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OD OBCHODNI PRILEZITOSTI K OBJEDNAVCE

Proc je fizeni obchodnich prilezitosti tak dulezité?

Prilezitosti jsou klicovou prioritou

Pro fadu firem je kliCovou cestou k rustu obratu
zvySeni uspésnosti pfi pfeméné obchodnich
prilezitosti na objednavky. Jde hlavné o zakazky

s velkym objemem, potencialni vysokou ziskovosti,
pfipadné o strategicky vyznamné zakazniky nebo
produkty. Takové obchodni pfilezitosti je nutné
systematicky Fidit.

Dobré rizeni prilezitosti vede k:

= ZvySeni uspésnosti pfi ziskavani velkych zakazek

= Méfitelnym vysledkim a rychlé navratnosti
investice (ROI)

a zplsobu prace s obchodnimi pfilezitostmi v celé
firmé

= LepSim firemnim vysledkim

= ZvySeni objemu a ziskovosti u velkych
obchodnich pfilezitosti

V ¢em vidi problém reditelé
a manazefi

V ramci mezinarodniho prizkumu zaméreného

na ,Opportunity Management” jsme se zeptali
general-nich feditelt a obchodnich manazer( na
Ctyfi kliCové otazky tykajici se fizeni pfilezitosti -
odpovédélo nam 329 manazer(.

Vysledky ukazuji, Ze pramérny obchodnik pracuje

s 5 — 10 velkymi obchodnimi pfilezitostmi ro€né

s mirou uspésnosti 1:3. ZjiStovali jsme také, co délaji
nejlepsi obchdodnici jinak. Podle oekavani se vénuji
mensimu poctu prilezitosti a zaroven maiji vyssi
Uspésnost ve srovnani s priimérnymi nebo méné
uspésnymi obchodniky.

Schopnost soustredit se na spravné priority
a prilezitosti je jednu z kliovych faktor uspéchu
nejlepSich obchodniku.

www.mercuri.cz | 284688651 | mercuri@mercuri.cz

© Mercuri International

2ze 3

velkych obchodnich prilezitosti
jsou ztraceny

Na otazku, jaké jsou hlavni divody ztraty téchto
obchodnich pfilezitosti, vétSina manazerud
odpovédéla, Ze divodem byla niz§i cena konkurence
a nedostate¢na komunikace a spoluprace s kli¢ovymi
osobami s rozhodovacimi pravomocemi.

Podle nasich zkusenosti mohou byt pfi€iny ztraty

prilezitosti (proti levngjsimu konkurenénimu feSeni)

rizné:

1. Nejasné ur€eni priorit pfi tvorb& a prodeji velkych
feSeni

2. Obchodni pfilezitost ve skute¢nosti neni
obchodni pfilezitosti

3. Nepodafilo se porozumét skute€nému problému
zékaznika

4. Hodnota feSeni pro zakaznika nebyla jasné
zformulovana a presveédcivym zplsobem
prezentovana

5. Obchodnik nebo obchodni tym Spatné vyhodnotil
prodejni situaci

70 % firem uvedlo,

Ze neziskaly zakazku, protoze
konkurence nabidla nizSi cenu
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Manazefi firem a obchodnich tym0 generujicich vyssi
ziskovost udavali cenu jako divod pro neziskani
zakazky méné Castéji. Také se podle prizkumu vice
soustfedi na tvorbu hodnotného feSeni pro
zékaznika.

Rada firem systematicky nehodnoti jednotlivé
obchodni pfilezitosti. Obchodnici a dal$i pracovnici
pak ¢asto hodné €asu vénuji aktivitam, které
nepfinaseji zadny vysledek. Kli¢em k uspéchu je
jasné stanoveni priorit a zajisténi efektivity prodeje.
Vysledky priizkumu jasné ukazuji, Ze pouzivani
jednoduchych hodnoticich nastrojli v procesu
ziskavani obchodnich pfilezitosti zvySuje celkovou
uspésnost pfi ziskavani zakazek.

Nejlepsi obchodni tymy maji jasné
strukturovany proces ziskavani

velkych zakazek a nastroje pro
kazdy krok procesu.

DalSim &astym uskalim je Spatné vyhodnoceni
prodejni situace. Maji obchodnici vSechny relevantni
informace o dané prodejni situaci? Znaji postoje

a rozhodovaci silu pracovnik(, ktefi budou
rozhodovat? A v nékterych pfipadech - védi vibec,
kdo bude rozhodovat?

Podle nasich zku3enosti je mala znalost prodejni
situace pomérné béznym jevem a ma velmi negativni
dopad na schopnost pfeménit obchodni pfilezitosti

na objednavky.

Nejlepsi obchodni tymy investuji

Ze seznamu moznych aktivit pro zvySeni uspésnosti
pfi ziskavani velkych zakazek 62 % dotazanych

tymy ve srovnani s méné uspé&snymi pfedevsim maji
mnohem Castéji jasné& zdokumentovany proces a
vyuzivaji nastroje pro efektivni pribéh kazdého kroku
procesu.
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Nejlepsi firmy a obchodni tymy investuji prostfedky
do systémovych opatfeni vedoucich k lepSimu
urc¢ovani priorit, do procesu a nastroji zvysujicich
miru uspésnosti.

40 % ztracenych prilezitosti

Ize pricitat Spatné praci s osobami
s rozhodovacimi pravomocemi

Zaver

Mnoho firem chce zlepSit UspéSnost pfi pfeméné
velkych obchodnich pfileZitosti na objednavky.
Nejlepsi firmy maji jasné zdokumentovany proces
a vyuzivaji nastroje pro kazdy krok tohoto procesu.
Dobfe znaji rozhodovaci procesy a dovedou vhodné
vyuzivat vSechny potifebné interni zdroje. Jasné
hodnoti a urcuji prioritni obchodni pfilezitosti.
Vyuzivaji k tomu technologické nastroje a Fizeni
pfilezitosti, aby zvySily miru uspé&snosti a zlepSily
ziskovost.



