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Jak podnosic¢ ceny za swoje ustugi?

Podnoszenie cen to bardzo istotny temat biznesowy, o ktérym mato kto chce rozmawiac gtosnio.

Wynika to gtdwnie z trzech obaw:

przed utratg statych klientéw i odstraszeniem nowych,
przed reakcja konkurencji na nasz krok,

czy na pewno moja firma i ja jesteSmy tego warci.

Nalezy jednak zdac sobie sprawe, ze wzrost cen jest jest nieodzownym elementem dorastajgcej

i rozwijajacej sie firmy. Dobrze zaplanowany system podnoszenia cen sprawi, ze tylko zyskasz.

W efekcie zaréwno ty, jak i twoja firma wejdziecie na nowy, lepszy rynek.

Zacznijmy jednak od poczatku. Podnoszenie cen w ustugach — zwtaszcza takich, ktére aspiruja

do miana ekskluzywnych — powinno byc¢ na porzadku dziennym. Mam tu na mysli zmiany cennika

minimum dwa razy do roku. Dziatanie to powinno by¢ zawsze odpowiedzig na sytuacje zaistniate

w naszej firmie i nastepowac w okreslonych momentach.

Skad masz wiedzied, kiedy jest ten wtasciwy moment?

Ponizej znajdziesz kilka stwierdzen. Jezeli odnoszg sie one do ciebie, to zdecydowanie powinienes

wprowadzi¢ System podnoszenia cen.
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Zysk, ktoéry przynosi twoja firma jest niezadowalajacy.

Dostajesz sygnaty z zewnatrz, ze twoja praca jest warta o wiele wiecej.
Kalendarz z nowymi projektami masz wypetniony na dwa miesigce do przodu.
Pracujesz wiecej niz 10 godzin dziennie, poswiecajac zycie prywatne i rodzinne.
Weekendy przeznaczasz na nadgonienie zalegtosci.

Dostajesz wiecej zlecen niz mozesz obstuzyc.

Dysponujesz zbyt matym czasem dla statych i obecnych klientow.

Nie wyrabiasz sie z terminami i obietnicami dla klientow.

Narastaja w tobie frustracja i stres, zwigzane z tym, ze wcigz jestes w pracy.

. Przesadnie reagujesz na oczekiwania klientow — masz wrazenie, ze cie wykorzystuja.
. Twoje oszczednosci topniejg z kazdym miesigcem albo w ogdle ich nie ma.
. Tracisz zdrowie i energie, ktdrej nie jestes w stanie odbudowac.

. Na wakacje jezdzisz tylko raz w roku, nie dtuzej niz na kilka dni.

Coraz czesciej pojawia sie u ciebie mysl: ,,Po co mi byta ta firma?”.
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Pamietaj! Podnoszenie cen nigdy nie powinno by¢ celem samym w sobie. Obserwuj rynek, swoja

firme i swoich klientéw. Ale najwazniejsze:

1. Okresl cele i priorytety. Moze wydac ci sie to dziwne, ale wiele firm ma z tym problem. Nie wiedza,
jakie maja cele! A jesli nie znasz celu, nie znasz tez drogi do jego osiggniecia. Zatem pierwszym
krokiem jest ustalenie celéw — mam tu na mysli poznanie petnych kosztdw, i petnych zyskow, ktére
beda dla ciebie satysfakcjonujace.

Zysk dla przedsiebiorcy to nie tylko pienigdze (choc sg one bardzo wazne), ale rowniez czas
dla siebie, dla rodziny i czas na rozwoj. Satysfakcja z pracy i z siebie. Mozliwosc odtozenia

i zainwestowania oszczednosci. Okresl zatem stan idealny, do ktdorego chcesz dgzyc.

2. Przyjrzyj sie swojemu cennikowi i policz o ile musza wzrosnac twoje ceny, by osiggnac stan

z punktu pierwszego.

3. Przygotuj plan zmiany cen (okres| go konkretnymi kwotami i terminami) — tak, by podnosié ceny

regularnie i o okreslony poziom.

4. Cennik zbuduj tak, by klient miat wybér. Nigdy nie stawiaj go przed faktem dokonanym. Zawsze
proponuj dang ustuge w dwdéch lub trzech wariantach. Podstawowa, bardziej rozbudowana
i ekskluzywna. Podstawowa ustuga powinna miec wysoka bariere wejscia — dzieki temu
kontrolujesz i zarzadzasz swoja grupa klientéw. Swiadomie informujesz, od jakiej kwoty jeste$
w stanie wejs¢ we wspdtprace. Np. mini sesja zdjeciowa 5 zdje¢ — 300 zt, sesja zdjeciowa 15 zdjeé
+ odbitki — 550 zt, Sesja zdjeciowa 20 zdjec + odbitki + ekskluzywny album + ekspresowa obrébka
zdjec¢ do 5 dni roboczych — 790 zt. Taki system pozwala klientowi dokonywadé samodzielnych, mniej
lub bardziej przemyslanych wyboréw. W efekcie zyskujesz jego szacunek i uznanie, bo sam mdgt

zdecydowac czego chce.

5. Zmieniaj ceny w momencie, gdy twdj terminarz zapewnia ci prace na co najmniej dwa miesigce
do przodu. Wéwczas nie bedziesz czut presji, a klienci beda mieli czas, by przyzwyczaic sie

do nowego stanu rzeczy.

6. Analizuj sprzedaz konkretnych ustug — prowadZ petny monitoring. Z czasem modyfikuj cennik tak,
by cena ustugi rozbudowanej stata sie ceng ustugi podstawowej. W ten sposéb dojdziesz do
zamierzonego celu.

Pamietaj, by kazde podniesienie ceny byto tez potwierdzone rozwojem firmy bqdz nowymi
atrakcyjnymi projektami, w ktdre wtasnie wchodzisz. Taki stan rzeczy sprawi, ze sam bedziesz czuf,

Ze jestes w dobrym miejscu, o dobrym czasie, a twoje dziatania sq wtasciwe.
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7. Nigdy sam nie informuj klienta o zmianach cen — nie masz obowigzku ttumaczenia sie z podjetych

dziatan.

8. Nigdy zbyt szybko nie wycofuj sie ze zmian i nie wracaj do starego cennika. Przeczekaj.
Ewentualnie ogtaszaj akcje promocyjne i nowe atrakcyjne projekty. Czasem klienci potrzebuja

czasu, zeby oswoic sie z nowymi cenami.

9. Zawsze miej pod reka liste argumentoéw, tych mikro i tych makro, ktére sg odpowiedzia

na wprowadzane przez ciebie zmiany. To uchroni cie przed rozterkami.

Jesli zdecydowates sie podnies ceny, pozostaje mi tylko pogratulowac i trzymac za ciebie kciuki. Abys
wiedziat, ze dobrze robisz, na koniec zamieszczam specjalnie dla ciebie kilka waznych zalet

wynikajgcych z podnoszenia cen.

«  Wyzsze zarobki,

« wyzsze oszczednosci,

- wiecej czasu na samorozwdj i rozwdj firmy,
- wyrodznienie sie na tle konkurencji,

« wiekszy sens zycia,

« samozadowolenie i duma,

« lepsze relacje z klientami,

- wiekszy szacunek u klientéw,

- wieksza rozpoznawalnosc marki,

« silniejsza marka,

« lepsza reputacja,

. podniesienie poczucia wtasnej wartosci,

- wieksza kreatywnosc i przedsiebiorczosc,

- wieksza odwaga do siegania wyzej i dalej.

Powodzenia!
Monika Serek

MonikaSerek.com
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