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Cenotvorba zacinajiciho zivnostnika

Jak pracovat méne a vydélat vice

Dokazete zdrazit, aby vam klienti neutekli? Mate spravné vypocitanou kapacitu a
ceny tak, abyste se neprepracovali?

Abyste si slusné vydélali, musite tyto dvé klicové otazky spravné vyresit. Klient
ovsem chce platit férovou cenu. A tak vznika mirny rozpor mezi tim, co chcete vy,
a co chce klient. Zajimavé je, ze toho muzZete ovlivnit mnohem vice nez klient.

Pojdme se podivat, jak ceny upravovat tak, abyste dospéli do situace, kdy
pracujete a délate, co vas bavi, a pfitom se slusné uzivili. Ukdzeme vam, jak
pracovat méneé a vydélat vice.

Tento ¢lanek jde hodné do hloubky. Pokud radéji Ctete na papire, tiskova verze je
ke stazeni zde.

Bodova navigace:

- Zacinajici zivnostnik je datové znevyhodnény

- Chybégjici data znevyhodnuji
- Cenu nestanovime od stolu, jde o dlouhodoby proces
- Kazdy si musi informace pfizpusobit

- Faze1: Ziskejte prvni platici klienty a sbirejte data

- Platici klienti - umite je ziskat?

- Vyhodnotte prvnich 20 zakazek

- Misto slevy dejte zavadéeci cenu

- Ziskejte reference za placenou praci

- Hodinovka neni cenotvorba, v prvnich dvou letech nevadi
- Projdéte konkurenci, zjistite cenovy strop i cenové dno

- Prvni cena bude nepresna, proto se soustfedte na vyhodnoceni
- Prvni cena nebude spravna
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- Faze 2: Prepracujte ceny, musite se uzivit

- Mate vlastni data, za¢néte s revizi

- Propocitejte klientskou kapacitu

- Kapacita a ceny: uzivite se?

- Minimalni sazba (cenové dno)

- Jaky je vas bod zvratu?

- ZlepSete se tim, ze vyhodnotite kazdou zakazku
- VylepsSeni sluzby se musi komunikovat

- Faze 3: Metoda postupného zdrazeni

- Prehled kapacity po mésicich

- Naucte se validovat své ceny

- Hlavné neprekrocit cenovy strop

- Slapejte do marketingu

- Vyhodnoceni zakazek

- Znovu sluzbu vylepsSete, |épe se bude komunikovat zdrazeni
- Balanc mezi kapacitou a cenou

- Kontrola cen na trhu

- O kolik procent zdrazit?

- Pravidlo 80 % kapacity

- Krok 1: zdrazte a naplnite 50 % klientské kapacity

- Krok 2: Zdrazte a naplnte klientskou kapacitu na 70 %
- Krok 3: Zdrazte a naplnte klientskou kapacitu na 80 %
- Udrzujte 80 % naplnénost

- Faze 4: Pravidelné ceny upravujte

Zacinajici zivnostnik je datove znevyhodnény
Zacinajici zivnostnik ma obrovskou nevyhodu: nema zadna vlastni data o tom,
jak na jeho nabidku trh reaguje. A zaroven nemiva velky rozpocet na investice.

Chybéjici data znevyhodnuji

Zacinajici zivnostnik (pokud je skute¢né zacinajici) vétsinou nema sit kontaktd,
nema klientelu a pro stanoveni ceny mu chybi redlna data, podle kterych se mUze
rozhodnout.

Nefunguiji rady jako:
1. Spocitejte si naklady - zadné nema a nema presnou predstavu toho, jaké
budou. Vse jsou jen odhady.
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2. Nesmite délat cenu podle konkurence - protoze i zacateénik musi védét,
kde se ty ceny pohybuji
3. Propocitejte cenu a pak to zdvojnasobte - podle ¢eho to ma udélat?

Tyto rady nefunguiji, protoze zacinajici podnikatel prosté nema zadna data. Nema
klienty a nevi, jak budou klienti na jeho ceny reagovat. V této startovaci fazi
podnikani je jen jeden hlavni cil: ziskat prvni platici klienty, tzv. mother clients.
A tim ziskat potfebné zkusenosti, zpétnou vazbu a reference.

Cenu nestanovime od stolu, je to proces

Ziskovou cenu nelze dobre stanovit od stolu - ta se musi stanovit na zakladé dat a
zkusSenosti s klientelou z masa a kosti. V této metodice se soustredime na popis
toho, jak Zivnostnik rozjizdi svlj byznys. Spolu s tim, jak ziskava zkusenosti a
vySSi sebevédomi v podnikani, cenu postupné upravuje.

V tomto ¢lanku ukazeme, jak pouzit metodu postupného zdrazovani.

Cenotvorba neni jednorazova prace, ale dlouhodoby proces, kde postupnymi
Upravami (iteracemi) spéjeme k cenam, které jsou pro nas nejziskovéjsi a zaroven
prinaseji ten typ zakazek, ktery je pro nas i klienta nejlepsi.

Spravné nastavené ceny, které jsou nastaveny dlouhou dobu, dnes uz nefunguiji.
Jen inflace za rok 2022 a 2023 byla kumulativné 27,5%. Takze vaSe ceny
neodpovidaji tomu, kde byly pred tfremi lety.

Kazdy si musi informace prizpUsobit

Zacinajici podnikatel, ktery ovsem v urcitém oboru pUsobi pres deset let a ma
vybudované dobré jmeéno, bude postupovat o trochu jinak, nez je uvedeno v této
metodice. Popiseme tuto cestu v navazujicich navodech.

Zde se soustfedime na zacéinajici - jak v oboru, tak v podnikani samotném.
Chceme ukazat, Ze i kdyz na za¢atku nejde cenu urcit 100% spravné, lze se
postupné iterativnimi zménami a Upravami dopracovat k vyssim castkam.

Tady se soustfedime na popis toho, jak muze postupovat i Uplny zacatecnik, ktery
nema ani moc praxe v oboru a zaroven je na na uplném zacatku podnikani.

Value pricing je v rané fazi zivhostenského podnikani zbozné prani. Tedy pro ty, co
za sebou nemaji 10 let praxe v oboru. Sepsat si nakladovou slozku, kdyz jsem
jesté ani nezacal, nebude fungovat, vsechno budou jen odhady a na spoustu
nakladl zapomenu.
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Na internetu najdete hromady kalkulaci, ale pokud budete vénovat Cas peclivému
propocitadvani, v téhle prvni fazi vas to odvadi od jednoho ddlezitého cile. Od
ziskavani prvnich klientd a prvnich zkusenosti na placenych zakazkach.

Takze pokud jste v této fazi, radgji délejte takové kroky, které prinesou prvni
zakazky. Nijak se nefixujte na cenu, kterou nastavujete. Pocitejte s tim, zZe ji
budeme jesté nékolikrat (nejméneé 5x) postupné upravovat. | kdyz tedy v terci
netrefite desitku napoprvé, budeme mit jesté moznost cenu upravit tak, aby vas
dobre zivila.

Metodu stanoveni ceny si mUZete predstavit jako stielbu z luku. | kdyz stfilet
neumite a stojite dostatecné blizko terce, tak trefite s vyssi pravdépodobnosti, nez
kdyz stojite daleko. Nase metodika vas bude posouvat krok za krokem blize k terci
a bude vam ukazovat, jak zpresnit zasah.

Vyhodnotte prvnich 20 zakazek

Ve Valoe se nejprve soustfedime na ziskani prvnich 5 - 20 zakazek (podle
velikosti zakazek, které délam — korektor se zakazkami na 2 hodiny jich potrfebuje
na testovani 20, zatimmco nékdo, jehoz zakazky jsou dlouhodobéjsi, vystaci s 5).

Celkové chcete tyto véci:
- Ziskat nejméné prvnich 5 klientd.
- Odvést 5-20 rdznych zakazek podle velikosti.
- Cca 100 odpracovanych a vyfakturovanych hodin.

V této fazi testujete, jak umite prodavat, jak fungujete s klienty, kolik toho
odpracujete a kolik vyfakturujete. Co presné sledovat, najdete nize v tomto ¢lanku.
Jde o testovaci fazi, kdy testujete za penize. Proto se do tohoto testovani
nezapocitavaji klienti, ktefi byli obslouzeni zdarma jen za referenci.

Zaroven se jeden klient nerovna jedné zakazce. Jeden klient vdm muUzZe postupné
zadat i vice zakazek.

