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NACINA

KAKO DA 1ZVODAC| GRADEVINSKIH |
RADOVA NA PREUREDENJU
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Znacaj preporuka

Za izvodace gradevinskih i radova na preuredeniju - i, iskreno govoredi, vecinu poslovnih ljudi na planeti -
pronalazenje novih klijenata je i izvor snage prodaje i zadatak kog se najviSe plasimo. Jedan od nacina da
pronalazenje novih klijenata ucinite manje bolnim je da se u velikoj meri oslanjate na preporuke ljudi koji su vec¢
zadovoljni Vasim dobrim radom. (Ima smisla, zar ne?)

Imajte na umu da Vam 20 odsto ljudi za koje radite nikada nece dati preporuku (jednostavno nije u njihovoj
prirodi), a 20 odsto su ljudi koji udovoljavaju drugima i koji ¢e Vas rado preporuciti. Preostalih 60 posto Zeli da

Vam da preporuku, ali ne zna kako.

Vas posao je da im pomognete kako bi oni pomogli Vama. U nastavku sledi pet nacina kako da to uradite.



Trazite preporuku kada Vas klijent da zeleno
svetlo za projekat.

Vecina izvodaca gradevinskih i radova na preuredenju odustaje od trazenja preporuke ¢ekajuci ,pravi trenutak®.
Umesto toga, stvorite trenutak sami. Dok se Vas novi klijent potpisuje na isprekidanoj liniji, neobavezno recite
nesto poput: ,Jedna stvar koju sam otkrio tokom godina je da se veéina mog posla zasniva na preporukama. Da
li biste me predstavili prijatelju ili €lanu porodice koji je zainteresovan za izvodenje odredenih radova ukoliko
mislite da sam uradio dobar posao?"
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Neka ideja davanja preporuka postane
sastavni deo kontakta sa svakim klijentom.

Pri svakom kontaktu sa klijentima zatrazite preporuku.

Navedite preporuke na vizit kartama, potpisima e-poste,
na racunima, na internet stranici, u tromesec¢nim

biltenima i u zahvalnicama koje Saljete nakon obavljenog -

posla. Uspostavite ideju da su preporuke vazan deo —
Vase industrije i da ih VaSe preduze¢e mnogo ceni. A_ |
o
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lzgradite dobar ugled kod suseda.

Odlucite se za proaktivan pristup ljudima koji Zive blizu mesta Vaseg novog posla. Svratite, predstavite se i
urucite im vizit kartu. Recite im da radite na velikom projektu za porodicu DZonson (Johnson) preko puta i da ¢e

mozda biti nesto buke i dodatnog prometa povezanog s poslom, ali da ¢éete uciniti sve $to mozete da umanijite
njihove neprijatnosti. Nagovestite im da Vas pozovu u slu¢aju problema u nekom trenutku tokom izgradnje.

Izgradnjom dobrog ugleda kod suseda postavljate temelj za novi posao. Vec€ ste im se dopali. Videli su kvalitet
Vaseg rada i nacin na koji se Vas$i ljudi ponaSaju. Sve §to je potrebno da urade kada razmisljaju o projektu
jeste da izvuku Vasu vizit kartu, pozovu gospodina DZonsona i dobiju preporuku. Eto ga! Ponovo ste dobili

preporuku.
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Budite domacin razgledanja kuc¢e nakon
zavrsetka posla.

Malo je stvari koje ¢e prodati Vasih ruku delo tako dobro kao to da se ljudi u isto uvere sami. Nakon obavljenog
posla, pitajte svog klijenta da li bi bilo u redu da pozove prijatelje i porodicu na razgledanje kuce €iju organizaciju
placa VaSe preduzece, ukljuCujuci hranu, pi¢e i muziku. Predstavite se svim prisutnim licima i odrzite
neobaveznu grupnu razmenu ideja o projektu koji imaju na umu. Obezbedite knjigu gostiju i ispratite svakog
gosta nakon dogadaja rukom ispisanom ceduljom ili, u najmanju ruku, toplom elektronskom porukom.
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Negujte dugorocne odnose|
izgradite ,,stablo preporuka.”

S obzirom da je najbolji nacin da se nadete ispred potencijalnog klijenta
putem predstavljanja od strane postojeceg, zapocCnite sa radom na
,Stablu preporuka®. Utvrdite nekoliko klijenata sa kojima moZete
razgovarati o preporukama i odredite datume sastanka sa njima.

Nakon dobijanja novog posla putem predstavljanja od strane
postojeceg klijenta, posaljite mu zahvalnicu. Iznenadite ih poklon
bonom za sjajan restoran u blizini. Donirajte sredstva u njihovo ime za
jednu od njihovih omiljenih stvari. UCinite sve Sto je potrebno da im date

do znanja da cenite posao sa njima, prosli i sadasnji i da Vase drvo
preporuka bude plodonosno.
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USPOSTAVITE SISTEM

Mnogi izvodaci gradevinskih i radova na preuredenju nemaju sistematizovan pristup
prodaji, a od klju¢nog znacaja je imati ga. Deo metodolo$kog pristupa je davanje
preporuka, koje kostaju manje od ostalog i zaklju€uju poslove po mnogo vecoj stopi, Cime
¢ine kljucni deo procesa trazenja novih klijenata. NE PRETPOSTAVLJAJTE da ¢e Vam
zadovoljni Klijenti dati preporuke, ZATRAZITE od njih da to uéine kako biste videli rast

Vaseg stabla preporuka.

Saznajte vise o povecanju prodaje i uspehu uz provereni,

sistematski pristup prodaji.
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