Zdkladni otazky
marketingu

»Marketing neni nic jiného nez civilizovand
forma vdlky, v niZ se vétsina bitev vyhravd slovy,
myslenkami a logickym myslenim.“

Mal Emery



Medonosny marketing

V pfedchozich kapitoldch jsme naznacili, v ¢em se lisi medonosny marketing od ob-
vyklého marketingu vétsiny podnikatel(. Rozdil spocivd mimo jiné v odlisném pouziti
marketingovych nastrojd, jako jsou inzeraty &i web, a v tom, Ze medonosny marketing
dba disledné na efektivitu — kazda koruna, kterd jde na marketing, by se méla vratit
ve vyssich trzbach a zisku.

Presto maji tradi¢ni a medonosny marketing spoustu spole¢ného. Jsou to zejména
body natolik zakladni, Ze se bez nich Zadné podnikani neobejde.

Pripadovi studie: Co je pro cukrdrnu opravdu diileZité?

Nasi agenturu oslovila cukrdrna umisténa v hojné navstévovaném nakupnim
centru ve velkém mésté, které jiz néjakou dobu klesaly trzby. Méli jsme pro ni vy-
myslet a udélat spotfebitelskou soutéZ na Facebooku. Jeji provozni si byla jista,
Ze kdyz néco takového zrealizuji, docilf ,toho spravného ohlasu” a trzby vystrelf
raketové vzhlru.

Podival jsem se na facebookové stranky cukrarny — jejich obsah byl ponékud zma-
te¢ny a nedalo se jednoduse zjistit nic o nabidce v samotné provozovné.

Suma sumarum, provozovatelé cukrarny chtéli svou komunikaci zaloZit na faceboo-
kovych aktivitach, které vak nebyly provazany s jinymi marketingovymi aktivitami.
Podnik ma velkou konkurenci a ta vyuziva stejné marketingové nastroje. Provozni
cukrarny byla nicméné presvédcena, Ze jeji ndpad se soutéZi prekona konkurenty a ze
dostane jejich sdéleni ke spravné cilové skupiné (kterou ovsem neuméla definovat).
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A co je na tom podle mého nazoru Spatné? V zasade to, Ze:
® firma nema zadnou podnikatelskou ani marketingovou strategii;

® firma nema marketingovy plén, jehoz jednou soucasti by byly internetové so-
cialni sité;

® vedenffirmy nekriticky véfi v to, Ze dosahne,spravného ohlasu na Facebooku
a ten jim pfivede desitky novych zakazniku.

Navrhnul jsem pani provozni, aby trochu pfibrzdila své plany se socidlnf siti a pro-
myslela lépe viechny marketingové aktivity. Doporucil jsem jf, aby se podivala od
zakladu na koncept svého podnikani. V tomto pfipadé se totiz véechno odvijelo
od samotné provozovny. Ta jedina je prodejnim mistem. Proto by bylo zadouci z ni
udélat takové misto a poskytovat takové sluzby, aby to bylo pro zdkazniky nezapo-
menutelné a méli dGvod se vracet.

Ve skutecnosti viak bylo velmi tézkeé se zorientovat v nabidce cukrdmy, ktera mimo
jiné prodava i vino ¢i sendvice. Propagace a podpora prodeje na misté byla prak-
ticky nulova. A o aktivnim pfistupu personalu, ktery by dokazal nabidnout néco
navic, je také skoda mluvit.

Misto toho vedeni napldnovalo drahou a komplikovanou spotfebitelskou soutéz,
kterd méla podle jejich predstav nahradit funkéni podnikatelsky plan a marketin-
govou strategii.

Z této zkusenosti Ize fict, Ze dfive, neZ se podnikatelé pusti do marketingovych
aktivit, at uz na socialni siti nebo jinde, méli by si odpoveédét na nékolik otazek.

I medonosny marketing je bezmocny, pokud mate od zakladu Spatné nastavené pod-
nikani — kdyZ nevite co, komu a za jakych podminek chcete prodat.

Proto dfive, neZ zacnete systém medonosného marketingu vyuZivat, je tfeba si ujasnit:

Co opravdu prodadvite?

