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PriekSvards

Siir vél viena gramata par to, ka veiksmigak pardot.
Ar ko ta atSkiras no vairak neka 1000 gramatam, kuras jau
izdotas par So tematu? Ar divam iezimém:

1. Pardosana lielaka apjoma. Gandriz visas pardosanai
veltitajas gramatas izmantoti modeli un metodes, kas
izveidotas attieciba uz zemas vértibas vienreizeju par-
dosanu. XX gadsimta 20. gados E. K. Strongs veica nova-
torisku petijumu par neliela apjoma pardosanu, ievieSot
pardosana tadas jaunas idejas ka 1pasibas (features) un
ieguvumus(benefits), slegsanas metodes (closing techniqu-
es), iebildumu parvarésanas (objection-handling) metodes
un atvertus un sleégtus jautajumus. Vairak neka 60 gadus
Sie pasi jedzieni tikusi kopeti, pielagoti un parstradati,
balstoties uz pienemumu, ka tie attiecas uz visu veidu
pardosanu. Pat tie nedaudzie autori, kuri méginajusi
dot padomus par lielaka apjoma pardosanu, daudzas no
savam idejam balstijusi uz Siem vecajiem modeliem. Un
tair kluda, jo tradicionala pardoSanas strategija vienkarsi
nedarbojas misdienu strauji mainigaja un sarezgitaja
lielaja pardosSanas procesa.

Si, manuprat, ir pirma gramata, kura rodams svaigs
skatijums uz lielaka apjoma pardoSanu un nepiecieSama-
jam prasmem, kas jums vajadzigas, lai pardosana sekme-
tos. Ka jus redzesiet, daudzas noderigas lietas, kas palidz
mazaka apjoma pardosSana, nak par launu panakumiem,
pieaugot pardosanas apjomiem. Liela apjoma pardoSanai
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nepiecieSams jaunu un atskirigu prasmju kopums, un par
to ir §1 gramata.

2. Ta ir balstita uz pétijumiem. Si ir pirma publikacija,
kas tapusi vislielaka izpetes projekta rezultata, kads jeb-
kad 1stenots pardoSanas prasmju joma. Mana komanda
Huthwaite izanalizejusi vairak neka 35 000 pardoSanas
vizisu 12 gadu ilga laikposma, lai sagadatu parliecino-
Sus faktus par veiksmigu pardosanu, par kuriem jus Seit
varat izlasit. Ir milzum daudz viedok[u par to, ka pardot,
bet patiesi trukst petijumos balstitu faktu. Es veicu Saja
gramata aprakstito petijumu, jo mani neapmierinaja vie-
dokli. Man vajadzeja pieradijumus. Un tagad, péc miljons
dolaru veértas izpetes, varu sniegt jums labi dokumentetus
pieradijumus par to, ka gt panakumus lielaka apjoma
pardosana.

Es rakstu tiem, kuri nopietni izturas pret pardosanu,
kuri redz pardosanu ka augsta limena profesiju, kam ne-
piecieSamas visas tas pasas prasmes un ruipiba, kas saistas
ar profesionalismu ikviena joma. Un es rakstu par to, ka
istenot vislielaka apjoma pardosanu — nozimigo biznesa
dalu, kas nes augsta limena pardosanas profesionaliem
tik pievilcigo pelnu un atlidzibu. Més savos pétijumos
esam stradajusi ar visaugstakas kvalifikacijas pardosa-
nas specialistiem no vairak neka 20 pasaules vadosajam
tirdzniecibas organizacijam. Verojot, ka vini darbojas liela
apjoma pardosana, mums izdevies noskaidrot, kas ir vinu
panakumu pamata. Par to ir §1 gramata.

Bet ka jus varat zinat, ka manis aprakstitas metodes var
jums palidzet darboties efektivak? Esmu parliecinats, ka
tas palidzes, un manai parliecibai ir stingraks pamats neka
tikai ceriba vien. Kad pirmoreiz atklajam Saja gramata
aprakstitas metodes, més nebijam drosi, ka tas palidzes
cilvekiem gt lielakus panakumus pardosana. Pirmkart,
daudzi masu atklajumi bija stridigi un tiesa pretruna jau
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esosajai pardoSanas macibai; otrkart, més nebijam parlie-
cinati, vai veiksmigu profesionalu lietotas metodes nebtis
parak gruti apguistamas vairakumam cilveku.

Ta nu meés 7 gadus klusejam par saviem atradumiem,
parbaudot savu ideju praktisko vertibu, iekams bijam
gatavi tas publicét. Saja laika més vairakiem tiikstogiem
pardoSanas specialistu macijam Seit aprakstitas metodes,
pastavigi eksperimentéjot, lai atrastu vislabako veidu,
ka teoretiskas zinasanas par veiksmigu pardosanu par-
verst vienkarsas un praktiskas metodés, kas ikvienam
palidzetu klut efektivakam liela apjoma pardosana. Mes
merijam darba raziguma ieguvumus pirmajiem tiikstos
pasu apmacitajiem cilvekiem, salidzinot ar kontrolgru-
pam no tiem pasiem uznemumiem. Cilveki, kurus bijam
apmacijusi, uzradija pardoSanas apjomu pieaugumu, kas
bija videji par 17 procentiem lielaks neka kontrolgrupam.
Tadejadi esmu parliecinats, ka §1 gramata piedava labi
parbauditas metodes attieciba uz pardosanas pieauguma
rezultatiem. Ta jau ir palidzéjusi tikstoSiem cilveku gut
lielakus panakumus pardosana, un ta var sniegt tadu pasu
palidzibu ari jums.

