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START BUSINESS

HYBNOU SILOU USPESNEHO
BYZNYSU JE OBCHOD A

MARKETING

JIRI JEMELKA

Zkuseny podnikatel, manaZer a firemni
poradce, ktery chce pomahat nové se
rodici generaci podnikatelii sdilenim

svych zkusenosti. Tuto zodpovédnost
za ,,spoluvychovu““ nastupujici generace
Ceskych byznysmanii sam povaZuje za
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podnikatelskych vodach®, nesta¢im

se mnohdy divit. Tu sly$im: ,,Pane
Jemelko, klesaji nam trzby. Az do
doby, nez zacala krize, jsme méli plné
ruce prace, poptavky i objednavky
chodily samy..., ale posledni roky

je to stale hors$i. Trzby jdou dola a
nevime, co mame délat.* Jinde zase
sly$im: ,,Co mame délat s témi nasimi
obchodniky, viibec se jim nedari
prodavat. Vsichni nasi obchodnici

si stézuji na to, ze jsme drazi...
neprodava se.“ V tomto duchu bych
mohl pokracovat. Pro¢ se nestacim
divit? Z jednoho prostého dtivodu — ve
firmach mi chybi zdravy selsky rozum.
Co aktivné nenabidnu, té¢zko prodam.
Je mylné vytrvale Ipét na tom, ze
kvalita se proda sama. Myslim si1, ze

v historii bychom nasli priklady mnoha
firem, které méli kvalitni produkt ¢1i
sluzbu —a zkrachovaly. Mam za to,

ze my Cesi jsme jesté stile porddné

nepochopili, o cem vlastné ten obchod
Jakousi pfileZitost ,,vratit zpét* néco z toho,  je. A také diky tomu jsme se nenaudili

co sam dfive dostal... Roli podporovatele ¢i vhodnym zptisobem své vyrobky a

mentora startujicim podnikateliim povaZuje sluzby prodévat

za povolani, kterému by se v budoucnu chtél

minulych dilech Start

business!!! jsme se vénovali

zakladnim tématam, které
bych oznacil za ,,fundamentalni®
— pocinaje tim, zda v podnikateli
¢1 zivnostniku viibec dfime
podnikatelsky duch, pres témata jako
jsou: strategické fizeni byznysu Ci
nihled na vechno, co v podnikani
délate, pres Cisla az k dtlezitosti

testovani byznysovych hypotéz. Dnes
se budeme vénovat oblasti, bez které
dle mého nazoru dnes jiz zadny
uspesny podnikatelsky napad, projekt
¢1 byznys sam o sob¢ fungovat prosté
nebude. Tou oblasti jsou obchod a
marketing, jinymi slovy ,,sales-force*
vaseho podniku ¢1 Zivnosti.

Jak se tak pohybuji po téch ,,ceskych

v / /
vénovat stale vice.

Vlastnik poradenské spoletnosti J.1.P.
pro_firmy s.r.o., ptedseda predstavenstva
FRIGOMONT a.s., jednatel a teditel
Sfirmy Arcibiskupské lesy a statky Olomouc

s.r.0., vykonny feditel spolecnosti OK
DESIGN s.r.0. a exekutivni podnikovy
poradce v nékolika Ceskych firmach.

Denné stojime v podnikani pred
nedprosnou otazkou. Jak najit
zakaznika? Koho oslovit? Komu
prodat? Neuprosny zakon podnikani
zni: Kdo neproda, neprezije. Kdyz

se vSak blize zaméfime na to, pro¢
urcity typ firem neprodava, pak se
nemuzeme divit, ze jejich prodejni
vysledky jsou tak zalostné. My nazor
je ten, ze obchod, to musi byt ,,frkot®.


http://www.jip-pf.cz
http://www.jip-pf.cz
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At uz vy nebo n¢kdo z vasdi firmy se
musi poradn¢ namahat a ,,otacet®,
aby prodej fungoval. Obchodni a
marketingové snahy musi byt jedna
ruka a spolecné musite

ve firme stale dal a dal (do nekonecna)
vyjma stavajicich, hledat 1 nové
zptsoby (prodejni kanaly), jak oslovit,
zaujmout, presvedcit zakaznika.
Otazka vsak zni, kolik podnikatelti

1 zivnostnikt se opravdu naplno
vénuje aktivnimu nebo-li védeckému

obchodu.

