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Cesty ke zlepseni prodeje

Win/Loss analvza

Zazili jste situaci, kdy jste dali zakaznikovi
bezkonkurencni nabidku, ale on se presto rozhodl
pro drazsi nebo technicky méné dokonaly produkt
konkurence?

Divodem je, ze zakaznik se nerozhoduje
matematickym srovnanim jednotlivych parametrt
nabidek, ale vyhodnocuje pocitové tfi az Ctyfi pro
ného nejdulezitéjSi parametry.

Pokud jste horSi nez konkurence nebo zcela
opomijite néktery z téchto parametru, obchod ziska
konkurent, i kdyz Vy excelujete ve viech ostatnich.

Proto je mimoradné dulezité tyto pozadavky
zdkaznikd znat a vyuzivat nejen v prodeiji, ale i pro

dal$i vyvoj Vasich produktl a sluzeb.

Win / Loss analyza je nastrojem, jak tyto nakupni
divody zakaznika poznat a systematicky vyuzit.

Co je to Win/Loss analyza?

Cilem Win/Loss analyzy je zjistit dGvody, proc€ jste
vyhrali nékteré obchodni pfipady, ale ztratili jiné.

Analyza zahrnuje odpovédi na otazky:
— Coje pro zakaznika dllezité?

— Jste v tom lepsi nebo horsi nez konkurence?

— Kde se musite zlepsit?

— Jak se zlepSi Vase obchodni Uspésnost, kdyz

se zlepsite?
— Co déla Vase konkurence hare?
— Jak to pouzit pfi obchodnim jednani?

Jak Win/Loss analyzu provést?

Typicky analyza probiha nasledovné:

1.

2.

Vyberte zadkazniky, kterych se zeptate
(klicovi / novi / ztraceni / potencialni /...)
Pripravte si scénar otazek

(co je pro zakaznika dullezité, jak je to dulezité,
jak v tom hodnoti jednotlivé dodavatele)
Zeptejte se zakaznikl

(mél by se ptat nékdo jiny nez obchodnik)
Srovnejte se s konkurenci

(v ¢em jste lepsi, v &em horsi)

Vydefinujte plan na zlepseni

(v €em se chcete rychle zlepsit)

Prosad'te zmény napfi¢ spoleénosti

(vyvoj novych produktd, mkg komunikace, ...)
Komunikujte své silné stranky

(zdUraznéte pro zakaznika dulezité parametry)
Analyzu pravidelné opakujte

(doporucujeme 1xc&tvrtletné)

Co Vam analyza prinese?

Spravné provedena analyza Vam pomuze:

Monitorovat trendy na trhu

Optimalizovat positioning Vasi nabidky

Zvysit obchodni UspésSnost

Zvysit ziskovost nabidek

Zjistit, pro€ je jeden obchodnik lepsi nez druhy
Zaméfit vyvoj novych produktd spravnym
smérem

Pouze 1 z 5 firem pravidelné provadi Win/Loss analyzu.
Pokud mezi né budete patfit i vy, ziskate vyznamnou
konkurenéni vyhodu. Je to jedna z mala technik, ktera
rychle pfinasi vysokou navratnost.
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