Misto slevy dejte zavadéci cenu

Klienti, ktefi nakupuji vase sluzby ve fazi, kdy jste jesSté bez referenci a bez
zkusenosti, jsou ochotni to udélat vyménou za 2 véci:

e Mate na né Cas.

e Jste levnéjsi nez kolegové.
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Klienti vétsSinou vi, Ze vas budou muset véci ucit, a Ze vdm véci budou trvat déle
nez profikovi, a proto jsou ochotni platit méné. Diky tomu je vas cenovy strop
(nejvyssi cenu, kterou muzete stanovit) mnohem nize nez u zkudenych kolegul s
dobrymi referencemi. Ti, ktefi navic dodavaji praci véas, maji cenu zase vyssi, nez
je cena bézna ¢i cena prumérna za podobné sluzby.

Véem klientim, které v prvnim roce obslouzite, je nutné komunikovat, Ze jde o
zavadéci cenu. Ze se do budoucnosti bude zvedat, tedy cca béhem jednoho roku.
Ne az za dva nebo tfi roky.

V této metodice pracujeme s postupnym navysovanim ceny (metoda postupného
zdrazeni), a i kdyz za¢inate na minimalni sazbé, nechcete a nemuzete na ni zUstat
dlouhou dobu.

Potrebujete kazdému novému klientovi fici néco v tomto smyslu:

Jde o zavadéci cenu, béhem nasledujiciho roku (pul roku, tfi mésicd) budu
zdrazovat. Pokud ode mne potrebujete vice prace, vyuzijte ceny, kterou pozaduiji
nyni.

V podstaté i kdyz v tuhle chvili nemate nic spocitano a za minutu vas oslovi klient,
Ze néco potrebuje, feknéte mu né&jakou cenu a omezte ji jen na jednu zakazku s
tim, ze klientovi reknete, Ze jde o zavadéci cenu.

Pokud nékomu davate cenu od pasu nebo slevu, vzdy feknéte, ze jde o zavadeci
cenu nebo jednorazovou nabidku, a to v kratkém ¢asovém obdobi (max. 3
meésice).

Pro specidlni nabidky plati totéz. Vzdy je klientovi omezte jak ¢asové, tak poctem
zakazek.

| kdyz si z této metodiky nevezmete vice nez tuto radu, vyhnete se chybé, kterou
déla celd rfada zacinajicich podnikatell:

Naberou klientelu za nizké ceny a pak nejsou schopni zdrazit.
KdyZz rovnou komunikujete, Ze jde o zavadéci nebo jednorazovou cenu, usnadnite
zdrazeni sobé i klientovi. Klient navic bude snaze chapat, Zze vase cena je nyni nizsi
a s nabyvajicimi zkusenostmi poroste.
NezFidka se stava, ze kdyz da OSVC nizsi cenu a nekomunikuje klientovi

dostatecné, byva pak frustrovan(a), ze klient za nizkou cenu neni vdécny a jeste si
vyskakuje.
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Takto napsané to zni jako jasna véc. Nicméné je to Casty narek podnikateld. Je
vSak jen zodpovédnosti podnikatele dostatecné vykomunikovat, jakou vyhodu
zakaznik dostava, a za co. Povinnosti klienta neni byt vam vdécny a ani si byt
védom toho, ze Cerpa néjaka zvyhodnéni. To musi komunikovat podnikatel.

Ziskejte reference za placenou praci

Protoze jde v tuto chvili o to ziskat zkusenosti se zakazkami a zaroven mit v ruce
dUkazy, Ze uz jsem kus prace udélal, je nutné klienty pozadat o referenci. Proto se
po dokonceni zakazkyidealné zeptejte napfriklad:

“MU0zete mi prosim napsat referenci (doporuceni), kterou si ddm na svuUj LinkedIn
profil? Kazda reference, kterou nyni dostanu, mi pomUze v ziskdvani novych
zakazek."

Pokud klienti nejsou ochotni dat psané doporuceni, zeptejte se, co muzete pristé
udélat jinak (metoda DD) pro to, aby byli spokojeni.

Kdyz reference neziskavate, snizujete schopnost tyto zkusenosti monetizovat
nebo zdrazovat. Novym klientdm nemuzete ukazat reference, a proto se vam
bude hlrfe jednat o cené, nebo nebudete moci uplatnit vyssi cenu.

Reference sbirate z toho dlvodu, Ze klienti, ktefi si vas najdou, si zatim nejsou jisti,
Ze vaSe sluzby chtéji, nebo Ze jste dostatec¢né kvalitni. Reference v psané podobé
mohou nejistého klienta presvédcit, ze penize na budou dobre vynalozené.

Hodinovka neni cenotvorba, v prvnich dvou letech nevadi

Stavét produktovou nabidku ve sluzbach (tedy produkt jako sluzba) na uplném
zacatku nedava smysl. Nevite, jak dlouho bude jaka Cinnost trvat, vétSinou se néco
protdhne a také se stane, ze klient méni zadani. Takze vycucat si z prstu néjakou
konecnou cenu za sluzbu nepovede k dobrym vysledkGm.

Jak odhadnout, kolik néco zabere Casu, kdyz jsme to zatim sami na sebe nedélali?
Hodinova sazba je bezpelna sazka v prvnich 1 - 2 letech sélo podnikani. K
produktizaci (kdy sluzbu prodavate jako produkt) se dostanete postupné.

Diky hodinovce ziskate pomeérné presnou predstavu, kolik co zabere Casu a
budete placeni za vSechnu praci, kterou udélate.

Pro pokrocilé zivnostniky, ktefi odvadéji mimoradné dobrou praci, znamena

hodinovka vétsinou pFijmovy strop. Klienti, a to, i kdyz vi, Zze jste nejlepsi, nechté&ji
platit nad urcitou sumu za hodinu, protoze jim prijde az pfilis vysoka.
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Tuto sumu Casto srovnavaji s Clovékem, ktery je in-house. To je pak pro
mimoradné sikovné zivnostniky velka nevyhoda, protoze i kdyz mohou byt
mnohem Sikovnéjsi nez kolegové (maji efektivnéjsi procesy), tak jim urcitou vysi
hodinové sazby nechce z klientd zaplatit nikdo. U takového ¢lovéka musi
nastoupit produktizace (kdy sluzbu prodavame jako produkt) a value pricing.

Jsou samozrejmeé profese, kde hodinovou sazbu nejde obejit (psycholog, terapeut)
a jiné profese, kde se hodinovka kombinuje s balicky sluzeb (konzultant).

Projdéte konkurenci. Zjistite cenovy strop i cenové dno

Kdyz mate mezi zakazkami volno, udélejte resersi konkurence. Je to pro doplnéni
informaci. | pokud zacinate, neméli byste byt vyrazné levnéjsi nez nejlevnéjsi
konkurence. To, ze jste levngjsi, jesté klientelu nepfrinese.

V této reSersi potfebujete zjistit, v jakém cenovém rozmezi se vSichni ostatni
pohybuji.

Udélejte si tedy seznam 50 - 100 konkurentl a podivejte se na jejich ceny. Pokud
jste uzce profilovani a takto Sirokou zakladnu nemate, pfidejte na seznam kolegy
pribuznych oborl.

Aby vam to slo rychle podivejte se napfriklad na:

e WWw.navolnenoze.cz.
e www.poradci.cz

Poradci.cz maji casto cenove stropy, nebo se jim blizi. Rozptyl vSech cen najdete
na portalu Na volné noze.

Takova reSerSe zabere vétsinou par hodin. Aby to nebyl vyplytvany Cas, stoji za to si
je seradit do tabulky a zahrnout nasledujici informace:

jméno

web

obor

hlavni sluzba

cena v hodinovce

cena za sluzby jako produkt

Takto ziskate pomérné zajimavy prehled cen a jejich rozptylu. Zaroven by vés
reSerse méla zbavit strachu zvysit ceny do budoucnosti.

Jednou za pUl roku pak stoji za to si vSechny nalezené konkurenty projet a zjistit,
kdo je relevantni, jaké sluzby se vice prosazuji a kdo fakturuje jinak nez
hodinovkou. Zdstavate tak v kontaktu s oborem, ve kterém pracujete, a muzete
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tak sledovat, jestli vam nékam neujizdi vlak. Seznam uloZte, budete s nim
pracovat v dalSich fazich.

Z reSerse v této fazi vytahnéte tyto 2 zakladni informace:

e Cenovy strop - nejvyssi cena, kterou na trhu vidim.

e Cenové dno - nejnizsi cena, kterou na trhu vidim.
V tomto rozptylu se vase cena bude pohybovat v pfistich tfech az deseti letech. A
pokud jste zjistili, Ze ve 100 % pfipadl maji vSichni vyssi cenu nez vy, uz vite, jaké je
cenové dno v oboru, a kam se musite s vasi cenou rychle dostat.

