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Seminar 16.12 odpada — rektorske
volno

Z duvodu rektorského volna odpada posledni seminar
— misto neho bude v odevzdavarne ukol na reflexi
odborniku z praxe, misto dochazky
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Cesta k firemnim zakaznikum:
Prakticke tipy
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PROCEDURE

1) Analyza trhu a identifikace cilovych
firem

i

2) Budovani databaze kontaktu

i

3) Vyber spravnych komunikacnich smzsm%
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1) Analyza trhu a identifikace
cilovych firem
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Které odvétvi je pro muj produkt
relevantni?

I

Definice cilove firmy
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Priklad: Prodejce prumyslovych
lozisek
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Relevantni segmenty:

Strojirenstvi (vyrobci stroju)

Automobilovy prumysl (motory,
prevodovky)

Energetika (turbiny, generatory)

Logistika (vyrobci jerabu, %
dopravn | kU; SLEZSKA

UNIVERZITA

OOOOOOO E PODNIKATELSKA
FAKU ARVINE



Priklad: Prodejce prumyslovych
lozisek

i

Definice ciloveé firmy:

U zacinajici firmy, ktera vyrabi
loziska je temer nemozne
kontaktovat obrovskeé firmy se
zabehnutym dodavatelskym

retéiem.

Soustredim se na mensi firmy / dilny smzsm%
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2) Budovani databaze
kontaktu

Building a B2B Contact Database
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Identifying Your Collecting Contact Organizing & Managing
Target Audience Information

the Database
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Priklad: Prodejce prumyslovych

Ioi'fek

Budovani databaze kontaktu

Vytvarim si databazi kontaktu pro
nasledne kontaktovani

{

Europages
Cylex
Expanzo
Google
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3) Vybér spravnych kanalu
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Priklad: Prodejce prumyslovych

Ioi'fek

Vybér komunikacénich kanalu

Kontaktuju primo firmy / dilny v okoli,
které mam pripravené v databazi.
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Cold Calling

Email marketing (ecomail) A%
E-shop (firmy idealné pfijdou samy) UNIVERZITA
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Jak firma roste a ziskava stabilngjSi postaveni na trhu, méni se i
jeji pfistup ke komunikacnim kanalim. MenSi a zacdinajici
firmy se Casto soustredi na pfimé oslovovani firem pres emaily,
volani nebo LinkedIn, kde si postupné buduji kontakty a vztahy.
Tato strategie je méné nakladna a efektivni pfi cileni na specifické
zakazniky.

Veétsi a vyspélé firmy se posouvaji k viditelnéjSim a prestiznéjSim
kanalum, jako jsou reklamy v tradi¢nich médiich, sponzoring nebo
organizace odbornych eventu. Tyto kanaly pomahaji nejen k
ziskavani novych klientl, ale také k posileni reputace a znacky na
trhu. Studie ukazuji, ze event marketing mulze zvysit
povédomi o znacce az o 74 %, coz je pro zavedené firmy kliCoveé
pro udrzeni jejich pozice.




Dalsi komunikacni
kanaly

Socialni site (LinkedIN, Twitter, Youtube)
0 © Spoluprace s univerzitami

Odbornée publikace

Akce a eventy EXAMPL

Sponzoring a partnerstvi
SLEZSKA @ Tradicni media (Televize, Radio)

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE




SLEZSKA @

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Vyber vhodnych marketingovych
kanalu v B2B se vyrazné lisi podle
odvétvi, ve kterém firma pusobi.
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Technologické firmy:
V tomto odvétvi jsou dulezité digitalni kanaly, jako je Linkedln, webinare
nebo obsahovy marketing. Studie ukazuiji, Zze 75 % B2B zakaznik( v
technologickém sektoru vyuziva digitalni kanaly behem rozhodovaciho
procesu.

‘Primyslové odvétvi: Pro vyrobce stroju a primyslovych zafizeni hraji
kliCcovou roli obchodni veletrhy a osobni setkani. Az 92 % prumyslovych
zakazniku uvadi, Ze primy kontakt s dodavatelem je zasadni pro jejich
rozhodovani.

«Zdravotnictvi: Firmy v tomto segmentu preferuji odborné casopisy a
konference, protozZe duraz je kladen na odbornost a presnost. Podle
prazkumu az 68 % rozhodovacich procesu v B2B zdravotnictvi zacina skrze
specializovana média.

59 % B2B firem ve strojirenstvi priznava, ze o@hodni veletrhy jsou
nejefektivnéjsi pro uzavreni dlouhodoby u.




Pravidlo 95 — 5 ( 95-5
RULE)

95%
195%

OUT-OF-MARKET IN-MARKET

Pravidlo rika, ze pouze 5 % firem na trhu v dany
okamzik aktivhé nakupuje (hleda dodavatele,
zadava objednavky apod.), zatimco 95 % firem sice
aktualné nenakupuje, ale stale sleduje trh,
vyhodnocuje moznosti a buduje vztahy pro budouci
transakce.
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Pravidlo 95 - 5 ( 95-5
RULE)

Z hlediska kupuijici
firmy

| kdyz firmy dnes mozna nepotrebuji nove letadlo,
stroje nebo suroviny, stale aktivné vyhodnocuiji
moznosti a planuji budouci nakupy. Firmy v téchto
95 % sleduji vyvoj trhu, testuji nové technologie a
dodavatele, aby mohly reagovat, az poptavka
skutecné vznikne.
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Pravidlo 95 - 5 ( 95-5
RULE)
Z hlediska prodavaijici

V B2B fﬁEFE@ﬁngu je klicové neustale komunikovat s
95 % firem, které momentalné nenakupuiji, ale sleduji
trh. Tento proces se nazyva "lead nurturing" — firmy
tim udrzuji zajem, poskytuji informace a buduji duvéru
pro budouci spolupraci.

Priklad: Vyrobci letadel a souCastek pravidelne
informuiji letecké spolecCnosti o novych technologiich a
poradaji konference. Az aerolinky zacnou znovu

nakupovat, uprednostni dodavatele, se kterymi uz maji
vztahy a duvéru.
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Dekuji za pozornost
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