NeZ za¢nete sestavovat propagacni plany, je tfeba si ujasnit, v jaké oblasti podnikanf se
pohybujete a co je vlastné vasim produktem ¢&i sluzbou. Prodavate znackové produkty,
které prinasejf zakazniklim pocit prestize a uspokojeni? Nebo prodavéte zbozi bézné
denni spotieby? Nebo je to néjakd pravidelna sluzba? Dokud si neodpovite na tohle,
nema cenu zabyvat se konkrétnimi kroky propagace.

Kdo jsou pro vas Zddani zdkaznici?

U kazdého produktu ¢i sluzby mate jisté pfedstavu o potencidlnim kupci. Tim, ze
popisete tyto kupce podle charakteristik, jako jsou napfiklad prijmova skupina, ndkup-
ni zvyklosti, vék, misto bydlisté apod., ziskate popis vami zadanych zakaznikd.
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Kdyz budete védét,co” vlastné prodavate a kdo” (je vas zdkaznik), mdzete si rychle
ujasnit,kde” (vaSe zadané zékazniky najit) a,jak” (je oslovit).

Tedy udélat marketingovou strategii, ktera bude popisovat zplsob, kterym oslovite po-
tencialnf zékazniky a vzbudite u nich zajem. Bez toho, Ze byste si ujasnili nékteré zakladni
otazky o svém byznysu, znamena vétsina propagacnich aktivit jen vyhozené penize.

Marketingovd zkusenost z rybareni

Predem musim fict, Ze na ryby nechodim a rybare povazuji za tiché blazny, ktefi
u vody bezicelné zabijeji drahocenny ¢as. Nicméné jich nékolik zndm a obdas si
vyslechnu jejich pfibéhy. Rybartim, ktefi tohle budou ¢fst, se také pfedem omlou-
vam za pfipadné terminologické nepresnosti.
Jednémi z nejaktivnéjsich rybatl, které zndm, jsou muj bratranec a jeho osmilety
syn. Ryby lovi jen pro zabavu a potéseni a viechny bez vyjimky poustéji zpét, za
coz majf ode mne pochvalu a uznanf.
Bratranec se synem lovi vétSinou na rybnicich, maji svoje mista, svoje osvédcené
navnady z tésta a jejich nejcastéjsim tlovkem jsou rlizné druhy kapra, Iin, plotice
a podobné. Casem v3ak samoziejmé zatouzili po vétsim Ulovku a rozhodli se, ze
chyti néjakou vétsi dravou rybu, nejlépe stiku. Ale jak na to? Néjaké zkusenosti méli,
a tak koupili v rybarskych potfebdch nastrahu, ktera se jim zdala vhodna, a vyrazili
k vodé. Nahodili a vlaceli a zkouseli prildkat vytouzeného dravce. Zkouseli to cely
den, ale stika se neukdzala. A tak se to opakovalo jesté vicekrat.

V ¢em je chyba, ptal se sdm sebe bratranec. Nastrahu mam moderni, Stiky tady
jsou, tak pro¢ mi zadna nezabere? ProtoZe nechtél zklamat svého synka, potlacil své
ego a Sel se pobavit se zkusenéjsimi rybdfi. A taky si prostudoval rady a doporucent
v ¢asopisech a na internetu.

A Zjistil, ze je rozdil lovit nékde v reviru, kde je na ryby minimalni tlak od rybarl a kde
stika skoci tfeba i na blyskavou hlinfkovou IZici od polévky. Takovéto reviry snl viak
uz v dnesni dobé prakticky neexistuji a kazdy zkusenéjsi lovec dravych ryb, ktery
chytd Stiky a candaty, vi, jak jsou ¢asto nedlvérivé. Vyskolenou stiku, kterd vyrost-
la pod intenzivnim tlakem rybard, jen tak snadno neprelstite. Kdo ji chce prelstit,
musi myslet na kazdy detail.

