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Momenty pravdy™

R-benefit / TruckAlliance




Krok 1 — Kde se nachazite? Kam se chcete dostat a

jak?

Vychozi situace,
strategie, takticky plan

“

Priubé&zné méreni
a vyvhodnocovani

) 2
a

Vize, mise,
konkrétni cile

Jaké jsou VaSe vyhody

a slabiny? Znate pfileZitosti

a rizika? Jaké jsou podminky?
Jaky byl vyvoj za posledni
obdobi? Mate jasnou
strategii a takticky plan?
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Kdo prubé&zné neméfi
a nevyhodnocuje
dosahované vysledky,
ten nemUze efektivné
smérovat k cili.

ProC jste tady a délate to, co
délate? Jak to bude za 10 Ci
vice let? Jsou VaSe cile
konkrétni, méfitelné,
realistické, definované

v Case a motivujici?



Krok 2 — Analyza vychoazi situace

B

HriSté a hraci Pravidla hry Zdroje a vykonnost
Co je VaSe hfiste a jak je Existuji n€jaka pravidla pro Jaké mate k dispozici zdroje
vymezeno? Kdo jsou VaSi hru na VaSem hfisti? Kdo a (finance, lidé, technologie)?
soupefi a kdo spoluhradi? jak je hlida? Mate moZnost Jak efektivné je vyuzivate?
Kde je branka soupefe? Co je je ovlivnit? Uplatfiuji se Jakych vykonU dosahujete?
VaSim cilem? postihy? Jak hrajete Vy a jak Jak je na tom konkurence?

hraji VaSi soupefi?
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Krok 3 — Definovani strategie a taktického planu

Herni strategie

Zbrané a role

£D) 0l g

Poctiva pFiprava

S kym a proti komu budete
hrat? Jakou zvolite herni
taktiku, jak budete
postupovat krok za krokem?
Ceho chcete doséhnout, jaky
ma byt vysledek hry?
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Jaké jsou VaSe hlavni
zbrané? Mate v zaloze tajné
zbrané? Kdo bude hrat v
utoku, kdo bude v zéloze a
kdo bude chytat v brance?
Kdo to bude kou€ovat? A
kdo bude hru zaznamenavat,
hodnotit?

TéZko na cviCiSti, lehko na
bojiSti. Promyslete mozné
varianty, natrénujte jejich
feSeni. Aktivujte nezbytné
interni zdroje. Prllb&zné
budujte dobry image.



Krok 4 — Identifikace a oSetfFeni momentu pravdy (1)

Co to vlastné jsou momenty pravdy?

 Momenty pravdy — to jsou situace, které vyznamne€ ovlivhuji minéni Ci
zkuSenost Cloveka ve vztahu k neékomu nebo néCemu jinému.

e Pokud nastane moment pravdy, zanechava v mozku €lovéka urcCitou
emocionalni vzpominku. Cim siln&ji je emocionélni vzpominka, tim
vyznamné@jSi ospravedlnéni a odUvodnéni bude pouZito v ramci
racionalnich mySlenkovych pochodu v budoucnu.

e V nékterych pripadech mlize moment pravdy primo vyvolat konkrétni
reakci (napf. okamzity odchod ke konkurenci v pfipadé vyrazné

negativniho zazitku).
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Krok 4 — Identifikace a oSetfFeni momentu pravdy (2)

Co pFinaSi metodika BRAVO CONSULTING Momenty pravdy™

* Vramci metodiky BRAVO CONSULTING Momenty pravdy identifikujeme
takové situace, které vyznamne ovlivnuji minéni Ci zkuSenost VaSich

zakaznikl ve vztahu k VaSi znacCce.

Méjte momenty pravdy pod kontrolou!

* Na zakladé analyzy identifikujeme nejdUleZitéjSi situace ve vztahu znaCka
— zakaznik, nalezneme konkrétni spousSteCe emoci, definujeme
pozadované vysledky a také opatreni, které musi byt realizovany, aby
zabranily vzniku negativnich emoci a posilily emoce pozitivni.
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Krok 4 — Identifikace a oSetfeni momentu pravdy (3)
Momenty pravdy versus nakupni situace (obecné schéma)

Moment

pravdy 2
Moment Moment
pravdy 1

Pred nakupem

O
N
Gl

-

Moment Moment
pravdy 7 pravdy 5
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Krok 4 — Identifikace a oSetfeni momentu pravdy (4)

Zivotni cyklus zakaznika (pFiklad)

|

Stavajici
zakaznik
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| novy zakaznik
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.....
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Akvizi€ni
aktivity

Atraktivni
konkurenéni
nabidka

Velmi Spatna
zkuSenost

Blizké vztahy
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Anti-churn
aktivity

Zmeéna
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zakaznik
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aktivity
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okolnosti
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Ztraceny
zakaznik
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Udrzeny
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Ohrozeny
zakaznik




Krok 5 — Prubézné méreni a vyvhodnocovani

Meéreni

DOMAc) HOSTE

Vyhodnocovani

\’
C. o)

M

Komunikace

Definujte kliCové ukazatele,
které chcete méfit

a prUb&zné je mérte.
Nezapomerfite ,méfit” také
konkurenci. RozhliZejte se
a hledejte potenciadlni nové
prileZitosti nebo rizika.
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KliCové ukazatele pravidelné
vyhodnocuijte. Sledujte

a analyzujte trendy.
Nepodcenujte, ani
nepfecenujte pruzkumy —
nemyslete si, Ze vite, co si
mysli Vas zakaznik.

Komunikujte, konstruktivné
diskutujte, koordinujte.
Ovérfujte, Ze vSichni pfesné
védi co, jak a pro€ maji
délat. V pfipad€, Ze se zméni
podminky, pfehodnotte
strategii a taktiku.