Vairak neka 10 000 pardosanas specialistu 23 valstis
laipni atlava Huthwaite pétniekiem braukt viniem lidzi un
vérot vinus darbiba pardosanas vizisu laika. 5i gramata
ir par viniem un veltita viniem — ar musu pateicibu. Vel
man japateicas 1000 pardosanas vaditajiem, kuri piedali-
jas muisu programma, ko istenojam visa pasaule, un kuri
palidzeja izstradat Seit izklastitas idejas.

Visbeidzot, bija vairak neka 100 cilveku, kuri bija tiesi
iesaistiti petijuma un musu ideju izstradé. Nevaru visus
Seit nosaukt, tacu 1pasi japiemin Piters Hanijs un Roza
Evisone, kuri kopa ar mums izstradaja uzvedibas analizes
metodologiju, ko izmantojam sava pétijuma. No $is meto-
dologiskas bazes més spéjam radit sakotnejus meriSanas
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instrumentus, kas deva iespeju pirmoreiz git zinatnisku
kvantitativu ieskatu pardosanas vizites. Runajot par Siem
pirmajiem soliem, 1pasi japiemin RodZers Sagdens ka
pirmais Huthwaite pétnieku komandas dalibnieks, kas
lietojis Sis agrinas metodes.

Runajot par SPIN modela izstradi, pateiciba pienakas
Saimonam Beilijam un Lindai Marsai, kuri palidzéja
sakotnéjos lauka pétijumos apstiprinat SPIN modeli. Pa-
lidzejusi ar1 daudzi citi Huthwaite kolegi, vinu vida Diks
Rafs un Dzons Vilsons, kuru maciSanas pieredze man
devusi vertigu ieskatu par to, ka izklastit daudzus no Seit
aprakstitajiem jéedzieniem. Pateicos ar1 Dzounai Kosticai,
kura palidzeja sagatavot manuskriptu, un Eleinai Eilsver-
tai, kura sagatavoja ilustracijas.

No cilvekiem, kuri nav Huthwaite darbinieki, bet kuri
devusi butisku ieguldijumu, jamin Masaaki Imai no
KembridZzas korporacijas, kur§ mtsu modelus pielagoja
pievilcigajai Japanas pardosanas videi; Jans van den Bergs
no MicKinsey and Co., kurs piespieda mani izteikt Sos je-
dzienus 1sak, neka es butu uzskatijis par piedienigu; un
Harijs Geinss, kura nojauta maketa un pasniegSanas zina
ir mainijusi Sis gramatas veidolu.

Nils Rekhems
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Pardosanas uzvediba
un pardosanas
panakumi

PardoSanas viceprezidents sagaidija mani O’Hare
lidosta, un péc dazam minatém mes jau braucam caur
Cikagas priekspilsetu. Vins lieki netéréja laiku un talin
keras pie lietas. “lemesls, kade] es gribu, lai jus veicat So
pétijumu,” vins paskaidroja, “ir tads, ka misu pardosa-
nas apjomi ir aptuveni par 30 procentiem zemaki, neka
tiem vajadzetu but. Ka jus zinat, més esam Fortune 100
kompanija un daudz ieguldam darbinieku rekrutésana
un apmaciba. Tomér es nesanemu gaiditos rezultatus.
Es gribu, lai jusu petnieki dodas lidzi daziem maniem
pardosanas parstavjiem un noskaidro, kas tiesi nav pa-
reizi.”

Si bija lieliska izdeviba. Mana organizacija Huthwai-
te jau vairakus gadus stradaja, lai izveidotu metodi,
ko sauc par uzvedibas analizi un kas lava mums verot
pardosanas specialistus darba un izprast, kuras no vinu
lietotajam pardosSanas uzvedibas metodem bija viscieSak
saistitas ar panakumu gusanu. Es ar prieku uznemu ie-
speju izmeginat musu jaunas metodes. Izmantojot musu
pétnieku komandu un dazus vaditajus no viceprezidenta



14 SPIN pardo3ana

organizacijas, mes devamies “kaujas lauka” verot, ka vina
laudis darbojas pardoSanas vizités.

