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Business
development
strategii pro zvyseni
prodeju a zisku




Business Developmentu (obchodu a marketingu)
se vénuji od roku 2013. Specializuji se zejména na
obchodni telefonni akvizice B2B IS/SW a
doprovodné marketingové aktivity na strané
technologicky dodavatelii napt. E.ON, Exact
Software, Definity, Ness Czech, Notix, Omnihouse aj.
Mnoho let jsem vkazdodennim kontaktu s
velkymi firemnimi  zakazniky (Large corporate),
stfedné velkymi a mensimi podniky (SME) ci startupy.
Za tu dobu jsem zrealizovala desitky tisic telefonnich
hovor(i, stisici firmami a oteviela pfrilezitosti
k desitkdm az stovkdm schlizek, ze kterych se rada
znich byla zobchodovala a pretransformovala do
dlouhodobych B2B zdkaznik(l. Za ta léta jsem nasbirala fadu cennych zkuSenosti
s rozvojem obchodu a marketingovymi aktivitami, o kterych jsem presvédcena, zZe
mohou pomoci viem, kteri potrebuji zvysit prodeje a zisky firem, nastartovat ci rozvijet
podnikani. Rozhodla jsem se proto napsat tento e-book. Vérim, ze vam e-book
pomdize.
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Kazdy ma neco, co muze prodat

KaZdy ma néco, co miize prodat. At uz se jedna o sluzbu, produkt nebo cennou
informaci. Ale jediny zpUsob, jak dlouhodobé uspét v obchodé a podnikani, je rast
prodeje z této sluzby, produktu skrze spravné zakazniky, kteri produkt koupi.
Idealné pokud budou nakupovat opakované a stanou se z néj vérni zakaznici.

NemdUzete jen doufat, ze nékdo na vas produkt ¢i sluzbu narazi a koupi si ho. To je
véc nahody. Nahodné muzete prodat, ale dlouhodobé nedosahnete trvalych
vysledkl a prodejnich cil, navyseni obratu a zisku.

Ke zvySeni prodeje nedochazi jen tak. Je to vysledek promyslenych, nasazenych a
v praxi realizovanych Business development strategii, které jsou planovany a
provadény kontinualné v priibéhu rozvoje podnikani.

Chcete-li zvysit prodej, potrebujete: ' ! P
e zvysit poCet zdkaznikd, kterym prodavate, - -
e zlepsit to, co prodavate, P A
e Zzlepsit komunikacni strategii, ~

e rozsifit komunikacni kandly,
e zvysit a zlepsit akvizicni proces, telefonovani, zasilani zprav, generovani leadd,
e zlepsit miru konverze a navysit konverzni pomer atd.

Pokud chcete zvysit prodej, potfebujete nastavit sales proces (obchodni proces)
krok za krokem. Nasledné pak potrebujete vytvorit systém v ramci sales procesu. A
do budoucna tento systém potrebujete tak, kde to je mozné, co nejefektivnéji
zautomatizovat.

Pokud muzete zlepsit kazdy krok svého prodejniho procesu byt jen o malo, muzete
zvysit prodej o hodné.

Zde je 21 strategii zpusobd, jak zvysit prodej a dosahnout lepsich ziska ve vasem
podnikani.

Strénka | 2



Zvyste prodeje zvySenim poctu potencialnich

zakazniklt (leadd)

Jednim z Ucinnych zpuUsobdl, jak zvySit prodej, je zvySit pocet potencialnich
zakaznika (lead). Cim vice lidi ma pfistup k vasemu systému prodejnich mist nebo
mistu podnikani, tim vice lidi ma moznost u vas nakupovat a zvySovat vase zisky.

Zde jsou cCtyfi zpUsoby, jak generovat vice potencialnich zakaznikd ke zvysSeni
prodeje a zvyseni zisku.

Jasne definujte svého zakaznika (avatara)

Nejprve musite védét, na koho cilite. Kdo je ten, kdo by si s nejvétsi pravdépodobnosti
koupil vas produkt a koupil ho okamzité? Kdo je vas idealni zakaznik a avatar?

Vytvorte avatara tohoto zakaznika. Polozte si o nich konkrétni otazky:

Priklady B2B
o Jak velké firmy?

o Jaké maji obraty? Y U4

o V jakém segmentu (oboru) se pohybuji? -@-

oV jaké lokalité se nachazeji? b
w

o Co je zajima?

o Jaké maji potreby, prani?

o Jaké fesi prekazky, uskali? Co je tak maze padlit/trapit?
o Jaké jsou jejich priority? Co do budoucna potrebuji?

