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1. nodaļa

Dmit­rijs no­spiež zva­na po­gu. Tū­līt viņš iepriecinās sa­vu sievu 
Ļusjeņku, ar kuru ir precē­jies tikai divus mē­nešus. Viņam ir 

lieliski jaunumi. Un viņš zina – Ļusjai pa­tiks. Jo viņa to mīl un 
jūt viņam līdzi. Par to Dmit­rijs ir drošs.

– Ļusja, uzmini, kādi man jaunumi! – jaunais vīrs izska­tās 
priecīgs, sa­traukts, ma­ti viņam izpū­ruši, un ko­šā kakla­saite maz­
liet sa­šķiebusies.

– Kādi? – sa­traukti vaicā Ļusja.
– Esmu pieņemts darbā BDT. Tā ir liela, sla­vena firma, kas 

tirgo no­likta­vu iekārtas. Es strādāšu no­da­ļā, kas pārdod iekrā­
vē­jus, kraut­nē­tājus un no­likta­vu ra­tiņus. Firmas klientu loks ir 
plašs, da­ži no tiem – ļo­ti no­zīmīgi. Ta­gad viss no­tiks! – Dmit­rijs 
sa­ķer sievu ap vidukli un spē­ji sa­griež. Ļusjeņka priecīgi iespie­
dzas. Ko­līdz Ļusja ir at­kal uz zemes, viņa ko­ķeti sa­kārto za­ļo, 
punktaino priekšautu un jautā:

– Bet vai tu tiksi ga­lā? Agrāk ta­ču tu tikai tirgo­ji. Klienti pa­ši 
nāca pie tevis pēc kancelejas precēm. Lielākā tiesa bija pa­rasti 
pircē­ji, bet vairumtirgo­tāji – viens divi, un viss. Ta­gad būs lielas 
firmas. Tas nav gluži tas pats. 

Dmit­rijs kļūst no­pietns: 
– Kāda at­šķirība? Prece ir la­ba, cenas normālas, firma zinā­

ma. Galvenais – kārtīgi apgūt iekārtas, jo jāzina daudz teh­niskās 
informācijas. Bet pierunāt es spē­šu kat­ru. Tu ta­ču zini!

Ļusja veras vīrā ar mīlas pilnu ska­tienu: 
– Es zinu. 
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Pēc brīža viņa sāk ķiķināt – briesmīgi ko­misks izska­tās viņas 
vīrs ar izpū­rušo ma­tu ērkuli un pār plecu pārmesto kakla­saiti. 

***

Ta­jā pa­šā laikā pa­visam citā vietā aptuveni 20 000 km virs 
jū­ras līmeņa no­tiek no­piet­na sa­nāksme.

Trīs jauni eņģeļi uzma­nīgi uzklausa debesu menedžeri. Runa 
ir par ko­mandē­jumiem uz Zemi un aizbilsta­mo ieda­lījumu. Visi 
trīs ir ģērbušies lietišķos kostīmos, kas tiem der kā uzlieti (lai 
gan ša­jā ziņā neviens netaupa), lielie, baltie spārni rū­pīgi sa­kļau­
ti aizmugurē. Visi trīs ir mazliet pieliekušies uz priekšu, lai nepa­
laistu ga­rām nevienu sko­lo­tāja vārdu.

– Tātad, eņģeļu kungi, ar diviem aizbilsta­ma­jiem esam tikuši 
skaidrībā. Ta­gad runa ir par trešo kandida­tū­ru Seilzam – Dmit­
riju Mo­lot­ko­vu.

Tumšma­tains eņģelis vē­rīgi klausās, nekādi neizrādot sa­vu 
ieinteresē­tību. Vienīgi spārni tik tikko jauša­mi no­trīs. 

– Runa ir par pārdevē­ju iesācē­ju. Puisis ir jauns, perspek­
tīvs, grib daudz sa­sniegt. Bet viņam nav ilglaicīgas korpo­ra­tī­
vās pārdo­ša­nas koncepcijas. Tas no­zīmē, ka viņš daudz un ne­
veiksmīgi strādās ar pa­sū­tītājiem, un sma­ga sa­rūgtinājuma un 
neveiksmju minū­tes viņam ir ga­rantē­tas. Jau izteikums, ka vai­
rumtirdzniecības un korpo­ra­tīvie klienti ne ar ko neat­šķiras, 
liecina, ka viņam va­ja­dzīga pa­līdzība, – galvenais eņģelis kļūst 
drūms. – Kāda ir at­šķirība starp korpo­ra­tīva­jiem un vairum­
tirdzniecības klientiem? – Skolotājs stingri skatās uz Seilzu.

Pat aci nepamirkšķinot, Seilzs noteikti atbild: 
– Ir vairākas bū­tiskas at­šķirības. Pirmkārt, tās, kas saistī­

tas ar pa­tē­riņa izdevīgumu. Vairumtirdzniecības klientam tā 
ir perso­niskā pa­tē­riņa apmierināša­na, piemē­ram, ērtības vai 
eko­no­mija, bet korpo­ra­tīva­jam klientam – biznesa uzdevumu 
risināša­na, pro­ti, orga­nizācijas efektivitātes pa­lielināša­na. 
Orga­nizācijas efektivitāte var pa­lielināties uz pa­pildu peļņas 
iegū­ša­nas, izmaksu sa­ma­zināša­nas vai firmas tē­la pilnveido­ša­
nas rē­ķina. Tātad, ja pārdevējs stāsta par preces no­derīgumu, 
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bet neprot pa­ma­tot, kādā veidā tā sniegs pa­pildu peļņu, viņš 
zaudēs.

