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SUPERPRODAVAC poduzetnika kojima

barem 50% novih klijenata dolazi putem

preporuke drugih zadovoljnih klijenata.

I to je sjajno! No, moze li bolje? MOZE!

Ukoliko ste sebe, vadu uslugu ili proizvod i vas

posao ucinili “preporucljivim”

Sto znaci biti preporucljiv?
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U susret konferenciji SUPERPODAVAC 2015.

PREPORUCLJIVI?

Pojam - preporucljiv prije svega oznacava uslugu, pruzatelja uslu-
ge/proizvoda ili tvrtku (obrt) koji je primjenila 3 jasna koraka u izgrad-
nji vlastitog prodajnog poslovanja. To su:

Oblikovanje i pruzanje usluge koja kvalitetom daleko nadmasuje
sva ocekivanja klijenata - ukoliko sustavno radite na unapredenju kva-
litete usluge ili proizvoda, tada ste odradili “lavovski” dio posla. Odu-
sevljen klijent je klijent koji je izuzetno “lak na okidacu”kad je u pitanju
preporucivanje vase ponude drugim ljudima.

Jacanje samopouzdanja i vjere u vlastitu ponudu - samo onaj po-
duzetnik koji ¢vrsto vjeruje u svoju uslugu i u sebe, bit ¢e u stanju u sva-
kom trenutku iskoristiti priliku i pitati za preporuku klijenta. Ako ¢vrsto
ne vjerujete u sebe i kvalitetu i korist onog $to nudite za klijenta, zasto
bi onda to ucinio on ili ona?

Olaksavanje davanja preporuka

Osmislite kvalitetan sustav poticanja i generiranja preporuka. Neka
se vase preporuke prestanu dogadati “slu¢ajno”! Pri tom ne mislimo
samo na financijsko ili materijalno nagradivanje ljudi koji vas preporu-
Cuju. Omogucite klijentima da lako dijele sadrzaje sa vaSe web stranice
i profila drustvenih mreZa (radi se o onim malim ikonama Facebooka,
LinkedIn-a, Twittera i drugih drustvenih mreza koje ¢ete postaviti na od-
govarajuca mjesta). Izradite edukativne materijale koje ¢e vasi klijenti
rado preuzetii predati drugima. Preporucite vase klijente drugima (ako
su i sami u nekakvom biznisu) i dajte im razlog da oni preporuce vas!

Slijedeci korak u proaktivnom generiranju preporuka jeste vlastita
spremnost na postavljanje pitanja o0 mogucim kontaktima koje bi za-
dovoljan klijent mogao preporuciti.

Mnogi poduzetnici imaju problema sa ovim dijelom generiranja
preporuka. Neki od nas se osjecaju neugodno u ovoj ulozi. Smatra-
mo da smo napadni i agresivni ukoliko to ¢inimo. Ukoliko ste ispunili
2. korak u jac¢anju “preporucljivosti”koji smo ranije naveli, onda ste vec¢
puno ucinili. Primijenite i slijedece savjete i pitati za preporuku biti ¢e
“lako kao keks"!:

Naucite prepoznati pravi trenutak - pravi trenutak za postavljanje
pitanja o preporuci jeste onaj u kojem imate ispred sebe prezadovolj-
nog klijenta koji iznosi pozitivne dojmove o vama.

Naucite kako pravilno pitati za preporuku - nemojte pitati:"Znate
li nekoga tko bi takoder Zelio kupiti..." ili sli¢cno. Umjesto toga pitajte:
“Tko od vasih prijatelja/partnera/poznanika ima sli¢nu situaciju, pro-
blem/ zelju...?

Zahvalite se na preporuci i dajte povratnu informaciju - bez obzira
kako zavrsila preporuka koju ste dobili, javite se obavezno osobi koja
vam je dala kontakt i informirajte je o rezultatu.

Ako vam nije receno drugacije, odmah djelujte po primitku pre-
poruke - dobiti preporuku zadovoljnog klijenta znaci biti ispunjen za-
dovoljstvom i samopouzdanjem. Iskoristite to stanje i odmabh se javi-
te preporu¢enom kontaktu. Zracit Cete pozitivnom energijom i Sanse
¢e vam biti puno vece.
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