Obchod

Jak ziskat vic a lepsich klientd

Roky, ale co kecam, patnact let jsem byl pri ziskavani klientd zavisly jen na doporucenich. Tak jako
vétsina kolegl designérl. A bylo to dost na houpacdce.

Pamatuji si na obdobi, kdy jsem nemél mésice do ¢eho pichnout a v kanceléri hral na pocitaci Mafii. A
pak si pamatuji, jak jsem tfi tydny 12 hodin denné retusoval modelky do katalogu. Po dvou tydnech
jsem zjistil dvé véci:

Védél jsem, ktera modelka md kde pihu a které musim secvaknout zuby.
Pri usindni jsem koukal na pfitelkyni a v hlavé automaticky retuSoval nedokonalosti na pleti.

V té chvili mi doslo, Zze mi z prace hrabe a Ze potfebuji systém, jak ziskavat pravidelné poptavky.

Mladsi kolegové designéri se mé Casto ptaji, jak ziskat klienty. A jednim dechem dodévaji, Zze by
chtéli i lepsi (vétsi, bonitnéjsi) klienty. Protoze Casto délaji za méalo penéz nepfilis kreativni préaci.
Tedy rikaji to trochu jinak :).

v v/

Na skole i jinde vam urdcité rikali: ,,Délejte skvélou praci a ze klienti (a penize) si vas najdou.”

No, tak to je, vazeni, lez. Neboli jak by rekla sle¢na Ema: kecy, prdy, bedary.
Mytus skvélé prace, co se prodava sama

Skvéla prace neni zarukou toho, ze ziskate lepsi klienty a vic penéz.
To vam jen fikaji lidi, kterym to ndhodou vyslo. Pravdépodobnéji to ale byla kombinace tvrdé prace,
Stésti, sprdvného nacasovani a sebepropagace.

vvvvvv

Existuje hodné Sikovnych lidi, o kterych nikdo nevi. A primérnych lidi, ktefi jsou zndmi. Nakonec ja
zacal psat blog kvili 1 vété svého kamarada Michala: ,Ondro, ty jsi ten Sikovny designér v rohu, o
kterém nikdo nevi.”

Jak rikal Mike Monteiro v knizce Design is a job: ,VZzdy dam prednost primérnému designérovi, ktery
je skvély obchodnik nez skvélému designérovi, ktery svou praci nedokaze klientovi prodat.”
Na ¢em zélezi klientim

vvvvvv

v v/

Omezeni rizika, Zze projekt nedopadne (horsi nez predchozi verze, drazsi a dodany pozdé).
Spolehlivy dodavatel (drzi terminy, komunikuje, chyby resi a je jim lidsky sympaticky).
Solidné odvedend prace (good enough vcas je lepsi nez perfektni s ro¢nim zpozdénim).

Zrovna ted pomahdam na strané klienta s redesignem pro Mountfield a OnlineKoupelny. A je to...
zajimavé, vidét to z druhé strany. A to jak byznys pohled klienta, tak celkové fungovani agentur. A u
toho bych to nechal, at se nékomu nestourdm v oteviené rané.

Nevyhody doporuceni (word of mouth)

Neni nic efektivnéjsiho, nez doporuceni.
doporuceni
Mé ale dvé nevyhody:

Je to pasivni systém - kdyz vdm vyschne préace, tak mate velmi omezenou moznost, co s tim délat.
Ano, mizete oslovit klienty a poéédaﬁpj;aegezqa/b)y vas doporucili. Ale jednak to zni trochu zoufale, a
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jednak je to pomérné neefektivni. Malokdo bude v situaci, Zze jeho byznys partner aktualné potrebuje
vasi praci.

Doporuceni vam privede stejny typ klienta. Vasi klienti znaji jim podobné lidi, at uz velikosti firmy,
pozadavky na vas i typem prace. Pokud si chcete Sdhnout na vétsi a zajimavéjsi zakazky, tak Cisté
doporuceni neni optimalni strategie.

Jak tedy ziskat vétsi a lepsi klienty?