Priklady B2C

e Jak jsou stari?

o Jsou to muZi nebo Zeny? N ' ,
. maji déti? _@_
e Kolik penéz vydelavaji? P Q

e co je zajima? —

o Jaké jsou jejich priority?
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Znalost odpovédi na tyto otazky vam pomUze vytvofrit presngjsi sdéleni tykajici se
vaseho produktu a zacilit ve svém marketingovém Usili na spravné publikum.

' TIPY pro definovani vaseho zékaznika:
N ’ e Jasne popiste, kdo je vas zakaznik
'@‘ e Prozkoumejte svou cilovou skupinu ‘ J’
S e Prozkoumejte své top konkurenty
hd e Analyzujte data socidlnich medii analytickymi ndstroji

|dentifikujte problém, ktery se snazite vyresit

Kdyz jste si jisti, Ze jasné rozumite svému idealnimu zakaznikovi, jeho bolestivym
bodiim, uskalim, potfebam a pfanim, mizete pochopit, jak mu mizete pomoci.

Jaky problém resi vas produkt nebo sluzba? Jak to resi problém vaseho zdkaznika?

Pokud jste svého zakaznika spravné identifikovali a vite, jak vas produkt
(sluzba) pomaha vyresit jeho problém, koupi jej od vas. Pokud vsak vami
definovany zakaznik tento problém nema, vas produkt si nekoupi.

Vsechny velké Uspéchy pochazeji z toho, ze lidem a firmam slouZime tim, co chtéji
a jsou ochotni zaplatit vice za lepsi produkty a sluzby nez nékdo jiny. Osvojenim si
mysleni ,pomadhat” misto ,prodavat” mlzete pochopit, jak lépe slouzit lidem a
poskytovat neuvéritelné sluzby zakazniklm.

Pracujte se zdroji kontaktl a leadovou platformou, budujte

databazi kontaktl

Vytvorte si databazi kontaktd a tu kontinualné dlouhodobé budujete z rlznych
zdroju. Velmi osvédcena je napf. databaze Merk ¢i HBI. V dnesni dobé muizete zjistit
spousta informaci o vasich zakaznicich jesté drive nez je budete kontaktovat.
Sbirejte informace o vasich zakaznicich a dlouhodobé databazi kontakti dopliujte
a rozsirujte. Pouzivejte pro praci s kontakty vhodné CRM (Customer relationship
management,).
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Pokud mate webové stranky, zaradte do svych obchodnich aktivit generovadni
lead( on-line a pracujte s leadovou platformou. Hledejte, jednoduse a rychle
(dentifikujte vase potencidlni zakazniky i na vasem webu. Kdyz budete védét detailni
informace o vasich zakaznicich (z jaké firmy je, odkud na vase stranky pfrisel, co ho
nejvic zaujalo), mlizete je oslovit ve spravny cas. Tim, Ze ihned budete znat potreby
vasich zakaznik(l, ziskate cas, a muzete predlozit je vasi nabidku jesté drive, nez
zakaznik bude vas produkt ¢i sluzbu poptavat. Leady vam daji rovnéz naskok pro
up-selling a cross-selling, ndrtst obchod( a novych zdkazniku. Oblibené a pouzivané
jsou Leady.cz

]
S\ (4 ., . " o , ,
@ TIPY pro generovani leadu (vaseho potencialniho zakaznika):
- -
P (N e Generujte leady on-line leadovou platformou
[ ]

~ e  Generujte leady telefonicky
e  Generujte leady e-mail marketingem

VyzkousSejte metodu 100 volani ¢i A/B testovacich e-mailQ

Pokud je strach z odmitnuti tim, co vam brani v zahajeni telefonnich prodejnich
rozhovord, mam pro vas cviceni, které vam pomze ziskat vétsi sebevédomi a
generovat vice potencialnich zakaznikl, nazyvané metoda 100 hovort.

[ Vytvorte si seznam 100 potencialnich zakaznik(. A oslovte tyto

Y Y zakazniky telefonicky co nejrychleji. Cilem je procvicit si mluveni s

@ lidmi, ne nutné vidét vysledky (prodat za kazdou cenu). Kdyz v této

S fazi padnou prodeje, je to skvély vedlej§i Gcinek, ktery bude
tfesnickou na dortu!

