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Kdo jsme

CEKYS Solutions je nezavisly obchodni a strategicky partner pro technologické B2B firmy
a zahrani¢ni vyrobce pUsobici nebo vstupujici na trhy Ceské republiky, Slovenska a regionu CEE.

Vychazime z vice nez 20 let zkuSenosti v technologickém B2B prostredi a zamérujeme se na to,
aby obchod, produkt a trh fungovaly jako propojeny a fizeny celek.

Pomahame firmam cinit rozhodnuti odpovidajici realité trhu i tehdy, kdyz tato realita neni
pohodIna.

Nejsme marketingova agentura, reseller ani krizovy manazer.

Jsme partnerem pro strukturované obchodni rozhodovani, trzni a produktovou architekturu
a jejich praktické uvedeni do fungovani firmy.

Jak pracujeme

Podporujeme technologické firmy napfi¢ celym obchodnim cyklem - od vstupu na trh
a nastaveni obchodniho modelu pres jeho uvedeni do praxe a nastaveni kvalitni poprodejni péce
az po rozvoj tymu a strategicka rozhodnuti vedeni.

NereSime izolované symptomy. Zameérujeme se na priciny, které rozhodujio tom, zda technologie
obstojinatrhu nebo zlstane jen technicky kvalitnim feSenim bez odpovidajiciho trzniho vysledku.



Analyza trhu a obchodniho
potencialu

Poskytujeme objektivni obraz trhu, aplikovaného obchodniho modelu. Pomahame urcit vychozi
pozici na Skale potencialnich obchodnich vysledkd, oddélit fakta od domnének a pojmenovat
skutecné priciny problémd dfive, nez padnou zadsadni rozhodnuti.

Tato sluzba Casto resi situace, kdy vedeni citi, ze vykon firmy neodpovida skutecnému potencialu
produktu, ale chybi mu data k jednoznacnému pojmenovani priciny.

Kdy dava smysl

— nejistota ohledné trzniho potencialu

— stagnace bez jasné priciny

— priprava na vstup na novy trh

— pochybnosti o funkénosti obchodniho modelu

Rozsah muze zahrnovat:

— analyzu trzniho potencidlu v daném regionu

— analyzu struktury trhu, cilovych segmentu a konkurencniho prostredi
— posouzeni hodnotové nabidky a cenoveé logiky

— revizi obchodniho procesu

— analyzu poprodejni péce a zakaznické zpétné vazby

— identifikaci prilezitosti a rizik, slabych mist a bariér vstupu

Vystup ‘

Strukturovany, fakticky obraz reality jako podklad pro dalsi rozhodnuti vedeni. \ -
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Business, produktova a trzni
architektura (B2B)

Sluzba zamérena na strukturovani obchodniho modelu, konkrétniho produktu nebo celého
portfolia v technologickém B2B prostredi.

Navazuje na predchozi analytickou fazi nebo vychazi z podkladd dodanych klientem. Cilem je
vytvorit obchodovatelny model s jasnou vnitrni provazanosti, prioritami a trznim zamérenim.

Je zvlast relevantni v situacich, kdy je produkt technicky silny, ale na trhu narazi na nejasné
vymezeni, rozostfeny positioning nebo chybéjici obchodni prioritu.

Architektura definuje cilové segmenty, hodnotovou nabidku a zpUsob uvadéni a fizeni produktu
na trhu. Model musi obstat v kazdodenni obchodni praxi.

Rozsah muze zahrnovat:

— néavrh obchodovatelné struktury produktl a sluzeb

— definici a zpfesnéni positioningu

— prevedenitechnického know-how do hodnotové nabidky
— vymezeni cilovych segmentl a obchodnich priorit

— overeni realistického trzniho potencialu

— nastaveni go-to-market pristupu

— ramec cenotvorby a ekonomické posouzeni fesSeni

— navrh systému poprodejni péce

— podklady pro dalsi vyvoj portfolia

Vysledek

Optimalné nastavend obchodni a trzni architektura vyuzitelna pri vstupu na trh, fizeni rlstu
i stabilizaci modelu.

U zahrani¢nich vyrobcl zahrnuje zejména pfizpUsobeni portfolia regionu a navrh lokalniho
go-to-market pristupu.




Podpora obchodu a rozvoje trhu

UrCeno pro situace, kdy strategie existuje, ale jeji realizace zatim neprinasi odpovidajici trzni
a ekonomicky efekt.

Do realizace vstupujeme Casové a rozsahoveé vymezenou spolupraci s konkrétnim mandatem
a cilem.

Spoluprace muze probihat napfiklad formou:

— Fractional Sales Director

— Fractional Senior Sales Manager

— Fractional Country Manager

— rozvoj obchodni pritomnosti na konkrétnim trhu, v segmentu nebo produktoveé linii

Cilem je:

— stabilizace nebo rlst obchodniho vykonu

— nastaveni priorit, funkénich procesu a roli

— zavedeni obchodniho rytmu a discipliny

— prevedeni strategie do taktiky a kazdodenni operativy

— priprava firmy na udrzitelny stav bez trvalé externi podpory

Zapojeni je prizplUsobeno podminkdm trhu i skuteénym moznostem firmy. Vychazi z jejiho
technického zdzemi, organizac¢niho nastaveni a dUsledné chrani jeji reputaci na trhu.
U zahraniénich vyrobcl muze sluzba navic zahrnovat:

— identifikaci a vybér vhodnych distributorl

— organizaci a vedeni jednani s budoucimi partnery

— podporu pri nastaveni lokalniho obchodniho a technického tymu

— propojeni s ovérenymi lokalnimi partnery (pravni, Ucetni, danove, marketingové ¢i HR sluzby)

Vysledek '
.