Bratranec se napfiklad dozvédél, jak je dlleZité myslet na zvuky a hluk, ktery
vytvareji. Pfedevsim na malych az stfedné velkych vodach, kde se hodné rybafi,
se dravci uz dadvno naucili spojit si zvuky na bfehu s rybafi. Bouchnuti dvefi auta,
kroky vrzajici ve Stérku, vibrace lavky, plesknuti néstrahy o hladinu - a tlamy ryb
uz se zaviraji. Jesté dfiv, nez se nastraha dostane do vody. Pokud si myslite, ze ryby
o téchto vécech nic nevedi, podceriujete trestuhodné jak jejich dobry sluch, tak
jejich ucenlivost.
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Stejnym zpUsobem musel bratranec prehodnotit i své vybaveni. Plvodné Uspésny
vynalez chrasténf uvnitf nastrah uz byl v dobé, kdy chtél ulovit stiku, tak bézny, ze
kulicky, které zvuk v jeho nastraze vytvarely, ryby spise varovaly, nez Idkaly. Varovné
signaly vychazely i od jinych jeho néstrah — rotacnich tipytek, které vysilaly tlako-
vou vinu. Tyto nastrahy vyrazné oslovuji postranni ¢aru dravcd, ale jsou dvojsecnou
zbrani. Pokud s nimi dravci nemaji Zddnou zkusenost, jsou skutecnymi stroji na chy-
tanf ryb. Na vodach, kde se lovi intenzivné, pred nimi vsak ryby prchaji. Také jeho
vlasec a hacek nebyly optimalni.

Bratranec tedy vymeénil tmavy vlasec za transparentni, trojhacek za jednohacek
a blyskavou nastrahu za vétsi, ale matnéjsi. A jiz pfisti den to pfineslo ovoce! Tedy
spise hezkou 55 centimetrl dlouhou stiku, kterou po vytaZzeni pustili zpét.

Ale jak tedy tato zkusenost z rybafeni souvisi s marketingem a zékazniky?

Vétsina malych a stfednich podnikatelt se soustfedi na svou firmu, na své produkty
a sluzby, a ne na potreby svych zékaznik{. Pfi propagaci a prodeji svych vyrobkl se
soustredi na jejich vlastnosti a vymozenosti, popfipadé na vychvalovani své firmy:
kolik ma certifikdtl jakosti, jak dlouho uz je na trhu ¢i kolik mé zakaznikd.

Vétsina malych a stfednich podnikatell ve skute¢nosti dobre nezna své zakazniky.
Neveéd/, jak uvazuji, co je pfitdhne, co odradi.

Vétsina malych a strednich podnikatell nebere v Gvahu vsechny okolnosti, které
jejich obchod ovliviuji. | na né dopadaji zmény, které jsou v informacni spole¢nosti
¢im dal tim rychlejsi a kvali nimz se situace v podnikani méni velmi ¢asto, nékdy
prakticky ze dne na den.

)4 V4 7 [ V'/?

Je lidskou pfirozenosti soustredit své myslenky, zajmy a Usili na vlastni blaho. Naprosta
vétsina lidi touzi po tom mit se dobfe, a to pfi vynaloZzeni co nejmensiho Usili. Lidé spou-
stu ¢asu travi tim, Ze mysli na to, co chtéji a jak to ziskat. MdzZe to byt nové auto, zjezd
na Kanary, lyZe, boty, navstéva divadla, jidlo... Prosté cokoli, co lidem pfinasi néjaké
uspokojeni jejich tuzeb a potfeb. Je to univerzalni princip Zivota viech Zivych bytosti.
V téhle jednoduché myslence lezi problém a zéroven fesenf vasf snahy Uspésné pod-
nikat. Vasi zakaznici chtéji uspokojit své potfeby a tuzby a vy chcete dostat vice penéz
ze svého podnikani.

Kli¢ k tomu je jednoduchy:
Cim vic se sousttedite na to, co chcete vy, tim méné dostanete.
ale

Cim vice se soustiedite na to, co chtéji zakaznici, tim vice od nich dostanete.
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Je dilezité si uvédomit, Ze naprostou vétsinu zakaznik(l vase firma ani produkty vlastné
nezajimaji. Zajima je jen jedna véc: Jak mi mohou pomoci, abych vyfesil svdj problém?
Jak mi mohou pomaoci, abych dostal to, co chci?

Lidé nechtéji byt tlaceni k nakupu. Lidé si chtéji nechat poradit a pomoci se svymi
problémy. Pokud se budete soustfedit jen na to, co chcete vy, budete své potencialni
zakazniky odpuzovat. Pokud jim naopak porozumite a date jim spravné to, co chtéjf,
odbourate jejich nedlvéru a odpor a zacnete je pfitahovat jako magnet. Prvnim krokem
k pfitéhnuti potencidlnich zdkaznikd k vém je tedy pochopeni toho, co vlastné chtéji.

