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Začne se s povpraševanjem…





Uspelo - vabijo naju v Berlin!



In rezultat sestanka?

Dvourni sestanek se je podaljšal na devet ur (potem sva morala na letalo).

Ponovno so odprli razvojno fazo izdelka, kjer so upoštevali večino naših idej. 

S tem smo dobili veliko prednost pred drugimi ponudniki in dobili naročilo! 



Dve leti serijske proizvodnje vseh kovinskih delov vozička 

Največ jih najdete 
v Braziliji!



Kako torej pristopamo k strankam?



Začne se z vrednotami podjetja…



...s katerimi se identificiramo!



Ekipa smo! (timsko delo)

Informacije delimo z vsemi v podjetju (mesečne predstavitve, tematska druženja).

Že v začetku vključimo široko ekipo v celoten proces. 

Zunanje partnerje enakovredno vključujemo in jih predstavimo kupcem!

Kako naše vrednote apliciramo na odnose s kupci?



Trgamo! (strast)

Hitrost je ključen dejavnik uspeha -> projektov se lotimo vsi oddelki hkrati, vzporedno.

Poglobimo se v potrebe kupca in že razmišljamo o izboljšavah.

Naredi vrhunsko, nato dodaj še 5%.

Kako naše vrednote apliciramo na odnose s kupci?



Mamo jajca! (drznost)

Najprej iščemo kako problem JE možno rešiti (za probleme je vedno čas tudi kasneje). 

Obljubimo več, kot smo tisti trenutek sposobni narediti, a se zavedamo svojih mej.

Včasih je potrebno tudi kupca potisniti izven cone udobja.

Kako naše vrednote apliciramo na odnose s kupci?



Zrihti do kraja! (zavezanost)

Vsak prispeva svoje ideje, a ko se odločimo, sledimo vsi istemu cilju.

Zavezanost kupcu se začne z zavezanostjo med sodelavci in zunanjimi partnerji.

Na vrhu hriba si šele na pol poti.

Kako naše vrednote apliciramo na odnose s kupci?



Mej ksiht! (odkritost)

Zunanjim partnerjem razkrijemo karte in poslujemo na principu odprte kalkulacije.

Igramo na dolgi rok – ne iščemo kratkoročnih dobičkov na račun dolgoročnega odnosa.

Odkrito se pogovorimo o napakah, ki jih ne kaznujemo, ampak se iz njih učimo.

Kako naše vrednote apliciramo na odnose s kupci?



Pridobivanje kupcev ni enosmerna pot prodajnega oddelka. 

Je zaključen krog celotnega podjetja!

… če povzamemo



informiramo vse 

takoj vključimo široko ekipo

predstavljamo zunanje partnerje

hitrost -> vzporedno delo

izboljšave že v začetni fazi

dodaj še 5%

problem JE možno rešiti

obljubimo več

kupca potisniti izven cone udobja

sledimo istemu cilju

zavezanost se začne znotraj podjetja

na vrhu si na pol poti

razkrijemo karte

igramo na dolgi rok

iz napak se učimo

To je naša zgodba, morda uporabite kako idejo…