Do kdy mUzete soutézit v nejnizsi cené

Drobnému zivnostnikovi se nevyplati soutézit s korporacemi v tom, ze bude néco
délat levngji. Cist&é matematicky to nevychazi.

Jedinou vyjimku muizete udélat v Uplném zacatku podnikani. Pokud za sebou
nemate nic, nemate reference, nemate byvalé kolegy, ktefi vas mohou doporucit,

tak cena je vase hlavni vyhoda.

Zasadni je, ze u vétSiny profesi by vase cena v roce 2023 neméla klesnout pod 300
K¢ fakturovanych na hodinu (vysvétlime nize v klientské kapacité). Pokud uz z
néjakého dluvodu pod touto cenou jste, berte téch 300 K¢ jako orientacni bod
(benchmark), ktery musite rychle pokofit.

Obor je tu klicovy. Pokud je nékdo v poradenské oblasti, asi se bude pohybovat
spise okolo 1000 KE. Pokud nékdo déla virtualni asistentku, bude zacinat na téch
300 Kc.

V tomto navodu ignorujeme, ze nékdo zacne na vyssich ¢astkach. Je to v poradku.
Stejné tak ignorujeme, Zze nékdo ma 15 let zkusenosti z oboru a ted'si nastavuje
ceny za svoje expertni sluzby.

Nastavujeme cenu, za kterou dokazete prodat jako zacatecnik v oboru i v
podnikani samotném. Pokud jsou vase ceny vysSi nez nami uvedené minimum a
klienti kupuji, sméle do toho. Jde o to, aby testovaci faze probéhla rychle a
netrvala fadu mésicy, ale spise jen fadu tydnu.

Nizka cena hraje roli jen pro prvni klienty, ktefi vam daji Sanci. Ti dalsi, ziskani z
referenci, uz budou chtit vysledek, a protoze jsou na doporuceni, cenu az tolik
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Byt na trhu nejlevnéjsi dlouhodobé jako solo podnikatel je cesta do pekel. Nizka
cena nesmi byt vase konkurencni vwwhoda dlouhodobé. Hledejte, v Cem budete

lepSi nez konkurence.

Nizkou cenu ve vétsiné pripadl umi délat ziskové vétsi firmy, které maji nastaveny
velmi efektivni procesy a u dodavatell si mohou vyjednat nizsi ceny v rdmci toho,
Ze kKupuji vyssi objemy.

Zacinajici zivnostnik toto nema. Aby se dlouhodobé udrzel, nemuze byt cena jeho
hlavni konkurencéni vyhodou, protoze objem prace bude pro zivnostnika vzdy
stejny. Ten navysit nelze.

Prvni cena bude nepresna

Zabyvat se zbyte¢né dlouho tvorbou ceny pred tim, nez mate prvni klienty, jen
oddaluje zacatek podnikani. Proto mudzete v prvni fazi klidné strelit néjakou cenu
od boku a prodavat komukoli, kdo chce koupit.

Ve Valoe tuto fazi zarfazujeme proto, abychom pri stanovovani ceny meéli data a
mohli z nich vychazet. Cena bude nejprve nepresna, coz nevadi. Hlavni je mit
prvni zakazky rychle a ziskat zkusenosti.

Kazdou zakazku poctivé vyhodnotte:

1. kolik hodin jste na ni stravili

2. kolik hodin jste fakturovali

3. kolik z celkového ¢asu zabrala komunikace
4. jaky byl prodejni proces

5. kolik zabrala pfiprava

6. cov zakdzce fungovalo

7. co pfristé udélat jinak (metoda DD)

8. kde vznikly problémy s klientem

9. jak probihal zaznam klicovych informaci
10. jaky byl prodejni proces s klientem

1. jaka byla cela zakazka

Nejlepsi je vSechno si vyhodnotit za pomoci tabulky. A ano, nékdo tabulky rad
nema. Podnikate. Podnikani nelze fidit bez Fizeni financi. S tabulkami se proto
naucte pracovat. Nehledejte vymluvu, ze to neumite. V podnikani se budete

prekazce!
Cela tato faze ovsem nedava smysl, pokud neprejdete do dalSich fazi. Pokud by

prvni faze stdla sama o sobé bez navazujicich kroku, byla by to mimoradné
Spatna rada. A rozhodné byste se ji neméli drzet.
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Faze 2: Prepracujte ceny, musite se uzivit

Nyni za sebou mate prvni zakazky. Data a zkusenosti, které jste ziskali, jsou klicové
pro to, abyste se béhem navazujicich krokd mohli posunout spradvnym smérem:

e nepodcenilise
e neprodélavali
e uzivilise a méli na zakladni potreby

V této fazi se soustfedime na to, aby byla cena nastavena zhruba ze 60 % spravneé
(tedy ziskové). Dosahnout 100% optimalizace se da vzdy na n&jakou dobu, po niz
se zmeéni trh a vSechny ceny se musi opét pozmeénit. 100% presnost tedy v
podstaté neexistuje. Ci spise existuje, ale jen na omezenou dobu.

Mate vlastni data - zacnéte s revizi

Vyhodnocovat muzZete ve chvili, kdy mate za sebou alespon 20 zakdzek u nejméné
5 rGznych klientl. Méné klientl a mate nedostatecny vzorek. Méné nez 100 hodin
odpracovanych na placenych zakazkach a mate malé mnozstvi ¢asu s klienty.

Tato data chceme vyhodnotit, abychom zjistili:

jaké zakazky probéhly
kolik klientl jimi proslo
kolik ¢asu to zabralo

a kolik z toho bylo penéz

Jako prvni krok revize vytvorte seznam vsech klientl (tuto ¢ast bereme z analyzy
klientské zakladny). Do prvniho sloupce tabulky udélate seznam klient(:

Klient 1
Klient 2
Klient 3
Klient 4
Klient 5

Ke kazdému klientovi pridejte informace do dalsSich sloupcu:

Celkova fakturace

Pocet fakturovatelnych hodin
Hodinova sazba z fakturovatelné prace
Komunikace a prodej
Nefakturovatelnd prace

Jaké probéhly zakazky

Problémy, které vznikly

NN WN
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1. 2. 3. 4, 5. 6. 7.
Hodinova
Pocet sazba z Nefakturo- Jaké Problémy,
Celkova fakturovan fakturovat Komunikac vatelnd probéhly které
fakturace ych hodin elné prace e a prodej prace zakazky vznikly

Klient 1
Klient 2
Klient 3
Klient 4
Klient 5

Za celé obdobi chcete jesté vyhodnotit nasledujici:
e Kolik hodin bylo celkové straveno na marketingu?

e Kolik bylo hodin fakturovatelné klientské prace?
e Jaky je jejich pomér?
e Kolik hodin bylo potfeba na pfipravy procesd a budouci klientské prace?
e Kolik bylo celkové pres vSechny klienty fakturovano?
Leden Unor ;
pocet hodin procenta pocet hodin procenta :
celkové odpracovano 120 100 % 80 100 %
celkové do marketingu 60 50 % 20 25 %E
celkové fakturovatelné prace 40 33 % 40 50 %
fakturovano 20 000 20 000 :

V prikladu ilustrovaném vyse mohl podnikatel v lednu pracovat vSechen dostupny
¢as. Zato v unoru byl nemocny, a proto udélal vdechnu fakturovatelnou klientskou
praci tak, jak potfeboval, ale musel osidit marketing. 50 % Casu zbyva na
fakturovatelnou praci.

Propocitejte klientskou kapacitu

Vzdy budete mit praci okolo, ktera nebude placenda. Nebudete ji klientovi
fakturovat. Jde o Cas na:

e prodej - tedy ziskani zakazky

e administrativu

e marketing a promo
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zkazenou zakazku

networking

vzdélavani

odpocinek (obéd, svacina, WCQC)
Urady, banky

Proto pocitejte s tim, ze budete fakturovat cca 50 % svého casu. Urcité profese
jako virtualni asistentka nebo programatofi jsou schopny po par letech zkusenosti
fakturovat i 80 % veskerého pracovniho ¢asu. Bézny smrtelnik maximalné 70 %.
Nékteré profese jako poradci fakturuji jen 30 % svého Casu.

Nasledujici propocty proto ilustrujeme pro tyto podily fakturovatelného Casu:

e 30%
e 50%
70 %

V prvnim pUlroce podnikani ovéem zapomente na 70 %, protoze musite délat
marketing, prezentovat se, nebo délat obchod, a to zabira dost ¢asu. Proto 70 %
berte jen jako cvi¢eni, realisticky pocitejte s 30 % - 50 %.

