Jak ve 3 krocich zdvojnasobit pocet zakazek na
doporuceni

Specidlni report pro architekty, designéry a ndvrhare,
obsahuijici ovéreny navod pro zdvojndsobeni poctu zakdzek na
doporuceni.

,Pokud chcete byt uspésni jako jste nikdy nebyli, musite udélat néco, co jste
jeste nikdy neudélali.”

Dokoncite pro zakaznika navrh. Predate navrh. Poslete fakturu. Zakaznik
zaplati. Vy v emailu podékujete.

Pak zakaznikovi napiSete néco ve smyslu, Zze pokud bude chtit v budoucnu opét
vyuzit vasich sluzeb, jste mu k dispozici.

Co se déje pak?
...Nic. Asi si fikate: ,,Proc¢ a co bych mél taky navic délat?“
Logickd otazka. Takhle to prece déla kazdy.

Vy ale chcete vice zakazek na doporuceni a proto musite udélat néco, co nikdo
z vasich kolegl, nebo konkurentd nedéla.

Mnoho lidi chce vice penéz, méné stresu, ale nic pro to neudélaji.
Vy ale Ctete tento report, vzdélavate se, a proto jste jiz vystoupili z rady.

V tomto reportu jsem pro vas pfipravil jasné instrukce, jak na to, co udélat a co
presné fici, abyste doslova naprogramovali (eticky) své klienty na to, aby vds
doporucovali znovu a znovu.

Doporuceni je totiz nejucinnéjsi forma marketingu.

Je velka Sance, Ze vasSe podnikani architekta, designérky, nebo navrhare jiz
pravé ted stoji na doporucenich.

Pfesto vam pripada, Ze by vas zdkaznici mohli doporucovat vice. Mate pravdu.

Po precteni tohoto reportu budete mit v ruce nastroj, jak bez problém{
zdvojndsobit, nebo i redIné ztrojnasobit pocet zakdzek na doporuceni.
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Krok 1: Nadchnéte své zakazniky

Pfedtim, nez se pustime do strategii pro zdvojnasobeni vasich zakazek na
doporuceni, udélejte nasledujici:

1. Dejte si dohromady seznam zakazniki z poslednich 2-5ti let.

2. Odpovézte si u kazdého z nich na otazku: Je tento ¢lovék z vysledku mé
prace $tastny?
Pokud ano, skvéle! Ctéte dal.
Pokud vasi zakaznici nejsou spokojeni, pak vam ani nejlepsi strategie pro
zisk doporuceni dlouhodobé slouzit nebude.

3. Zamyslete se a napiste si odpovéd otazku:
Jakou vyhodu, benefit, feSeni na problém, jsme klientovi poskytli, co
konkurence nemtize, nebo nechce poskytnout?
Napiste si jak hmotné benefity (usporené penize, luxusni materidly,...),
tak i nehmotné prinosy (vzhled, vliv na Zivotni styl, usporeny cas, bezpedi,
funkcnost, prizpGsobeni jejich poZzadavkim...)

Pokud nevite, nasledujici otazky vam pomohou pfijit na vyhody, které
jste klientovi pfinesli:

Kolik jsme chytrym navrhem usetfili na realizaci?

Kolik ¢asu jsme klientovi usetfili?

Jak jsme klientovi zjednodusili udrzbu?

Jak rychle jsme navrh zhotovili?

Jak ¢asto jsme s nim ndvrh konzultovali? (Berte ohled na to, jestli si chtél
klient jen vybrat z nékolika navrhi, nebo chtél mit kontrolu nad kazdym
detailem ndvrhu.)

Cim jsme klienta pozitivné pFekvapili?

Které nase nekonvencni techniky, triky a strategie vasemu klientovi
pomohly dosahnout vétsi bezpecénosti, lepsi funkénosti, osobitosti...?

Sdélujte svym klientim tyto vyhody pfi kazdé pfileZitosti a uvidite, Ze si
zaCnou vasi prace vice vazit. Vasi klienti si totiz ¢asto nemusi uvédomit,
jak skvélou praci pro né vlastné délate. Dejte jim proto védét, co pro né
vase prace doopravdy znamena.
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4. Zamérte se na bohaté zdkazniky. Legendarniho lupi¢e jménem Willie
Sutton se zeptali, pro€ vykradal banky, na¢ez odpovédél: ,ProtoZe tam
jsou penize.”

