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Uvod

O ¢em je druhy dil Stroje na penize?

Hlavnim posldnim kazdé firmy je nabidka zboZi nebo sluZeb, za které
jsou zdkaznici ochotni zaplatit. Jak ale zaridit, aby zdkaznici neustile
vyhleddvali jen jednu firmu a neméli snahu hledat u konkurence? Jak
najit vic takovych zakaznika? Jak zlepsit své obchodni vysledky? Pouha
snaha o zlepSeni predstavuje jen ¢ast z toho, co ti miZe vydélat penize.
Co je ta dalsi ¢ast? Co mas délat na cesté k uspéchu?

Podnikas kvili penéztim. Paradoxni vSak je, Ze kdyZ chce§ penize
vydélat, nejdiive n&jaké musis§ utratit. Bohuzel vétSina marketingového
usili bud nevzbudi viibec potiebnou pozornost zakaznikt nebo pritahne
pozornost jinam, nez si prejes. Zvyseni odbytu je vSak moZzné. Spociva ve
zméné orientace z jednorazovych obchodii na dlouhodobou spolupraci se
zakazniky. Jinymi slovy, misto jednordzovych nakupti novych a novych
zékaznikt dosdhnout opakovanych nakupd stalych klientt. Pritom pocet
téch stalych bude mit vzestupnou tendenci.

Toto je klicem strategie Ruského kola. Pri ¢teni této publikace zjistis,
Ze je lehéi a vétSinou také vynosnéjsi prodavat uz drivéjsim zakazniktim,
neZ se pokouset prodavat tém, ktet{ tvymi zdkazniky jesté nejsou. Nové
zakazniky vSak pritom musis stale hledat. Jednak, aby nahradili ty, které
Casem ztrati$ a jednak abys dosahl vyssiho zisku. Hrubou chybou vSak
je, Ze mnoho podnikateld se zaméfuje jednostranné predev§im na neu-
stalé hledani novych klienti. Zapominaji vsak, Ze ti, ktefi uz nakoupili,
mohou nakupovat znovu. Jen je pro to potfeba néco udélat.

V kazdé lidské ¢innosti to pouze asi 5 % lidi dotdhne azZ nahoru a 95 %
lidi zGstane dole. A my se ted budeme bavit o tom, co musi udé¢lat ¢lovék
pro to, aby neziistal dole. Co musi délat ¢lovék, ktery tfeba nemél Stastné
détstvi, ktery se narodil chudy nebo zchudl, ktery je stary, tlusty, plesaty,
nemocny, ktery ma spoustu problémi. A také se budeme bavit o tom, co
mu brani v tom, aby byl tispésny.

Zakladni pravidlo podnikédni podle Ruského kola zni: PFizpusobit se
vZdy musi prodejce a ne zakaznik. Takto zaméreny podnikatel proto
premysli spiSe o tom, co chce zdkaznik, a ne o tom, co jeho firma sku-
te¢né nabizi. Misto dodavani urcitych konkrétnich produkti vyhledava
a fesi problémy zakaznikd. A to s predstihem.

Co vlastné zdkaznici hledaji? Co chtéji? Co je zajimd a co je bude
zajimat v budoucnu? Podivejme se na soucasné trendy.



Trendy v soucasnosti a budoucnosti

Na co bude$ puasobit a na co klast diraz, pokud chce$ ovlivnit jiné
lidi ke koupi tvych produktti?

77?

Na tuto otdzku vétSina lidi ihned odpovida, Ze je tfeba zaméfit se na
kvalitu. Ale pozor, je kvalita opravdu rozhodujici?

299

Ono je to trochu jinak. Je tfeba objasnit mytus o kvalité, co se proda-
va sama. Kazdy mluvi o tom, Ze kvalita rozhoduje. ProtoZe se ale skoro
kazdy vyrobce ¢i poskytovatel sluzeb na kvalitu uz davno zaméril, jeji
drovei se natolik zvysila, Ze je problém byt kvalitnéjsi neZ konkurence.
Zéakaznik si uz na vyssi kvalitu zvykl a povaZuje ji za samozfejmost.
TakZe vyssi kvalita uz neni konkuren¢ni vyhoda jako v minulosti, ale
pouhd nutnost.

V dnesni velmi rychlé dobé¢, kdy se jeste rychleji ztraci konkurencéni
vyhody, se o zdkaznikovu penéZenku bojuje jinak. Predevsim prostied-
nictvim doprovodnych sluZeb, poskytovanych soucasné s prodejem
produktl a také i dlouho po jejich prodeji.

Chces-li mit vysSsi trzby, kromé kvality se musi§ zaméfit na lidské
potieby, jako napft. spolecenské uznani, zabava, prospéch a klid.

A také musis pfijit s né¢im jinym (jinym, ne kvalitnéj$im!) nez kon-
kurence. To néco jiné mize byt:

* Neocekdvanost.

* Novy (jiny) produkt nebo nové (jiné) pouziti produktu.

* Nové (jiné) vztahy s klientem.

* Nové (jiné) obchodni podminky.

* Kombinace predchézejicich bodu.

Zacala ndm nova koncepce obchodu - poradenstvi a spojenectvi.
Prodéavat dnes znamend s kupujicim se spojit. Vztahy se zakazniky se
uz neuzaviraji pouze jednorazové. Obchodovani vyZaduje dlouhodoby
vztah s klienty. Zdkaznik nemusi chtit nabizené zboZi nebo sluZby hned
dnes, ale kdykoli v budoucnu se mtZe rozhodnout. Obchodnik proto
musi byt pripraven, aby jeho poZadavek mohl kdykoli uspokojit. Jinak
mé zdkaznik moZnost okamZité vyhledat nékoho jiného.

Soucasni zakaznici se vyznacuji tim, Ze jsou stale pohodInéjsi, chtéji
byt obslouzeni stdle kvalitnéji a rychleji. Jsou pti ndkupu stile obe-
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racionalnéjsi. Maji méné casu na ndkup a nechtéji cekat, jsou proto
ochotnéjsi zaplatit za doprovodné sluzby. Nechtéji zprostfedkovatele
a vice dodavatelii. Mnohem vice vyuZzivaji, a i zneuzivaji svych zédkon-
nych vyhod a reklamuji i to, co nelze povazovat za reklamaci. A hlavné

vSechny tyto zmény chovani zdkazniku jsou stale rychlejsi.

O tom, Ze spokojeni zakaznici jsou duleziti uz urcité vi§ a mnoho-
krat jsi o tom slySel nebo Cetl. Ale zamyslel ses nékdy proc¢? Zde mas
nékteré mozné odpovédi:

* Spokojeni zdkaznici jsou zdrojem kladnych referenci.

* Spokojeni zdkaznici jsou vétSinou ochotni zaplatit vic.

* Spokojeni zdkaznici se vraceji.

A naopak:
* Nespokojeni zdkaznici diive ¢i pozdéji zakotvi u konkurence.
* Nespokojeni zdkaznici t€ pomluvi, a ne jednou.

V posledni dobé proto hodné firem nabizi soucasné s produktem
i doprovodné sluzby (servis, poradenstvi, dopravu atd.). Tyto sluzby
mohou, ale také nemusi byt prili§ ndkladné. Kdyz vSak chybi, zdkazni-
ci maji dojem, Ze se o n€ malo pecuje.