Kapacita a ceny: uzivite se?

Zasadni otazka je, jestli se s vasi hodinovkou uzivite.

40 hodin tydné
Pokud pracujete 8 hodin denné 5 dni v tydnu, je to 40 hodin tydné. Vypocet
klientské kapacity je tedy:

e 30 % je 12 fakturovatelnych hodin,
50 % je 20 fakturovatelnych hodin,
70 % je 28 fakturovatelnych hodin tydné

tydenni ¢asova

dotace v klientska fakturované
hodinach kapacita hodiny tydné
40 30 % 12
40 50 % 20
40 70 % 28

Pocitejte s tim, Ze vas musi uzivit fakturace cca 30 % - 50 % z celkového pracovniho
casu.
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4 tydny v meésici
Jako celkovou pracovni dobu pocitam jen 4 tydny v mésici. Zbytek je jako naraznik
proti zivotu:

- Budete nemocni.
- Pojedete na dovolenou.

AZ budete zavedeni a budete mit vyssi sazby, tak si pridate delSi dovolenou, nebo
si tfeba dovolite pracovat méné. Pro nase hrubé propocty to vsak ted staci takto.

Pokud kalkulujete s tim, Ze pracujete 4 tydny v mésici, vyjde vam né&jakych 29 dni
V roce, které nepracujete, a to je zhruba jako pétitydenni dovolena v zameéstnani
(5x5 =25 dni + 3 dny napt. sick day = 28 dni, my mame 29).
Vypocet mésicni klientské kapacity je tedy:

30 % kapacity: 12 hodin x 4 = 48 hodin

50 % kapacity: 20 hodin x 4 = 80 hodin
e 70 % kapacity: 28 hodin x 4 =112 hodin

tydenni ¢asova

dotace v klientska fakturované fakturované

hodinach kapacita hodiny tydné hodiny mési¢né
40 30 % 12 48
40 50 % 20 80
40 70 % 28 112

A takto bude nase tabulka vypadat, kdyz pfiddme rdzné hodinové sazby:

Hodinova sazba

tydenni fakturované fakturované
Casova dotace klientska hodiny hodiny
v hodinach kapacita tydné meésicné 300 K¢& 500 K¢& 800 K¢& 1 000 K&

40 30 % 12 48 14 400 K€ 24000 K& 38400 K& 48 000 K&
40 50 % 20 80 24 000 K& 40000 K& 64000Ke 80000Ke
40 70 % 28 112 33 600 KE 56 000 KE 89 600 KE 112 000 Ké

Na prvni pohled. Uzivite se?

Kam se musite s hodinovou sazbou posunout, abyste se uzivili a jesté zaplatili vse,
co po Vas byznys chce? Se 70 % pocitejte jediné pokud mate dukazy, ze jste v
predchozim obdobi dokazali tolik svého Casu vyfakturovat.
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Pokud jste vyfakturovali 30 %, pocCitejte Castku na zakladni uziveni pfi fakturaci 30
% Casu. Kde pak bude vase minimalni hodinovka? Nejnizsi sazba, se kterou se
uzivite (a budete mit na zakladni zivotni potreby) prosté bude urcité nejméné 300
KE. A cilem je jit postupné vysSe, jak budete zvySovat své dovednosti.

Také pocitejte s tim, ze se vase hodinovka bude pohybovat v rozmezi bézného
cenoveho dna a cenoveho stropu, ktery jste zjistili z reSerse konkurence.

tydenni fakturované fakturované
Casova dotace klientska  hodiny hodiny
v hodinach kapacita  tydné mésicné 300 K& 500 K¢& 800 K¢ 1 000 K&

40 30 % 12 48 14400 K¢ 24000 K& 38400 KE 48000 Ke
40 50 % 20 80 24000KE 40000KE 64000KE 80000Ke
40 70 % 28 112 33 600KE 56 000KE 89600 KE 112 000 K&

Naklady  Zbyde
30 % 70 % 70 % 70 % 70 % 70 %
10 080 K& 16 800 K& 26 880 K& 33 600 K&
16 800 K& 28 000 K& 44 800 K& 56 000 K&
23520 K& 39200 KE 62720 KE 78 400 K&

Naklady Zbyde
50 % 50 % 50 % 50 % 50 % 50 %
7200 KEc 12000 KE 19200 KE 24 000 Ké
12 000 KE 20 000 KE 32000 KE 40 000 Ké
16 800 KE 28000 K& 44 800 K& 56 000 K¢

Jaky je vas bod zvratu?

Zatim jsme se bavili jen o vyplaté. Nikoli zisku. Pokud zacCinate, stejné nejprve
musite zaplatit zivotni naklady.

Bod zvratu ve firmeé je, kdyz firma zaplati vSechny naklady a nema ztratu.

Pro zacinajiciho zivnostnika mUzeme jako bod zvratu pocitat prave to, ze zaplati
zakladni zivotni potreby.

Udélejte si lehky propocet, kolik potfebujete na zakladni potreby:
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Dovolenou a spofeni, nebo investice v této fazi nezapocitdvame, protoze chceme
stanovit minimum, které vas udrzi pFi zivoté, i kdyz si jesté nebudete vyskakovat.

Znovu se podivejte do tabulky:

tydeni asova fakturované fakturované

dotace v klientska  hodiny hodiny
hodinach kapacita tydné meésicné
40 30 % 12 48
40 50 % 20 80
40 70 % 28 112
Naklady Zbyde
30 % 70 %
Naklady Zbyde
50 % 50 %

300 K&

14 400 K&
24 000 K¢
33 600 K&

70 %
10 080 K¢&
16 800 K¢&
23 520 K&

50 %

7 200 K&
12 000 Ké&
16 800 K&

500 K¢

24 000 K¢
40 000 K¢
56 000 K¢&

70 %
16 800 K¢&
28 000 K¢
39 200 K&

50 %
12 000 Ké&
20 000 K¢
28 000 K&

800 K¢

38 400 K¢é
64 000 K&
89 600 K¢

70 %
26 880 K¢
44 800 K¢
62 720 K¢

50 %
19 200 Ké&
32 000 Ké
44 800 K&

1000 K&

48 000 K¢
80 000 K¢&
112 000 K¢

70 %
33 600 K&
56 000 K&
78 400 K&

50 %
24 000 K&
40 000 K¢
56 000 K¢

Hodinovka, tedy hodinova sazba, ktera pokryje zakladni potfeby je pro vas v této

v v

fazi cenové dno (nejnizsi ¢astka, kterou mUzete fakturovat). Co nejdfive se na tuto
hodinovku musite dostat. Jinak se prosté neuzivite a budete si tvorit dluhy.
Nebudeme a nehceme na ni zUstavat dlouho. Jen pfistich par mésicu. Jde jen o

zakladni minimum.

Zakladni hodinovka, kterd v prvnich mésicich zaplati zakladni zZivotni potreby, je
pro nas bodem zvratu. Neni to ovsem dlouhodobé udrzitelny stav, cilem je dostat
se na optimalni hodinovku, do které jsou zapocitany i dalsi véci, které do zivota

patfi (spofeni, dovolena, konicky....).
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Proc volime tento postup?

Ono je totiz velmi lehké vypocitat si krasny zivot, super hodinovku, tfeba 1000 K¢
za hodinu, ale pokud nejste schopni prodat za vice nez 400 KC na hodinu, tak vam
to moc nepomuze.

Pokud je velky rozdil mezi aktualnim stavem a stavem budoucim, je to
deprimuijici, a co jsem vétSinu lidi vidéla, tak i silné demotivujici.

Na vyssi sazby hodinovky se mUzete dostat jediné tak, ze za né dokazete
dlouhodobé prodavat. A nez nastavit hodinovku, za kterou vdm nikdo nekoupi, je
lepsi mit hodinovku nizkou a védét, Ze ji postupné budete navySovat s tim, jak se
budou vasSe obchodni a marketingové dovednosti zlepSovat.

ZlepsSete se tim, ze vyhodnotite kazdou zakazku

Kazda zakazka je prilezitost k uCeni a k vylepseni svych sluzeb. U nékterych
zakazek jsou problémy, jiné probéhnou hladce. Kazda ovsem mUze vést k tomu,
Ze vas priblizi k lepsim sazbam nebo |lepsimu nastaveni architektury sluzeb.

To ovSem pouze za predpokladu, ze si pouceni vezmete k srdci a néco s nim
udélate. Proto vzdy stoji za to udélat vyhodnoceni zakazek pisemné.

