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Jak identifikovat klicové zakazniky?

Ke v§em zakazniklm nelze pfistupovat se stejnou
prioritou. Pro ur€eni kliCovych zakaznikl se typicky
pouzivaji nasledujici metody.
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Pareto / ABC analyza

Pareto analyza vychazi ze zkuSenosti, Ze 20%
zakaznikl typicky tvofi 80% obratu / zisku
spole€nosti.

Urcit klicové zakazniky touto metodou je rychlé a
jednoduché. Nevyhodou je, Ze se pouZiva pouze
jedno kritérium.

Customer Lifetime Value

Druha nejznaméjsi metoda, pouzivana nejCastéji na
spotfebnim trhu. Cilem je vypoditat, jakou hodnotu
nam zakaznik dlouhodobé pfinese.

CLV je vyhodné, pokud jsou se ziskanim zakaznika
spojeny vysoké naklady, které Ize rozlozit do delSiho
obdobi.

Nevyhodou je pomérné velka naro¢nost a nepiesnost
vypoctu hodnoty zakazniku. Proto tuto metodu
pouziva pouze kazda desata firma.

Recency, Frequency, Monetary

Tato metoda vychazi opét z praktické zkusenosti, ze
nejpravdépodobnéji u Vas opét nakoupi spole€nost,
ktera nakoupila nedavno (Recency) a nakupuje
opakované (Frequency).

Zajimavy je tfeti atribut, ktery fika, Zze spolecnosti,
které u vas nakupuji hodné&, budou mit v budoucnu
tendenci nakupovat jesté vice (Monetary).

Podle realizovaného, resp.
potencialniho zisku

Tato metoda se nam v praxi nejvice osvédcila.
Zohlednuje jak zisk dosazeny za poslednich 12
mésicl, tak i potencial dosazitelny v budoucnu.

Vysledek je promitnut do matice (viz obrazek).
Vzniknou 4 kvadranty:

— A (udrzet)

— P (vyuzit potencial)

— Z (eliminovat / nahradit ztratu)

— C (cileny hromadny marketing)
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