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Jauna zinātne par pārdošanas 
speciālistu produktivitāti

Diāna Ledingema, Marks Kovacs  
un Heidija Loka Saimona

Kopsavilkums

Pārdošanas vadītāji gadiem ir paļāvušies uz la-
bākajiem pārdevējiem un viņu kopējiem rādītājiem, lai 
saglabātu konkurētspēju. Un, lai gan viņi, iespējams, tiek 
cauri ar šo «slikti, bet kaut kas padarīts» tehniku, viņu 
pārdošanas komandas vairs nezeļ tā, kā tas bija senāk. 

Šodien veiksmīgākie pārdošanas līderi rīkojas daudz 
zinātniskāk. Gudri vadītāji pārveido savas taktikas atbil-
stoši mainīgajiem tirgiem. Viņi cenšas aizsniegt jaunus 
klientus inovatīvos veidos. Un viņi palielina produktivitā-
ti, palīdzot pārdevējiem, kuros jau ieguldījuši lielāko daļu 
savu prasmju un resursu. 

Līderi, kas pārdevēju efektivitātei pieiet zinātniski, ir ie-
mācījušies izmantot četrus ietekmes līdzekļus, lai palieli-
nātu savu pārdevēju produktivitāti paredzamā un vadāmā 
veidā. Pirmais, viņi sistemātiski nosaka savas firmas pie-
dāvājumus, saskaņojot atbilstošus produktus ar attiecīgiem 
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klientiem. Otrais, viņi optimizē automatizāciju, līdzekļus un 
procedūras, kas ir viņu rīcībā, sniedzot pārdevējiem nepie-
ciešamo atbalstu, lai palielinātu pārdošanu. Trešais, viņi 
analizē un vada savu pārdevēju darbību, novērtējot gan 
iekšējos procesus, gan rezultātus, lai noteiktu savu ko-
mandu stiprās un vājās puses. Ceturtais, viņi pievērš lielu 
uzmanību pārdevēju izvietojumam – cik labi pārdošanas, 
atbalsta, mārketinga un piegādes avoti atbilst klientiem. 

Šie četri ietekmes līdzekļi var palīdzēt pārdošanas lī-
deriem palielināt produktivitāti visās jomās, apgalvo auto-
ri, jo tiem ir lielākā ietekme uz zemāka līmeņa darbinie-
kiem. Palielinot vidējo pārdošanas rādītāju uz darbinieku, 
kopējā ietekme var būt eksponenta vai ietveroša, kas no-
zīmē, ka uzņēmumam nav jāpaļaujas tikai uz pāris talan-
tīgiem indivīdiem, lai saglabātu konkurētspēju. Tas ir jo 
īpaši svarīgi, jo atrast un noturēt pārdošanas zvaigznes 
ir daudz sarežģītāk nekā jebkad agrāk. Vēl vairāk, vadī-
tāji, kas optimizē pārdošanas nodaļas, var redzēt atdevi, 
kādu iepriekš nebija gaidījuši. 

Sarauktu pieri Bobs Broudijs atslīga krēslā. Vadība šogad 
viņa nodaļā vēlējās redzēt pārdošanas palielinājumu vēl par 8%, un 
varat minēt, uz kā pleciem tas gulsies? Ak, vecie labie laiki, kad viņš 
tā vienkārši varēja noteikt 10% mērķi, to viegli izplatīt visā savā te-
ritorijā un tā sasniegšanā paļauties uz pārdevējiem katrā reģionā vai 
uz produktu līnijām. Protams, daži to nesasniedza, bet patiesie spī-
dekļi aizpildīja starpību. Šodien Boba klientu iepirkumu nodaļas iz-
mantoja algoritmus, lai izvēlētos pārdevējus ikdienas iepirkumiem; 
tīrā ekonomika bieži vien pārtrumpoja personiskās attiecības. Lai 
vēl vairāk sarežģītu pārdošanu, iepircēji vēlējās klientiem pielāgo-
tus galalietotāju risinājumus. Vienam cilvēkam nebija iespējams no- 
slēgt šos darījumus, lai cik bieži un daudz viņš vai viņa spēlētu gol-
fu. Lielākajā daļā laika jums bija nepieciešama produktu un nozares 