Zde je pét zakladnich véci, které vasi potenciadlni zakaznici chtéji:

1. Byt stastni

Jednoduse fec¢eno, vsichni lidé chtéji jednu véc — byt Stastni. A protoze Zijeme v ma-
terialnim svété, lidi kupuji vyrobky a sluzby, protoze véfi, ze jejich koupé je udéld
Stastnéjsimi. Proto myslete na to, abyste své zakazniky délali stastnymi, a to jak pred
nakupem, tak pfi ném a i potom.

2. Mit jistotu a neriskovat

Na svété je ohromné mnozstvi neddvéry. A to z pochopitelnych ddvodd. Skoro kazdy
uz se nékdy setkal s nékym, kdo ho oklamal, podved| nebo nedodrzel slovo. A v obcho-
du a nakupovani to samozfejmé nenf jiné. Mozna i vam pfinesli v restauraci nechutné
jidlo, které mélo lakavy nazev, femeslnik vam obloZil koupelnové jadro, ale za chvilku
z néj zacaly obklady odpadévat, nebo jste koupili baterku, kterd rychle pfestala svitit.

Takze lidé se obavaji, Ze ani vy nedodrzite, co jste jim slibili. Tuto nedlvéru mizete od-
bourat tim, Ze v jejich ocich budete expertem na danou véc, budete stoprocentné dbat
na kvalitu svych produktd a sluzeb a date jim takové zéruky, napfiklad bezproblémové
vraceni penéz v pfipadé nespokojenosti, ze se nebudou obavat s vami obchodovat.

3. Pocit diileZitosti

Kazdy se chce citit dllezity a mit pocit, Ze za své penize dostava to nejlepsi. Zachazej-
te proto se svymi zédkazniky s naleZitou Uctou a ohleduplnosti. Projevte vdé¢nost za
jejich ndkup a svym nejlepsim zakazniklim pfidejte néco navic. Komunikujte s kazdym
individudlng, aby mél pocit, Ze pravé on je v centru vaseho zajmu.

4. Usnadnit si Zivot

Lidé nesnaseji véci, které jsou sloZité a komplikované. SloZitost cehokoli, at je to vypInéni
objednavkového formulare na internetu, ovladani sekacky na travu ¢i naladéni televize,
je spolehlivé odradi od uzavieni obchodu.
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Jak trefné komentuje napfiklad moderator Jeremy Clarkson v oblibeném britském

motoristickém porfadu Top Gear, ktery bézi i v Cesku: ,Tohle auto skvéle jezdi, ale
ma v sobé vic vypocletni techniky nez vesmirna lod Apollo, ktera letéla k mésici.
Viyznat se ve vsech tlacitkach a spravné v ném vsechno nastavit dokdze jen némec-
ky inZzenyr s hodné tlustym manudlem. A proto bych si ho nekoupil

Usnadnéte lidem jejich nakupy a tim jejich rozhodovani. Tomu pfizpdsobte svij ob-
chod a marketing.

5. Resent svych probléma

Lidé nekupujf jen produkty a sluzby. Kupuji hlavné to, co jim tyto produkty a sluzby
pfinesou, jaky jejich problém jim vyfesi.

Na to je tfeba dbdt pfi vasi marketingové komunikaci. Myslite si, ze je pro potencial-
niho zékaznika dllezitéjsi informace, Ze v gelu na bolesti kloub, ktery vidi v Iékarné, je
615 mg chondroitinu a 380 mg glukosaminu, nebo Ze po jeho aplikaci bolest kolene
do pll hodiny pfestane a nevrati se cely den? Vétsina lidf by pfirozené volila druhou
moznost. A pfitom firmy opakuji stale tutéZ chybu: neprodavajf zdkazniklim fesenf je-
jich problémd, ale vyrobky.

To, Ze je pro vétsinu lidi dlleZitéjsi feSent jejich potfeby neZ konkrétni produkt, se da
krasné ilustrovat na zndmém prikladu s povésenim obrazu. Nikdo nepotiebuje vrtacky,
ale kazdy potrebuje diru do zdi. Nikdo nepotfebuje hmozdinku a hacek, ale kazdy
potfebuje povésit obraz na zed.