Kdyz tento krok udélate, nejenze se nebudete bat telefonovat, ale také se dozvite,
jak lidé reaguji na vas nazor, a diky tomu se stanete lepsim obchodnikem. Jen se
ujistéte, Ze neobétujete kvalitu hovoru jen proto, abyste jej zaskrtli ze seznamu.
Navic ziskate pro vas cennou informaci - redlnou zpétnou vazbu, se kterou mizete
dal pracovat a vylepsovat vase volani, pilovat call script, reagovat na namitky.

Statistiky pravi, Zze tutovka je 10%, tzn. Zze z 10 osloveni potencialnich zakaznikd
budete mit 1 prodej, v pfipadé 100 hovor( — 10 prodejl (v zavislosti na segmentu,
ve kterém pUsobite a délce obchodniho cyklu). Praxi se tyto statistiky vylepsuiji.
ZkuSeny obchodnik, ktery se pohybuje v obchodu dlouhodobé dokaze vyrazné
zefektivnit tuto statistiku a dostat se na pomérné vysokou miru konverze.
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Pokud mate webové stranky Ci znate konkrétni osobni e-mailové adresy vasich
potencialnich zakaznikd krom volani mlzete pouzit i e-mailovou komunikaci se
zakaznikd formou e-mail marketingu a metody A/B testovani. Jde o velmi
vyuzivanou metodu. Diky ni ziskate moznost porovnat efektivitu testovanych variant.
A/B testovani se vyuziva pfri zasilani newsletteru, uvahdch o novém layoutu (vzhledu),
grafickych zménach webu, banneru nebo napriklad PPC reklamdch. Mezi nejvétsi
vyhody této metody patfi nizké naklady, vysoka efektivita a snadné nasazeni. Predtim,
nez se pustite do A/B testovani, méli byste si stanovit, jakych cilti chcete dosdhnout a
podle Ceho je budete mérit. Mlzete zjistit, v jaky den je e-maily nejvhodnéjsi posilat,
ktera Sablona funguje |épe nebo jaky Cas je nejefektivnéjsi pro rozesilku. Stejné tak
ziskate jasny nahled na to, jaka tonalita predmétu je Uspésnéjsi, jaky obrazek priméje
odbératele k vétsimu otevirani nebo jaky styl vyzev k akci zvolit. Mezi nejcastéjsi
metriky, se kterymi budete pracovat, patii mira prokliku (click trough rate) nebo mira
otevreni (open rate).

Skoro kazdy, kdo slysel o email marketingu, ma v sobé spoustu otazek.

e Jak ma vypadat uspésny email, ktery kazdy otevre?

e Kdy ho vlastné viibec odeslat? Je lepsi posilat pondéli dopoledne nebo ve
stfedu odpoledne?

e Kam vloZit do textu odkazy, aby na né co nejvic lidi kliklo?

b ) 4 - . N v v, .y ,

TIP: Udélejte test a nejprve ho zaslete dvéma mensim stejne velkych

“ = skupindm dvé varianty newsletteru a tu ucinnéjsi ndsledné rozeslete
— S zbytku databaze (zbytku potencidalnim zakaznikim,).

w

NezZ se do A/B testovani pustite, zamyslete se nad strategii toho, CO vlastné chcete
zjistit a PROC to chcete zjistit. Jinymi slovy, k tomu, abyste test mohli vyhodnotit,
musite znat soucasny stav a védét, kam své e-mailingové kampané chcete posunout.

Déle k testu budete potiebovat dostatecny vzorek zdkaznik( (odbératell), na
kterych dany A/B test budete provadét. Musi byt v dostatecném poctu, jinak se
taky muze stdt, Ze test nebude vypovidajici a vy se zamotate do irelevantnich cisel,
napf. pfi 200 e-mailech a mife otevieni 20 %. Reknéme, Ze relevantni velikost
segmentu je 1000 e-mailll odeslanych v kazdé varianté testovani. Na statisticky
vérohodny A/B test to tedy znamena mit 2.000 kontaktl v databazi. V tomto
pripadeé test rozeslete na celou databazi.
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' TIP: Pro vypocitani ideadlni velikosti vzorku pfi statistické vérohodnosti

N U4
. muZete pouzit tuto kalkulacku.
Z vysledkd A/B testu se poucte avidealnim pripadé jej i opakujte,

- abyste méli jistotu, Ze vas vysledek nebyl ovlivnény néjakym externim
faktorem. Testujte vZdy jen jednu véc najednou.
TIP: Pro metodu A/B testovani doporucuji aplikaci SmartEmailing

A/B testovani je jednou z moznosti, jak zlepsSit vysledky klidné az o desitky
procent, protoze najdete variantu, kterd funguje zrovna pro vas.

