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PERCHE QUESTA GUIDA FARA LA DIFFERENZA?

Fare un preventivo non significa solo indicare un prezzo.

Un buon preventivo € uno strumento che permette di trasmettere
professionalita, evitare problemi e proteggere il guadagno del
lavoro.

Molti installatori, artigiani e imprese lavorano con grande
competenza sul campo, ma spesso dedicano poca attenzione alla
struttura del preventivo.

Questo porta a documenti poco chiari o incompleti che possono
creare difficolta durante il lavoro.

Un preventivo fatto male pu0 avere conseguenze concrete, come:

 lavori eseguiti senza aver previsto tutti i costi, con margini
ridotti o azzerati

e discussioni con il cliente su cosa fosse compreso o escluso

* richieste di lavorazioni extra non riconosciute economicamente
 perdita di tempo per chiarimenti e modifiche in corso d’opera
o« difficolta nel farsi pagare o contestazioni a fine lavori

* perdita di credibilita e minore fiducia da parte del cliente

 perdita di lavori anche quando la soluzione proposta & migliore
di quella della concorrenza

Nella maggior parte dei casi il problema non & il prezzo.

I1 vero problema € che il cliente non comprende bene cosa sta
acquistando oppure non percepisce il valore della soluzione
proposta.

Quando un preventivo & poco chiaro o troppo sintetico il cliente
tende a confrontare solo il prezzo finale, senza capire cosa é
realmente compreso nella proposta.

In queste situazioni pud capitare di perdere lavori anche quando
la propria soluzione €& tecnicamente migliore o piu completa
rispetto a quella della concorrenza, semplicemente perché il
cliente vede solo un numero finale piu alto.

Un preventivo ben strutturato, invece, permette di spiegare il
valore delle lavorazioni, dei materiali e delle soluzioni
adottate.

Questo aiuta il cliente a fare un confronto corretto e non basato
esclusivamente sul prezzo.

<5 SAION
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Quante volte un cliente ha assegnato un lavoro solo in base al
prezzo, senza valutare realmente la qualita della vostra proposta?

E quante volte, durante i lavori, sono nate discussioni proprio
perché alcune lavorazioni non erano descritte con sufficiente
chiarezza?

Questa guida nasce proprio per aiutarti a migliorare questo
aspetto, con indicazioni semplici e applicabili subito.

All’interno di queste pagine troverai suggerimenti pratici per:

* rendere i preventivi piu chiari e professionali

« spiegare le lavorazioni in modo comprensibile

* ridurre il rischio di errori e dimenticanze

* evitare discussioni durante e dopo i lavori

e proteggere i margini economici del lavoro
 aumentare la fiducia del cliente

 ridurre la perdita di lavori

 aumentare il tasso di accettazione dei preventivi

Non si tratta di teoria complessa, ma di consigli basati
sull’esperienza reale di chi realizza preventivi ogni giorno.

e »rsaon
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SEZIONE 1 -GLI ELEMENTI FONDAMENTALI DI UN PREVENTIVO

< SPECIFICARE COSA E INCLUSO

Uno degli aspetti piu importanti di un preventivo & indicare
chiaramente cosa comprende 1l’offerta.

Molte contestazioni nascono proprio da interpretazioni diverse tra
cliente e azienda. Se alcune lavorazioni non vengono esplicitate,
il cliente potrebbe considerarle incluse.

Per evitare questo problema, &€ utile elencare in modo chiaro le
principali attivita comprese, come ad esempio:

fornitura dei materiali

manodopera per l’installazione
trasporto dei materiali

collaudi e verifiche finali
smaltimento dei materiali di risulta

Anche se alcune voci possono sembrare scontate, & sempre meglio
specificarle. 4

Un elenco chiaro delle inclusioni aiuta il cliente a comprendere
il valore del lavoro e riduce il rischio di malintesi.

Un preventivo completo & sempre piu sicuro di uno generico.
s SPECIFICARE COSA NON E’COMPRESO

Oltre alle inclusioni, é fondamentale indicare anche cosa non €
compreso nell’offerta.