Samoziejmé, Ze se najdou i taci, ktefi chté&ji mit doma v dilné pfesné jednu konkrétni

piiklepovou vrtacku Worx WT301KE revolver, protoze se jim libf jeji italsky design. Ale

predpokladdejme, Ze vétsina béznych uZivatell takto nenf zaméfena a stacf jim cokoli,

co udeéld spolehlivé diru do zdi za dobrou cenu.

Jen namdatkou uvedu svoje problémy, které jsem fesil v pfedchézejicich nékolika

mésicich:

@ Jaky si koupit vosk na bézky?

@ Jak se zbavit mravency, ktefi se mi usidlili doma v kvétinaci a pod kuchyriskou lin-
kou?

@ Jakopravit poskrabany ndraznik na auté? Je na to néjaky pfipravek, nebo potiebuju
jet do lakovny?

® Jak mdm sestfihat prerostlé kvétiny a jak o né pecovat, aby uz tak nerostly do vysky,
ale radéji kosatély?
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Na tyto otdzky jsem hledal odpovédi zejména na internetu. A s fesenim svych problém(

jsem se nasledné obrétil na ty firmy a jejich produkty, které mé jiz na svych webovych
strankach presvédcily, ze problematice rozuméji, tim, Ze o ni kvalifikované psaly.

Nerikam, Ze byste neméli myslet na to, co chcete vy. Tedy Uspésnou firmu a rostouci
trzby a zisky. Je viak dulezité uvédomit si, Ze abyste toho doséhli, musite veskerou
energii a Usili zaméfit na to, co opravdu chtéji vasi zdkaznici a dat jim to. Pak od nich
automaticky dostanete i vy, co chcete.

/7 /4 7 ?

Kazda firma by chtéla, aby jeji inzeraty, reklamy, webové stranky i prezentace pfinasely
zadoudi odezvu v podobé nakupti zakaznik(. Rada z nich v3ak déla tu chybu, Ze se snazf
lidem prodat vyrobek, a ne fesent jejich potreby.

I kdyz je to prosta myslenka, spousta lidi odpovednych za marketing a prodej ve firmach
na ni stéle zapomina. Zakaznici se vétsinou nezajimaji o pfesné slozeni kosmetickych
vyrobkd, ale o to, jak jim pomohou byt krasnéjsi. Nezajima je, jaky procesor je v jejich
pocitaci, ale zda mohou naraz stahovat film z internetu a vytvafet tabulky v Excelu.
Casto je tfeba pfibliZit zakaznikovi vyspélost vyrobkd na piikladu. Mate napiiklad
predstavu, co znamend, Ze mobil ma datovou kapacitu 800 megabajtd? A kdyz vam
reknu, Ze si do takového mobilu mlzete ulozit az 500 fotografii a 60 hudebnich alb,
presvédcim vas tim 1épe k jeho koupi?

Vasim ukolem je presvédcit zakazniky o hodnoté vyrobkd a sluzeb tim, Ze jim ukézete,
jaky pro né majf redlny pfinos.

Kdyz budete jen chvélit své produkty a sluzby a svou firmu, a k tomu Ize velice snadno
sklouznout, zékaznici vas nebudou vnimat. Na webu mUzZete snadno najit stovky firem,
u nichz se dozvite jejich historii, kolik majf firemnich aut a kde méli posledni vanocni
vecirek, v€etné rozjuchanych fotek z néj.

Ale to nikoho nezajima. Potencidlni zdkazniky zajimajf jen jejich problémy. A vy je za-
jimate jen v pfipadé, Ze jim néjak mizete pomoci. Musite jim tedy dat odpoved na tuto
otazku:,Pro¢ bych vdam mél vénovat pozornost, co z toho budu mit?”

Uvédomte si tedy, Ze neprodavate produkty a sluzby, ale feseni problémU vasich po-
tencidlnich zékaznikd. Svou propagaci pak miZete nastavit tak, Ze jim ukdZete, Ze jejich
problém{m rozumite a umite jim s nimi pomoci.
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Tohle byste méli vysypat z rukdvu, i kdyZ vas nékdo vzbudi o pdinoci.