Nikdy nevite, kdo se mlize proménit v platiciho zakaznika.

Vyuzijte reklamy (marketingové kampane)

Nékdy ma smysl utracet penize, abyste vydélali penize, ale nemusi to trvat
mnoho. Se spravnou reklamou (marketingovou kampani) muize byt i maly
rozpocet efektivni a zvysit pocet potencialnich zédkaznikd. Musite jen vedet, kdo je
vase publikum, kde je chcete oslovit a na jak dlouho. Zvazte reklamy Google,
Facebook a Instagram v zavislosti na tom, kde se vas zakaznik nachazi.

Kdyz pouzivate reklamy jako soucast své strategie ke zvySeni prodeje, je dobré
provést testy. Testy reklam vam pomohou naucit se proces vytvareni reklam,
pomohou vam lépe porozumét publiku a zajisti spravné vyuziti vaseho rozpoctu.

Zvyste prodeje spojenim se svymi zakazniky

Vytvoreni duvéry (kredibility) a vztahu s vasimi zakazniky je klicem k tomu, abyste
Jje nakonec presvédcili aby si koupili to, co proddvdte. | v on-line svété existuje
mnoho zpUsobd, jak se spojit se svymi zakazniky, ziskat diveru a ziskat vliv.

Zde jsou tfi zplsoby business developmentu, jak rozvijet obchod a podnikani,
zlepsit prodej, spojenim se zakazniky.
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https://www.smartemailing.cz/

Pouzivejte socialni site, tvorte hodnotny obsah (content)

Socialni sité jsou bezplatnym prostorem, kde se mlzete denné spojit se svymi
zakazniky. Pokud vas zakaznik pouziva socialni sité, musite socialni sité pouzivat i
vy. Diky tomu budete na mysli, kdyZz budou zvaZovat, co chtéji nebo potrebuiji
koupit. Nejpouzivanéjsi socialni sité jsou Facebook, LinkedIn, Instagram, Youtube,
Twitter, TikTok atd. Doporucuji, vénujte velkou péci zejména obsahu na LinkedInu
a Facebooku.

~CONTENT je KRAL"

Pfi pouzivani pFispévkl na socialnich sitich, jako jsou fotografie, videa a titulky,
nezapomente poskytnout cenné informace v podobé hodnotného obsahu
(contentu); nemluvte ,na” své zakazniky a misto toho se je snazte naucit nebo jim
vysvétlit néco, co je v souladu s tim, o cem vas produkt nebo sluzba je. Tvorte pro
zakazniky hodnotny obsah, zapojte do podnikani content marketing. A pamatujte:
content je kral!

Socialni média muzete také pouzit jako prostor k prokdzdni toho, Ze vds produkt
nebo sluzba skutecné funguje, jako jsou statistiky pred a po, fotografie nebo reference
a také videa produktu nebo sluzby v praxi. Nezapomernite reagovat na komentdre a
odpovidat na otdzky. Je to Uzasny zpUsob, jak pomoci prodat novym potencialnim
zakaznikam.

Nezapomente byt pratelsti a konverzacni, kdyz v tomto prostoru oslovujete své
stavajici zakazniky a potencialni zakazniky. Pokud jej pouzivate spravné, muizete
ziskat davéru a zvysit pocet potencialnich zakaznikd.

Propagujte ,novinky a zajimavé informace”

Kazdy ma rad dobrou nabidku, a kdyz bude mit pocit, ze ma jasnou predstavu o
nadchazejicim prodeji, nebo ziska vcasny pristup, vasi zakaznici si vybuduji vétsi
divéru a loajalitu k vasi firmé. Mozna si kvuli tomu dokonce koupi vic.