Molti problemi nascono proprio quando alcune lavorazioni vengono
considerate implicitamente incluse, ma non erano previste nel
prezzo.

Per evitare incomprensioni, €& utile indicare esplicitamente
eventuali esclusioni, come ad esempio:

opere murarie non previste

allacciamenti a reti esistenti

pratiche burocratiche

ponteggi o attrezzature speciali

lavori aggiuntivi non descritti nel preventivo

e »rsaon
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Specificare le esclusioni non significa limitare 1’offerta, ma
chiarire i confini del lavoro.

Questa pratica riduce le discussioni e protegge entrambe le parti.

Un preventivo che indica chiaramente cosa € escluso € sempre piu
professionale e sicuro.

E importante che le condizioni siano scritte in modo semplice e
comprensibile. Un testo chiaro riduce il rischio di ritardi o
incomprensioni.

Quando le modalita di pagamento sono definite con precisione, il
rapporto con il cliente diventa piu trasparente e professionale.

% I PUNTI DI FORZA DELLA PROPOSTA

Molti preventivi si limitano a elencare materiali e prezzi, senza
evidenziare i punti di forza della soluzione proposta.

Questo & uno degli errori piu comuni e anche uno dei piu costosi,
perché impedisce al cliente di comprendere il reale valore del
lavoro. 5

Quando i punti di forza non vengono evidenziati, il cliente tende
a confrontare solo il prezzo finale, senza considerare qualita,
affidabilita e durata dell’impianto.

Questo pud portare alla perdita di lavori anche quando la vostra
proposta & tecnicamente migliore rispetto a quella della
concorrenza.

Un buon preventivo non deve solo indicare cosa verra realizzato,

ma deve anche spiegare perché la soluzione proposta €& vantaggiosa
per il cliente.

I punti di forza possono riguardare diversi aspetti del lavoro, ad
esempio:

e utilizzo di materiali di qualita superiore o marchi affidabili
 maggiore efficienza energetica dell’impianto
* soluzioni tecniche che riducono i consumi nel tempo

* maggiore durata e affidabilita dei componenti

e »rsaon
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 lavorazioni eseguite secondo standard elevati
e assistenza post-vendita o disponibilita per interventi futuri

* esperienza specifica maturata in lavori simili

Non & necessario inserire molte informazioni tecniche complesse.

Spesso bastano poche frasi chiare per far capire al cliente che la

proposta non & semplicemente un prezzo, ma una soluzione studiata
per le sue esigenze.

Evidenziare i punti di forza porta benefici concreti:

aiuta il cliente a comprendere meglio la proposta

aumenta la percezione di professionalita

riduce il confronto basato solo sul prezzo

 aumenta le probabilita di scelta anche con un prezzo leggermente
superiore

Un cliente che comprende il valore della proposta non cerca solo
il prezzo piu basso, ma valuta la qualita e l’affidabilita del
lavoro nel tempo.

% IL PREZZO E LO SCONTO

Il prezzo & uno degli elementi piu sensibili del preventivo e
spesso viene gestito in modo poco strategico.

Molti artigiani tendono a ridurre il prezzo o concedere sconti
troppo velocemente, con il timore di perdere il lavoro.

Uno sconto applicato senza una logica precisa pu0 ridurre in modo
significativo il guadagno del lavoro, fino ad arrivare in alcuni
casi a lavorare con margini molto bassi o addirittura in perdita.

E importante ricordare che il cliente non sceglie sempre il prezzo
piu basso.

e »rsaon
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Molto spesso sceglie la proposta che appare piu chiara, completa e
professionale.

Prima di applicare uno sconto, &€ fondamentale verificare che:

tutti i costi siano stati correttamente inseriti

il margine economico del lavoro sia adeguato

la proposta sia stata spiegata in modo chiaro

i punti di forza della soluzione siano ben evidenziati

In molti casi, un preventivo ben strutturato riduce la necessita
di applicare sconti, perché il cliente comprende meglio il valore
della proposta.

Quando si decide di applicare uno sconto, €& consigliabile farlo in
modo controllato e consapevole, evitando riduzioni casuali del
prezzo.