Projdéte si vas seznam z bodu Cislo 1. Mate klienty, ktefi si od vas nechali
udélat vice nez jeden ndvrh? Jsou mezi vasimi klienty lidé, ktefi by mohli
akceptovat vyssi ceny? Pokud ano, zamérte se na né.

V pfirodé, stejné jako v byznyse, funguje Paretovo pravidlo (také se mu
rika pravidlo 80/20), které fika: ,,80% vysledkd prameni ze 20%
vlozeného usili.”

Je tedy velkd Sance, Ze pokud mate na seznamu 20 klient(, vétsina vasich
zakazek, nebo pfimo zisku, pravdépodobné pfrisla ze 4 klientl na vasem
seznamu.

Cas a Usili investované do lidi podobnych jako je tato mensina, se vam
vrati nékolikandsobné vice nez u ,,obycejnych smrtelnikd”.

Odpovézte si na otazky: V ¢em jsou tito lidé jini? Maji vyssi pfijmy? Jsou
nadsenci pro bydleni? Chtéji ostatnimu svétu ukazat, ze ,na to maji“?
Klasicky management by vam poradil: Zjistéte jejich potfeby a naplnte je.
Dan Kennedy ale fekl néco, co mi dava vétsi smysl: ,Zjistéte, co tyto lidi
rozpaluje vzteky do béla a nabidnéte jim reseni.”

Zjistéte tedy, kdo jsou vasi nejperspektivnéjsi zakaznici a soustredte své
snahy o zisk doporuceni na né.

Jakmile mate jasno v tom, jak vase sluzby pozitivné ovliviiuji Zivot vasich
nejlepsich klientl, motivovat klienty k doporuceni je jiz pro vas jednoduché.
Jste pripraveni na jednoduchy proces, diky kterému eticky naprogramujete
své klienty na doporuceni.

Krok 2: 5 jednoduchych krokt pro klienty co
doporucuji znovu a znovu

Mate nadSené zakazniky, ktefi o vas mluvi se svymi znamymi. Vazi si vasich
sluzeb. Jak to ale udélat, abyste mohli mit jistotu, Ze vas zakaznici budou
doporucovat pravidelné?
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Pokud chcete jistotu, musite mit pro doporuceni systém. Jinymi slovy
vyzkouseny a ovéreny proces, ktery vam zakazniky bude privadét znovu a
znovu.

Klicem k uéinnému systému je védét, co mate fici, nebo napsat tak, abyste
doporuceni od klienta ziskali, a aby to pro klienta bylo pfijemné a pohodIné.

Zplsob, jakym dany systém postavite, je omezeny jen vasi predstavivosti. O
doporuceni si mUzete fici emailem, dopisem, po telefonu, nebo osobné.

Nejucinnéjsi systémy pro doporuceni maji 5 spolecnych prvkd.

1. Ukazte klientovi, jak skvélou vyhodu ziskal tim, ze vas zvolil jako
architekta, navrharku, nebo designéra.
Podivejte se na vasi praci o¢ima klienta, ,,obujte si jejich boty” a
odpoveézte si na otazku:
»Jak jsem svému klientovi zjednodusil Zivot?“
Jakou vyhodu, benefit, zlepseni, dlisledek, nebo ochranu jsme klientovi
poskytli? Co jim vas navrh prinese do jejich Zivota z hlediska vzhledu,
funkcnosti, udrzby, provozu, nebo bezpedi? Jak to ovlivni jejich zivotni
styl?
Vas klient musi vidét a citit, Ze spojeni s vami, ddvéryhodnym expertem,
déla jeho Zivot mnohem lepsi, jednodussi a bezpecnéjsi.
Pravdépodobné prijdete na mnoho véci, kterymi vase zakazniky
obohacujete. Uvedte jen to, ¢eho si vas zakaznik bude nejvice vazit.
Priklad:
Vdzend pani Miletovad,
velice mé tési, Ze jste z vaseho nového domu nadsena. Potésilo mé, Ze
jsme ndvrh stihli spolecné pripravit v deseti dnech a Ze jste pak mohla jet
na dovolenou, aniz byste ndvrh musela ddl resit. Navic jsem se od vaseho
manZzela doslechl, Ze realizacni firma, kterou jste zvolili na mé
doporuceni, vam vysla vstric v kazdém ohledu.