Potrebujete systém, ktery vdm bude generovat poptavky od vasich idedlnich potencialnich klientd.
MUj systém ma 3 stupné:

Ziskat pozornost potencialnich klientd.
ZUstat v kontaktu a budovat vztah.
Podporit poptdvky a ziskavat zdkazniky.

1. Ziskani pozornosti potencialnich klientd

Urcité vas napadne firemni blog, socialni sité nebo newsletter. Problém je v tom, Ze pravdépodobné
nemate priliS mnoho kontaktd a navstévnosti.

Pokud vés nikdo nezn4, tak je potreba se trochu prostituovat.
Mné funguje:

prednaseni na oborovych konferencich

rozhovory a podcasty

firemni workshopy

byt kamarad s kolegy s oboru (zdravim HK a JJ) a profesemi pfed vdmi a za vami.
cilena facebookova reklama

Kazdému ale bude fungovat néco jiného. Otto Bohus vyrostl na eknihdch, Michelle Losekoot na
socialnich sitich... vdm mUze fungovat treba prednaseni, youtube nebo guest posting.

Idedlni je kombinace, lidi o vds musi zakopdvat opakované.

Ja takhle objevil Jirku Chlebuse, ktery tvori loga. Mj. navrhnul logo pro CoroVent plicni ventildtor. A
nebo firmu V kontextu, kterd navrhla paradni etikety na vino tim, ze lisovala vinné bobule a nasledné
je fotili. A nebo Jindru Fialku a jejich space monitor.

2. ZUstat v kontaktu a budovat vztah

Sance, Ze ziskate kontakt ve chvili, kdy je potencidini zdkaznik ochotny s vdmi spolupracovat je
nizka. Na e-shopu je to v jednotkach procent. A u vas to procento nebude o moc vyssi. Takze se
nesnazte novy kontakt hned ,osejlovat”.

Budujte dlvéru, poskytujte uzite¢ny obsah a obcas se zminte o tom, co délate. Je to efektivnéjsi, nez
tlacit na pilu. Hlavni je pravidelnost. Musite se lidem pripominat uzite¢nym obsahem, aby si na vés
vzpomnéli, az vas budou potrebovat. Coz mlze klidné byt za mésic. Nebo za dva roky.

A aZ budete mit dostate¢né velkou tlupu, mizete se zminit, ze ted mate volnéji a berete nové
klienty.
3. Podporit poptavky a ziskavat zakazniky

Jak jsem psal v ¢lanku o Follow up, vétSina lidi se vzda moc brzy. Pokud vas nékdo popta, tak se mu
pfipominejte tak dlouho, dokud nenastanou 2 situace:

ziskate ho jako zakaznika, nebo
vas dlrazné odmitne.

A prvni odmitnuti berte jako dlivod se zeptat proc. Jaké ma obavy, co je pro zdkaznika dllezité, jak
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by mél vypadat idedlni vysledek. Jasné, neldmejte to pres koleno, ale zas nestahujte kalhoty, kdyz k
brodu je daleko.

Casto se stava, Ze po Gvodnim kontaktu je chvili radiové ticho. Neberte to jako nezajem, klient méze
resit tisic a jednu jinou véc a Ceka, ze se mu ozvete. Je na vas, abyste to dotahli.

80 % zakazek potrebuje 5 telefonickych hovor(, 44 % lidi to vzda po prvnim telefonatu.
A pamét neni dobry systém, jak se starat o potencialni zakazky. Zkuste treba trello.

follow up board v trellu
Tip na zavér

Nenechavejte propagaci a opecovavani potencialnich klientl do chvile, kdy neméte préci. To uz je
pozdé. Udélejte si z toho rutinu a minimalné jednou za mésic se pripomerite uzite¢nym obsahem.
IdedIné ¢astéji. Z dlouhodobého pohledu se védm to vrati v zakdzkach, lepSim cashflow, mensi mire
stresu a zajimavéjsi praci.

A jak shanite zakazky vy?
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