VODENJE KLJUCNIH KUPCEV

Jasna siika

je kljuc do uspeha

Uspeh pri delu s pomembnimi kupci je v veliki meri odvisen od tega, kako dobro jih poznate.
Zakaj je nacin vodenja kljucnih kupcev pogosto neustrezen?

Vodenje kljuénih kupcev je bila dolga leta ena temeljnih pri-
oritet Stevilnih podjetij, kljub temu pa so mnogi $e vedno
nezadovoljni z rezultati. Z analizo razlogov za taksno stanje
sicer lahko dolo¢imo stevilne zanke in pasti na operativni ravni,
a pogledati moramo 3e podrobneje.

1. Izberite prave kupce

Morda utegne zveneti nenavadno, a mnoga podjetja si 3e
vedno ne vzamejo €asa, da bi dolocila svoje klju¢ne kupce, tako
sedanje kot tudi prihodnije. Ce se ne boste osredotodili na prave
kupce, bo vse drugo potrata ¢asa, virov in prizadevan;.

Ena temeljnih menedzerskih nalog je ustvariti profile za po-
samezne strateske kupce. Kot bi li na potovanje — preden se

odpravimo na pot, moramo jasno dolo¢iti, kam Zelimo iti. Tovr-
stna segmentacija vam pomaga pri razvrstitvi kupcev v razli¢ne
nivoje ali skupine, dolocitvi temeljnih strategij (izdelki, storitve,
dolocila in pogoji, vpletenost managementa in socialni stiki) in
vam pokaze, kako sodelovati s kupci iz razli¢nih nivojev.

2. Spoznajte posel kljuénih kupcev in okolje,
v katerem delujejo

Da bi bili izbrani za glavnega dobavitelja ali celo poslovne-
ga partnerja, morate zadostiti osnovnemu predpogoju: poveca-
ti uspednost kljucnih kupcev. Taksen pristop zahteva dobro po-
znavanje njihovega posla in trznega okolja, v katerem delujejo.
Analiza socialnih, tehnoloskih, ekonomskih, politi¢nih, okoljskih
in pravnih dejavnikov vam pomaga razumeti izzive (priloznosti
in pasti) kljuénih kupcev.

Spoznajte posel kljucnih kupcev in okolje, v katerem delu-
jejo po nacelu:

S — Socialni zunanji dejavniki

T - Tehnolo3ki zunanji dejavniki

E — Ekonomski zunanji dejavniki

P - Politi¢ni zunanji dejavniki

O - Okoljski dejavniki

P — Pravne omejitve in moZnosti

3. Spoznaijte vizijo, strategijo in delovanje
kljuénih kupcev

Uspednost slehernega sistema vodenja kljuénih kupcev je
v veliki meri odvisna od tega, ali ste sposobni ustvariti neki
presezek vrednosti v primerjavi s konkuren¢nimi dobavitelji/
ponudniki. Da bi to dosegli, morate izvedeti, kako se name-
ravajo kljuéni kupci spopadati z zunanjimi trznimi pritiski. Ko
boste poznali njihovo vizijo, strategijo in nacin delovanja, boste
lazje dolocili ovire na poti k uspesni implementaciji vase stra-
tegije s posameznimi kupci. Tiste ovire, ki jim jih lahko vi kot
dobavitelj/ponudnik pomagate premagati, namre¢ postanejo
priloZznosti, da ustvarite resni¢no dodano vrednost.

4. Spoznajte aktualne tekmece

Zal ima le pescica podjetij na svetu tako moéno EPP (enkra-
tno prodajno prednost), da skorajda nimajo konkurence ali pa
je ta zelo omejena. Navadno imajo kupci moznost sodelovati z
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Povzetek

SPOZNAIJTE AKTUALNE TEKMECE Omenjenih Sest korakov predstavlja najvegji izziv sleher-
Kateri so bistveni dejavniki vrednosti dolocenega nemu podjetju in slehernemu posamezniku, zadolZzenemu za
kljuénega kupca in kako uspesni ste — glede nanje — v vodenje strateskih klju¢nih kupcev. Z ustrezno izbiro pravih
primerjavi s tekmeci? kupcev in s poglobljenim razumevanjem njihovih strategij, vizij
a) lzdelki (prilagoditev individualnim potrebam, kakovost) in pritiskov, s katerimi se soocajo, lahko postopoma dolocate
b) Storitve (podpora, pomoc¢ po telefonu) ovire, ki jim jih lahko pomagate premagati. Ce boste izbrali
c) Finance (ciljne cene, popusti) prave ljudi in ustrezen strateski pristop, boste vasemu kupcu,
d) Logistika (dobavni rok) posledicno pa tudi vasemu podjetju brez vejih tezav zagotovili

dodano vrednost.

ve¢ dobavitelji/ponudniki. Enako je s tistimi, za katere bi radi,
da bi postali vasi klju¢ni kupci. Ce Zelite postati glavni dobavi-
telj/ponudnik, morate biti uspesnejsi in ucinkovitejsi od vasih
tekmecev. Da bi to dosegli, morate vedeti, katere so njihove
prednosti in slabosti s stali3¢a kljuénih kupcev ter glede na bi-
stvene dejavnike vrednosti slednjih oceniti uspesnost vasega
podjetja v primerjavi s tekmeci.

5. Dolocite ustrezne ljudi v podjetju kljucnega
kupca

Znacilna poteza kljuénih kupcev je, da je njihova ekipa no-
silcev odlocanja obicajno kompleksnejsa v primerjavi z manjsi-

DOLOCITE USTREZNE LJUDI V PODJETJU
KLJUCNEGA KUPCA

(1) Kdo je vpleten v nakupni postopek?

(2) Kdo posredno ali neposredno vpliva na odlocitev?
(3) Kaksna je njihova vloga v nakupnem postopku?

(4) Kaksen je njihov odnos do vasega podjetja?

(5) Kaksne so njihove psiholoske potrebe?

(6) Kaksna je njihova neformalna mo¢?

(7) Kaksna je politicna struktura (zaveznistva/konflikti?)

Mercuri International je vodilno svetovalno
treninsko podjetje za povecanje prodajne
uspesnosti v Sloveniji in Evropi. Z enkratno
kombinacijo svetovanja in treningkega

mi podjetji. Navadno je v proces odlocanja vpletenih ve¢ oseb znanja ter izkusenj so pomagali Ze §tevilnim
in oddelkov. Obvladovanje in upravljanje te kompleksne situ- podjetjem in njihovim zaposlenim, da so
acije je bistveno za uspesno vodenje kljucnih kupcev. Najvegji postali u¢inkovitejsi in uspe$nejsi v izvajanju
izziv pri tem je prepoznati glavne deleznike in razumeti njiho- prodajnih aktivnosti ter da so dosegli zelene
ve zahteve in potrebe. Pomembno je tudi poznavanje odnosov izboljsave rezultatov.

med ljudmi, vpletenimi v odlocanje in njihovo politicno moc. Ve¢ informacij na www.mercuri-int.si.

6. Pripravite matrico PSPN (SWOT) in dolocite

splosno strategijo £
Ce ste sledili nasemu pristopu do te stopnje, ste vloZili ve-

liko dela in prizadevanj v to, da bi bilo vase vodenje klju¢nih

kupcev kar najbolj pregledno. Najverjetneje ste pridobili veliko

informacij in podatkov, kar vam pomaga boljse razumeti posa-

mezne kupce. A najpomembnejsi poudarek nasega pristopa ni,

kako zbirati podatke, temve¢, kako izbrati ustrezen pristop za

delo z dolo¢enim kupcem.

Mercuri
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