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Jak ziskat nové
zakazniky?

Jednim ze zékladnich pfedpokladt dlouhodobé
stability kazdé firmy je dostatecné portfolio spoleh-
livych zékaznik(. Mnoho firem se pfitom v poslednich
letech potyka s poklesem odbytu svych produktd
u stalych odbératelt. Kompenzace téchto vypadki
a s tim souvisejici dosazeni lepsiho obratu nebo
alespon udrzeni toho stavajiciho, tak plné zavisi na
nalezeni novych odbérateld.

Prizkum spolecnosti CSO Insight ovSem ukazal, ze
77% firem (témér 8 z 10!) povazuje svou schopnost
nalézt nové zakazniky za nedostatecnou a plna
tretina z téchto firem ji povazuje za naprosto tristni.

Jak uspésna je vase firma
v ziskavani novych odbératelii?

Jedno réeni fika: Vim, ze 50% mych marketingo-
vych aktivit funguje, jen nevim kterych 50%.”

Nejcastéji pouzivané prodejni
a marketingové metody:

> Telefonni prodej

> Osobni prodej

> Vystavy / veletrhy

> Reference

> Direct Mail

> E-marketing

> Webova prezentace

> Inzerce

Zhruba 95% firem pouziva alespon 2 z vyse
uvedenych metod. (Zdroj: Cardel Media)

Pro ziskani novych zakaznikd je tfeba zménit
a zlepsit urcité procesy, coz vétsinou vyzaduje
investici, se kterou ovsem pfichazi riziko.

Riziko Spatné financni, Casové a personalni inves-
tice je ¢asto dlivodem, proc se firmy rozhodnou do
vlastniho rdstu neinvestovat. Tézko lze toto rozhod-
nuti firmam vytykat. AZ 90% investic do podpory
prodeje a marketingu miZe byt znehodnoceno
diky Spatné kvalité dat, nedos-tate¢né komunikaci
nebo nizké odezvé, kterd byva disledkem
chybného vybéru cilovych firem.

Riziko Spatné investice miZe byt omezeno nebo
Uplné eliminovano wvyuZitim spravnych metod,
které vam pomohou zacilit, segmentovat a profilo-
vat vaSe potencialni zékazniky a dosahnout tak
Uspésné prodejni kampane.
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Profilovani

Proc profilovat portfolio vasich
soucasnych zakazniku?

Hlavnim cilem profilovani je identifikace dobrych
a Spatnych zakaznikl, coz vam vyrazné pomuze
soustredit vasi energii na firmy, které maji nejvétsi
potencial stat se vasSimi novymi zakazniky.
Zaclenéni profilovani zédkaznikd do vasi strategie
oZivi Vase prodejni a marketingoveé Usili a privede
vas k novym zakaznikdim.

Profilovani vam pomuze:

> Zjistit, ktefi zakaznici nejvice pfispivaji
k vaSemu prodeji a zisku

> |dentifikovat skupiny zakaznik{ s nejvétsim
potencialem do budoucna

> Najit zakazniky, ktefi neprinaseji zisk a prestat
se na né soustredit

> Pouzivat pro vase strategické rozhodovani
presné definovana kritéria misto subjektivnich
dojm0

> Vlybrat tu nejlepsi cestu pro vase prodejni
aktivity a vyuzit efektivnéji vase zdroje

'
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Co to presné znamena a jak
toho dosahnout?

1) UrcCete kritéria, kterd budete pfi sestavovani

profilu optimalniho zakaznika pouzivat, napr.
obor, velikost firmy, lokalita, frekvence potreb,
nakupni pfistupy, velikost objednavek, financni
dopad a loajalita. Viybrana kritéria vam pomo-
hou urcit pfinos soucasnych zakazniku.

2) Vytvofte prehled soucasnych zakazniki
aohodnotte u kazdého z nich jednotlivé kritéria.

3) Rozdélte kritéria podle priority na primarni
a sekundarni a oznamkujte vase zakazniky.
Primarni vlastnosti maji vyssi hodnotu nez
sekundarni, takze stupnice pro znamkovani je
1 az 10. Stupnice pro sekundarni vlastnosti je

pouze od 1do5.

4) Zakaznici s nejvyssim souctem jsou ti nej-
cennéjsi podle zvolenych kritérii. Cim je skore

Vysledek profilovani vam pomuze urcit vaseho
optimalniho potencialniho zakaznika - na tento
typ firem pak sméfujte vase prodejni a marketin-
gové aktivity.
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Zacileni
a segmentace

Proc zkouset oslovit cely les, kdyz vase sdéleni je
urceno pouze par stromiim?

Co je segmentace?

Segmentace je proces identifikaci potfeb, rozpoz-
nani rozdild, rozdéleni vasich zakaznik( na jednot-
live skupiny a nasledné vytvoreni nabidky pro
kazdou z nich. Aby byla segmentace Uspésna, musi
byt jasné meéfitelnad s jednoduse definovatelnymi
kritérii.

Segmentace musi byt realisticka - zdroje vam
nedovoli byt ,vSude a pro kazdeho®. Vyhody
segmentace se zdaji byt jasné, ale segmentovat vas
cilovy trh neni tak snadné. Firemni zakaznici maji
Casto komplikované vlastnosti a potfeby.

Dobré je pouzit samostatné nebo dohromady
5 nize uvedenych skupin kritérii:
Demografické charakteristiky
> odvétvi/obor
> velikost firmy
> zemépisna lokalita

Provozni proménné

> technologie, které firma pouziva

> uzivatelské nebo neuzivatelské postaveni
vUci nasi nabidce - silné, stredni, obcasné

> potreby zakaznikd - napt. jestli potrebuji malo
nebo hodné sluzeb

Nakupni pristupy

> usporadani nakupnich funkci - maji
centralizovany nebo decentralizovany nakup

> struktura moci - kdo ve firmé dominuje
(vyroba, ndkup, finan¢ni oddéleni ..)