To neplati pouze pro vyprodeje a specialni nabidky. Udrzujte potencialni, stavajici
i dlouhodobé loajalni zakazniky v obraze diky obchodnim novinkam, uvedenim
vyrobk( na trh, ¢i zvySovdnim a rozsifovdnim kvality vyrobk( a sluZzeb a brzy se u
nich rozvine vlastni zajem o koupi, obchod.
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https://monikasouckova.cz/proc-je-content-kral-aneb-jak-rozvijet-on-line-marketing/

Udrzujte vztahy

.Jednou zakaznik, vzdy zakaznik” — to by mélo byt vase motto, pokud se chcete
naucit, jak zvysit prodej v podnikani. Jakmile zakaznik zakoupi vas produkt, nemélo
by to znamenat konec vasi interakce s nim. Naopak — je potfeba byt se zakaznikem
v pravidelném kontaktu. Zamérte se na udrzeni silného vztahu se svym zakaznikem
tim, Ze se bude citit oceriovan, aby chtél a byl motivovan nakupovat opakovane.
Angazujte své zakazniky, aby priméli ostatni, aby se také stali zakazniky. Vérny
zadkaznik udéla pro vasi firmu vice nez 10 jednordzovych zdakaznikdu.

Implementujte program doporuceni a referenci

Kazdy se chce citit ocenovan a skvély zpUsob, jak zajistit, aby se vasi zakaznici citili
opecCovavani a vazeni, je odmeénit je za doporuceni svych pratel a rodinnych
prislusnikd.

Vyuzijte specialni pristup, vernostni body, budouci slevy atd. k motivaci stavajicich
zakaznikl, aby zlstali loajalni a opakované nakupovali. Nejen, Zze to pomdiZe udrzet
vas vztah s vasimi zdkazniky, ale také vam to pomdize ziskat nové potencidlni
zdkazniky, ktefi s vétsi pravdépodobnosti nakoupi, protoze dostali referenci v
podobé primého doporuceni od vaseho zakaznika, a to vse bez dalSiho Usili z
vasi strany.

Reference v podobé zakaznické zkusenosti prodavaji. Ukazujte a sdilejte
zkusenosti zakaznika s vasim produktem/sluzbou.

Zvyste prodeje poskytovanim hodnoty

Na konci dne prodavate néco, co néjakym zplsobem nebo formou poskytuje
hodnotu nékomu jinému.

Pokud vasi potencialni zakaznici nevédi, jaka je tato hodnota, nenakoupi od
vas. Zddraznénim toho, proc a jak vas produkt nabizi hodnotu, mlzete zvysit prodej
a také vzbudit divéru. Takto Ize prodat produkt ¢i sluzbu.
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Jak primeét zakaznika, aby se citil vazeny:

[ e Podékujte mu za jejich podporu
N 7 . Personalizujte komunikaci se zdkaznikem, méjte k nému osobni
'@' pristup
¢ NmV'S o Sledujte jeho chovdni pfi a po nakupovani
w

e Poslouchejte jeho zpétnou vazbu
e Zapojte ho na socidlni sité a reagujte na néj

Nabidnete pozornost

Jednim ze zpUsob, jak pomoci potencidlnim zakaznikdm vidét hodnotu, kterou vase
firma poskytuje, je dat jim néco opravdu skvelého — zdarma. Bezplatné sluzby jsou
skvélym zplsobem, jak vybudovat divéru u vielych potencialnich zakaznikd, ktefi
nejsou zcela pripraveni koupit vas skutecny produkt. Poté, co ziskaji nahled toho, co

Vevs

Tato pozornost muze byt ochutndvkou vaseho skutecného produktu nebo sluzby,
nebo to muize byt néco, co je doplriuje. At uz je vase pozornost jakakoli, ujistéte se,
Ze je sama o sobé cennd; timto zplsobem ziskate duvéru svych potencialnich
zadkaznikl, nadchnete je pro to, co bude dal, a zajistite skutecny prode;.

Prodavejte vyhodu, ne produkt

Lidé nekupuji produkty, kupuji vysledky, které produkt da.

Kdyz si  budete pfi marketingu a prodeji svého produktu nebo
sluzby pamatovat mentalitu , pomdahat” a nikoliv ,prodavat”, pomlze vam to
zamérit se na jejich vyhody. KdyzZ se snazite nejprve pomoci druhym, pfijde vam
to spiSe opravdové nez dotérné a jen se snazite rychle vydélat. Navic vasim
zakazniklm pripomina hodnotu, kterou vas produkt nebo sluzba poskytuje.

