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Z govoricami do novih strank

Ko postavi§ vprasanje obrtniku ali podjetniku kako pride do novih strank, je najpogostejsi odgovor:
»Tako, od ust do ust. Zadovoljna stranka pove prijatelju, ta naprej in tako do nas pridejo nove stranke«.
Ampak ali veste, da tako kot lahko pozitivne govorice posel dvignejo, lahko negativne govorice uspesen

posel prakti¢no ¢ez no¢ tudi speljejo »na kant«.

Brigita Hribar Pirc je univerzitetni diplomirani inzenir tekstilne kemije,
na podiplomskem studiju pa zakljucuje magisterij s podrocja poslovne-
ga mrezenja in napotitvenega trzenja. Od zacetka svoje poslovne poti
deluje na podro¢ju trzenja in prodaje. Najprej je bila produktni vodija v
podjetju Magistrat International d.o.0,, kjer se je ukvarjala s trzenjem tu-
jih modnih blagovnih znamk, ki so prvic vstopale na slovenski trg. Pot je
nadaljevala kot direktorica trzenja v Nami d.d,, kjer je skrbela za nabavo,
prodajo in oglasevanje. Podjetnistvo ji je bilo vedno blizu in z mozem sta
spoznala mednarodno organizacijo BNI, v kateri sta prepoznala iziemno
pozitivno vlogo za razvoj podjetnistva pri nas. Po Stevilnih izobrazeva-
njih v tujini sta pred dvema letoma zacela z izgradnjo BNI poslovne in
podijetniske mreze v Sloveniji. Od takrat je njeno podrocje delovanja
postalo trzenje od ust do ust in s tem povezana pomo¢ podjetnikom pri
Sirjenju njihovega posla in razvoju poslovanja.

Sodobni potrosniki smo namre¢ izjemno zahtevni, nezvesti, skep-
ti¢ni in iskreni. Zelo hitro spregledamo prevaro in Se vec - o njej
tudi obvestimo potencialne nove kupce. Vse bolj aktivno zavra-
¢amo tudi vse vrste oglasov. Po drugi strani pa smo dovzetni za
priporo¢ila in nasvete ljudi, ki jim zaupamo in jih dojemamo kot
kredibilne. Torej so govorice lahko u¢inkovito »orodje, ki bistve-
no vpliva na pridobivanje novih poslov.

Nadért pridobivanja strank

Ali veste, da kar 98% vseh podjetij ratuna na to, da bodo nove
stranke pridobili s $irjenjem dobre besede o njih? In ali veste, da
ima samo 3% podjetji strategijo, kako pridobivati nove stranke s
Sirjenjem govoric od ust do ust?

Dobro upravljanje z govoricami je toliko pomembnej$e za manjsa
podjetja, saj ve¢ina majhnih podjetij nima sredstev za velike ogla-
Sevalske akcije, upravljanje z govoricami pa je prakticno brezplac-
no in tako velikokrat pravzaprav nujno za njihov obstoj.

Pri upravljanju z govoricami je najbolj pomembno, da svoje kupce
pripravite do tega, da bodo Zeleli govoriti o vas in vasih izdelkih ali
storitvah ter predvsem, da bodo o vas $irili le pozitivne govorice.

Nekaj namigov, kako lahko to storite:

« na prvem mestu je seveda to, da vedno osrecujete svoje kupce
z visoko kakovostjo svojih izdelkov/storitev in jih prosite, da
svojo pozitivno izkusnjo delijo s svojimi prijatel;i

« vpletite svoje kupce v podjetje, vprasajte jih za njihovo mnenje

in jih potem poslusajte. Dajte jim obcutek, da je njihovo
mnenje pomembno. Redno jih obvescajte o prihajajocih
dogodkih, izdelkih ali drugih posebnostih, ki jih boste imeli.

« poskrbite, da vplivni posamezniki poznajo visoko kakovost

vasih izdelkov, in ustvarite pogoje, v katerih bodo lahko
delili svoje mnenje. Lahko denimo sponzorirate zabavo ali
pa preprosto odprete on-line forum samo za izbrane kupce.

« ostanite v stikih z vasimi kupci, oskrbite jih s pozornostmi,

o katerih bodo Zzeleli govoriti s svojimi prijatelji, naredite
jih posebne.
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I1Z PRAKSE:

Avtomobilska mehani¢na delavnica je svojo storitev nadgra-
dila tako, da so vsak avto, ko je bil popravljen, tudi znotraj
odistili - ve¢ina nas namre¢ ne ve in ne vidi, kaj se je zgodilo
pod pokrovom motorja, vsi pa se radi vozimo v Cistem avto-
mobilu.

Lastnik manj$e prodajalne sadja in zelenjave se je odlocil
spoznati stalne stranke. Ko je spoznal ime svoje stranke, jih je
nato vedno pozdravljal po imenu, jim redno ob koncu naku-
pa dodal e »nekaj za povrh« - Sopek petersilja, cesen, jabol-
ko. Ali pa jim je svetoval s kak$nim nasvetom glede priprave
kaksne zelenjave in podobno.

Kaj mislite, kdo ima tudi v recesiji vedno polno vrsto pred
blagajno? V recesiji bodo vedno uspeli tisti, ki bodo naredili
korak ve¢ za svoje stranke. Razmislite torej, kaj lahko ponu-
dite svojim strankam, da se bodo raje vracale k vam in pred-
vsem, da bodo zaradi tega o vas Sirile pozitivne govorice.