2. Reknéte svému klientovi, Ze s nim spolupracujete radéji nez s ostatnimi
zakazniky, a Ze tusite, Zze se pravdépodobné setkava s lidmi, co sdileji
jeho hodnoty a potreby.

Priklad:

Musim se vdm priznat, Ze navrhovat interiér rodinného domu prdvé pro
vds mé bavilo vice, neZ pro kteréhokoliv z mych dalSich klientd.
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Uvédomuiji si, Ze denné potkdvadte lidi co resi stejné problémy, maji
podobné hodnoty a poZadavky jako vy.

3. Reknéte mu, Ze protoze zna lidi, se kterymi nejradéji pracujete, chcete
mu dat prileZitost doporucit vam své pratele a znamé. Reknéte, ze
preferujete klienty, které vam doporuci, pfed vSsemi ostatnimi zplisoby
kterymi ziskavate klienty.

Priklad:

Protoze vite, jak peclivé se stardme o nase klienty a protoZe znate lidi
jako jste vy, chci vdm ddt prileZitost mé témto vasim pratelum a zndmym
doporucit. Klienti, které mi doporucite, maji samozrejmé prednost pred
klienty, ktefi za mnou prijdou odjinud.

4. Pomozte vasemu klientovi zjistit, kdo z jeho pratel a znamych je
v situaci, kdy mliZze vyuzit vasich sluzeb architekta, navrhare, nebo
designéra. Reknéte jim, kdo to mtize byt, kde jsou, co se v jejich Zivoté
déje. Zdlraznéte, proc¢ by vas méli zvolit jako architekta, navrhafre,
nebo designéra. Ukazte jim, co tito lidé délaji, co kupuji, abyste vaSemu
klientovi co mozna nejvice usnadnili hledani.

Priklad:

Zndte nékoho, kdo chce rekonstruovat, stavi novy rodinny diim, vybavuje
kancelar, nebo pofizuje novy byt, stéhuje se, financné si prilepsil, dostal

v prdci povyseni, proddvd byt nebo dum, md narozeniny, bude slavit
vyroci, nebo chce prekvapit své blizké uZzasnym ddrkem?

Zjistuje si nékdo ve vasem okoli informace ohledné trend( v bydleni?
Kupuje nékdo z vasich znamych casopisy o designu a bydleni, studuje na
internetu fotky luxusnich kuchyni, obyvacich pokoji a loZnic? Ptd se, jestli
madte zkusSenost se schopnym architektem, ndvrhdrkou, nebo
designérem?

5. Dejte vasemu klientovi nabidku bez rizika a jakychkoliv povinnosti.
Dobrovolné se nabidnéte, ze jako podékovani za zdarma poradite
kazdému, kdo je pro néj dulezity.

Priklad:
Pokud ano, a pokud vdm na tomto Clovéku zdleZi, bude mi potésenim mu
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zdarma poradit, zkonzultovat jeho predstavy, nebo probrat preference,
bez jakychkoli zdvazki nebo povinnosti z jeho strany — to vse jako
podékovdni za vasi divéru. Reknéte jim, at mi zavolaji na telefonni &islo
XXX XXX XXX.

Pokud tento systém budete pouzZivat nasledujici mésic s kazdym klientem nebo
zdkaznikem, a to samé naucite lidi ve vaSem tymu, nem(iZe se stat nic jiného,
nez ze ziskate desitky novych klientd.

Ted mate nadSené klienty. Pfesné vite, co jim mate fici, aby vas doporucili.

Za inspiraci pfi tvorbé téchto 5ti krok( bych chtél podékovat programim a
kniham, jejichZz autorem je Jay Abraham.

V dalsim kroku vyresite problém, ktery mlze podkopavat spokojenost vasich

zdkaznik( s vasimi navrhy bez toho aniz byste to védéli.

Krok 3: Zajistéte bezchybnou realizaci vaseho
navrhu

Vénujete spoustu ¢asu a energie porozumeéni potfebam klienta a pak sedite
dlouhé hodiny nad navrhem.