Pec diviem meneSiem més bijam gatavi atkal tikties ar
vinu un dalities ar saviem atradumiem. Kad sapulcu telpa
piecelos, lai uzrunatu viceprezidentu un vina pardosanas
vadiSanas komandu, es apzinajos, ka vinam nepatiks tas,
ko grasijamies teikt. Nolemu vispirms iepazistinat vinu
ar titkamakajiem rezultatiem, tadel saciju, ka bijam nove-
rojusi 93 vizites un bijusi kopa ar daziem specialistiem,
kuri bija uzradijusi vislabako sniegumu, ka ar1 daziem —
es mekleju pec iespéjas maigaku izteiksmes veidu —, hm,
kam nebija veicies tik labi.

“Ja,” vins nepacietigi attrauca. “Jums tas nav man
jaatgadina. Ko jus noskaidrojat?”

Es atbildeju piesardzigi. “Vispirms parunasim par to,
kas notiek veiksmigas pardoSanas vizites,” es ierosinaju,
“un paskatisimies, ar ko tas ir atSkirigas. Meés konstate-
jam...”

“Laujiet man minét,” vin$ mani partrauca. “Jus de-
vaties lidzi dazam miusu superzvaigznem. Es domaju,
ka zinu, ar ko atskiras vinu vizites. Vini ir labi darijumu
sledzegji. Vai man taisniba?”

Es bridi vilcinajos. “Ne gluzi,” es atbildéju, “vismaz ne
tada zina, ja jus gribat teikt, ka vini lieto daudz sléegsanas
metozu. Patiesiba veiksmigas vizites mes konstatéjam
daudz mazak mudinajumu noslégt darjjumu neka ne-
veiksmigos.”

“Man gruti tam noticét,” vins iebilda. “Ko vel jus at-
radat?” Pirms paguvu atbildét, vinam prata ienaca kada
doma. “Pienemu, ka iebildumu parvaresana varetu but
tikpat svariga ka slegSana,” vins pielava. “Varbtut mani
labakie darbinieki prot veiklak parvaret iebildumus.”

Kaut kas lika nojaust, ka $1 nebtis viegla tiksanas.
“Ak, atkal ne gluZzi,” es atbildeju. “Mes konstatéjam, ka
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veiksmigas vizites saturéja loti maz iebildumu. Runajot
par iebildumu parvarésanas prasmém, es nedomaju, ka
jusu labakie darbinieki Saja zina btitu labaki par vajakiem
darbiniekiem.”

To sacidams, es neparprotami pielavu kludu. Viens
no klatesoSajiem pardosanas vaditajiem izpalidzigi me-
ginaja ievirzit tikSanos pareizaja gultne. “Kapéc gan jus
nepastastat, ko uzzinajat par zondesanas prasmem?” vins
ierosinaja. “Domaju, ka tas butu daudz noderigak.”

Viceprezidents manami atplauka. “Ja,” vins piekrita,
“zondesanas prasmes ir loti svarigas. Kad mani uzaicina
uz pardoSanas apmacibu nodarbibam, es vienmer uz-
sveru, cik butiski pardosana ir uzdot labus jautajumus.
Daudz atvertu jautajumu — ziniet, tos, uz kuriem nevar
atbildet ar vienu vardu. Es iesaku jauniem cilvekiem vai-
rities no slegtiem jautajumiem un censties uzdot vairak
atvertu jautajumu. Varbut jus atklajat, ka tiesi ta rikojas
mani labakie specialisti?”

Biju iedzits stairl un nonacis klimiga situacija. Bal-
s1 skanot patiesam izmisumam, es atbildéju: “Jums
pilniga taisniba, zondésanas prasmes ir svarigas. Bet,
verojot, ka jusu laudis veic pardosanu, Skiet, ka tam, vai
vinu jautajumi ir atverti vai slegti, nav lielas nozimes.
Isteniba jiisu labakie darbinieki ne ar ko neatskiras no
sliktakajiem taja zina, ka vini lieto atvertus un slegtus
jautajumus.”

Viceprezidents bija sasutis. “Vai jus runajat nopietni?”
vins neticigi vaicaja. “Vai saprotat, ka nupat pieminejat
tris vissvarigakas pardoSanas jomas - slegsanu, iebil-
dumu parvarésanu un zondesanu — un pateicat, ka tam
nav nekadas nozimes?” Vins parlaida skatienu galdam
un jautaja: “Vai tiesi to nepateica Sis cilveks?” Iestajas
nepatikams klusums. Beidzot ierunajas viens jaunakais
vaditajs, rupigi izraudzidamies vardus.
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“Ja tas, ko vins apgalvo, ir taisniba,” jaunakais vadi-
tajs piesardzigi iesaka, “un man jauzsver vards “ja”, tad
mes velti esam izteréjusi milzum daudz laika un naudas
pardosanas apmacibam. Un galu gala tiesi to més esam
macijusi cilvekiem darit — izdibinat vajadzibas ar atveér-
tiem un slégtiem jautajumiem, parvaret iebildumus un
noslegt darjjumu.”

Viceprezidents bridi padomaja. “Taisniba,” vins pie-
krita. “Tas ir tris galvenas lietas, ko més macam saviem
pardosanas specialistiem. Un ne tikai més — to pasu
saviem laudim maca ari citas lielas korporacijas.” Vins
paraknajas atmina. “To pasu maca IBM,” vins piebilda.
“Tapat ar1 GTE, Xerox un AT&T.”