Zvyste prodeje efektivni prezentaci produktu

Efektivni prezentace vaseho produktu vam pomuze zvysit prodej zvySenim
konverznich poméra, tedy rychlosti, kterou prevadite potencialni zakazniky na
platici zakazniky. Mira konverze je meéritkem efektivity vaseho prodejniho
usili. Chcete-li zvysit miru konverze, musite pracovat na rozvoji své prezentace
jasnym a ucinnym zplsobem. Zde je navod, jak to udélat.
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Rozvijejte svou konkurencni vyhodu

Pravdépodobné nejste jediny, kdo prodava konkrétni produkt nebo sluzbu. Je tedy
dilezité umét vysvétlit vyhody nebo vysledky, které vasi zakaznici ziskaji
nakupem vaseho produktu nebo sluzby, které neziskaji pfi nakupu produktu nebo
sluzby vaseho konkurenta.

Abyste mohli rozvijet svou konkurencni vyhodu, musite védét, co jesté existuje.
Musite jasné a presné védét, ¢im se odlisujete od své konkurence, v cem je vase
jedinecna hodnota, a tu jednoduse spravné zakaznikovi komunikovat.

'
S 4 .. L . . P
@ Jaka jsou tvrzeni vasich konkurentu? Jaké vyhody prodavaji? Jak se

lisi to, co nabizite?

'4 S\

[ __J
Méli byste byt schopni vyjadfit, proc by si lidé méli vybrat vas produkt
nebo sluzbu pred ostatnimi na trhu, pokud chcete zvysit prode;.

Vyberte spravnou cenu

Dllezitda je cena, kterou za sv(j produkt nebo sluzbu nastavite. Nejen, Ze to
ovlivriuje vase zisky, ale také to, jak vnimate hodnotu toho, co nabizite.

NeZ to urcite, musite plné porozumét nakladim spojenych se sluzbou ¢i vyrobou
produktu a ziskat predstavu o tom, kolik by za nej byl ochoten zaplatit vas idealni
zakaznik. Musite také védét, co si vasi konkurenti uctuji za podobné produkty nebo
sluzby. Jednou z nejlepSich prodejnich strategii je porazit cenu konkurence, ale
musite také vydeélat penize. Pokud dokazete, aby vas produkt vypadal lepsi nezZ vasi
konkurenti, muZete si uctovat vyssi cenu. Méjte to na paméti a pouzijte to, abyste si
stanovili perfektni cenu.
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Ujistete se, ze jsou vase zpravy jasné

LLidé davéruji tém, ktefi jim rozumi, a dlvéruji znackam, které jim rozuméji

Méjte jasnou zpravu. Kdyz prijde na to, jak uvadét na trh produkt nebo sluzbu,
srozumitelnost je zasadni. Vyberte jednu az dvé klicové vyhody, které vas produkt
nabizi, a jasné je uvedte ve veskerém obsahu, ktery je soucasti vasi prodejni a
marketingové strategie. To zajisti, Ze pribéh, ktery o svém produktu vypravite, bude
sladen ve vsech vasich marketingovych kandalech a vasi zakaznici budou presné védeét,
co prodavadte.

Prodavejte obsah na vice kanalech

V ramci vasi trvalé business development strategie zvySovani prodeje byste méli
neustale hledat kreativni zpasoby, jak zlepsit své reklamni a propagacni usili,
abyste oslovili nové zakazniky.

Existuje tolik médii, vCetné Facebooku, LinkedIn, Youtube, Twitteru, Instagramu,
TikTok, e-mailu, blogt, podcastu — dokonce i tradicnich tisténych materialdi jako jsou
casopisy a noviny, ktera mohou vasi zpravu a produkt dostat ke spravnému publiku.

Zvyste pocet a velikost transakci

N 0 , Uz vite, ze je dllezité udrzet si své zakazniky a udrzovat s nimi
_@_ vztahy, takze jakmile je mate, polozte si otazku: Jak pfimet zakazniky,
aby u vds znovu nakupovali?
' 4 — S

To je dllezita otazka, kterou si musite polozit pfi vytvareni planu
prodejni strategie. Pokud dokazete zvysit frekvenci nakupti o deset procent,
muzete o stejné procento zvysit své trzby a tim i zisky.