Minimalistické vyhodnoceni

U minimalistického vyhodnoceni zodpovidame jen 2 zakladni otazky:

1. Co fungovalo dobre a chci vtom pokracovat?
2. Co udélat priste jinak?

Prvni otazka (Co fungovalo?) vam pomaha |épe nastavovat procesy, které jsou
opakovatelné a nezapomenout na to, Cemu se chcete skutec¢né vénovat.

Druha otazka je zamérné formulovana prave takto: Co pfristé udélat jinak? Diky ni
se nezamérite na chyby, ale spise si trénujete hledat feSeni problémd, které
nastaly.

Zapsat tyto véci by vétSinou nemélo zabirat nijak moc ¢asu. VétsSinou jeto 5-10
minut. Bude to ovSem velmi akcelerovat vas postup.

Sir&i vyhodnoceni

Pokud mate vice Casu, k pfedchozim 2 otazkam si napiste odpovedi i na dalsi
otazky:

e Jakeé vznikly s klienty problémy?
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Jak je chcete pristé resit?

Jak jim chcete predejit?

Budete zakazky nacenovat jinak?

Byl v cené dostatecny naraznik na problémy?

MUzZete také pridat otazky tykajici se prodeje:

Dokazal(a) jsem dobre komunikovat vyhody a vysledky pro klienta?

e Nesnazil(a) jsem se davat slevy?
Byl to nakonec pro klienta ten nejvhodnéjsi produkt? Nebylo by lepsi néco
mensiho/étsine?

Vylepseni sluzby se musi komunikovat

Pokud nedokazete zdrazit rovnou na cenu, kterou jste si urcili, dostanete se k ni
metodou postupného zdrazeni.

Protoze chcete hodinovku navysovat, nejde to bez toho, abyste vylepSovali sluzbu
a naucili se spravné komunikovat benefity, které z vasi prace budou vasi klienti
mit.

Pokud sluzbu vylepSujete a komunikovat to neumite, tak vam to v navyseni sazby
nebude moc pomahat.

Nestaci oznamit: “zlepsil(a) jsem svou sluzbu.” Chce to dodat také informace, jak
konkrétneé se sluzba vylepsila, a co dobrého to pro klienty znamena.

Vezmeéme si za priklad nasi sluzba Rychla revize cen, do niz jsme pridali novy
checklist, ve kterém klienti zaskrtnou, co uz maji hotovo, a diky tomu travime vice
¢asu nad hledanim feseni na klientovy otazky.

Faze 3. Metoda postupného zdrazeni

Abychom mohli postupné zdrazovat, potfebujeme mit jistotu, ze klienti neutecou
a jsou ochotni nam platit i za zvySenou cenu.

Proto pouzivdme metodiku zdrazovani podle naplnéni kapacity. Nejprve
zdrazujeme nové klientele a sledujeme, jestli je ochotna tyto ceny platit, a tim
nové ceny validujeme (=testujeme, Ze klienti zaplati). Pozdéji ceny dorovname
klientele stavajici.

Takto se vyhneme riziku, ze stavajici klienti odejdou a za nové ceny neprodame.
Pokud se stavajici klientele bojime zdrazit, metoda postupného zdrazeni pfinese
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nové klienty, ktefi plati nové ceny, a diky tomu je jednodussi ceny postupné
navysit i stavajici klientele.

Je to cesta s nizkym rizikem. VVZdycky lze zarfadit rychlejsi postup a napfiklad
zdrazovat vsem najednou. Ma to vSak své nevyhody, protoze klientela vétsinou
nema rada nejistotu a vadi ji pfilis rychlé nebo Casté zmeény ceny.

Pri aplikaci metody postupného zdrazovani budeme délat 2 hlavni véci:

1. vyhodnocovat vsechny zakazky a jejich ziskovost
2. postupné zdrazovat podle toho, jak mate naplnénou klientskou kapacitu

- Vyhnout se strachu ze zdrazovani.
- Zdrazovat nové klientele, abychom neposkodili vztahy s klientelou stavajici.
- Zdrazovat postupné a tim cenu validovat.

Zdrazovat budeme, kdyz zaplnite 50 % svoji klientské kapacity, 70 % klientské
kapacity, 80 % klientské kapacity. Jsou i jiné moznosti (podle poctu klientl, po
kazdém tretim klientovi, kazdé 4 mésice).

Metoda 50 % - 70 % - 80 % je nastavena tak, abyste rychle ziskali klientelu, ktera
vam plati. MUzZete s ni pracovat pravidelné a mate jistotu pfijmud (ze kterych
zaplatite socialni a zdravotni pojisténi).

Prehled kapacity po mésicich

Nejprve je potieba nabrat tolik klientUd, abyste zaplnili 50 % vasi klientské kapacity.
Nejedna se o celkovou pracovni kapacitu, ale ten Cas, ktery mate vymezeny na
klienty. Tady chceme naplnit pravé 50 % klientské kapacity.

Pokud tedy odpracujete 20 fakturovatelnych hodin tydné, pak je 10 hodin 50 %
vasi klientské kapacity.

Kazdy mésic si jeSté udélejte shrnuti, jaka byla vaSe skutecna kapacita a kolik z ni
bylo naplnéno.

Leden Unor :

pocet hodin procenta pocet hodin procenta :

celkové odpracovano 120 100 % 80 100 %
celkové do marketingu 60 50 % 20 25 %;
celkové fakturovatelné prace 40 30% 40 50 %
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fakturovano 20 000 20 000 '

Cast kapacity se vdm nenaplni, protoze klienti jsou ob&as nespolehlivi, a i kdyz
objednaji, ne vzdy vSechen ¢as vyuziji.

Naucte se validovat své ceny

Spolu se zdrazenim budeme validovat cenu. Chceme veédeét, Ze se stavajicim
marketingem a vybudovanym jménem dokazete prodat i za novou cenu. Chceme
zajistit, ze ta cena neni ani prilis nizka, a ani prilis vysoka.

Velmi hrubé obrysy validace ceny jsou tyto. Pokud nakoupilo:

90 % klientl - cena je spise nizkd a muzete v klidu zdrazovat
50 % klientl - cena neni $patna, muzZete lehce zdrazit

e nakoupilo do 30 % klientl - cena je zatim asi pfili$ vysoka - pockejte az
naplnite 50 % nez budete zdrazovat. Chce to zde ovsem spravné vyhodnotit,
jestli nastal ¢as spravné zdrazit

A ano vynechavame fadu dalsich dlGvodu, proc klienti nenakoupi. Jako napfiklad z
dlvodu, Ze zatim nemate vychytany sales proces, nebo ze vdm chybi dostatec¢na
nabidka pro vybranou klientelu. Z hlediska ceny to vSak znamena podobné veci.

Klienti vétSinou chtéji platit vice jen v pfipade, ze ve sluzbé pro sebe vidi
odpovidajici zisk, hodnotu, vyhody. A pokud jste je nekomunikovali dobre, tak
cenu prosté s uspéchem nezvysite.

Problémem je, jak cena prilis nizka, tak i vysoka. Prilis vysoka cena, ktera prekroci
cenovy strop vasi klientely vede k tomu, Ze nejste schopni prodat. Cena je pfilis
nizka a budete brat kazdou zakazku, takze se pretizite, nebudete stihat a stejné se
neuzivite dobre.

Hlavné neprekrocit cenovy strop

Postupnym zdrazovanim a postupnou validaci jde o to neprekrocit cenovy strop.
Cenovy strop u zacatec¢nika je posazen mnohem nize nez u Clovéka, ktery ma za
sebou deset let v oboru, vybudované jméno a desitky skvélych referenci.

| proto nefunguje nastaveni ceny podle konkurence. Napfriklad nemusite mit tak
dobry marketing, a tim paddem vdm nebudou fungovat stejné ceny. Konkurence
muze mit vyhody (tfeba neplati ndjem), které nemate a diky tomu muze mit ceny
nizsi pri stejné ziskovosti.
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Cenovy strop bohuzel nelze poznat jinak nez tak, ze se k nému postupné blizite a
cenu validujete.

Slapejte do marketingu

Protoze z predchozi faze mate sluzby otestované, vite co cekat od sebe i od
klient(. Zatim se neuzivite, jde vSak o to ziskat tolik zakazek, abyste se uzivili a
postupneé rostlismérem Kk zisku.

Veétsinu problémU v zacatcich podnikani z nedostatku klientl vyresite tfemi
vécmi:

e Prodejem
e Prodejem
e Prodejem

Prodej v tomto ¢lanku nerozdéluji na marketing a sales. Obé jsou to cesty, jak
délat byznys development. A idealné by mély jit ruku v ruce.