> existujici vztah - mame nebo nemame
s nimi dobré vztahy

> obecné nakupni postupy - preferuji leasing,
sluzby, nakupy celych systém apod...

> nakupni kritéria - co preferu;ji - kvalitu, cenu,
Uroven sluzeb ...
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Situacni faktory

> naléhavost - zda potfebuji rychlé a okamzité
dodavky nebo sluzby

> specifické zplsoby pouZiti - tykaji se jich jen
nékteré zpUsoby pouziti, nebo vsechny aplikace

> velikost objednavky - velké nebo malé

Osobni vlastnosti (nakupciho)

> podobnost nakupciho a prodejce - maji
hodnoty podobné nasim nebo odlisné

> postoje k riziku - akceptuji urcitou miru rizika
nebo ne

> vérnost - vytvareji dlouhodobé vztahy s jednim
dodavatelem nebo nakupuji ad hoc

Z téchto mnoha kritérii je potfeba vybrat nékolik
malo takovych, kterd budou nejlépe charakterizo-
vat vase cilové zakazniky. Doporucuje se zacit
obecnéjsim popisem cilové slupiny (napf. odvétvi
avelikostfirmy) apak podle praktickych zkusenosti
tento popis dale doplnit

(napf. o nakupni kritéria).

(Zdroj: Jan Bloudek, TC Business School)
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Zacileni
a segmentace

Proc zkouset oslovit cely les, kdyz vase sdéleni je
urceno pouze par stromiim?

Vase strategie segmentace

Optimalni postup zavisi na vaSem oboru, zdrojich, mife
vasi ambice rast a dale na rfadé individualnich faktord.
Zakladni strategie segmentace jsou nasleduijici:

Nediferencovana strategie

Ignorujte jednotlivé segmenty a komunikujte naprosto
stejné se vsemi potencialnimi zakazniky.

Zamérena strategie

Zameérte se pouze na jeden konkrétni segment.

Diferencovana strategie
Zamérfte se soucasné na vice segmentl a s kazdym
komunikujte jinak.

Benefity segmentace

Segmentace vam pomiize zuzit vas cilovy trh,
vybrat nejvice ziskové obory a prioritné se na né
zaméfit. Zaroven ziskate znalost zakladnich
vlastnostijednotlivych segmentd, coz vam umozni
lépe porozumét potifebam vasich potencialnich
zakaznikU a efektivnéji s nimi komunikovat.

To vSe zlepsi vasi schopnost ziskat nové zakazniky.
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A v tomto momente
nastupuje Kompass...

Podminkou Uspésného zavedeni
vySe uvedenych metod jsou:

> Pristup ke spolehlivé a kvalitni databazi firem

> Presny vybér potencialnich zakaznika, kteri
odpovidaji vasi segmentaci

> Osloveni spravnych osob ve vedeni

Kompass je aktivni v 70 zemich, ve kterych mistni
databdzové tymy nepretrzité aktualizuji informace
a udrzuji tak dobrou kvalitu celé databaze.

Kompass vam umozni rychle a pfesné zacilit rele-
vantni firmy a poskytne vam detailni predmét
cinnosti.

Unikatni klasifikace Kompass obsahuje 57 000
produkt( a sluzeb, které mizete kombinovat s dalsi
stovkou kritérif a jednoduse tak dosahnout na vase
potencialni zékazniky.

Vybrané reference

,» Oceniujeme predevsim globdlni rozmér sluZeb
databdze Kompassu zejména pokud se tyce
osloveni potencidlnich zahrani¢nich zékaznikd...“

Ing. Zdenék Hrusak, feditel Firmconsult s.r.o.

Airbus, Boeing, Alstom, Siemens a BAE. Clenstvi
Kompass ndm pomdhd najit nové zdkazniky
v Ceské republice a v zahraniéi.“

Lubomir Valenta, General Manager PRECISION CAST-
PARTS CZ s.r.0.

»Ndstroje Kompass jiZz nékolik let pouzivame pro
aktivni osloveni potencidlnich zakaznikii z riiznych
primyslovych oborii.“

Ludék Bartdk, Marketing Manager Panasonic Electric
Works Czech s.r.o.

SHRNUTI

Spravnym vybérem potencialnich odbérateld,
segmentaci trhu a profilovanim vasich
soucasnych zakaznikd, budete lépe schopni
zamérit se na spravnou oblast, ziskat nové
zakazniky a zlepsit celkovy vykon vasi firmy.

1. Ziskate vice novych zakazniku s poten-
cialem pro dlouhodobou a lukrativni
spolupraci.

2. Zaradite se mezi 23% firem, které jsou
spokojeny se svou schopnosti zacilit nové
zakazniky.

3. Zvysite sviij obrat.

EASYBUSINESS by KOMPASS

Snadna cesta k novym

zékaznik(im m

VYBER CILOVYCH ZEMI
1 minuta

ZADANI KRITERII
3 minuty

VYHLEDANI

A OSLOVENI
PRVNICH FIREM
1 minuta

CELKOVY CAS =5 minut

Kontaktujte nas pro bezplatnou konzultaci.
| pro vas mame reseni.

KOMPASS Czech Republic s.r.o.,
Doudova 3, 147 00 Praha 4

tel.: +420 296 337 333
email: kompass@kompass.cz
web: http://info.kompass.cz
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