Zde jsou ctyri zpUsoby, jak pfimét své zakazniky, aby u vas nakupovali Castéji a

obecné vice.
® 00
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Budte TOP v mysli vasich zakaznikd

N 0 , Jak vas vasi zakaznici vabec nasli? Mate jejich email? Sleduji vas na

socialnich sitich? Setkali jste se tvari v tvar? At uz vas nasli jakkoli,

-@- nadale pouzivejte tuto metodu komunikace, abyste zistali v jejich
- mysli.

Bud'te se zakazniky v pravidelném kontaktu. Telefonujte jim pravidelné. Zavolejte
Jim, aby se pfihlasili a zjistili, zda jeSté néco potrfebuji nebo jak se jim libi nakup.
Posilejte pravidelné e-maily s nabidkami, zvyraznénymi produkty nebo uzitecnymi
informacemi. Pokracujte ve zverejriovani konzistentniho obsahu na svych uctech na
socialnich sitich.

Chcete byt prvni firmou, na kterou pomysli, kdyz potrebuji to, co
proddvdte. Potrebujete se dostat do mysli vasich zakazniku. A zistat tam na
spici TOP. Vytvofrte si pribéh v hlavach vasich zakaznika.

' zGstarite TOP v mysli vasich zakaznika:
S s e Zzustante se zdakazniky ve spojeni na socidlnich sitich
@ e udrZujte konzistentni image znacky
S e bud jedinecni, budte unikatni, vyjimecni, odlisujte se
e budujte vernostni program

Pouzijte slevy, zvySte Uspory pro zakaznika

Chcete-li pfimét své zakazniky, aby nakupovali vice, zvazte uplatnéni slev na vétsi
nakupy, jako je doprava zdarma u objednavek nad urcitou hodnotu. Cim vice utrati,
tim vétsi slevu dostanou.

Hledejte prilezitosti k Upsell zakaznikdm

Méli byste neustale hledat zpusoby, jak zakaznikiim zvysit prodej, aby pokazdé
koupili vice.

. 0

' 4

Jaké produkty nebo sluzby doplni to, co jiz nakupuji?

A )
— Jakmile prokazete svou hodnotu a budete mit vérné zakazniky,
pravdépodobné vam budou stale Castéji rikat ,ano”.

Strénka | 13


https://monikasouckova.cz/jak-se-zamilovat-do-telefonovani-navod-nejen-pro-obchodniky/
https://monikasouckova.cz/proc-je-content-kral-aneb-jak-rozvijet-on-line-marketing/

Zvyste své ceny

V nékterych pripadech je zvySeni cen Zivotaschopnou moznosti, kterd by mohla
pomoci generovat vice prodejd poté, co jste vyzkouseli mnoho dalSich prodejnich
taktik na tomto seznamu. Nejprve byste méli dukladné analyzovat své naklady,
porovnat své ceny s konkurenci a porozumét poptdvce po vasem produktu nebo
sluzbé. V mnoha situacich vsak muizete zvysit své ceny o 5 nebo 10 %, aniz byste
zazili jakykoli odpor trhu. Pokud jsou vase produkty a sluzby dobré kvality a vasi
lidé jsou pratelsti a ochotni, malé zvyseni vasich celkovych cen vase zakazniky
nevyzene.

/Zvyste prodeje investici do sebe

Zlepseni vasi schopnosti prodavat a preménit potencialni zakazniky na platici

vvvvvv

prodeje. Existuje mnoho casti obchodniho procesu (sales procesu) a zlepseni i v jedné
Z nich muze mit dramaticky dopad na vase vysledky.

ZUcastnéte se obchodnich skoleni

Néktefi lidé jsou pfirozené dobfiv obchodu. Mohou se snadno spojit se zakaznikem,
najit spolecnou rec, porozumeét jeho potrebam, pranim a presvedcit ho ke koupi jejich
produktu. Tyto dovednosti vSak nepfijdou snadno kazdému. Ve skutecnosti se
vétsina prodejc musi tyto dovednosti Casem naucit, procvicovat a zdokonalovat,
aby byli Uspésni. | kdyz jste tvrdé pracovali, abyste se stali obchodnikem, jakym jste
dnes, s u¢enim jste nikdy neskoncili. Obchod je celoZivotni vzdélavant.