Méli byste byt schopni jednou vétou Fict, &im se zabyvate a co je vasim pfinosem pro
zakazniky. Zda se to jednoduché, ale opravdu jen na prvni pohled.

Jak uz jsme si fekli, lidi nezajimaji konkrétni produkty a sluzby, ale to, jak jim mohou
pomodi s jejich potfebami a problémy. Vase sdéleni by tedy nemélo jen popisovat to,
co délate, ale zahrnout v sobé také tento poznatek.

Vasi potencidlni zékaznici nemaji ¢as. Nezajimajf je vase ocenéni a krdsné napsané
propagacni texty o Uspésich firmy. Hledaji odpovéd na jedinou otézku:,Pro¢ bych vém
mél vénovat pozornost, co z toho budu mit?”

Neodpovidejte proto:,Poskytujeme komplexni sluzby v oblasti spravy pocitacovych
sit” Misto toho feknéte napfiklad:,Pomahdme firmam, aby mohly bez starosti, vypadkd
a bezpec¢né pouzivat informacni technologie!

Nadefinovat zékladni sdéleni nékdy nenf jednoduché a vyzaduje to chvilku premyslent.
Zauvazujte nad produkty a sluzbami, které poskytujete. Vzpomente si, jak svou nabidku
obvykle popisujete potencialnim zakaznik&im. A pak zkuste odpoveédét na otdzku svého
hypotetického zakaznika:,Pro¢ bych vdm mél vénovat pozornost, co z toho budu mit?”

Pak zkuste upravit svoji obvyklou nabidku tak, abyste zakaznikovi na tuto otédzku odpo-
védeli. Reknéte to dostate¢né srozumitelné a presvedeive.

Nyni si opét predstavte hypotetického zdkaznika. A na jeho otdzku znovu odpovézte.
Opakujte tento postup, dokud uz nebudete mit co jiného fict a nenapadne vas uz 7ad-
ny lepsi popis.

Svoje posledni slova si zaznamenejte. Pokud jste postupovali spravné, dostali jste se
od obvyklého, nic nefikajiciho vyjadfent k jadru veci, k tomu, co lidi m{ze skutecné za-
ujmout. Posledni odpoveéd by méla byt tak dobr3, Ze v ni zékaznici najdou pfinosy, které
je zajimaijf, a proto vém budou vénovat pozornost.

MUZzeme si to ukdzat na prikladu nasi marketingové kancelare.

Poskytujeme firmdm marketingové sluzby na zékladé systému medonosného mar-
ketingu.

,Pro¢ bych vém mél vénovat pozornost, co z toho budu mit?”

Diky nam klienti ziskavaji vice potencidlnich zékaznikd a neutrdcejf penize za zbyte¢né
propagacni aktivity, které jim nic nepfinasej.

,Pro¢ bych vém mél vénovat pozornost, co z toho budu mit?”

Diky ndm délajf firmy marketing levné&ji a ucinnéji, maji vice zékaznikd, 1épe se jim dafi
a podnikatelim zbyva vic penéz i ¢asu na jejich rozvoj.
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Zaujala by vés takovato odpovéd? Chtéli byste pak védét o nabidce vice?

AZ se pristé budete bavit s potencidlnim zdkaznikem, pouzijte takovyto popis vasi
¢innosti, a ne jen obvykly vycet toho, co délate. Pamatujte, Ze vétsina lidi kupuje vase

vyrobky a sluzby kvali tomu, jak jim mohou pomoci, ne kvili jejich parametrdim.

Chystate se oslovit své zédkazniky s nabidkou produktl &i sluzeb? Vase nabidka
pravdépodobné neoslovi viechny lidi. Ne viichni totiz zrovna fesf problém, na jehoz
fedeni vy nabizite Iék. Vite tedy, pro koho je v&s produkt urc¢en?

Jednim z prvnich krokd v marketingu je pochopit rdzné typy zakaznikd, které chcete
oslovit, a odpovédét si na otazku, kdo je vas idedinf zakaznik.

Asi nejjednodussim zpisobem, jak urcit idedlnf zakazniky, je prostudovat stavajici klient-
skou zékladnu. Pokud jste v byznyse novackem, stanovte si svého idedlniho zdkaznika
predem.