Uno sconto gestito male pu0d avere conseguenze negative:

riduzione del margine economico del lavoro

 difficolta nel coprire costi imprevisti

e« aumento del rischio di lavorare senza guadagno

e creazione di aspettative future su prezzi sempre piu bassi

* perdita di valore percepito della propria professionalita

Uno sconto gestito correttamente, invece, pu0 diventare uno
strumento utile, ad esempio:

e per favorire la chiusura di un lavoro importante

per fidelizzare un cliente abituale

per incentivare una decisione rapida

per differenziarsi in una fase finale di trattativa
Il prezzo deve essere sempre sostenibile per 1’azienda.

L’obiettivo non e fare il preventivo piu economico, ma realizzare
lavori che garantiscano qualita, soddisfazione del cliente e un
giusto guadagno.

<5 SAION
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ESEMPIO PRATICO: QUANDO LO SCONTO PUO ESSERE UNA SCELTA STRATEGICA

Un cliente richiede un preventivo per un impianto completo in una
nuova abitazione.

Dopo aver ricevuto l’offerta, comunica che sta valutando altre
proposte e chiede se € possibile applicare uno sconto.

In questo caso, applicare uno sconto puo essere una scelta

corretta se il lavoro e conveniente, ad esempio quando:

« il valore del lavoro é elevato

* garantisce continuita di lavoro per piu giorni o settimane
e il cliente prevede altri lavori futuri

* il cantiere & semplice e con pochi rischi di imprevisti

Dopo aver verificato che il margine lo consente, viene applicato
uno sconto limitato (ad esempio 3-5%), mantenendo comunque un
guadagno adeguato.

In questa situazione lo sconto non é fatto per paura di perdere 1il
lavoro, ma come scelta valutata e conveniente.

In questi casi il prezzo del preventivo deve essere costruito
mettendo in conto un eventuale sconto.

Questo margine commerciale puO essere per0 rischioso perché ti puo
portare fuori prezzo rispetto alla concorrenza, per cui non deve
essere mai tanto abbondante ed inoltre va costruito anche in base
al cliente.

by by

Se il cliente € nuovo & fondamentale cercare di conoscerlo per
capire se €& piu sensibile al prezzo o alla qualita.

e »rsaon


http://www.saion.it/

Come creare preventivi sicuri, completi ed efficaci
www.saion.it

ESEMPIO PRATICO: QUANDO NON FARE UNO SCONTO

Un cliente richiede un preventivo, e subito dopo aver ricevuto
l’offerta, chiede uno sconto importante senza aver approfondito 1
contenuti della proposta. Come aggravante, il cliente & famoso per
essere molto puntiglioso e indeciso su come vuole i lavori e
guesto porta un rischio reale di costi extra difficili da farsi
riconoscere.

PN

In questi casi é spesso piu corretto spiegare meglio il valore
della proposta, piuttosto che ridurre il prezzo.

E possibile applicare un piccolo sconto per dimostrare al cliente
interesse verso il lavoro, ma deve essere sempre tale da garantire
un giusto margine economico e la copertura di eventuali costi
imprevisti.

Fare uno sconto importante & sconsigliato in questo caso in
quanto:

e il lavoro presenta possibili imprevisti

e il cliente confronta solo il prezzo finale e dimostra di non
essere sensibile alla proposta tecnica 9

Lo sconto non deve essere una reazione automatica, ma una
decisione ragionata basata sulla convenienza del 1lavoro.

% DEFINIRE I TEMPI DI ESECUZIONE

I tempi di esecuzione sono una delle informazioni piu richieste
dai clienti. Sapere quando inizieranno i lavori e quanto dureranno
aiuta a pianificare le attivita.

Un preventivo senza indicazione dei tempi pud generare aspettative
sbagliate e creare tensioni durante il lavoro.

Quando possibile, & utile indicare:
e 1il periodo previsto per 1’inizio lavori

e la durata stimata delle attivita
e eventuali condizioni che possono influire sui tempi

e »rsaon
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Ad esempio, la disponibilita dei materiali o la conclusione di
altre lavorazioni possono incidere sull’avvio del cantiere.

