakazniky

- vite, jaky je vas$ potencialni zakaznik, co mu mdzete nabidnout,
kde ho najdete, jak ho mlzete efektivné oslovit?

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

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

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

Udrzeni zakaznika a péce o néj

- znate svého zakaznika? Vite, co chce, co potrebuje, co ma rad?

- jak se o zakaznikovi dovédét vice? Jak vyuzit data, ktera mame
k dispozici a jak ziskat nova?

- jak zakazniky efektivné oslovovat, jak s nimi pracovat? Jak zajistit
jejich vérnost?

Jak prodat zakaznikovi vice

- jak vyuzit data, ktera mame k dispozici? Jak se v nich orientovat?

- jak zjistit, co zakaznikovi chybi, jak by chtél doplnit portfolio
sluzeb, které od nas kupuje?

- jak spravné zpracovat individualni nabidku?

- jakéa jsou pravidla dialogu se zakaznikem?



