RUZNE TYPY PRODEJE
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Mezi tradi¢nim transakénim prodejem, strategickym
prodejem a fizenim strategicky vyznamnych
zakaznik{ jsou podstatné rozdily. Z hlediska Fizeni
vyzaduje kazdy z nich zcela odliSny pfistup.

Tradi¢ni prodej — jde predevsim o transakce

Obchodnik, prodejce, obchodni zastupce ma
obratoveé ro¢ni a ¢tvrtletni (pfipadné i pololetni

a mésicni) prodejni plany. V normaini trzni situaci
jsou obvykle vySSi nez v minulém obdobi, protoze

Vv regionu, za ktery zodpovida, urcité existuje rdstovy
potencial...

Tento zpUsob prodeje je samozfejmé na misté, pokud
mate pfedevSim transakéni vztahy se zakazniky

a existuje fada prilezitosti k rastu. At uz zvySenim
podild u zakaznikd na ukor konkurence, prodejem
dal$ich produktl, ziskanim novych klientl nebo tfeba
jen diky samotnému rlstu vasich zakazniku.

Pro fizeni prodeje je dllezité znat celkovy trzni
potencial v daném regionu, idealné i nakupni
potencial vSech stavajicich a potencialnich
zakaznik{...a samoziejme zajistit odpovidajici
prodejni aktivity jednotlivych obchodniku

- v potfebném objemu, zaméreni i kvalité.
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Strategicky prodej — jde predevsim o planovani

Strategicky prodejce nebo chcete-li account manazer,
pfipadné key account manazer, by mél pracovat
zcela jinym zpUsobem... vétSinu ¢asu vénovat snaze
porozumét znamym a €asto spie neznamym
problémum nebo pfilezitostem zékaznika a hledanim
a tvorbou vhodného feSeni. Nemélo by mu jit jen

o feSeni problém0 a vyuzivani aktualnich pfilezitosti,
ale také o dlouhodoby, idealné rostouci obchodni
vztah se zdkaznikem. Toho Ize dosahnout diky
dobrym informacim a pfedevsim diky skvélému
planovani, které account manazerovi pomaha ziskat
pozici skute¢né duvéryhodného poradce.

Account manazer musi umét analyzovat a porozumét
strategii zakaznika, jeho business modelu, zménam,
prioritnim projektlim... a pfichazet s adekvatnimi
navrhy a feSenimi. Nikoliv s tlakem na prode;j
produktd. Jen tak zvysi a hlavné také vyuzije
dlouhodoby ristovy potencial zakaznika.

Profil obchodnika, zplsob jeho prace, ale i jeho Fizeni
a odménovani ma v pripadé strategického prodeje
jinou podobu nez pfi klasickém transak&nim prodeji.
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Rizeni strategickych zakazniku — jde o zapojeni
celé firmy

Hlavni rozdil mezi strategickym prodejem a fizenim
strategicky vyznamnych zakaznik( (Strategic Account
Management - SAM, mozna Key Account Management —
KAM) je pfedevsim v zapojeni vrcholového
managementu.

Pro skutecné efektivni fizeni strategicky vyznamnych
zakaznikl je nutné vytvorit potfebné organizaéni
podminky — o nich musi rozhodnout a také je realizovat
vedeni spoleCnosti. Mize se jednat napfiklad o pfimé
fizeni a rozhodovani o kli¢ovych zakaznicich/projektech,
vybér, kategorizaci a upfednostiovani zakazniku,
spolec¢né (zakaznik + dodavatel) planovani s aktivnim
zapojenim managementu spolecnosti, vybér a rozvoj
zodpovédnych manazeru, pravidelné hodnoceni Urovné
spoluprace se strategickymi zakazniky apod.

Rizeni strategicky vyznamnych zakazniku je celofiremni
iniciativou zaméfenou na rozvoj vztahl s omezenym
poc¢tem kliGovych zékaznikl a na dosahovani
dlouhodobych, podstatnych a méfitelnych ekonomickych
vysledku.

SAM je prémiova celofiremni prodejni strategie pro rust,
ziskovost, zakaznickou loajalitu a také zakaznicky
orientovanou inovaci. Jeho vyznam ve vétsiné obor(

v nejblizSich letech urcité poroste.
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