KdyZ se sales i marketing naucite, nepfrestavejte. Cim je vétsi poptavka po vasich
sluzbach, tim lepsi (vyssi) ceny si mldzete Uctovat. Jde o cenotvorbu podle
poptavky.

V tomto bodé déla fada podnikateld obrovskou chybu. Naberou klientelu, protoze
si délaji dobry marketing a pak jej prestanou délat, protoze maji plno. Jenze klienti
pak prestanou chodit a podnikatel musi znovu zacit délat marketing a sales
(anglicky Feast and Famine cycle - cyklus hojnosti a hladovéni).

Z nasich zkusenosti vyplyva, ze tento problém nastava tim, ze zivnostnik
nepracuje dobre s vlastnimi kapacitami. A zaménuje kapacitu klientskou s
celkovou pracovni kapacitou.

Protoze chce vydélat vice, tak naplnuje celkovou pracovni kapacitu - nejen
klientskou kapacitu - namisto toho, aby €ast klientely odfiltroval o néco vyssi
cenou. A bud'tak v rdmci kapacity ziskal vice penéz, nebo aby si uvolnil ruce na
marketing.

Na marketing dlouhodobé vyhrazujte 20 % - 50 % své celkové ¢asové kapacity.
Délejte takové aktivity, které muzete délat pravidelné - kazdy tyden, které vas
nezahlti, ale budou dlouhodobé podporovat vas prodej. A neprestavejte ani tehdy,
kdy zrovna zakazky chodi dobre.
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Vyhodnoceni zakazek

VSechny zakazky budeme i nadale vyhodnocovat. A informace o téchto zakazkach
uchovavat v pisemné podobé. AZ budete stavéet sluzbu jako produkt - tedy jak
stavét produktizované sluzby spravné - budou viechny tyto informace klicové.
Bez vlastnich dat budete stavét jen na vodé.

Leden Unor

pocet hodin procenta pocet hodin procenta

celkové odpracovano 120 100 % 80 100 %
celkové do marketingu 60 50 % 20 25 %
celkové fakturovatelné prace 40 30% 40 50 %
kapacita, k
fakturovano 20 000 20 000 :

Znovu sluzbu vylepsete, |épe se bude komunikovat zdrazeni

Otazky uvedené v predchozi ¢asti by vas mély vést k tomu, abyste sluzby
zlepsovali. Mély by vdm pomoci uvédomit si, co vam jde nejlépe, a za jaké sluzby

jsou klienti ochotni platit vice penéz. Tedy ti klienti, které aktualné pritahujete.

Napfiklad zjistite, Ze néjaké ¢éasové minimum pro poradenstvi, z néhoz jsou vidét
prvni vysledky, je 6 hodin. TakZe to mulze znamenat, Ze zaCnete prodavat dva
Casove balicky - po 6 hodinach a po 12 hodinach.

A to vdm zase pomuze Iépe komunikovat pfi prodeji, kolik ¢asu prace pro klienta
zabere, a budete napriklad moci komunikovat, Zze mezi 6 a 12 hodinami stihnete
prvni dva kroky z toho, co celkové potrebuje.

Balanc mezi kapacitou a cenou

Protoze jde o metodu postupného zdrazeni, kde drzime balanc mezi naplnénim
klientské kapacity a cenou, budeme cenu navySovat postupné. Zdrazovat budeme
vzdy v téchto fazich:

- po naplnéni 50 % klientské kapacity

- po naplnéni 70 % klientské kapacity
- po naplnéni 80 % klientské kapacity.
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A to zamérné. Abychom prvni polovinu klientl nabrali tak, Ze nas uzivi, a
neriskovali, ze navysime cenu na takovou castku, kterou vam nikdo nezaplati.
ProtoZe nevime, kde je vas cenovy strop, navysujeme pfi 50 %, 70 %, 80 %
klientské kapacity.

Nedoporucuji postupovat po 30 %, 60 %, 90 %, coz by mohlo vypadat logicky. V
nékterém z pfistich ¢lankd probereme, jaké jsou dalsi moznosti zdrazovani.

V zavislosti na tom, kolik klientd mésicné muizete mit, budete v urcité fazi
zdrazovat treba i s kazdym druhym klientem.

Mnozi zivnostnici také udélaji tu chybu, Ze dlouhodobé s cenou nepracuji a cenu
navysuji az kdyz maji svoji klientskou kapacitu plnou. To je velkad chyba hlavné
kvUli tomu, Ze nemohou nabrat nové klienty za nové ceny.

Leden Unor

pocet hodin procenta pocet hodin procenta

celkové odpracovano 120 100 % 80 100 %i
celkové do marketingu 60 50 % 20 25 %!
celkoveé fakturovatelné prace 40 30% 40 50 %!
kapacita, k :
fakturovano 20 000 20 000 i

Kontrola cen na trhu

Pokud se zvedate z cenového dna, je na Case projit konkurenci a udélat si kontrolu
jejich cen a nabidek:

Nepridali nové produkty?

Nebalickuji svoje sluzby jinak?

Zdrazili?

Zlevnili?

Kolik procent konkurence je na tom stejné jako pfi predchozim kroku?
Kolik procent konkurence se nékam posunulo?

Kde se nyni z hlediska konkurence nachazite vy?
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Béhem obcasného pozorovani konkurence by mélo dochazet k tomu, zZe hledate,
jak byt lepsi nez 80 % ostatnich. Nemusite byt lepsi ve vSem, ale v klicovych
oblastech. Jaké ty kliCové oblasti budou, je na vas.

Cilem je hledat prdnik mezi tim, co dokazete a zaroven jste v tom konzistentné
lepsi nez konkurence. Na zacatku o tom staci uvazovat a premyslet, zkusengjsi
podnikatelé uz musi mit tuto stranku peclivé definovanou, aby se dokazali odlisit
od konkurence.

Jen tak si Ize do budoucnosti budovat silnou znacku, ktera unese vyssi ceny.

O kolik procent zdrazit?

Zdrazovani budeme postupné délat podle toho, jak budeme validovat cenu a
podle toho, kolik nabidek nase klientela pfijme.

Zde je také velmi tézké vytahnout néjaké pravidlo, které by platilo vzdy a za vsech
okolnosti. Jde o kombinaci 4 faktor(:

jak rychle chcete naplnit kapacity
jaka je situace na trhu

jak vypada konkurence

jak silny mate marketing

ZdraZujte vSak nejméné o 10% a maximalné o 100%. U zdraZeni na dvojnasobek
pocitejte s tim, Zze az pUl roku mUze trvat tzv. ztiSeni zakazek. Tedy pokud takto
zdrazite, muUze se stat, Ze az pUl roku bude chodit minimum zakazek.

Nékdo bude tvrdit, ze takové skokové zdrazeni je Spatné atd. Nicméné v urcitych
chvilich to mUze byt validni strategie. Pro klientku, ktera byla téhotna, jsme navrhli
strategii a to tak, ze tésné pred porodem zdrazila na vice nez dvojnasobek.

Stalo se to, Ze prvni prvni tfi mésice nechodili zadni novi klienti a tato OSVC byla
naprosto spokojena, protoze chtéla byt s miminkem. Pak se prvni novi klienti
zacali objevovat cca po tfech mésicich a to tak, Zze dana zZivnostnice i s miminkem
stihala zakazky odbavovat. Po pUlroce zakazky sice chodily cca 0 30 % mensim
objemu, ale celkovy obrat vzrostl o 40 % po tom prvnim pul roce. A to pracovala
meéne.

Pokud vSak nabirdte novou klientelu, a nechcete néjaké pulro¢ni ztiseni, neni to
vhodna strategie.
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Zdrazeni, kdyz si jej vypocitate po % muze vypadat takto:

350 400 500
1. kolo zdrazeni 10 % 385 440 550
2. kolo zdrazeni 10 % 4235 484 605
3. kolo zdrazeni 10 % 465,85 5324 665,5

350 400 500.
1. kolo zdrazeni 20 % 420 480 600
2. kolo zdrazeni 20 % 504 576 720
3. kolo zdrazeni 20 % 604,8 691,2 864

350 400 500
1. kolo zdrazeni 30% 455 520 650
2. kolo zdrazeni 30 % 591,5 676 845
3. kolo zdrazeni 30 % 768,95 878,8 1098,5

Takové ceny zifejmé nepouZijete zdrazovani pak muize vypadat takto:

350 400 500
1. kolo zdrazeni 390 450 550
2. kolo zdrazeni 430 500 600
3. kolo zdrazeni 470 550 650

350 400 500
1. kolo zdrazeni 400 500 600
2. kolo zdrazeni 500 600 750
3. kolo zdrazeni 600 700 850

350 400 500.
1. kolo zdrazeni 450 550 650
2. kolo zdrazeni 600 650 850
3. kolo zdrazeni 750 900 1000
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Je lepsi mit méné zakazek nebo vice?