Patē­riņa ie­spē­jamais iz­de­vī­gums

Vai­rum­tirgo­tā­ja klien­tam: n lai­ka eko­no­mi­ja;

n naudas eko­no­mi­ja;

n praktiskums;

n prestižs;

n kom­forts;

n apmieri­nā­tī­ba;

n paš­iz­pausme;

n atbilsto­ša attieksme.

Korpo­ratī­vajam klien­tam: n peļ­ņas iegū­šana;

n lī­dzekļu eko­no­mi­ja;

n lai­ka eko­no­mi­ja;

n sorti­men­ta paplaši­nā­šana; 

n kon­kuren­ces priekš­ro­cī­bu iegū­šana; 

n po­zi­tī­vas pārdo­šanas gai­sotnes radī­šana;

n klien­tu piesaiste;

n vadī­tā­ju po­zi­tīvs viedoklis; 

n firmas tē­la no­stipri­nā­šana; 

n firmas iekšē­jo pro­blē­mu atri­si­nā­šana;

n ērtī­bas;

n perso­niska apmieri­nā­tī­ba.

Otrkārt, lē­mumu par pirkumu to­mēr pieņem cilvēks, – ša­jā 
brīdī Seilzs uzlū­ko sa­vus ko­lē­ģus, kas sa­pro­to­ši māj ar galvām, – 
tāpēc, kā jau jebkuram cilvē­kam, tas ir subjektīvs. Šā iemesla 
dēļ lē­mumus par pirkumu līdztekus biznesa izdevīgumam sāk ie­
tekmēt arī perso­niskais izdevīgums. Dažkārt tie ir skaidri sa­ska­
tāmi un tos tū­līt var diagnosticēt, piemē­ram, savs la­bums (ga­lu 
ga­lā Mo­lot­kovs ta­ču ir no Krievijas) vai va­dības uzsla­va – sak’, 
la­bi, ka tādus iekrāvē­jus no­likta­vai pa­ņē­mi, tā turpināt. Bet rei­
zēm perso­niskais la­bums nav īsti skaidrs, un tāpēc pārdevē­ji, 
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kas kā uzvilkti stāsta par cenas optimālo at­bilstību kva­litātei, 
to­mēr zaudē. 

Treškārt, firmā lē­mumus par iepirkumiem pa­rasti pieņem vai­
rākas perso­nas, kas ir saistītas ar konkrē­tā jautājuma risināša­nu 
orga­nizācijā, – tas var būt pārdo­ša­nas menedžeris, finanšu direk­
tors, no­likta­vas va­dītājs, ģenerāldirektors vai pat viņa sekretāre, 
ja tai ir liela ietekme. Tāpēc pārdevējs, kas par pirkuma nepiecieša­
mību pārliecina tikai vienu lo­jālu perso­nu, neņemot vē­rā pārē­jo in­
tereses, zaudē. Jo ne vienmēr tas, kas pa­tīk sekretārei, iepriecinās 
arī finanšu direkto­ru.

Galvenās korporatī­vā klienta un vairumtirdz­niecī­bas  
klienta atšķirī­bas:

1)	 korporatīvajam klientam un vairumtirdzniecības klientam ir at
šķirīgs lietošanas izdevīgums. Korporatīvajam pasū­tītājam galve
nais lietošanas izdevīgums ir saistīts ar biznesa uzdevumu risinā
šanu. Vairumtirdzniecības pasū­tītājam tas saistīts ar personiskām  
problēmām;

2)	 korporatīvā pasū­tītāja rīcību nosaka gan organizācijas biznesa izde
vīgums, gan personiskais izdevīgums;

3)	 korporatīvā pasū­tītāja gadījumā pirkuma lēmumu pieņem vairāki 
organizācijas līdzstrādnieki. Tām personām, kas ietekmē lēmuma 
pieņemšanu, var būt pretrunīgi uzskati un intereses.

Galvenais eņģelis at­zinīgi māj ar galvu:
– Pa­reizi, šīs likumsa­ka­rības liek efektīvas rīcības pārdevē­jam 

tikt skaidrībā ne vien ar preces īpat­nībām, bet arī klienta biznesa 
specifiku, kā arī pra­sa no realizācijas menedžera speciālas zinā­
ša­nas darba teh­no­lo­ģijā ar korpo­ra­tīvo klientu. Turklāt mēs pa 
debesu video­sa­ka­riem esam sa­ņē­muši ma­teriālus, kas liek mums 
pieņemt šo lē­mumu par la­bu Dmit­rijam Mo­lot­ko­vam. Izska­tās, 
ka ko­mercdirektors nespēs sniegt va­ja­dzīgo pa­līdzību.

***

Pa­rādās ekrāns, uz kura redzams firmas BDT ko­mercdirekto­ra 
Sergeja Budkina ka­binets. Uz galda milzu pa­pīru kaudzes, reklāmu 