Délate vSechno proto, aby navrh byl perfektni.

Dokoncite praci, odevzdate navrh klientovi, mozna mu doporucite nékterou
vyrobnu a tim to pro vas kondi.

Zakaznik ale doporucuje jen pokud je spokojen s ndvrhem i realizaci zakazky.

ProC? Realizace zakazky je ¢asto moment, kdy se klient pro vas vytvor nadchne,
a pak o vas bude vypravét vsem znamym, anebo...

...je to no¢ni mUra plna zpoZdéni, reklamaci a dodéldvek, anebo prosté jen
spousty nedotazenych malickosti jako je neporadek po montazi v kuchyni,
odfeny kus nabytku, zadrhavajici se Suple...prosté chyb, ze kterych zakaznici Sili.

To je norma v Ceskych firmach castéji, nez byste rekli.

Zklamany a frustrovany zakaznik pak nema davod vas doporucit, protoze se
svou novou kuchyni, nebo interiérem obyvaciho pokoje, ma spojenou nocni
maru.
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Vasi skvélou préci zastinuje horor v podobé zpozdéni ve vyrobé, nekvalitné
vyrobenych kontejner( a Uprav na posledni chvili pfimo v domé klienta.

Asi si fikate: Nikdo si mi na realizaci nestéZoval, tak je prece vSechno v poradku.
Nebo neni? Problém je zde:

Nespokojeni zakaznici si stézuji jen za vasSimi zady

Nékteri klienti vam o problémech pfi realizaci feknou, ale z praxe jsem zjistil
toto:

»,Pokud lidi s penézi nadchnete, nechaji si vas nadosmrti a doslova k vam
pritdhnou vSechny své znamé.” Ale naopak...

»Nespokojeni bohati klienti si nestézuji. Nestoji jim to za namahu. Prosté
pUjdou jinam a uzZ o nich neuslysite.

Co je horsi, varuji pred vami vSechny znamé.“ Za vasimi zady.

Vy vite, Ze byste si méli dat pozor a dohlédnout na to, Ze realizace pljde podle
planu, ale kde na to mate brat Cas a energii?

Potrebujete spolehlivého partnera na vyrobu interiérd.
Zaroven bude s vami i s klientem nadstandardné komunikovat.
Montaz provede rychle, Cisté, bez zpozdéni a neporadku.

To proto, aby realizace vaseho navrhu probéhla hladce, bez problém a abyste
pro vaseho zdkaznika byli divéryhodnym expertem, ke kterému se mohou vidy
obratit o radu, a kterého nezapomenou doporucit vSem svym znamym.

To jsou kompletni 3 kroky ke zdvojndasobeni poctu zakazek
na doporuceni.

Gratuluji vam, protozZe nyni mate v ruce postup, ktery na svété vyuziva jen
minimum architekt(l, designérd a ndvrharek.

Pokud budete v nasledujicim mésici vyuzivat know-how obsazené v tomto
ebooku, nemUZe se stat nic jiného, nez Ze ziskate desitky novych klientd.

Vedlejsim produktem poutziti téchto strategii je méné stresu a vice radosti
z podnikani.
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Doufam Ze jste si uzili cteni tohoto ebooku alespon tak, jak mé bavilo ho pro
vas pripravit, a Ze vdm dobre poslouZi.

Hodné stésti

Roman Kolar

PS: najit spolehlivou firmu, kterou mlzete bez obav doporudit na realizaci
vasich navrh, je dnes skute¢né problém.

Redenf ale existuje.

Za roky praxe ve vyrobé interiérl podle architektonickych navrhl jsem mél
moznost spolupracovat se spokojenymi a prosperujicimi architekty.

Diky spolupraci s nasi firmou si uzivaji finan¢ni svobody, zakaznici je miluji a radi
akceptuji vyssi ceny za ndvrhy.
Pokud chcete zvysit zisk z kazdé zakdzky, a zaroven chcete vice klientl na

doporuceni, vyhradil jsem si na vas ¢as, abychom oba zjistili, jestli nase
spoluprace bude oboustranné vyhodna. Kliknéte sem pro vice informaci.
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http://www.inkea.cz/wp-content/uploads/2014/10/Pro_architekty.pdf