Bezpecny vstup na trh nebo fizeny rozvoj obchodni pfitomnosti v regionu.



Strategicky partner pro vedeni
a klicova rozhodnuti

Sluzba pro situace, kdy vedeni resi rozhodnuti s dlouhodobym dopadem na obchod, portfolio
nebo smérovani firmy.

Nejde o jednorazovou konzultaci, ale o kontinualni spolupraci s partnerem, ktery pfinasi odstup,
nadhled a schopnost nahlizet na rozhodnuti z vice perspektiv bez zatizeni interni dynamikou.

Zvlasté prinosné v situacich, kdy vedeni stoji pred volbou mezi nékolika strategickymi variantami,
aniz by mélo k dispozici Uplny obraz trhu nebo vnitrni shodu na dalsim sméru.

Partnerstvi dava smysl zejména tehdy, kdyz:

— firma méni strategii nebo obchodni model

— dochazi k reorganizaci

— je potreba sladit technickou Uroven produktu s obchodnimi ambicemi

— vedeni stoji prfed rozhodnutim v podminkach nejistoty nebo vyzadujicim komplexni
posouzeni mnoha provazanych faktoru

— exXistuje nesoulad mezi vizi a vykonem firmy

Spoluprace probiha na drovni viastnikd nebo vrcholového vedeni.

Zameéruje se na:

— prevod vizi do realizovatelnych krokU

— systematické prenaseni klicovych rozhodnuti do fizeni firmy

— posouzeni strategickych variant v€etné simulace jejich dopadu na trh a vykon
— praci s prioritami a zdroji

— udrzeni sméru v obdobi tlaku nebo zmény

U zahrani¢nich vyrobcl podporuje rozhodnuti o zpUsobu vstupu na trh a nastaveni lokalni
pritomnosti.

Rozvoj obchodnich
a technickych tymu

»Strategie md hodnotu teprve tehdy, kdyzZ ji tym rozumi, pfijme ji a dokdZe prevést do vykonu.“

Sluzba urcena pro situace, kdy strategie existuje, ale realizace zatim nevede ke stabilnimu vykonu.
Nejde o skoleni, ale o cilenou praci s lidmi tam, kde se rozhoduje o vysledku.
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Strategicky mastermind

Format pro situace, kdy:

firma narazi na opakujici se bariéry (napfr. vnitrnilimity, opakované uvaznutive stejné fazi procesu)
obchod stagnuje nebo klesa

existuje nesoulad mezi strategii a vykonem

vedeni a tym vnimaji situaci odlisné

Mastermind otevira zasadni témata a zaméruje se na pojmenovani skutecnych pricin.

Vystup

Detailni zpétna vazba a doporuceni pro dalsi rozhodnuti vedeni.

Cileny rozvoj tymu

Navazuje na konkrétni pozadavky firmy nebo vystupy z mastermind.

Muze zahrnovat:

tematické workshopy zameérené na konkrétni obchodni i technické téma

vicedenni masterclass s vykladem principd, praktickymi ukdzkami a podporou pfi jejich
zavedeni v praxi

navazujici mentoring nebo prakticky trénink v terénu

praci s distributory nebo partnerskou siti

Zamérujeme se na:

slaba mista obchodniho cyklu

predani hodnoty zdkaznikdm

propojeni technické odbornosti s obchodni argumentaci

fizeni fazi obchodniho jednani a systematickou praci s prilezitostmi a riziky
sladéni ocekavani mezi vedenim a obchodnim tymem

Pracujeme s procesy i s individualnimi silnymi strankami a bariérami, které ovliviuji vykon, aby
se tym dokazal védomeé doplnovat a fungoval jako silny celek.

Cilem je, aby tym:

Vysledek

Obchodnivykon s ristovou dynamikou, vyssi odolnost tymu a dlouhodoby
rast lidi i firmy.

rozumeél svym rolim, postojum a odpovédnostem

jednal s vétsi jistotou a profesionalitou vici zakaznikdm i uvnitf firmy
prevadél strategii do taktiky a méritelného vykonu

vyuzival silné stranky jednotlivcl ve prospéch celku



Jak spolu sluzby funguji

Spoluprace je modularnia prizpUsobuje se konkrétnisituaci firmy. Sluzby lze vyuZivat samostatné
nebo v kombinaci podle konkrétnich potfeb a faze obchodniho cyklu.

Cilem je pomoct firmam nastavit funkcni obchodni model, kvalitni praci se zakazniky vcetné

poprodejni péce a rozhodovani oprené o fakta a trzni realitu tak, aby dlouhodobé obstaly
v realnych podminkach trhu.

U zahrani¢nich vyrobcl to znamena detailné pfipraveny a bezpecny vstup na trh, nastaveni
lokalni spoluprace s partnery a fizeny rozvoj obchodni pfitomnosti v regionu.

@ CEKYS

SOLUTIONS

CEKYS Solutions s.r.o.
Kolarska 2111/10

370 07 Ceské Budé&jovice, CZ

Tel.: +420 733 518 744
E-mail: info@cekys.com

www.cekys.com