“Un Honeywell un Exxon,” papildinaja viens no me-
nedzeriem.

“Es biju firma Kodak,” piebalsoja vél kads, “un §is lietas
bija pasas galvenas ari vinu pardosanas apmacibas.”

Viceprezidents uzrunaja mani. “Negribu mest Saubas
uz jusu izpetes spejam,” vins sacija, “un pateicos jums
par pulem. Tomer esmu parliecinats, jus sapratisiet, ka
jusu atklajumi ir pretruna ar musu pieredzi — un citu
lielo korporaciju pieredzi —, ta ka man jadoma, ka jtsu
secinajumi ir kltadaini.”

Ta beidzas sanaksme. Ta ka biju jauns un mazpazis-
tams péetnieks, mana riciba nebija ierocu, ar ko staties
preti pasaules vadoso kompaniju apmacibas gudribam.
Majupcela lidojuma laika pardomaju sapigo pieredzi, un,
ja gribéju but godigs, man nacas atzit, ka mani pieradi-
jumi nebija gana specigi, lai butu parliecinosi. Ja es biitu
viceprezidents, es ar1 drosi vien neklausitos tajos.

Kops tas neveiksmigas tikSanas mes ar kolegiem esam
savakusi daudz parliecinosu pieradijumu. Més desmit
gadu laika esam izanalizejusi vairak neka 35 000 pardo-
Sanas darijjumu. Més esam petijusi 116 faktoru, kuriem,
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iespejams, ir bijusi kada loma pardosanas snieguma, un
mes esam pétijusi efektivu pardosanu 27 valstis. Musu
pétijums par panakumiem pardo$ana ir visapjomigakais,
kads jebkad veikts. Tagad, veikusi sistematiskus péti-
jumus par papildu miljonu dolaru, mes varétu dot tam
viceprezidentam daZas parliecinoSas atbildes. Pieméram,
mes vinam varétu pastastit, luk, ko:

e Vina pardosanas apmaciba bija piemérota maza
apjoma pardosanai. Mes bijam atklajusi, ka vina
darbinieku tradicionali lietotas pardoSanas metodes
parstaja darboties, pieaugot pardoSanas apmeriem.
Tapéc vina labakie specialisti, kuri veica liela ap-
joma pardosanas darijumus, vairs nepalavas uz
tadam metodém ka iebildumu parvarésana un
slegsana.

e Tagad mes zinam, ka pastav daudz efektivaku
metoZu, ko panakumiem bagati cilveki lieto lielas
pardosanas. Tobrid mes pietiekami labi neizpratam
$1s metodes, lai tas parliecinosi raksturotu, bet ta-
gad meés spetu pastastit viceprezidentam, ka vina
labakie specialisti lietoja iedarbigu zondesanas
(vai izpetes) strategiju, sauktu par SPIN, un ka ar
$o metodi, vairak neka ar jebkadam pardosanas
prasmem, izskaidrojami vinu panakumi.

Vel vairak — més vinam varetu pastastit kaut ko tikpat
parliecinoSu par vina nosauktajam kompanijam, kuras
macija tradicionalos modelus: zondésanu ar atvertiem
un slégtiem jautajumiem, iebildumu parvarésanu un
slegSsanu. Kaut gan tolaik neviens no mums to nezinaja,
daudzas no §im korporacijam neizbégami piedzivoja
vilsanos par So tradicionalo pardosanas prasmju kodola
noderigumu. Vairak neka divas tresdalas no sanaksme
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minetajam kompanijam pedéjo 5 gadu laiku versusas
pie Huthwaite un lugusas parveidot vinu pardosanas ap-
macibu programmu. Balstoties uz péetjjumiem par to, ka
gut panakumus lielaka apjoma pardosana, meés viniem
palidzéjam nomainit tradicionalas pardoSanas metodes
ar jaunu un iedarbigaku apmacibu.

Panakumi lielaka apjoma pardosana

Petijumam piemit nepatikama iezime, ka uzrodas pie-
radijumi, par kuriem pétnieki reizém velas, kaut nebtitu
tos atradusi. Tiesi ta notika ar mani. Biju pilnigi apmie-
rinats ar tradicionalajam teorijam par pardosanu. Kad
uzsakam savus pétijjumus, musu meérkis bija paradit, ka
klasiskas pardosanas apmacibu metodes tiesam darbojas
un labveligi iespaidoja pardosanas panakumus. Tikai pec
tam, kad konstatejam, ka pardosanas apmacibas konsek-
venti nespé€j uzlabot liela apjoma pardosanas rezultatus,
mes uzsakam garu mekléjumu celu, kas noveda pie Saja
gramata aprakstito metozu izstradasanas. Pirms miisu pe-
tijumiem man par pardosanu bija tradicionals viedoklis,
kuram tagad met izaicinajumu misu atradumi. Man —un
varbtit arl jums — macija, ka pardoSanas vizite sastav no
vairakiem vienkarsiem un skaidriem soliem:

1. Vizites uzsaksana. Klasiskas pardoSanas teorijas maca,
ka visiedarbigaka viziSu sakSanas metode ir atrast vei-
dus, ka atsaukties uz pircéja personiskajam interesem
un izteikt sakotnéjos apgalvojumus par ieguistamajiem
labumiem. Ka aprakstits 7. nodala, musu petijums lieci-
na, ka §is ievada metodes var biit efektivas maza apjoma
pardosana, tacu panakumi attieciba uz lielaka apjoma
pardosanu ir apSaubami.
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2. Vajadzibu izpéte. Gandriz ikvienam, kurs pedejo 60
gadu laika piedalijies pardoSanas apmacibas, ticis stas-
tits par atvértiem un slégtiem jautajumiem. Sis klasis-
kas izjautasanas metodes varbuit darbojas maza apjoma
pardosana, bet tas noteikti nepalidzes darijumos par
lielakam summam. Velak 3aja nodala es jus iepazistina-
Su ar iedarbigaku izpétes metodi, kuru mes atklajam,
izanalizejot vairakus tukstosus veiksmigu pardoSanas
viziSu un verojot vairakus pasaules labakos pardosanas
specialistus darbiba.

3. legiistamie labumi. Kad esat noskaidrojusi vajadzibas,
tradicionalas pardoSanas zinibas maca, ka janosauc iegts-
tamie labumi, kas rada, ka jusu produkta vai pakalpojuma
ipasibas var tikt izmantotas vai noderét pircgjam. Sada
labumu piedavasana var but loti veiksmiga maza apjoma
pardosana, tacu ir pilnigi nepiemerota lielakiem pardo-
Sanas darijjumiem. 5. nodala minéti jauna tipa labumi,
kuriem, ka liecina pétijums, ir panakumi lielaka apjoma
pardosana.

4. lebildumu parvaresana. Jums varbuit ir macits, ka
iebildumu parvarésana ir butiski svariga prasme, lai
gutu panakumus pardosSana, un jus jau zinat iebildumu
parvarésanas standartmetodes, pieméram, ka noskaidrot
iebildumu un izteikt jums pienemama formulgjuma. Sis
iebildumu parvarésanas prasmes ir lieliskas mazos par-
dosanas darijumos, bet lielos pardoSanas darijumos no
tam ir maz labuma jisu pardosanas efektivitates palie-
linasana. Panakumiem bagati pardeveji koncentréjas uz
iebildumu noveérsanu, nevis parvaresanu. Balstoties uz
miusu analizi, ka vini to paveic, 6. nodala aprakstitas me-
todes, ko varat lietot, lai vairak neka uz pusi samazinatu
to iebildumu skaitu, kurus sanemat no pircejiem.

5. Slégsanas metodes. SlegSanas metodes, kas var but
iedarbigas mazakos merogos, pilniba pazudinas jusu
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darfjumu, pardosanas merogiem pieaugot. Vairakums
parasti macito slegSanas metozu vienkarsi nedarbojas
attieciba uz lieliem pardosanas apjomiem. 2. nodala ap-
rakstitas efektivas metodes, ka iemantot pircéja uzticibu
liela apjoma pardosana.

Kopuma tradicionalie pardosanas modeli, metodes
un tehnikas, kas macitas lielakajai dalai no mums, vis-
labak darbojas maza apjoma pardosana. Tagad definesu
jedzienu “mazs” ka pardosanu, ko parasti var pabeigt
viena kontakta laika un kam ir neliela vértiba dolaros.
Nelaimiga karta Sis parbauditas un labi zinamas maza
meroga pardosanas metodes — lielakoties to aizsakums ir
no XX gs. 20. gadiem — musdienas nav spéka sarezgitos
pardosanas darijumos par lielam summam. Probléema nav
taja, ka S1s metodes biitu novecojusas; cilvéeki tas nelietotu
vel péc 60 gadiem, ja tas nepiedavatu neko noderigu. To
nepilniba un iemesls, kalab tapa $1 gramata, ir fakts, ka
S1s metodes efektivi darbojas tikai vienkarsos pardosanas
darijjumos par nelielam summam. Ta ka vairakums autoru
un macibu programmu veidotaju izdarijusi neprecizu
pienémumu, ka tas, kas darbojas maza apjoma pardosana,
automatiski bus spéka ari lielaka apjoma pardosana, lau-
dis diemzel nonakusi pie secinajuma, ka $is tradicionalas
metodes tikpat labi noder ari lielaka meroga darijumos,
tacu es Saja gramata paradisu, ka tas, kas darbojas maza
apjoma pardosana, var nakt par launu jusu panaku-
miem, kad pardoSanas apjomi pieaug, un es daliSos ar
jums musu pétjjuma rezultatos, kuri atklajusi jaunus un
labakus modelus, ka gt panakumus liela apjoma pardo-
Sana.
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Ipasibas un cena

Klienti, loti iespejams, paudis bazas par cenu vizités,
kuras pardevejs uzskaita loti daudz 1pasibu. Kapéc ta
notiek? Skiet, ka Tpasibu ietekme izpauZzas, paaugstinot
klienta jutibu pret cenu. Tas noteikti nav nekas slikts, ja
tirgojat letas preces, kuram ir samera daudz ipasibu.