Jaky typ klientl méate nejvice zastoupen? Co maji zakaznici spolecné? Je to jejich vek,
bydlisté nebo pfijmova skupina?

Zjistéte nakupni zvyklosti svych zékaznikd, jakym propagacnim aktivitdm vénuji pozor-
nost, kde a jak radi nakupuji, kolik utraceji za véci &i sluzby z vasi branze, méli byste znat
jejich prdmérny vék, pohlavi, odkud jsou, kolik zhruba vydélavaji, kolik maji détf, zda
maji spise kocku nebo psa a vibec viechny Udaje, které jsou pro vas dlleZité.

Pokud obchodujete s firmami, méli byste znat jejich obrat, geograficky zabér, pocty
a velikost klientd, jakym zpUsobem hledaji dodavatele, pocet zaméstnancl apod.

Jeden podnikatel, kterého zndm, zjistil, Ze mnozi jeho odbératelé se pravidelné setkavaji
na rliznych oborovych akcich a posilaji si mezi sebou e-maily, kde sdileji doporuceni na
rizné dodavatele. Takze se zaméril na dalsi potencialni zékazniky z této skupiny a po-
moci marketingovych nastrojU, které jsou popsany i v této knize, dosdhnul ohromného
nardstu obratu béhem pouhych dvou let.

Jeho prvnim a prvofadym krokem bylo, Ze se dobfe zviditelnil pro tuto skupinu poten-
cidInich klientd a dostal se do jejich povédomi jako jejich zndmy a expert. Jakmile se
toto podafilo, zacali od néj kupovat a doporucovat jej svym dalsim zndmym v primyslu.
Byl to velmi Uspésny zpUsob, jak rozvijet podnikanf.

Své zékazniky musite dobfe znat, védét, ktefi z nich jsou pro vas duleZiti, a na ty se
zaméfit.

Nékdy mUze byt skupin zékaznik( vice. Rozdéleni zakaznikd podle rlznych kritérii do
odlisnych skupin vam umozni vymyslet pro kazdou skupinu odlisnou marketingovou
nabidku s vy3si pravdépodobnosti Uspéchu.
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A jak idedlniho zakaznika definovat? Tim, Ze popisete tyto lidi podle vyse zminénych
charakteristik, jako jsou napfiklad pfijmova skupina, nakupnf zvyklosti, vék, misto
bydlisté apod.

Sepiste vsechna sva data a vytvorte pisemny profil zddaného zakaznika nebo jejich
skupin. MZe to byt popis na celou stranku nebo jen heslovity seznam charakteristik —
forma je cisté na vas.

Priklad popisu Zddaného zdkaznika

%

( Charakteristika Potreby/ Motivacni Jak Kde
problémy faktory komunikuje | neziskava

avyhledavéd |informace
produkty
a sluzby

Svobodny, Chcessi Moznost E-mail, Tiskova

zaméstnany, uzivat, pochlubit SMS, mobil, | média,

bydli ve vétsim | poznavat se novymi internet — televizni

meste, vék nove Veci. zazitky ve své | socialnf a rozhlasova

23-30 let, Hleda komunité, sité, on-line | reklama,

svobodny, moZnosti ziskat a osvojit | magaziny, prezentacni

velkou netradi¢nich | si nové doporuceni | akce.

¢ast prijma sportovnich | dovednosti koleg,

vynakldda na i zdbavnich | a zkusenosti, znamych,

sport, cestovan( | aktivit. moznost pratel.

a zabavu, poznat nové

sleduje médni pratele

trendy, rad a potencialni

travi cas ve partnery.

spolec¢nosti.

Poznali jste, pro koho by tohle byl zadany zékaznik?

Napfiklad pro cestovni kancelar organizujici zajezdy typu extrémniho lyzovéani z vrtul-
niku na ledovci &i pro prodejce sportovniho vybavenf pro adrenalinové sporty nebo
pro provozovatele mistniho tane¢niho klubu.

Popis by samozfejmé vypadal jinak pro zakazniky autoskoly, prodejce détského zboZi
nebo manazerskych kurzd.

Kazdopadné je velmi ddlezité vaseho zakaznika znat a popsat jej tak, aby vam to
umoznilo vybrat optimalni formy komunikace s nim.
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