ctrin.digital

Pulz éeského
prumysiu

10 klicovych poznatku
ze 100+ jednani s majitel
a CEO vyrobnich firem.
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ctrin.digital Executive Summary

Co maiji spoleéného firmy, kterym se daf¥i?

Schopnost rychlé reakce na zmény trhu

e - @ @ O
l O t rz n I c h I n s I g h t u Diverzifikované portfolio zakaznikd
= - ° Dlouhodobé budovani pipeline
Ceskeno prumysiu FE
CertifikaCni pripravenost
20+ oboru vyrobnich firem Systematickd akvizice
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I} Certifikace

V perspektivnich segmentech, jako jsou energetika, medtech, aerospace, rail, obrana o vstupu do
dodavatel. retézce nerozhoduje nejnizsi cena nebo volnd kapacita.

Prvnim sitem je splnéni oborovych certifikac¢nich pozadavku.

s N

Co slySime: Co si z toho odneést:

Bez EN 9100 nAs Firmy, které do certifikaci investuji dnes, si buduiji tézko

) prekonatelnou konkurencni vyhodu na nékolik let dopfedu.

do tendru

vubec nepusti.” Ziskavaiji pristup k zakazkém s vyssi pfidanou hodnotou, éeli

mensi konkurenci a navazuiji dlouhodobéjsi obchodni vztahy.

N Y

Ziskani certifikaci joko ASME, EN 9100/AS9100, ISO/TS 22163, EN 15085, EU MDR nebo i EcoVadis hodnoceni
pfedstavuje investici na mésice i roky. Pravé to radikdlné omezuje pocet kvalifikovanych dodavatelu.

Diverzifikace

Rada firem zjistuje, Ze obory, které je historicky Zivily (typicky automotive), ztraceji dynamiku
nebo prochdzeji strukturdini zmenou.

Cilem neni primarni trh opustit, ale strategicky naredit vstupem do odolnéjsich i rostoucich odvétvi.

e 2
Co slySime: Co si z toho odnést:
~Osmaesat procent Firmy, které v rdmci fizeni rizika rozlozi své triby mezi vice
V)’/roby jsme meli nezavislych oboru, buduji odolny byznys, ktery mnohem snaze
v automotive.” vstiebava ne¢ekané trzni vykyvy.

N Y

Vstup do novych segmentu ovSsem nelze vyfresit rychlou marketingovou kampani a nikdy to neni ndhrada 1:1.

Vyzaduje predevsim vnitfni transformaci firmy. Odmeénou za zmeénu mysleni, agilni pristup a mensi série
jsou na oplatku vyrazné zdraveéjsi marze.
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Koncentrace

Vétsina firem si riziko koncentrace obratu mezi nékolik malo klicovych odbératelu uvédomuje
az ve chvili, kdy prijde prvni propad objedndavek.

g
Co slysSime:

.NQGS nejlepsi zakaznik
tvori polovinu obratu...”
LA prvnich pét zakazniku
robi spolu asi 90 %.”

Co si z toho odneést:

Firmy, které systematicky buduji Sirsi klientské portfolio,

si zajistuji silnéjsi vyjednavaci pozici a predevsim klid pro
dlouhodoby rozvoj bez strachu z vypadku hlavniho pfijmu.

SkuteCnym cilem je optimalizace struktury: cilené pribirat silné partnery
a postupnée opoustet neperspektivni klienty, ktefi absorbuji kapacitu bez odpovidajici marze.

Expanze

Ceské vyrobni firmy disponuji zdpadnimi technologiemi, maiji $pickové mozky a zlaté ceské rucicky,
ale nardzeji na neviditelnou zed pfi vstupu na zahranicni trhy.

Spoléhaji na to, Ze volné kapacity se prodaji samy, jakmile se web prelozi do ciziho jazyka.

g
Co slysSime:

~Umime to kvalitneji
i levneji ale nemame
kontakty.”

Co si z toho odneést:

Firmy, které necekaji na ndhodné poptavky z ciziny,

maiji jasné definovanou go-to-market strategii
a fizenou multikanélovou exekuci.

Pranik na zahrani¢ni trhy neni o webu ani jazyku. Problémem nebyvd angli¢tina, némcina, francouzsting,

Spanelsting, italstina ani polstina.

SkuteCnd expanze stoji na: presném zacileni, robustnim obchodnim procesu, spravné lokalizaci,
zpusobu budovani duvéry a na vytrvalosti.

Akvizice

Obchodni tymy vétsiny vyrobnich firem dnes ,neakviruji, pouze spravuji stavajici zakazniky".

Jen minimum osvicenych feditelu vyZzaduje proaktivni akvizici, protoze pochopili, Ze nové zakézky
neprichdzeji jen tak, ale vznikaji z fizeného a méritelného procesu.

Co slysSime:

Mdame seznam
firem. Jen se kK nim
neumime dostat.”

4 )

Co si z toho odneést:

Firmy, které to s rustem mysli skuteé¢né vazné, maji
dedikované akviziéni kapacity a systematicky outbound

proces, interné ¢i externé, ktery dokéaze otevrit dvere
k strategickym nadkupéim u novych subjektu.

Vyhledat spravného decision makera, najit jeho kontakty, oslovit ho, nékolikrat follow-upovat a domliuvit
prvni schuzku je Uplné jind disciplina nez account management.
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B Okna prilezitosti

Standardni odpoved ndkupcich:
Mdme to pokryté.“ nebo “We're covered.”(chvili ticho, pak pokracuiji): ,ALE..“ [ “BUT.."