Fornire indicazioni realistiche & sempre preferibile rispetto a
promettere tempi troppo brevi. La chiarezza iniziale evita
pressioni e incomprensioni successive.

Un cliente informato sui tempi lavora con maggiore tranquillita e
fiducia.

< LA VALIDITA DELL’OFFERTA

Oogni preventivo dovrebbe sempre indicare un periodo di validita.
Questo elemento tutela sia 1’azienda sia il cliente.

I prezzi dei materiali possono cambiare nel tempo, soprattutto in
alcuni periodi di mercato. Senza una validita definita, si rischia
di mantenere prezzi non piu aggiornati.

Indicare la validita del preventivo permette di:

e mantenere sotto controllo i costi 10
e evitare discussioni future

e gestire meglio gli aggiornamenti dei prezzi
e dare al cliente un riferimento chiaro

Un periodo di validitad molto comune & di 30 giorni, ma pud variare
in base al tipo di lavoro e alla situazione del mercato.

Inserire questa informazione & semplice, ma ha un impatto
importante sulla gestione del lavoro.

Un preventivo con validita definita €& sempre piu professionale e
piu sicuro dal punto di vista economico.

9,

<+ DEFINIRE LE CONDIZIONI DI PAGAMENTO

Le condizioni di pagamento sono una parte fondamentale del
preventivo. Non devono essere lasciate al caso o concordate solo
verbalmente.

Un cliente deve sapere fin dall’inizio come verranno gestiti i
pagamenti e in quali momenti saranno richiesti.

e »rsaon
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Le modalita piu comuni prevedono:
e un acconto iniziale
e UNO O piu pagamenti intermedi
e un saldo finale alla conclusione dei lavori

Questa suddivisione permette all’azienda di sostenere le spese
iniziali e garantisce una gestione economica piu stabile.

SEZIONE 2 - PERCHE I PREVENTIVI FANNO PERDERE SOLDI

<+ GLI ERRORI NEI PREVENTIVI COSTANO

Molti professionisti pensano che i problemi economici nascano solo
da prezzi troppo bassi o dalla concorrenza.

In realta, spesso le perdite derivano da preventivi incompleti o
poco chiari.

Un errore nel preventivo pu0 sembrare piccolo all’inizio, ma 11
durante l1’esecuzione dei lavori puo trasformarsi in un costo
imprevisto o in una discussione con il cliente.

Le situazioni piu comuni che portano a perdere soldi sono:

e lavorazioni dimenticate durante la preparazione del
preventivo

e materiali accessori non considerati

e descrizioni troppo generiche o poco chiare

e mancanza di indicazioni su cosa € incluso o escluso

e tempi non definiti correttamente

Questi problemi non emergono subito, ma spesso si manifestano solo

durante il lavoro o alla fine del cantiere, quando ormai e

difficile intervenire.

Un altro aspetto da non sottovalutare & 1’immagine che trasmette
il preventivo. Un documento poco ordinato o difficile da leggere
pud influire sulla fiducia del cliente, anche se la proposta
tecnica & valida.

e »rsaon
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Un preventivo ben fatto non serve solo per ottenere il lavoro.
Serve soprattutto per:

e evitare incomprensioni

e ridurre le contestazioni

e proteggere i margini di guadagno

e lavorare con maggiore tranquillita

Creare un preventivo completo richiede un po’ piu di attenzione
all’inizio, ma permette di evitare molti problemi durante il
lavoro. Investire tempo nella preparazione del preventivo
significa risparmiare tempo e denaro in seguito.

< GLI ERRORI PIU COMUNI DA EVITARE

Anche professionisti esperti possono commettere errori durante la
preparazione di un preventivo. Riconoscerli &€ il primo passo per
evitarli.

Gli errori piu frequenti sono:

12

e descrizioni troppo generiche

e lavorazioni dimenticate

e mancanza di inclusioni ed esclusioni
e errori nei calcoli

e« documenti poco ordinati

Questi problemi possono sembrare piccoli, ma nel tempo possono
causare perdite economiche e discussioni con i clienti.