Co je to aktivni nebo-li védecky
obchod? To je obchod, ve kterém se
zkratka neustile intenzivné tvori na
rozvoji a moznostech, testuje se, hleda
se vztahova souvislost mezi pricinou

a dtsledkem. Priklad. Mate jednoho
obchodnika. Co nového se za posledni
tyden naucil o obchodnim jednani?
Kdyz dnes neusp¢je na schtizce ¢1
jednani, kromé toho, ze netspéch
svede na vysokou cenu a neschopnost
konkurovat, polozi si otazku, co
prist¢ ma na schizce udélat jinak?
Pokud nenastane prvek sebereflexe,
jak mohu ocekavat, ze za 2 tydny,

za mésic atd., kdyz se obchodnik
dostane do podobné situace u jiného
zakaznika, bude schopen reagovat
efektivnéji a presvédcivéji? A schopnost
presveédcit je ve finale to hlavni a
nejdilezité)si, pro¢ obchodnik proda.
Diukaz? Podivejte se kolem. Mnoho
obchodnikd a firem prodavaji, a¢ maji
drazsi vyrobky ¢i sluzby (pri jejich

srovnatelné kvalit¢). Anebo v hor$im
pripadé¢ — spousta ,,individui* prodava,
a¢ ma horsi vyrobky a sluzby. Zkratka,
umi presveddit.

Firmy 1 Zivnostnici obecné velice

malo pracuji, reknéme sofistikované,
na obchodu a marketingu. Stejné

jako v jinych oblastech, 1 pro

obchod a marketing plati, ze pouze
vytrvala snaha ma vyznam. Chapu,

ze — zejména je-li firma mald €1

jako zivnostnik — se musite starat o
vsechno, co jakkoliv souvisi s vasim
podnikidnim. Je tézké nadto vsechno se
jeste systematicky a pravidelné vénovat
obchodu a marketingu. Nicmén¢ je to
zacCarovany kruh s velkym rizikem.

Zacarovany kruh proto, protoze pokud
se nebudete rozvijet a rust (coz muze
vyrazng¢ji ovlivnit pravé obchod a
marketing), nebudete si moci dovolit
¢asem prijmout dalstho pracovnika,

na kterého byste celou ¢i velkou ¢ast
oblasti obchodu a prodeje mohli
delegovat. A ,,s velkym rizikem*

proto, protoze budete-li spoléhat na
referenéni prodej ald. ,,pokud budou
zakaznici spokojeni, sami feknou
dalsim o mém produktu/sluzbé®, vazné
kandidujete na to, Ze ¢asem nebudete
mit zadné penize (bez prodeje penize
nevydelate) a koledujete si timto
pristupem o spoustu problémd... firma
s takovym pristupem nema sanci prezit.
V lepsim pripad¢ muze zivorit

¢1 prezivat s odfenyma usima.

A je tohle néco, co chcete?

Efekt referenci z dob, kdy stacilo udélat
dobre svou praci (dodat perfektni
produkt ¢i sluzbu), a diky referencim
sel obchod sam, skoncil. Obchod,
trh... clovék coby zakaznik, se zménil.
Firmy, které neumi obchodovat, kter¢
se neumi prodat, které nemaji aktivni
obchod, je to kruté, ale je to tak,
nemaji mnoho $anci prosperovat ¢i
dokonce prezit. Jsou jako ,,dinosauri®,
jak rika jeden muyj kolega. Tyto firmy,
lidé, obchodnici v nich, nebyli schopni
se prizpusobit novym poméram,

které jasn¢ rikaji: nauc se delat aktivni
obchod, jinak neprezijes. Zmén se,
prizputsob se, uc se. A jak rika klasik
TQM Deming: ,,Nemusite se meénit.
Preziti neni povinné.* Mam velmi

rad tuto vétu, je hluboce moudri,
jednoducha, ostfe pravdiva a obsahuje
v sob¢ sladko-trpky smysl pro humor.
Vystihuje mnoho z ,,lidské bidy*,

ve které se my lidé nachazime:
Nemusime se ménit. Preziti neni
povinné.

Existuji firmy a zivnostnici (valnd
vétsina téch uspésnych), kde se na
obchodé¢ 1 na marketingu aktivné
pracuje. Jsou to firmy, které pochopily,
ze obchod nent jen o kvalité,
referencich a uz vibec neni o podvodu.
Je o tvrdé drfin¢, o profesionalité, o
znalostech pricin a nasledkd.

V tomto smyslu jeste jedna poznamka
k marketingu. Zejména u zivnostnika,
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ale 1 v malych a strednich firmach je
marketing neskute¢né (a nebojim se

to fict) zdegenerovana oblast, ktera se
omezuje pouze na vytvoreni webovych
stranek (ale 1 ty mnohdy chybi), na
vydavani kataloga, letack, pripadné
na nacerno posilanych spam-maild.
Ale nemylme se. Toto neni marketing.
Je to pouze jeho ¢ast, navic dost
pasivni.