Apdomajiet 6.3. attéla redzamo reklamas psihologiju.
Sis produkts, kam piemit daudz ipasibu, tiek pardots,
lietojot metodi, kura ir iedarbiga, tirgojot letakas preces.

VIRIESU ROKAS  * Saskaitiana
PULKSTENIS : gtr.;_%msana
KALKULATORS alisana

* Reizinasana
* Pieaugums vai
samazinajums procentos

— PLUS

* Modinataja melodija

e Meénesis, datumes,
nedélas  diena

* ArseSiem cipariem
nolasamas stundas,
minUtes, sekundes

* Hronografs ar laika
intervala mérisanu
(ar vienas sekundes
simtdalas precizitati)

e 24 stundu (militarais)

- « laiks

PARDOSANAS 95 * Apgaismots ekrans

CENA 9 redzamibai tumsa

6.3. attels. Lets produkts ar daudzam 1paSibam.
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Varat iztéloties reklamu televizija: “Meés jums sniedzam
reizinasanas, daliSanas, atnemsanas iespeju un... ka jus
domajat, cik verts tas ir? Uzreiz neatbildiet, jo vél jus varat
aprekinat pieaugumu un samazinajumu procentos, un
Sadu iespéju parasti neatradisiet pat desmitreiz darga-
kiem pulksteniem. Un vel més jums dodam...” Vesture
liecina, ka Sada 1pasibu uzskaitiSana palidz tirgot preces
ar zemu cenu. Kapéec? Tapec, ka ipasibas palielina jutibu
pret cenu. Kad tiek nosauktas visas daudzas ipasibas,
klients sagaida augstaku cenu. Kad izradas, ka produkts ir
daudz letaks neka konkurentam, paaugstinatais jutigums
pret cenu liek pircéjam vel pozitivak reaget uz zemaku
cenu.

Es izvelejos pieméru ar rokas pulksteni, nevis indus-
trialu produktu, tapéc ka pulksteni sava zina ir unikali.
Neviena cita tirg, ko spéju iedomaties, nav tik milzigu
cenu atskiribu konkurentu starpa.

Tagad apliikojiet 6.4. attéla redzamo reklamu. Sis
pulkstenis maksa gandriz simt reizu vairak par to, kas
redzams 6.3. attela. Vai domajat, ka drizak pirksiet So
dargo pulksteni, ja reklama btis ipasibu saraksts, kas jus
parliecinatu to darit? Nemuizam! Attieciba uz darga gala
produktiem tirgti ipasibu radita interese par cenu sama-
zina iespejamibu, ka pircéjs iegadasies o preci. Ipasibu
uzskaitijums, iespéjams, liks jums sev vaicat, vai dargais
pulkstenis ir ta verts.

Parak daudz ipasibu: gadijuma izpéte

Sakariba starp ipasibam un interesi par cenu nav tikai
teorija, kas attiecas vienigi uz reklametajiem. Tai ir ne-
parprotama saistiba ar pardoSanas strategiju. Reiz kada
liela ASV bazeta daudznacionala korporacija lidza mums
palidzet atrisinat problemu. Korporacijai bija sivs japanu
konkurents galvenaja tirg, it seviski produktu letakaja
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6.4. attéls. Dargs produkts. Ipaibas nav noraditas.

gala. Japanu produkti bija apveltiti ar daudzam 1pasibam
un, ka jau sagaidams, mazliet letaki neka korporacijas
razojumi. Kad tirgus dala saka sarukt, korporacija mek-
leja alternativas cenu pazeminasanai. Viena pievilciga
iespéja bija ieviest tirgii jaunu produktu, kam btitu vairak
1pasibu un kas varétu tiesi konkuret ar japanu masinam.
Tada masina tomér btitu mazliet dargaka, bet, pateicoties
pievienotajam ipasibam, nodrosinatu specigaku piedava-
jumu tirga.
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Bet kurs pardos $o jauno produktu? Korporacija no-
lema savervet dalu no konkurenta pardosanas spekiem.
Galu gala neviens nepratis pardot $is ar ipasibam baga-
tigi apveltitas masinas labak par panakumiem bagatiem
pardevéjiem, kuri stradaja pie japanu konkurenta. Pavirsi
spriezot, ta likas ticama strategija — savervet pieredzéju-
Sus pardevejus un vienlaikus vajinat konkurenci, savacot
konkurenta labakos laudis. Korporacijas agenti uzrunaja
Sos pardevejus, kuri ar loti labiem panakumiem pardeva
letako japanu tehniku, un viniem izdevas parvilinat no
konkurenta dazus augstaka limena darbiniekus.