Un metodo strutturato aiuta a ridurre il rischio di errore e rende
il lavoro piu veloce.

Controllare sempre il preventivo prima dell’invio & una buona
abitudine che evita molti problemi.

e »rsaon
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SEZIONE 3 -L’IMMAGINE PROFESSIONALE DEL PREVENTIVO

% L’ASPETTO PROFESSIONALE CONTA

Quando un cliente riceve un preventivo, la prima impressione nasce
dall’aspetto del documento.

Ancora prima di leggere il prezzo, il cliente valuta quanto il
preventivo appare ordinato, chiaro e professionale.

Un documento disordinato, con informazioni sparse 0 poco
leggibili, puo trasmettere poca attenzione ai dettagli.

Al contrario, un preventivo ben organizzato comunica serieta e
affidabilita, anche prima di entrare nel merito tecnico.

Per rendere un preventivo professionale €& importante inserire
sempre alcuni elementi fondamentali:

Logo e riferimenti dell’azienda

Dati completi del cliente

Numero e data del preventivo

Oggetto chiaro del lavoro

Contatti per eventuali richieste 13

Questi elementi rendono il documento facilmente riconoscibile e
ordinato.

Anche la scelta deil caratteri e la disposizione dei contenuti
fanno la differenza. Utilizzare sempre lo stesso stile, mantenere
margini regolari e separare bene le sezioni aiuta il cliente a
leggere senza difficolta.

Curare 1l’aspetto del preventivo non richiede software complessi,
serve soprattutto metodo e attenzione. Un documento ben presentato
aumenta la fiducia del cliente e rafforza la percezione di
professionalita dell’azienda.

e »rsaon
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% SCRIVERE PER CHI NON E TECNICO

Molti preventivi vengono letti da persone che non hanno una
preparazione tecnica specifica. Pu0 trattarsi del cliente finale
oppure di un ufficio acquisti che deve confrontare piu offerte.

Quando si utilizzano termini troppo tecnici o sigle poco chiare,
il rischio & che il cliente non comprenda realmente cosa viene
proposto. Questo genera dubbi, richieste di chiarimento e in
alcuni casi rallenta la decisione.

Scrivere in modo chiaro significa spiegare le lavorazioni con

parole semplici, senza rinunciare alla precisione tecnica.

L’obiettivo & far capire cosa verra realizzato e quale risultato

si otterra.

Ad esempio, € utile evitare descrizioni troppo sintetiche come:
e “Installazione valvola DN15”

Meglio utilizzare una descrizione piu comprensibile:

e “Installazione valvola termostatica per la regolazione

automatica della temperatura del radiatore” 14

Questo piccolo cambiamento rende il preventivo piu comprensibile
anche per chi non ha competenze tecniche.

Un preventivo scritto in modo semplice riduce le incomprensioni e
aiuta il cliente a sentirsi piu sicuro nella scelta.

La chiarezza non &€ solo una questione di forma: €& uno strumento
concreto per migliorare il rapporto con il cliente.
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< EVIDENZIARE I PUNTI DI FORZA DELLA SOLUZIONE

Un preventivo non deve limitarsi a elencare materiali e
lavorazioni. Deve anche spiegare perché la soluzione proposta e
una buona scelta.

Molti professionisti si concentrano solo sull’aspetto tecnico, ma
dimenticano di evidenziare i vantaggi reali per il cliente. Questo
rende l’offerta simile a tante altre e riduce la percezione del
valore.

Ogni proposta dovrebbe mettere in evidenza almeno alcuni punti di
forza, come ad esempio:

e Maggiore efficienza energetica

e Minori costi di manutenzione

e Maggiore durata nel tempo

e Miglior comfort o funzionalita

e Utilizzo di materiali affidabili

Questi elementi aiutano il cliente a comprendere il valore della

soluzione proposta. 15

Quando il cliente percepisce chiaramente i vantaggi, il prezzo non
viene piu valutato solo come una cifra, ma come il costo di una
soluzione che offre benefici concreti.