Skute¢ny marketing je sofistikovany
a trvaly pristup k zakazniktm. Stile
komunikuyji se zakazniky a chci
zpétnou vazbu, s ¢im byli spokojent,
s ¢im ne, co by si pristé¢ prali jinak/
nové, ¢eho se ma firma vyvarovat.
Od vsech lidi chce ,,marketing*
neustale nové informace z trhu.

S jakymi plusy a minusy ohledné
konkurence 1 ohledn¢ vlastni firmy
se setkavame? Toto je vic nez vhodné
zjistovat na pravidelné bazi a poctive
vyhodnocovat. A délat konkrétni
opatrenti.

Jako ,,marketingovy pracovnik*

bych mél neustale hledat nové a

nové zpusoby, jak oslovit zakazniky,
jak pomoci vic a 1épe prodavat své
produkty a sluzby. Co funguje
zachovat, a nové pridavat. Tak
posilujete svou pozici. Tato oblast je
uzasni — a nikdy nekoncici — védecka
prace. Neustaly proces testovani,
vyhodnocovani, zkouseni. Jen malicky
priklad: s klientem jsme rozesilali jeden
letak, ktery mél ti1 verze.
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Rozdil v téchto trech verzich byl
jediny — v kazdé verzi byl jiny titulek
letaku. Jedna verze letackd byla 10x
uspesnéisi co se odezvy tyce, nez
druhad. Toto je opravdu pouze malicky
priklad toho, co mam na mysli, kdyz
rikdm, Ze je treba testovat (prectéte

st minuly dil START BUSINESS).
Anebo jiny priklad! Jen si polozte
otazku, co jste udé¢lali v poslednim
meésici pro to, abyste zvysili pocet
navstévnikl vasich webovych stranek
0 5 %. Nic?! Vitejte ve svéte pasivniho
marketingu. Ze je to vie naro¢na
mravendi prace? A kde vzit ¢as na to
vSechno? Nikdo nerika, ze podnikani
je jednoduché. Ze je jednoduché
organizovat tolik ¢innosti, pripadné i
lidi, jez se v podnikdni vyskytuji. Ale
muizeme se v tom neustale zlepsovat.

Kdy?z jsem zacinal svou zivnost, urcil
jsem si v tydnu jeden tzv. ,,byznys
day* a v ném jsem se cele vénoval
pouze obchodu a marketingu.

Nebylo to hodné ¢asu, ale byla v

tom pravidelnost, coz v kombinaci se
zamérenym usilim zacalo jiz v prabéhu
nckolika mésict prindset své ovoce.
Postupneé jsem si diky tomu mohl
dovolit velkou ¢ast z oblasti obchodu

a marketingu delegovat na druhé lidi.
A ziskal jsem cas pro dalsi ¢innosti a
rozvoj své firmy. Vénovat jeden den

v tydnu ¢1 alespon nekolik hodin za
tyden oblasti obchodu a marketingu se
pro rust vaseho byznysu urcité vyplati.

Ano, firmy kolem nds budou dil
stradat a mozna 1 krachovat. Ano, krize
mozna bude velmi silné tlacit na trh

a na schopnost podniku/podnikatele
prezit. Nau¢me se vsak délat aktivni
obchod a aktivni marketing. A nase
firma v téch stradajicich ¢1 krachujicich
byt nemusi! Nezehrejme na dobu,

na krizi, na konkurenci!!! Pokud na
ncco, zehrejme na to, ze se nejsme
ochotni ucit, prizpasobovat, ménit, byt
aktivni, hledat cesty “jak”. Nestézujme
si na vse kolem, kdyz ten nejvetsi
podnikatelsky problém je v nas. Bude
to znamenat pozadavek neustal¢ho
uceni se, pidéni se po napadech,
novych myslenkach a informacich.
Bude to vyzadovat zdjem a energii
(neni to nahodou to, s ¢im jste
podnikani zac¢inali? Zijem a energie?!)
Bude to znamenat ,,frkot®, ,,otacky®,
nasazeni a ,,chut® néco udélat se
stavajicim status-quo. Ano, aktivni
obchod 1 aktivni marketing je dfina a
dfina boli. Nicméné, co boli, to sili —
plati nejen ve sportu. Zacnéte délat
aktivni obchod a aktivni marketing!!!
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