Je tu na misté také otazka - Je lepsi mit méneé zakazek za vyssi cenu nebo vice
zakdazek za mensi cenu? Na tuto otazku vlastné velmi dobre odpovida Call
Newport ve své knize Tak dobfi, ze vas neprehlédnou.

Uvadi priklad se studenty, ktefi dostali za ukol udélat nejhezci vyrobek z hliny,
tusim, ze to byla vaza. Byli rozdéleni do dvou skupin. Jedna, ktera méla za ukol
vytvorit co nejvice vyrobkd a druh3, kterd se méla soustredit na kvalitu.

Nakonec to dopadlo tak, ze studenti, ktefi méli udélat nejvetsSi mnozstvi zaroven
vyrobili nejhezci vazy. Protoze vice trénovali, ziskali dovednost a diky tomu byli
nejlepsi.

Odpovéd tedy je jasna - v prvnich dvou letech naplfiujte kapacitu maximalnim
poétem klientl/zakazek. Protoze ziskate potfebnou praxi, budete lepsi. To plati
ovsem pro zakazky, které jsou dlouhodobé relevantni.

Proto v nasi metodice vybalancovavame cenu s naplnénim kapacity. At mate za
rok az dva co nejvétsi mnozstvi zakdzek a mUzeme stavét architekturu sluzeb.

Krok 1. zdrazte a naplnte 50 % klientské kapacity

Pracujte, marketujte se a naplnte svoji klientskou kapacitu na 50 %.
Cil: Uzivit se a nezit ze zasob

Vita Valka tuto fazi popsal velice trefné, stfilite kazdého zajice, ktery se mihne
okolo. 50% naplnénost je prvni klicova faze. Jde o to, ze prosté berete kazdou
zakazku, ktera vasim smeérem padne. Nevybirate si a berete vsechno.

Neméli byste uz padat do dluht nebo Zit ze zdsob. Dlouhodobym cilem by mélo
byt to, Ze vas 50% kapacita uzivi. Zaplatite zadkladni Zivotni naklady a
nejzakladnéjsi naklady podnikatelské.

V tuto fazi by pak mélo byt jednoduché vyhodnotit, jestli vas 50% kapacita uzivi
nebo ne.

Pokud jste nastavili zavadéci cenu, tak vétSinou uvidite, Ze vas to jeSté neuzivi, a
proto je na Case druha faze zdrazovani. Tedy po naplnéni 50% kapacity nasleduje

vyhodnoceni zakazek, navyseni ceny.

Nastaveni novych cen plati pro nové zakazky. Protoze jesté budete zdrazovat a
validovat cenu, a nevite, jakd bude konecnd cena, zatim stavajicim klientim
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muzete komunikovat, Ze pravé jim jesté néjakou dobu drzite zavadéci ceny jako
podékovani, ze s vami zacali, ale novym uz davate vyssi ceny. Tim klienty
pripravujete na zménu, ale zaroven jim nedélate to, ze kazdé dva mésice jim cenu
ménite.

Krok 2: Zdrazte a naplnte klientskou kapacitu na 70 %

Cil: Vydélat si na zabavu a dovolenou

Opét pracujete na marketingu, ten by v tuto chvili mél byt ¢astecné osahany. Dale
byste méli znat pradmérnou velikost zakazky, mélo by také zacit byt vidét, jaké
zakazky jsou napftiklad pfrilis malé a neuzivi vas.

U 70% kapacity, pokud bude za nové ceny, by to financné mélo vychazet tak, Ze si
z téch 70 % uz uspofrite i na levnéjsi dovolenou. Jesté si financné nevyskakujete.

U novych klientl opét pracujete s validaci ceny a sledujete, jaky je pomér mezi
zakazkami, které vysly a nevysly.

Také si udélejte propocet, jestli vas nové ceny pfi 70% kapacité dokazi uzivit a
dokazete zaplatit dovolenou. Pokud nedokazi:

1. Bud mate malo kvalitnich leadq, a byt sludné procento z poptavek u vas
nakoupi, tak to nestaci - a je nutné zlepsit marketing a sales
2. Nebo je kvalitnich leadt dost a téch 70 % kapacity vas neuzivi, to pak
znamen3a, ze mate nizkou hodinovku
Druhy pfipad znamen3, ze musite zdrazovat.
Pokud prvni klienti maji puvodni zavadéci ceny, tak je na ¢ase (po naplnéni
kapacity na 70 %) zacit dorovnavat ceny, za které budete prodavat v kroku 3.

Nebo alespon klientele komunikovat, zZe to za Cas pro né také budou ceny, které
budou platit.

Krok 3: Zdrazte a naplnte klientskou kapacitu na 80 %

Cil: Vytvarime zisk a rezervu
Validujeme novou cenu. Pracujeme na marketingu.
80 % kapacity by vdm mélo dat klid. Méla by v byznysu byt pohoda v tom smyslu,

Ze zac¢inate budovat rozumnou finanéni rezervu, kterd bude slouzit na sucha
obdobi v byznysu, ale také na zivot.
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Penize, které z téch 10 % klientd navic ziskate, by mély pfinést hlavné tu rezervu.
Ta by méla postupné narlst do vyse nékolika set tisic korun.

Pokud jste postupovali podle tohoto ¢lanku, tak pravdépodobné zhruba uplynul
pulrok az rok, za ktery jste se spoustu véci naucili.

Udélejte si peclivé shrnuti veskeré dosavadni prace.

Kontrola cen na trhu

Urcité by méla probéhnout Kontrola cen na trhu, kde si stojim. Tedy zpatky se
vratit k seznamu konkurence, kterou jste nasli. Podivat se na to, kolik lidi je na
podobnych cenach, kolik lidi ma stejnou cenu jako vy, kolik lidi ma ceny vyssi. Jde
o to si udélat jednoduchy benchmarking. A védét, kde si stojim.

Projdéte cely seznam, ktery jste si délali pfed pdl rokem, projdéte kazdého
konkurenta i kolegy z pfibuznych obord.

Tri otazky, které stoji za to si polozit:

1. Kde je prostor na zdrazeni?
2. Kde je prostor na to vylepsit sluzby?
3.V cem mohu byt na trhu nejlepsi?

Spolu s analyzou konkurence byste méli zacit hledat, co vam jde |épe nez
konkurenci, a véem muzete byt ti jedini. Cesky trh je maly a neni t&zké pfi
neustalém zlepsovani najit néco, v ¢em budete lepsi nez konkurence.

Dlouhodobé to pomaha se na trhu odlisit a byt ti jedini. Budujete tim brand a za
dobry brand se plati dobre.

Udrzujte 80% naplnénost

Neni Spatné udrzovat naplnénou jen 80 % kapacity. Tedy 20 % z klientské kapacity
si nechavat volno. A to z toho dlUvodu, Zze chcete mit prostor udélat treba vétsi
marketingovou kampan nebo chcete mit prostor na to ziskat zakazkd snd.

Nebo zjistite, Ze tento byznys neni to pravé ofechové a chcete mit prostor rozjet

néco nového. Téch 20 % navic se bude hodit na obdobi, kdy mivate plno a vyrazné
vetsi vytizenost (nékdo napfiklad predvanocni obdobi).
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Nebo také pfijde zakdzka snu. A na ni chcete mit ¢as.

V bézném obdobi (ne v okurkové sezéné ani ve vrcholu zajmu) udrzujete za
pomoci ceny na 80% kapacité, abyste méli kam praci nafouknout pfi extrémnim
zatizeni. Da se také pracovat s cenou, Zze pro vyrazné vytizenéjsi obdobi date cenu
vySSi. Takto napfriklad ucetni v obdobi leden - bfezen navysuji ceny podle toho, v
jakém obdobi odevzdate dané. Mdze to znamenat az 3x vySSi cenu za odevzdani
podkladd na konci bfezna nez v lednu.

Dlouhodobé se svymi cenami musite cilit na to, Ze 80 % klientské kapacity vas
nejen uzivi, ale vytvofi vam finanéni rezervu.

Pravdépodobné v prvnim pulroce podnikani nebudete mit naplnénou kapacitu
nebo nebudete mit takové ceny, aby vam to budovalo velkou rezervu.. Dostanete
se tam postupné, pokud tedy prodavate néco, o co ma trh zajem.

Dorovnejte ceny celé klientele

Pokud mate naplnénu kapacitu na 80 % a mate klienty za zavadéci ceny, je nutné
ceny dorovnat na tuto vysi.