Evidenziare 1 punti di forza non richiede molto spazio nel
preventivo. Basta inserire brevi note o piccole descrizioni che
aiutino a comprendere il valore della proposta.

Un preventivo che spiega i vantaggi € sempre piu efficace di uno
che si limita a elencare lavorazioni.

Se si riesce a quantificare i vantaggi anche in termini economici
allora il cliente puo ragionare non piu solo sull’investimento
iniziale, ma sull’intero ciclo di vita dell’impianto.

(Esempio: stima dei consumi o stima dei risparmi in bolletta
oppure il valore del risparmio sulla manutenzione periodica.)
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% EVITARE TROPPE OPZIONI

Offrire molte alternative pud sembrare un vantaggio, ma spesso
crea solo confusione nel cliente. Quando si presentano troppe
soluzioni, il cliente pu0 avere difficolta a capire quale sia la
piu adatta alle sue esigenze.

La conseguenza €& che la decisione si allunga oppure viene
rimandata. In alcuni casi, il cliente pu0O rivolgersi a chi
presenta una proposta piu chiara e diretta.

E buona pratica proporre una soluzione principale, studiata in
base alle necessita del cliente. Questa soluzione deve essere ben
spiegata e completa, cosli da trasmettere sicurezza.

Se necessario, si pu0 inserire una seconda alternativa, ad
esempio:

e una soluzione con prestazioni superiori
e una soluzione con costi piu contenuti
e una soluzione con caratteristiche differenti

Tuttavia, € importante evitare lunghe liste di varianti che

rendono il documento difficile da leggere. 16

Guidare il cliente verso una scelta chiara dimostra competenza e
facilita la conclusione del lavoro.
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SEZIONE 4 - COME RAFFORZARE LA FIDUCIA E CREDIBILITA’

s EVIDENZIARE LE GARANZIE

Le garanzie rappresentano un elemento importante per la sicurezza
del cliente. Sapere che il lavoro €& coperto da garanzie aumenta la
fiducia e riduce le preoccupazioni.

Molti clienti valutano attentamente questo aspetto prima di
prendere una decisione.

Nel preventivo € utile indicare eventuali garanzie come:

garanzia sui materiali forniti

garanzia sull’installazione

assistenza post-vendita

tempi di intervento ridotti in caso di problemi
facilitd nel richiedere assistenza

Queste informazioni mostrano attenzione verso il cliente anche
dopo la conclusione dei lavori.

Le garanzie non devono essere lunghe o complesse. Basta indicarle
in modo chiaro e comprensibile.

Un cliente che percepisce sicurezza e piu propenso ad accettare
1’offerta.

s RIFERIMENTO A CAPITOLATI
Nei lavori piu strutturati, il preventivo pu0 essere basato su un
capitolato tecnico. In questi casi & importante indicare

chiaramente il riferimento a tale documento.

Specificare il collegamento al capitolato permette di evitare
dubbi e facilita eventuali verifiche tecniche.

E utile indicare se 1’offerta:
e rispetta integralmente il capitolato
e introduce eventuali migliorie

e prevede alcune variazioni tecniche

Questa chiarezza aiuta il cliente a comprendere il contenuto
dell’offerta e a confrontarla con altre proposte.
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Un preventivo ben collegato al capitolato & piu completo e piu
facile da valutare.

% EVIDENZIARE EVENTUALI MIGLIORIE

In alcuni casi é possibile proporre soluzioni migliorative
rispetto a quanto richiesto inizialmente.

Queste migliorie rappresentano un valore aggiunto e dimostrano
competenza tecnica.

Le migliorie possono riguardare:

e materiali di qualita superiore

e componenti piu efficienti

e soluzioni con maggiore durata

e sistemi che riducono consumi o manutenzione

E importante spiegare chiaramente il motivo della scelta
migliorativa.

Quando il cliente comprende il beneficio reale, €& piu disposto ad
accettare una soluzione diversa rispetto a quella inizialmente

prevista. 18

Proporre migliorie in modo chiaro rafforza 1’immagine di
professionalita dell’azienda.

