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Kai smunka rinkos ir jmonés susiverzia taupymo dirzus, parduoti savo gaminius arba paslaugas darosi vis
sunkiau. Tokioje padétyje atsidaré tikstanciai Lietuvos jmoniy, kurios, griebasi Siaudo negalédamos
pardavinéti taip sékmingai kaip anksciau.

Tas Siaudas paprastai bina dar vienas superpardavéjas, dazniausiai kg tik nuviliotas nuo konkurenty. Jis
moka padaryti pirmg jspudj, uzkalbéti klientg, jpirsti savo ,sprendima®. Jis jaucia, kada verta jkyréti, o
kada uztenka tiesiog pazerti pazady. Tokie pardavéjai rinkoje vadinami menininkais, nes ir pardavimai yra
menas, jei tikésime verslo bestseleriy virseliais.

Dél Siy ir daugybés kity priezas€iy masuose yra manoma, kad mazéjant pardavimams iSgelbés superpardavejas-
menininkas. Kadangi taip mananciy jmoniy vadovy netriiksta, turime rezultatg — pardavéjy apyvartumas rinkoje
gerokai pranoksta jy pardavinéjamy prekiy apyvartuma...

Kaina svarbu, bet verté svarbiau

Versle norint uzdirbti daugiau, svarbu didinti pridétine verte. O tai galima padaryti dviem bidais: perkant pigesnes
zaliavas, iSteklius ir parduodant daugiau ir brangiau. JsiSaknije klaidingi jsitikinimai, kad klientas brangiau nepirks, nes
jam svarbiausia yra kaina. Bet daznai mes pamirStame dar vieng labai svarby veiksnj - laikg. Tarkim, jeigu norite kokj
nors ,sprendimg” gauti greiciau - teks sumokéti daugiau.

Zinoma, galima gin&ytis, esg tam tikro ,sprendimo* sgnaudos yra tokios padios, tad kodél gi uz greitiau pagaminta
daiktg ar suteiktg paslaugg klientas turéty mokeéti brangiau? Apsizvalgykite. Juk baty Saunu, jei jasy tiekéjai tapty
truputj vikresni. O jei jie suktysi du kartus vikriau, tris? Ar sutiktuméte sumokeéti savo tiekéjams Siek tiek daugiau, jei jy
pasitlymas suteikty daugiau vertés ir jasy klientams?

Bet jmoné, kurioje jus dirbate, ko gero, yra kitokia. Pas jus yra savi niuansai. Jisy prekés, paslaugos ar ,sprendimai“
yra kitokie, todél ir jy pardavimas yra specifinis. Todél ir pardavéjo jums reikia ypatingo — paties geriausio. Nepaisant
to, kad iSskirtinémis jauciasi kone visos jmonés, jy vadovai pardavimy rodiklius viliasi pagerinti tuo paciu badu —
sklaidydami vis naujus pluostus pardavéjy CV.

Zaidimas per centro puoléjg

Neturétume pamirsti, kad pardavimai priklauso ne nuo vieno zmogaus. PraS8aunama manant, jog pardavimo veikla
yra ne sisteminé, o nulemta sékmeés ir atsitiktinumy. Pardavimas tikrai néra menas, tai yra procesas, kuris turi bati
maksimaliai skaidrus, kad matytuméme, kurioje vietoje kas vyksta ir galétuméme pasalinti klidtis, trukdancias
sékmingai parduoti.

Jei | pardavimus zidrésite kaip j procesa, greitai pastebésite, kad jdsy jmonés pardavimy vadybininkai dirba
neefektyviai. O bltent $i — pardavéjy — grandis procese yra lemianti ir nepakei¢iama. Taigi dauguma atvejy
pardavimy vadybininkas turéty daryti tik tiesioginj savo darbg — pardavinéti. Tuo tarpu telefonu organizuoti
susitikimus, rengti pasitlymus, pildyti ataskaitas ir t.t. — gali ir sekretoré, jmonei kainuojanti gerokai pigiau.

