*.% CHECKLIST

I » Jak ziskat zakazniky a nastavit obchodni procesy

Krok

L

Zanalyzujte
trh

Zvolte spravny
nastroj

Spocitejte
LTV

Nastavte
maximalni CAC

Pripravte
lead list

Co udélat

NiZe najdete prakticky checklist, ktery vas krok za
krokem provede nastavenim ziskové akvizice v B2B.

Na co si dat pozor

Poznamky

Postup vychazi z osvédcenych principl a obecnych
benchmarkd, ne jen z jedné konkrétni firmy.

Zmapuijte si, jaké firmy by mohly
mit o vasi sluzbu zajem, rozdélte
je do segmentU podle velikosti,
oboru nebo aktualnich potreb.

Nespoléhejte jen na intuici -
vyuZijte data, vefejné databaze
a oborové katalogy.

~

Zvazte, zda vam k fizeni vztaht
se zakazniky staci tabulka, nebo
uz potrebujete CRM systém.

Pozor pfi vybéru nového nastroje -
pokud nebude pro obchodniky
intuitivni a uzivatelsky privétivy,
¢asto ho nebudou pouzivat vibec.
Vysledkem je chaos, chybéjici

data a zpomaleny obchod.

()
/

Zjistéte, kolik u vas priimérny
zakaznik utrati béhem nékolika
let. PouZijte vzorec: primérna
hodnota zakazky x frekvence
nakupu x délka spoluprace.

Nezapomente zahrnout i stavajici
klienty, nejen nové prirQstky.

()
/

Urcete, kolik si mUZete dovolit
zaplatit za ziskani jednoho
zakaznika (Customer Acquisition
Cost). Obvykle by to mélo

byt max. 10-15% z LTV.

Zahrnite do vypoctu vSechny
naklady - nejen reklamu, ale i ¢as
obchodnik(i nebo externi nastroje.

()
/

Vyberte si konkrétni firmy,
které chcete oslovit. Idedlné
200-300 mésicné. Vyhledavejte
i konkrétni decision makery.

Neoslovujte firmu jako celek -
vzdy najdéte konkrétniho ¢lovéka,
ktery o zakazce rozhoduje.

Jen tak mate Sanci zaujmout.




Personalizujte
osloveni

Oslovte vice
kanaly

Sledujte

vysledky

Testujte produkt
na nékolika
klientech

Rozhodnéte
o zdrojich

UloZte si tento checklist jako pracovni
Sablonu - pomUZe vam priibézné kontrolovat,
jestli na néjaky krok nezapominate.

Co udélat

Na co si dat pozor

Poznamky

QY
4

Upravte e-mail nebo zpravu
podle odvétvi, firmy nebo role
kontaktované osoby. Pripojte
relevantni pripadovou studii.

~

Obecné zpravy nefunguji - pfijemce
musi védét, proc piSete praveé jemu.

»

Spojte e-mail, telefonat

a LinkedIn zpravu do jednoho
souvislého touchpointu. Pracujte
s 3-5% mirou schlizek.

Necekejte odpovéd hned
po prvnim kontaktu - ¢asto
zaberou az dalsi follow-upy.

()
/

Pocitejte metriky: % odpovédi,
schlizek a redlnych zakazek.
Typicky: 10-12 % odpovédi, 3-5
% schlzek, 1-2 % konverzi.

Bez vyhodnocovani snadno prijdete
o rozpocet i motivaci tymu.

()
/

Vyzkousejte nabidku s 3-4
firmami z cilového segmentu
a sledujte zpétnou vazbu.

Nepredpokladejte, Ze prvni
reakce reprezentuiji cely trh
- testujte vice pripada.

()
/

Zvazte, zda si obchod nechate
interné, nebo ho outsourcujete.
U mensich firem se c¢asto
vyplati externi tym.

Nechte si v obou pfipadech
pravidelné reportovat
vykonnost a vysledky.