% INSERIRE FOTO DI LAVORI ESEGUITI

Le immagini sono uno strumento molto potente per trasmettere
fiducia. Inserire alcune foto di lavori gia realizzati aiuta il
cliente a comprendere meglio la qualita del lavoro.

Le fotografie mostrano risultati concreti e rendono l’offerta piu
credibile.

E consigliabile utilizzare immagini che mostrino:

impianti completati

dettagli di installazione

situazioni prima e dopo l’intervento
esempi simili al lavoro proposto
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Le foto devono essere chiare e ben visibili. Anche poche immagini,
se scelte con attenzione, possono fare una grande differenza.

Mostrare lavori gia eseguiti dimostra esperienza e competenza.

Un preventivo che include immagini trasmette maggiore sicurezza
rispetto a uno composto solo da testo.

SEZIONE 5 - ALLEGATI TECNICI E SUPPORTI

% INSERIRE SCHEDE TECNICHE

Le schede tecniche sono uno strumento utile per fornire
informazioni dettagliate sui prodotti utilizzati.

Non sempre e necessario inserirle direttamente nel preventivo
principale. Spesso & piu efficace allegarle come documenti
separati.

Le schede tecniche permettono di: 19

e dimostrare la qualita dei materiali

« fornire dati tecnici precisi

« facilitare eventuali verifiche

« aumentare la trasparenza dell’offerta

Questo tipo di documentazione €& particolarmente utile quando si
utilizzano componenti specifici o quando il cliente richiede
dettagli tecnici.

Inserire schede tecniche adeguate aumenta la credibilita del
preventivo.
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s INSERIRE DISEGNI E SCHEMI

In molti lavori tecnici, i disegni e gli schemi aiutano a
comprendere meglio l’intervento previsto.

Un semplice schema puo chiarire in pochi secondi ci0 che
richiederebbe molte righe di testo.

Disegni e schemi sono utili soprattutto per:

e 1impianti complessi

e distribuzione degli elementi

e posizionamento delle apparecchiature

e descrizione delle lavorazioni principali

Non & necessario realizzare elaborati complessi. Anche uno schema
semplice puo migliorare notevolmente la comprensione del progetto.

Non inserire troppli dettagli tecnici all’interno degli schemi
perché la progettazione non va regalata, anche perché potrebbe
diventare uno strumento per facilitare poi il lavoro ai vostri
competitors.

20

% USARE GLI ALLEGATI IN MODO CORRETTO

Gli allegati rappresentano un supporto importante, ma devono
essere utilizzati con criterio.

Inserire troppi documenti pud rendere difficile la consultazione
del preventivo. Al contrario, allegare solo i1 documenti necessari
migliora la chiarezza.
Gli allegati piu comuni includono:

e« schede tecniche

e disegni o layout preliminari

e certificazioni dei prodotti

E utile nominare ogni allegato in modo chiaro, cosi che il cliente
possa individuarlo facilmente.
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IN CONCLUSIONE

Realizzare preventivi chiari, completi e professionali & un passo
fondamentale per lavorare meglio e proteggere i propri guadagni.
Ma migliorare il proprio metodo di lavoro & un percorso continuo,
fatto di piccoli accorgimenti e nuove soluzioni applicate nel
tempo.

Per questo abbiamo creato il blog Saion, uno spazio dedicato a
installatori, artigiani e professionisti del settore impiantistico
ed edile che vogliono lavorare in modo piu organizzato, efficiente
e redditizio.

Nel blog troverai contenuti pratici e facilmente applicabili,
come:

 consigli per migliorare la gestione deli preventivi

e suggerimenti per organizzare meglio il lavoro

* suggerimenti sulla gestione dei clienti e dei collaboratori
e esempl pratici basati su situazioni realil

e strumenti utili per risparmiare tempo e ridurre gli errori
* aggiornamenti su metodi e soluzioni utili per il lavoro
quotidiano 21

Seguire il nostro blog significa avere a disposizione idee e
strumenti che ti aiutano a lavorare con maggiore sicurezza e a
migliorare continuamente il tuo metodo.

Visita il blog Saion e continua a migliorare il tuo modo di
lavorare, un passo alla volta.

FINE

www.saion.it
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