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l pjch vaseg poslovanja zasnovan na uslu­
! 1a temeljit ee se na tome kako budete 

hwvorili na ovo jednostavno pitanje: 
).1 Ii Y,c lim da se moje usluge dozivljavaju 

1 ckonomicne - iii izuzetne? 
ni ~e kao glupo pitanje, zar ne? M islim, 

\'nO da zelimo da nas dozivljavaju bo 
'<:t ne, Ali pozieioniranje ponude kao 
c e jc teze nego stu zvuCi. Potrebna 

hrost, nepokolebljiva vera u vase 
Imosti i neumorna predanost stvar~1I1ju 

tctn og rada, Izgubio S,I111 broj kol iko 

ura ~jedio sa kolegom kreativeem i 


)" "SIusaj, moras poceti da napLl ellj es 

.lm!) uradi to!" 

if: tako tesko naplatiri onoliko 
J \Tijedite? 

a hi to trebalo biti lako. Zelite da 
I-e: Samo naplatite vise! 

rnosti biti skuplji od prosjec­
lea 

- ~ 

• 

n 
_
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usluga znaCi: lzgubit cete u 
pc)S ~lO, moratc imati hladno lice 

ativno re,lg11jll na vase eijene, 
J \ ici da vjerujete u sebe cak i 
Ii pugledaju u oei i kazu da ste 
l'flu I.'J te se kretati kroz potenei­

scsij e pregovora. 
'm 'b taktika" koju mnogi 

luga pokusavaju je: "Bit eu 
t alih '" 

• kl \

be kao dobavljaca povolj­
-,1111 probleme koji Sll 

lasb kroz te!ike pre go­

pc:m:icniTania sebe kao "povolj­
lu=- , 

~;J pridacc lovce na 
'lcnre ko ii traze 

najnizu eijenu. A klijenti lovei na eijenu nisu 

vasi najbolji klijenti. Zapravo, on i ee biti vasi 

najgori kl ij enti . 

Evo zasto: 


Klijentu - Loveu na cijenu je potrebna 

edukacija 


Klijenti koji kllpujll lIsluge na osnovu eijene 

obicno ne znajll ?ita im treba. Oni ulaze 

u proees ugovaranja usluge bez cvrstog 

razumijevanja rje!ienja koje ce se pobrinuti 

za njihov problem. 

Ocekuju od vas, dobavljaca uslllga, pomoc u 

pronalasku (besplatno) rje!ienja koje ee vam 

platiti (po povoljnoj eijeni). 


Klijenti - Lovci na cijenu ne vrednuju 

uno sto donesete za sto 


Klijenri sa zdravim budzetom su za vase 

usluge razvili bas taj blldzet iz sljedeCih ra­

zlnga: blldzetirali su vasu vrstu usillge ranije, 

kako bi zna li koliko kosta; radili na projekti­

ma koristeCi sredstva i usluge koju vi pruiate 

(softver, eopywriting, marketing saddaj, 

dizajn, treninzi itd.); vidjeli vrijednost koju 

pruZa vasa usluga (zato imaju blldiet za to!); 

sve gore navedeno. 


Klijenti-Lovci na cijenu vasu uslugll vide 

iskljuCivo kao robu 


Biznisi zasnovani na uslugama sn u susti­
ni biznisi zasnovani na Ijudima. N ijedan 

pru zahlc usluga koga poznajem ne ie li da se 

njihova usluga iIi kreativni rad tretira kao 

roba koja se prodaje ponuuacu S,I najniiom 

cijenom. 


Kako zapoceri pozicioniranje svog bizni­

sa kao iZlIzetnog - a ne jeftinog 


Dobijanje najbolje mognee eijene za vase 

usluge zapoCinje pravim naCinom razmislja­

l1Ja . 

Prva osoba koja mora biti nvjerena da vrijedi 

uno sto naplaeujete ste vi. 

U proces odredivanja cijena morate uCi sa 

cvrstim uvjerenjem da pruiate kvalitetnu 

uslugu. Morate biti spremni da se lIdaljite 

ako poteneijalni klijent ne vidi vrijednost. 

Na kraju kr.ljeva, zar ne biste r<ldije lijepo 

za radiva li Z,l zivot dok ops luzujete manji 

braj klijenata? 

To je uno cemu mi ovdje tezimo: I..:valitetni 

klijenti koji eijene vas rad - i spremni su da 

ga plate. 

lspravite naCin razmisljanja, a ostalo ee doCi 

na svoje mjesto. 



