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Zakaj in kako do novih kupcev?

Podjetniki vse bolj stremijo za novimi posli; predvsem takimi, ki bi dolgoro¢no lahko prispevali k vedji sta-
bilnosti in produktivnosti. Za danasnje ¢ase morda to zveni nekoliko hipoteti¢no, vendar take moznosti so.

Evgen Ge, strokovnjak in predavatelj na podrodju prodaje, organizacije dela v
podietjih in poslovne urejenosti zaposlenih.

Odgovori na nekatera vprasanja lahko dokaj hitro sprozijo
razmisljanje o novih pristopih, ki odpirajo $tevilne potencial-
ne moznosti za podjetnike. Koliko bi bili denimo pripravljeni
placati v evrih za novega kupca? Je to 10, 100, 1000, 10.000 ali
ve¢? Kje lahko pridobite nove kupce? Kdo vam pri tem lahko
pomaga? Na vpra$anja si skusajte odgovoriti ¢im bolj realno,
medtem kot vrednost vlozka lahko izracunate v okviru pov-
pre¢nega prihodka glede na dejavnost, ki jo opravljate. Vse-
kakor je za pridobivanje novih kupcev pridobiti treba vloziti
dolo¢eno vrednost in vprasanje je le, na kasen nacin in v koli-
k$nem moznem obsegu.

Nove dimenzije podjetnistva stremijo k zdruzevanju, kar po-
meni ve¢jo mo¢, lazji in u¢inkovitejsi pristop ter dodatno po-
slovno varnost z minimalnimi stroski vlaganja in vecjim prido-
bivanjem novih poslov. Okolje podjetnikov, ki razume pomen
zdruZevanja in Zeli pri tem sodelovati, ne sprejema in tudi ne
zeli, da bi kriza, ki se pogosto uporablja kot sredstvo izgovorov
in manj kot sredstvo novih moznosti zdruZevanja interesov ter
skupnih pristopov, vplivala na njihovo vztrajnost pri iskanju
novih resitev in poslov na trgu. Tovrstni podjetniki se izogibajo
izgovorov, kot so: »Saj mi dodatno znanje ni potrebno. Ce bi
slabo delal, ne bi imel toliko strank ali kupcev«. »Zakaj bi la-
stne interese delil z drugimi, ¢e me potem samo izkoristijo?«.
»Zakaj bi mi bilo treba uvajati spremembe, ¢e vse poteka dovolj

dobro?«. »Zakaj bi mojo konkurenco priporocal nekomu, ker
mi lahko prevzame posel?« »Zakaj naj bi nekoga uvajal v delo,
kajti ko ga dobro v delo vpeljem, odide in mi postane konku-
renca ...«
Na delavnicah, ki se izvajajo za poklicne dejavnosti, je ravno
slednje eno od pogostej$ih vprasanj. Slusatelji Zelijo s strani
predavatelja konkreten odgovor, zakaj naj bi to poceli, kaj ra-
zen ustvarjanja konkurence pridobijo. Odgovori na vsa vprasa-
nja so zelo preprosti in se vedno navezujejo na mo¢ skupnega
sodelovanja v katerikoli obliki. Tudi vprasanje, ki je bilo zadnje
navedeno. Vsakdo, ki dela v poklicni dejavnosti, se je moral
nekje prakti¢no izuditi in ko je postal toliko zrel, da je zacutil,
da lahko svoje delo opravlja samostojno, se je odcepil. Vsi no-
silci obrti so predhodno bili u¢enci in da so danes uspesni, je
k temu zagotovo pripomogel velik delez tistih, ki so jih v prak-
ticno delo uvajali.
Novi posli so tam, kjer jih nekateri vidijo in do njih ne morejo,
tam kjer Ze delujejo in bi jih Zeleli razsiriti, ali tam, kjer bi to
zeleli opravljati, vendar jim je zaradi razli¢nih okoli$¢in prepre-
¢eno. Zdruzen pristop podjetnikov, ki temelji na kredibilnosti,
spostovanju, to¢nosti, zaupanju in profesionalnosti, tako pri-
dobiva mo¢ izjemnih razseznosti. Podjetnikom je v pomoc¢ na
tistih podrogjih, ki so za nekatere tezko dosegljiva ali povsem
nova. Pomembno pri tem pa je, da se v tovrstno okolje lahko
vkljuéi vsak, ki le Zeli pomagati sebi in drugim ne glede na de-
javnost, ki jo opravlja.

Evgen Gec

BNI je organizacija ki tudi v Sloveniji tako kot po vsem svetu zdruzuje
podjetnike in poslovneze. V BNI se podjetniki zdruzeni v skupine vza-
jemno zavzemajo za nove posle na nacin »¢e bom jaz pomagal tebi do
posloy, bos tudi ti zelel pomagati meni«. Vsi podjetniki (v posamezni
skupini je lahko le en predstavnik posamezne dejavnosti), se z enakovre-
dno zdruzenimi mo¢mi zavzemajo za nove posle in tako drug drugemu
pomagajo do poslovne uspesnosti. Vet o tem si lahko ogledate www.
bni-slovenia.com ali na telefonski st. (0) 590 34 590.