Apskritai pardavimy procesas turi bati sustyguotas taip, kad pardavéjas galéty kuo daugiau laiko skirti tiesioginiam
darbui su klientu. Kazkuriam kitam proceso dalyviui dél to gali tekti j darbg ateiti pusvalandziu anksc&iau, kazkam
galbat teks filtruoti ir pjaustyti duomeny bazes. KrepSinyje tai baty vadinama ,zaidimu per centro puoléjg”, kai visi
perdavimai atliekami tam, kad ,centras* atsidurty atakos smaigalyje ir s€kmingai baigty derinj. Jei ,centras® nejmes, o
pardavéjas neparduos, visos komandos pastangos bus bevertés.

Procesas turi bati aiSkus (formalizuotas), matuojamas ir valdomas. Bet kokios verslo sferos pavertimas procesu
gerina darbo efektyvuma bei mazina galimg priklausomybe nuo darbuotojo klaidy, tokiy kaip ,uzmirso*,



,neperskambino®, ,pavélavo®, ,atsirado kity darby” ir pan. Jmoné, neturinti pardavimy ir kity procesy, yra labai jautri
darbuotojy Santazui (,jei nepakelsi algos — as iSeisiu“) ir rizikuoja nevykdyti pardavimy plano vien dél subjektyviy
priezasciy.

Daugelis gamybos valdymo principy (juk gamyboje labai aiSkils procesai!) kuo puikiausiai tinka ir pardavimy
procesui. Juk naujam j gamykla jZzengusiam Zzmogui nesakome: ,Eik ir gamink®, taciau nauji pardavéjai masy jmonése
paprastai tegirdi ,Eik ir pardavinék®.

Taigi kaip padidinti pardavimus?

Pirma, reikia tiksliai apsibrézti, koks yra pardavimy procesas, kokie Zmonés jame dalyvauja ir uztikrinti kiekvieno
etapo savalaikj jgyvendinima. Reikéty tiksliai zinoti, kiek turime potencialiy galimybiy, koks yra sékmingy pardavimy
procentas, kokia yra pardavimo ciklo trukmé ir koks yra sandério dydis.

Patobulinti jmanoma tik tai, kas yra aiSkiai apibrézta ir iSmatuojama. Turédami tikslig informacijg kiekviename
pardavimy proceso etape ir matuodami pagal nusistatytus rodiklius galésite efektyviai valdyti pardavimus, taigi ir
siekti, kad jy baty kuo daugiau. Pavyzdziui, reikéty stebéti, ar pardavimy vadybininkai neapkraunami kokiais nors
administraciniais darbais, kuriuos sékmingai atlikty ir ,pigesnis“ kolega. Taciau pastebéti ir pakeisti tai galésite tik tuo
atveju, jei pardavimy procesas ir visy jo dalyviy vaidmenys bus aiskiai apibrézti.

Antra, kai teikiate pasitlymag verslo jmonei, kalbékite ne apie funkcionalumg, produkto kokybe ar jasy, kaip tiekéjo
kompetencija. Kalbékite apie pinigus — kiek jlsy pasitlymas padés sutaupyti arba uzdirbti. Visos jmonés siekia pelno
ir visus pirkimus atlieka siekdamos finansinés naudos pirmiausia sau. Pinigine nauda klientui iSreikStas pasitdlymas
bus suprantamesnis ir lengviau apgintas ,auksciau“. Beje, savo pasillymg auksciau esantiems kliento atstovams
ginsite ne jus, o Zmogus, kuriam teikéte savo sidlyma. Kuo auk&€iau, tuo pinigy kalba suprantamesné.

Trecia, pardavimai néra tokia jau lengva veikla, kaip gali atrodyti. Tai ilgas ciklas, kuriam reikia nusiteikti skirti
nemazai laiko, nes klientas apsisprendzia ne i$ karto. Dideli pardavimai reikalauja tikry pardavéjy, o ne tik uzsakymo
priémimo klerky.

Ir galiausiai ketvirta: jei norite realiai padidinti pardavimus, savo geriausio pardavejo neskirkite pardavimy skyriaus
vadovu. Zmogus, bidamas savo srities profesionalas, uzuot valdes procesus, uzsimos darbg atlikti savo rankomis
(liezuviu), vos tik kils menkiausiy nesklandumy.