Nelaimiga karta jauno darbinieku pardosanas rezul-
tati nesa pamatigu vilSanos. Konkurentu superzvaigznu
sniegums nebija labaks ka jau esosajam pardosanas perso-
nalam. Méginot atklat, kas nogajis greizi, es aprunajos ar
vairakiem cilvekiem, kuri bija parvilinati no konkurenta,
un redzeju, ka vini bija apjukusi un nomakti péc speja
kritiena no panakumu augstumiem. “Vainiga cena,” vini
paskaidroja. “Produkts ir parak dargs, mes visu laiku
nemitigi uzklausam iebildumus par cenu.” Un viniem bija
taisniba. Kad devamies viniem lidzi vizites, mes atklajam,
ka iebildumu skaits attieciba uz cenu, ko vini sanéma no
klientiem, bija par 30 procentiem lielaks neka paréjiem
darbiniekiem, kuri tirgoja to pasu produktu. Kapéec? Mes
to nevaréjam norakstit ka tiru sagadisanos, kad divas
dalas pardosanas speku, pardodot identisku produktu,
sanéma no klientiem atskirigu skaitu iebildumu par cenu.

Atbilde bija mekléjama veida, ka vini izmantoja ipa-
Sibas. Stradajot pie letaka konkurenta, Sie pardeveji bija
izveidojusi pardosanas stilu, izmantojot loti daudz pro-
duktu ipasibu. Tas bija nesis lielus panakumus, jo, ka mes
redzéjam, 1pasibas paaugstina pirceja interesi par cenu.
Bet, ta ka vinu produkts bija letaks, interese par cenu naca
viniem par labu. Tagad, pardodot dargaka konkurenta
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preci, daudzas uzskaititas 1pasibas darbojas pret viniem.
Ipasibas paaugstinaja interesi par cenu, un, ta ka vinu pro-
dukts bija dargaks, klienti versas pie letaka konkurenta.
Misu atklajumus es dariju zinamus nodalas pardosanas
vaditajam. Ving skabi pieziméja: “Skiet, patlaban viniem ir
labaki pardosanas rezultati miisu konkurentam par labu
neka tad, kad vini pie ta stradaja.” Ka mes varéjam pali-
dzet? Ne jau macot viniem, ka parvarét ar cenu saistitos
iebildumus, es teicu. Tas bija tikai simptoms. Efektivak
butu arstet celoni un palidzet Siem jaunajiem darbiniekiem
izveidot pardosanas stilu, kas btitu piemerotaks tirgus
augsgala produktam. Ta nu meés viniem iemacijam SPIN
iztaujasanas metodes, lai vini pardosana izmantotu vairak
ieguvumu. Rezultata pardosanas rezultati uzlabojas, ar
cenu saistitie iebildumi samazinajas, un cenu problémas
driz vien tika aizmirstas.

Arstet simptomus vai célonus?

Laujiet iepazistinat ar tematu, pie kura Saja nodala vel
vairakkart atgrieziSos. PardoSanas problemas tapat ka
slimibu arste, atrodot celoni un to noversot, nevis arstejot
simptomus.

Kad man bija 9 gadi, es dzivoju Borneo. Mana vecu-
ma draugs bridinaja mani, ka ciema ir tifa epidémija.
Mes par tifu zinajam tikai to, ka tas izraisa dedzinosu
drudzi. “Tacu es to nesakersu,” vins man apgalvoja,
“es edu daudz saldéjuma, lai man baitu vesi.” Es sekoju
vina pieméram — un dabtju tifu no inficéta saldéjuma.
Viena no nedaudzajam lietam, ko skaidri atminos no
slimnica pavadita meénesa, jo biju nopietni slims, bija
tas, ka tevs man skaidroja atSkiribas starp simptomiem,
pieméram, augstu temperatiiru, un céloniem, piemeram,
nejauko bakteriju Salmonella typhosa, kas medz slepties
saldejuma.
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Iespéjams, S1 epizode darijusi mani parlieku jutigu
pret simptomu arstesanu, kad vajadzetu lukoties pec ce-
loniem. Bet ja nu meés buitu novadijusi programmu, lai ie-
macitu Siem pardevejiem gudras atbildes uz iebildumiem
pret cenam? Vai mes jelko buitu panakusi? Domaju, ka ne.
Klienta baZzas par cenu bija tikai simptoms. Celonis bija
parak gars ipasibu uzskaitijums. Iebildumu parvarésanas
prasmju macisana nepalidzetu noverst bazas par cenu,
tapat ka, edot saldejumu, nevar izvairities no tifa.

Prieksrocibas un iebildumi

Iespejams, pats aizraujosakais Lindas Marsas atkla-
jums ir speciga saikne starp priekSrocibam un iebildu-
miem. Atcerieties, prieksrocibas ir apgalvojumi, kas
parada, ka produkti vai to 1paSibas var tikt lietoti vai ka
tie var palidzet klientam, — apgalvojumi, kurus daudziem
no mums macits saukt par “ieguvumiem” (labumiem).
5. nodala paradits, ka priekSrocibam ir pozitiva ietekme
uz mazu pardosanu, tacu pozitiva ietekme stipri samazi-
nas, pieaugot pardosanas apjomam, un Lindas atklajums
piedava daleju skaidrojumu Sai paradibai. PriekSrocibas
rada iebildumus — un Sis ir viens no iemesliem, kapec tam
ir vaja saistiba ar panakumiem lielaka apjoma pardosana.