Skoleni obchodu m(ize oteviit vasi mysl novym pfileZitostem, ve kterych ostatni
zaznamenali Uspéch, umozni vam navazat kontakt s dalSimi kreativnimi obchodniky
a dokonce generovat nové potencialni zakazniky nebo partnerstvi. Ucte se od
uspésnych lidi v byznysu a networkujte.

Naucte se vyjednavat

V urcitém okamziku své prodejni cesty narazite na nékoho, kdo chce nizsi cenu
nebo dalsi vyhodu, nebo situaci, kdy budete muset udélat kompromis. Naucit se
vyjednavat vam muze pomoci nejen zlepsit vas vztah se zakazniky, ale mize vam
také pomoci zvysit prode.
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Nejlepsi vyjednavaci dbaji na nejlepsi zajmy svych zakaznikG a najdou Feseni,
které vyhovuje obéma stranam.

4 7

Vypracujte obchodni strategii vyhledavani ,prospektd”

Nejlepsi obchodnici maji plan vyvinout nejvyssi kvalitu a mnozstvi potencialnich
zakaznik(, ktefi mohou a budou nakupovat v rozumném casovém obdobi.

Prospecting je nezbytnou soucasti Uspésnych obchodnich strategii a néco, co
musite uprednostnit, pokud chcete zvysit prodej. Umét spravné identifikovat
~prospekt” (potencidlniho zakaznika s potiebou) je jednou =z klicovych
dovednosti obchodu a business developmentu.

Nové prilezitosti identifikujte a proménte v Gispésny obchod.

Pouzivejte inovativni technologické nastroje, vyuzijte

automatizaci a integrujte

Pouzivejte inovativni technologické nastroje nejen v obchodu a marketingu, ale
i v celé Sifi podnikani. Prenese vam to evidentni dspory casu a nakladd, zvysi se vam
efektivita, narostou vam pocty prodeji a zisky v fadech desitek aZ stovek procent.
Pfinese vam to zjednoduseni prace, znacnou konkurencni vyhodu, naskok a
odlisnost. Technologické nastroje méni i roli obchodnika.

Technologickych nastroju je celd rada. Zminim alespon par nastrojli, které vam
pomohou zjednodusit vas obchodni proces (sales proces) a vyrazné usnadni
komunikaci se zakaznikem.

. ' , Pouzivejte CRM (Customer Relationship management) pfi
- - komunikaci se zakazniky. Budujte si databazi a evidujte veskeré
informace o zakaznicich, které o nich ziskate. Vyrazné vam to
' 4 S\ . v , v ou s . . -
- zjednodusi praci s velkym mnozstvim dat a jeho filtrovanim.

Vyuzivejte Omnichannel (vicekandlovou) komunikacni platformu pro zéakaznicky
servis. Komunikujte se zadkazniky na rlznych kanalech a v rdznych formach.
Doplnujte komunikaci o moderni technologické prvky napf. hlas, text, sms, chat,
chatbot, videochat, voicebot, videovizitky, videokonference, videoreference, prvky
umélé inteligence atd.
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Pouzivejte pro ulehceni rizné webové a mobilni aplikace, automaticky generované
sablony, elektronické podpisy aj. Vyuzijte automatizace. Jednotlivé obchodni
procesy nastavte jednoduse a zautomatizujte. Zejména pravidelné opakujici se
procesy je vhodné automatizovat.

Jednotlivé technologické nastroje nasledné integrujte do funkcniho ekosystému,
ktery bude schopen mezi sebou predavat data a spolecné komunikovat.

Moderni technologie vam pomiuzou oslovit a obslouzit vice zakaznikd,
zrealizovat vice prodejil.

Stranka | 16


https://monikasouckova.cz/sluzby/firmy/vyber-sw/

Doslov

Dékuji vam za cas, ktery jste investovali do precteni tohoto e-booku. Je zakladni
kucharkou slozenou z ingredienci obchodnich a marketingovych aktivit v ramci
business developmentu. Obchod a marketing jsou dvé spojené nadoby, které se
navzajem prekryvaji a doplnuji. Je to soukoli orloje. Jedna bez druhé velmi tézce
funguje. Pri psani dilcich strategii jsem si uvédomovala, Ze kazda kapitola (obchodni
strategie) by byla na sélo knihu a zahrnuje spoustu dovednosti a praktickych
zkusSenosti. Pokud se se mnou osobné spojite, rada je s vami nasdilim a predam. Mam
jich za ta léta dostatek.

Monika Souckova

www.monikasouckova.cz
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