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Pecujete o zakazniky dle jejich hodnoty?

Pfistupujete ke vSem zakaznikim stejné nebo
vyuzivate vice prodejnich pfistupt odpovidajicich
tomu, jaky zisk Vam zakaznici pfinasi?
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Key Account Management

KAM je typicky na komoditnim trhu, kde zakaznik
kupuje standardni produkt, bez dalSich sluzeb.

Aktivita obchodnikl je zaméfena na vytvareni
dobrych vztahu s kli€ovymi osobami zakaznika,
uzavirani dlouhodobych smluv, hledani dalSich
potfeb zakaznika, jejichz pokryti by umoznilo odliSeni
od konkurence.

V nejhor$im pfipadé je obchodni jednani zdzeno
pouze na cenoveé vyjednavani. Proto by KAM mél byt

dobry vyjednavac.

Typicky se zde dosahuje nizké marze.

1 to 1 marketing

Tento individualni pFistup ke kli€ovym zakaznikim
vyuziva toho, Ze zakaznik nekupuje standardni
produkt, ale hleda feSeni, které by nejlépe uspokojilo
jeho specifické potreby.

Cilem obchodnikl je poznat tyto potfeby (optimalné i
ovlivnit jejich formulaci) a odhadnout, kdy je nejlepsi
Cas pro predlozeni nabidky.

Diky tomu, Ze nabidka je natolik unikatni, Ze ji neni
schopen dodat zadny konkurent, se zde dosahuje
nejvyssi marze.

Cileny marketing

Tato hromadna komunikace se zakazniky vychazi

z disledného zacileni nabidky na Uzkou skupinu
zakaznikl. Nabidka je pfizplsobena specifickym
potfebam této skupiny, vyuziva tedy stejného principu
odliSeni od konkurence jako 1 to 1 marketing. Proto
se i zde dosahuje vysoké marze.

Jako komunikacni kanal se typicky vyuziva E-mail.
V zahraniCi je bézné, Ze denné realizuji nékolik
kampani, zamé&frenych na rizné segmenty zakazniku.

Masovy marketing

Typickym pfikladem této formy komunikace je
televizni reklama.

Vzhledem k vysokym nakladim a malé mife odezvy
se vyuziti této formy marketingu minimalizuje.
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