Zivnostnici se Easto boji zdraZit, protoze se boji odlivu klientd. A ano, d&je se to,
pokud délate velmi vyrazné zdrazeni nezvalidovanou cenou, a to véem klientim
najednou.

TakZe kdyz chcete zmirnit riziko dopadu zvyseni ceny stavajici klientele, tak to
udélate jinak:

1. Postupné budete zdrazovat stavajici klientele. Nezdrazite vSem najednou,
ale zmeénu ceny budete komunikovat postupné.

2. Pred zdrazenim stavajici cenu zvalidujete na novych klientech, protoze
pokud vidite, Ze uz 7 klientl nové ceny zaplatilo a vy mate zdrazit 12
stavajicim, tak je strach ze ztraty klientely mensi.

3. Stavajicim klientidm muzZete také zdrazovat postupné. Pro vétsinu klientd je
akceptovatelné zdrazeni o 20 %, jednorazoveé nedoporucuji zdrazovat o vice
nez 50 %, pokud je cilem neztracet klientelu.

TakZe celd strategie zdrazeni muze vypadat tak, Ze si nejprve udélate seznam
klienty, ty sefadite podle obratu, a postupné zdrazujete klientdm s nejmensim
objemem prace, az po klienty s nejvetSim objemem prace.

Protoze chcete zdrazit postupné ze 400 K¢ na hodinu na 600 K& na hodinu. U
nejmensich zakazek, které tvori max 10 % obratu, zdrazite na tyto ceny rovnou, a u
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klientely, ktera nosi nejvétsi objem zakazek, zdrazite na 50 % obratu ve dvou
kolech.

Stred, ktery nosi zbylych 30 %, pfizpUsobite podle reakci stavajici klientely.

Faze 4. Pravidelné ceny upravujte

V prvnim roce az dvou muzete postupovat v prenastavovani cen u sluzeb. Pokud
fakturujete hodinovkou, muzete prejit na hodinové balicky.

Tzn. misto hodinovky 550 K¢, budete prodavat svoje hodiny napfiklad takto:

Varianta 1 Varianta 2

20 hodin za 450 K¢ 20 hodin za 550 K&
10 hodin za 500 K¢& 10 hodin za 600 K&
5 hodin za 550 K¢& 5 hodin za 750 K&

cenu. Tedy cenu, ktera dovoli jet na dovolenou.

Po néjakeé dobé praxe by vam meélo jit takové hodinové balicky sestavit velmi
jednoduse. Méli byste mit hrubou predstavu, kolik hodin jaka prace zabere.
Vétsinou se pomUze podivat na to, jak velké véci fakturujete a podle toho balicky
sestavit.

Hodinové balicky by mély usnadnit prechod z hodinovky na produktovou
nabidku. Cesta ven je za pomoci produktizovanych sluzeb, kdy sluzbu prodavame
jako produkt. Na to bude samostatny navod, protoze je to jina oblast prace.

Hodinovka je z dlouhodobého hlediska nevyhodna pro velmi zkusené lidi, ktefi
maji vlastni efektivni postupy. Kazdé zefektivnéni postupu vede k tomu, ze sami
sebe okradate o penize, které by jinak klienti zaplatili. Proto potom fada

Zivnostnikd nehledd nejefektivnéjsi cestu pro klienty k cili, protoze si podvédomé
nedovoli.

Jak pokracCovat

Cim vice zkudenosti, tim lepsi hodinova sazba, pokud ji umite prodat.
Vyhodnocujte zakazky a pracujte s klientskou zakladnou.
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Cilem by mélo byt navysSovaani zisku z Casu, ktery podnikanim travite. Tady
hodinovka zacina z dlouhodobého hlediska skFipat.

Urcitou vysi hodinovky klienti nechtéji zaplatit. Uz jste na né moc drazi a je jedno
jestli jste 3x efektivnéjsi nez jen o trochu levnéjsi kolegové.

Druhy neméné dulezity blok v pfijmech je pocet hodin, ktery muzete odpracovat.
Ten nezvysite, pokud nestojite o vyhoreni.

Hodinova sazba omezuje prijmy

Kdyz zivnostnik déla praci, ktera je lepsi nez 80 % ostatni konkurence, hodinovka
jej financ¢né zbrzdi.

Spatné se diskutuje s nakupujicimi o tom, proc¢ je cena tak vysoka. Ti, ktefi
nakupuji totiz cenu podvédome srovnavaji s hodinovou sazbou zaméstnance
nebo nékoho jiného.

Hodinovka totiz klientovi nedava to, co si objednava (kromé koucd, psychologu),
tedy nedostava vysledek, ale jen pfislib, Ze na ném budete pracovat. Hodinovka
klienta znejistuje.

Pro klienta je mnohem duleZitéjsi koncova cena. Kdyz vi, ze konkrétni vysledek
bude za konkrétni cenu. Proto cesta ven z hodinovky je:

krok: hodinové balicky

krok: prvni sluzba jako produkt

krok: dalsi sluzby jako produkt
. . .

IS

Pfechod z hodinovky na sluzbu jako produkt nebo value pricing vétsinou trva
dlouhou dobu. A to hlavné z toho dlvodu, Zze ménite jadro byznysu a musi se jinak
nastavit prodej, jinak nastavit procesy, jinak nastavit delivery, tedy to, jak sluzbu
klientovi dodavate.

Sluzba jako produkt a Value pricing

Zacnete zhruba po dvou letech podnikani, nékdo dfive nékdo pozdéji. Tady velmi
pomaha, pokud jste uz dopredu pracovali s hodinovymi balicky, takze mate
zkusSenost s tim, ze klienti takové ¢astky plati. A zaroven mate zkusenost, ze za X
hodin zvladnete Y prace.
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V prvni fazi pUjde o to sestavit prvni sluzbu jako produkt, ktery ma konkrétni
konec¢nou cenu. Vétsinou bude cena takova, ktera zahrnuje i pfipadné problémy

v zakazce. Ale bude to cena pro klienta konecna.

Idedlni je prodat jednou, otestovat, precenit. Nastavit takovou cenu, aby byla
dlouhodobé ziskova. Nebude to ta nejnizsi ze vsech moznych.

Pro klienta je totiz mnohdy vyssi hodnotou to, Zze zna kone¢nou cenu, nez
projekt, ktery nema jisty konec.

Pro klienty také tento typ prace a prodeje pUsobi profesionalngji, protoze si
predstavuji, ze za takto nastavenym balickem musi byt néjaky konkrétni proces,
dlouhodobd zkusenost.

Casto je ta zkuSenost praveé to, pro¢ si plati drazsi sluzbu, ktera je nastavena jako
produkt. Byt to klient nekomunikuje, je pro néj dulezité védét, Ze vite, jak na to.

U Ceho se bude klient citit jistéjsi:

e Bude to asi15 hodin, takze zaplatite okolo 12 000 K¢&
e Za dokonceni celé zakazky do 12.3. zaplatite 12 000 K¢

Zaver:

Cenotvorba neni jednorazova zalezitost. Ale dlouhy iterativni proces, ve kterém
cenu postupneé a systematicky upravujete. Idealné smérem nahoru a k vyssi
ziskovosti. Nékdy ovéem trhem zahybou zmény a ty se propisi do zmény chovani
u klientu.

Cenu je tedy nutné dlouhodobé upravovat, posouvat a meénit. Je to neustaly tanec
mezi situaci na trhu a vasimi dovednostmi, které jsou na trhu za urcitou cenu
uplatnitelné.

Nehledame cestu k dokonalosti u zacCinajici zivnostnika, v tomto navodu chceme
mit fungujici hodinovku, kterd uzivi, a vytvafri financni rezervu. Jsme si védomi, ze
jakykoli navod nikdy nebude sedét na kazdého 100%. | proto nas navod neni
postup, ktery je postaveny tak, aby Sel aplikovat bezmyslenkovité.

Jednotlivé faze celého navodu Ize brat jako benchmarky, kterych je nutné docilit
(zaplatit najem, usetfit na dovolenou, vybudovat rezervu).

Také si uvédomujeme, ze tento navod nezahrne celou komplexitu tvorby cen.
Nedéla si na to narok. Cilem je poskytnout odrazovy mUstek pro konkrétni
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skupinu, ktera v podnikani za¢ina a je kromé pocitace, internetu a mobilu
prakticky bez nakladu.

Mél by pomoci pochopit, Zze s cenou se mUze pracovat dlouhodobé a Ze nastavit
jednou Spatné, neznamena, Ze tu cenu je nutné dlouho drzet.
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