Prave to ,,ALE” nebo anglicky “BUT" pFedstavuje “Window of Opportunity.”
Po nékolika cilenych dotazech ste v diskuzi na jedno z témat.

4 N
Co slysime: Co si z toho odneést:
.Maiji jiz své zavedené Nikdy nekonéete po prvnim ,NE".
dodavatele.” Hledejte mezi radky skryté ,ALE" a ukazte, Zze tomu rozumite.
N Y
> Potfeba druhého zdroje (2nd Source) > Lokalizace a presun vyroby (Nearshoring)
> Zalozni dodavatel (Backup Supplier) > Zména materidlového slozeni (Material Conversion)
> Cenové srovndni (Price Benchmarking) > Vyvoj nového produktu (New Product Development)

> Konsolidace dodavatelt (Supplier Consolidation) > Zména legislativy (Compliance, ESG)

Obchodni cyklus

V prumyslovém B2B obchodu nejde rozjet ,velké véci® ze dne na den. Obchodni cykly jsou maratonem,
ktery se kvuli schvalovacim procesum, auditum a technickym pripravém neustdle prodluzuije.

Vyzaduji trpélivost, pravidelny follow-up a udrzovani kontaktu.

4 )
Co slysSime: Co si z toho odnést:
2023, Vyrobu
St “ rozdélanych prilezitosti :
spoustime letos. v rﬁznycl}:fézl?ch. 12+ meésicu > Staly prisun zakdzek
N Y

Kdyz jsou obchodni cykly takto dlouhé, spoléhat se na jednu nebo dve zakazky je ruska ruleta.

El Lokalni vyhoda

Domaci dodavatel ma pfednost vSude, i v Cesku. Rozdil je v tom, jak velky handicap to pro ciziho

dodavatele znamenda. V Polsku, Itdlii, Francii nebo Némecku je ten prdh vyrazné vyssi nez u nds
a samotna lepsi nabidka ho neprekona.

s D
Co slySime: Co si z toho odnést:
Nesoutézite cenou, ale vynimanym rizikem.

PolAk f : Domaci dodavatel je pro néj vychozi bezpeéna volba
O /G prereruje a Vy tuhle vyhodu musite vyvazit mixem argumentu.
Poldaka.

Némec idedlné > Technologick;’/"ndskczk nllebo.kvglitotivni /ro?dil |
o " > Reference od 'vilastnich' t.z. jinych domdacich firem
od Nemce. > Vnimand blizkost skrze pobocku/partnery/ sklady
> Cenova vyhoda v fddech vyssSich jednotek procent

\ /

NakupcCi nehledd nejlevnéjsino dodavatele, hledd takového, u kterého se nespali.

Preferenci domaciho dodavatele musite vyvazit neécim silnéjsim.

Nikdy to neni jedna véc ale mix komponentu, které eliminuiji riziko omylu u ndkupciho.
Argument ,Vase konkurence X uz s né@mi 3 roky funguje” je nejsilnéjsi kalibr, jaky muzZete vyuZit.
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El Viastni produkt

Mnoho Ceskych vyrobcu stavi svuj business model na nabidce vyrobnich kapacit
podle vykresové dokumentace zakaznika.

Pridand hodnota konci u vyroby dilu.
Tim se dostavaji pod neustdly tlak na cenu, snadnou nahraditelnost a zavislost.

Co slysime: Co si z toho odnést:

”Nemam? viastni _ Nejvyssi marze nevznikaji tam, kde se prodavéa vyrobni
produkt, jen kapacitu kapacita, ale tam, kde se fesi problém zdkaznika.

na strojich.”

Prodej vlastniho feseni, know-how nebo produktu, ziskava firmdm vyrazneée silnéjsi vyjedndvaci pozici.

Nemusi to znamenat vyvoj viastniho vyrobku — Casto staci prevzit vetsi cast odpovednosti za ndavrh,
optimalizaci nebo kompletni dodavku.

[ Navrat vyroby do EU

Evropské firmy po zkuSenostech s vypadky dodavatelskych fetézcu, geopolitickymi riziky i rostoucimi
naklady stdle Casteji pfesouvaji Cast vyroby zpét do Evropy nebo hledaji nové evropské dodavatele.

a )
Co slysime: Co si z toho odneést:
1 TOh_I_e driv nak upeva” Navrat vyroby do Evropy otevira dvere. Vyhravaiji ale firmy,
v Asil. Dnes hledaqyi které jsou pfipravené stat za nimi jako prvni.
v Evrope.”

Pro Ceské vyrobni firmy jde o jednu z nejvéetSich obchodnich prilezitosti poslednich let.
Firmy musi byt vidét, splnovat pozadované certifikace a aktivhé vyhleddvat nové obchodni prilezitosti.

Reference |
Business Development. Externe a efektivne.
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Specialisté na akvizici.

Ct rl n 'd Ig Ita I Externi Business Development.

=]~ [m] info@ctrin.digital
V ctrin.digital akcelerujeme rust prumyslovych B2B firem — skrze 360° Sales | Marketing | Digital _ _#E- % Phos Hctindiaital
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ctrin.digital s.r.o

Véclavské nameésti 841/3, 110 00 Praha 1
IC: 07324375, DIC: CZ07324375

s méfitelnymi vysledky (ROI). Od lokdlnich partnerstvi po mezindrodni expanze otevirdme nové kandly,
vstupujeme na nové trhy a piseme nové kapitoly ispéchu — jako kdyz stisknete CTRL+N ve svém prohlizecCi.
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