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»~Myslime si, Ze nas model je tispésny a replikovatelny i jinde.
Divame se na rusky trh, ale doposud nepadlo Zadné
rozhodnuti, je to jen ve fazi diikladnych analyz.”
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KOMENTARE
HUBNOU JEN
NASI KLIENT

Jan Gonda
master franizant sité vyZivovych poraden
Naturhouse pro CR a SR, prezident

Ceske asociace frandizingu

Radime lidem, jak zhubnout. Sami ale
hubena léta nezativame - sektor
vytivového poradenstvi ma velky
potencial rist.

Dle dat z Franchising reportu, ktery zpraco-
vala poradenska spole¢nost Profit system
franchise services, a soucasné z vlastni zku-
$enosti mohu konstatovat, ze sektor sluzeb
s poradenstvim ve zdravé vyZzivé stdle ros-
te. Rast se tyka jak poctu novych koncep-
th, které na ¢eském trhu hledaji uplatnéni,
tak poltu jednotlivych pobocek. Mezi lety
2010 a 2012 vzrostl pobocek az desetinasob-
né. Segment Krasa a fitness dnes zaujima uz
9,5 % frandizového trhu,

Neustdle roste i pocet klientd. Jen v na-
$ich vyzivovych poradnach dokazalo zhub-
nout béhem péti let vice nez 60 tisic lidi. Ze
statistickych udaji z lékafskych ordinaci,
které zpracovala Vieobecna zdravotni pojis-
fovna, vyplyva, ze az 68 % Cesek a 72 % Cechi
trpi nadvahou nebo obezitou. A rapidné se

mezi nimi zvy$uje i pocet déti. Témito smut-

nymi ukazateli se fadime nad evropsky pri-
mér. Cedi ale zacinaji dbat o vlastni image,
kondici a zdravi stale vice.

Sektor zdravi a poradenstvi ve vyZivé

v nasledujicich letech proto zaZije dalsi rist.

Neuspéje viak kazdy. Klienti zvy3uji naroky
a za své finance ocekavaji vysledky i kvalitu.
Proto je nezbytné pfinaset pfidanou hod-
notu. Sestavili jsme dietni kuchatku, vyda-
vame lifestylovy magazin, ve kterém se vé-
nujeme zdravému Zivotnimu stylu, mode,
gastronomii i pfibéhim nasich klientd.
Také diky tomu jsou nam loajalni a doporu-
¢uji nds dal.

Dagmar Prajzlerova
manazerka projektu Partners
bankovni sluzby

9azkana
jistotu

Véfim, e vymyslenim riznych strategii,
jak udriet klienty, spotfebuji banky
mnoho cenného ¢éasu. O to vic

s nastupem novych bank. Medialni
podpora, do nii jsou novi hraéi ochotni
investovat, a schopnost pouéit se

z minulych chyb se ukazuji jako kli¢ove.

V minulosti opomijeny retailovy segment
(tj. klienti s béznymi pfijmy) se dostava do
poptedi zajmu, nebot i banky pochopily, ze
udrzet si dlouhodobé bézného stfadala je
sdzka na jistotu. Klienti preferuji jednodu-
chou a elegantni banku, kde se budou citit
dobfe, prehledné internetové bankovnictvi.
Chtéji mit moznost kdykoli ménit zakladni
udaje prostfednictvim svého pfimého ¢i te-
lefonniho bankovnictvi.

Pokud banka nabizi moZnost sledovat in-
formace o ptijmech a vydajich nebo finan¢-
nich rezervach v grafech a tabulkach jed-
nodude a na jednom misté, uréité zaujme.
Rozhodujici je dostupnost a profesionalita
lidi na zakaznickych linkach. Dnes se jiZ ni-
kdo nespokoji s odkazem na vieobecné pod-
minky, lidé se zajimaji o to, co podepisuji.

A chtéji se svobodné rozhodnout.

Jaké chyby tedy délaji banky pfi udrze-
ni klienta? Je to hlavné agresivni aZ otravny
zphsob nabidky produkt( prostfednictvim
telefonatd, e-mailt ¢i SMS zprav. Neprofe-
sionalni zptsob komunikace, bez respektu
k soukromi.

Diivéjsi ochota klientt platit poplatky za
bézné tkony je na ustupu. Viichni si dnes
snadno na internetu porovnaji, kde budou
platit méné. Navic se jiz tolik neobavaji zmény
banky, kterou zjednodusuje Kodex mobility.

Vérny chodniku
a poste

Jan Matousek
specialista na data mining 8 marketingove
analyzy, zakladatel Data Mind

Ve druhé poloviné ¢ervence piijde Ceska
posta s vérnostni kartou pro soukromeé za-
kazniky. Ackoli vérnost Ceské posté vypa-
da stejné absurdné, jako kdybychom méli
mit kartu na vérnost chodnikdm ¢i pit-
né vodé, realita je sloZitéjii. Spolu s kartou
avizovala posta zdraZeni pro ty z nas, kte-
fi budou pfilis lini si novou kartu zafidit.
Posta si tim efektivné segmentuje privat- ]3
ni zakazniky. V jedné skupiné budou spo-
filci, ktefi jsou ochotni pro slevu udélat co-
koli, a k nim pfibudou i ,aukraci®, ktefi ke
svému pfivydélku potfebuji odesilat vice
zasilek. Zbude pomérné velka skupina ne-
registrovanych zakaznikd bez karet a s vys-
$imi cenami. ZdraZeni oby¢ejného psani
030 % (na 13 K¢) totiz necha velkou ¢ast pii-
lezitostnych dopisovatell v naprostém kli-
du. Horsi to bude pro skupinu slozenkaf,
ktefi jsou cenové citlivi, a mohou tak vni-
mat ¢tyfi koruny navrch ke stavajici dvacce
za slozenku bolestné. Vzhledem k dicho-
dovému véku a nedostate¢né orientaci ov-
$em casti slozenkdfi nezbude neZ nadavat
a mavat holi, registra¢ni proceduru totiz
nezvladnou viichni.

Na strané Ceske posty dojde k malé da-
toveé revoluci, protoze zakaznik disponujici
kartou je skute¢né lehce identifikovatelny.
Databaze, ktera zadne vznikat i z obycej-
nych psani, bude mit kone¢né pouzitelnou
kvalitu.

Krok posty ma tedy své opodstatnéni,
koneckonci posta konkurenci ma. Listov-
nim zasilkam konkuruje povétiinou e-mail
a u platebnich zptsobu - ze kterych je pos-
ta nejdraisi - je konkurence ziejma. Moi-
nost komunikovat se zakazniky na zakladé
objemu jejich podty mizZe byt podstatnou
vyhodou. Ted jen aby posta tu komunika-
ci zvladla.
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