Lai butu vieglak izprast saikni starp prieksrocibam
un iebildumiem, aplikojiet sekojoSo fragmentu no rea-
las pardoSanas vizites. Es iznému atsauces uz firmu un
saisinaju dazus izteikumus; §1 konkreta uzvedibas seciba
norisinajas vizite, ko mes fiksejam Dalasa 1981. gada sep-
tembri. Pardodama prece ir dators.

PARDEVEIJA: (problému jautajums) Vai § parrakstisana ir lieks laika
térins?
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PIRCEJS: (piedomdjama vajadziba) Ja, zinama méra. Tomér nekas
daudz, nav ta ka Fortveérta.

PARDEVEJA: (prieksrociba) Lk, misu datori jums bis pasa laik3, ta ka
nevajadzés visu parrakstit.

PIRCEJS: (iebildums) Klausieties, ja, més tiedm visu ko parrakstam.
Tomeér jus nevarat gribét, lai izdotu 15 000 dolaru par smalkam
masinam tikai tapéc, lai vairs nebutu japarraksta materiali.

PARDEVEJA: (prieksrociba) Es jus saprotu, tadu parrakstidanas darbu
izmaksas var uzkapt Iidz debesim. Liels datoru pluss ir tads, ka tie
ietaupa naudu, padarot cilvéku darbu efektivaku.

PIRCEIS: (iebildums) Més patlaban esam |oti efektivi— un, ja es gribétu
vél uzlabot efektivitati, tad izdomatu 16 veidus, ka to izdarit bez
jauniem datoriem. Man biroja ir divi xxx datori. Neviens isti neprot
ar tiem apieties. Nepatiksanas vien ir ar tiem datoriem.

PARDEVEJA: (problému jautdjums) Jasu darbiniekiem ir grati lietot
tos xxx aparatus?

PIRCEIJS: (piedomajama vajadziba) Ja, atrak ar roku uzklabinat uz
rakstammasinas — pa vecam.

PARDEVEJA: (prieksrociba) Més $aja zina tie3dm spéjam jums palidzét.
Musu yyy masinam ir ekrans, ta ka cilveki var redzét, ko dara. Tas
ir daudz labakas neka jlsu vecie xxx aparati, ar kuriem stradajot
jaiegaumeé formata kodi — misu masinam tie paradas automatiski,
tatad tas ir daudz vieglak lietot.

PIRCEIS: (iebildums) Vai zinat ko? DaZas damas, kas pie mums strada,
jau satrauc rakstammasina ar korekcijas lenti. Ekrans? Vinas galigi
apjuktu. Beigas uzrakstitaja bitu vél vairak klidu neka tagad.

PARDEVEJA: (problému jautdjums) Vai jums ir parak daudz kladu?

PIRCEIJS: (piedomdjama vajadziba) Dazas médz bit. Nu, ne vairak ka
citos birojos, tomér vairak, neka man patiktu.

PARDEVEJA: (priek$rociba) Testi rada, ka misu piedavata redigésana un
kladu labosana uz ekrana samazinatu kjadu daudzumu par vairak
neka 20 procentiem, ja jas lietotu mdsu masinas.

PIRCEIS: (iebildums) Ja, bet visa &1 jezga nav ta vérta, lai tiktu vala no
dazam drukas klaGdam.

Kas Saja gadijuma notika? Vispirms jiis pamanisiet,
ka ikvienai prieksrocibai seko iebildums. Protams, esmu
izraudzijies So fragmentu, lai ilustretu savu domu, jo
iebildumi ne vienmer seko prieksrocibam tiesi ta, ka Saja
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piemera. Reizém pardevejs nosauc prieksrocibu, kas
izsauc labveligu pirceja reakciju. Tomér no miuisu pétiju-
ma izriet, ka iebildumi ir vairak iespéjama reakcija neka
jebkura cita klienta uzvediba (6.5. attéls).

Nakamais, kas vérojams Saja piemeéra, ir raksturiga
uzvedibas kede: problemu jautajums, piedomajama va-
jadziba, iebildums. So secibu neveiksmigas vizités més
konstatéjam atkal un atkal. Ieskatisimies verigak, kas isti
notiek.

- Vai parrakstisana
Pardeveja jauta Problemu ir lieks laika
jautajums terins?

Pircgjs atbild ar Piedpmé_jamu Ta, zinama mera.
vajadzibu

‘Ar datoru nekas

Pardeveja nosauc| Priek&rocibu nav otrreiz

japarraksta.

PIRKT M NEPIRKT
Pircéjs apsver
vertibu

vienadojumu [T
[ us
&) 51‘[,3 ](S fa

Es nemaksasu
15 000 dolaru.

Pircejs izsaka Iebildumu

6.5. attels. Iebildumu rasanas.



