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Jauna zinatne par pardoSanas
specialistu produktivitati

DIANA LEDINGEMA, MARKS KOVACS
UN HEIDIJA LOKA SAIMONA

Kopsavilkums

PARDOSANAS VADITAJI GADIEM ir palavusies uz la-
bakajiem pardevéjiem un vinu kopé€jiem raditajiem, lai
saglabatu konkurétspé&ju. Un, lai gan vini, iesp&jams, tiek
cauri ar So «slikti, bet kaut kas padarits» tehniku, vinu
pardoSanas komandas vairs neze| ta, ka tas bija senak.

Sodien veiksmigakie pardo3anas Iideri rikojas daudz
zinatniskak. Gudri vaditaji parveido savas taktikas atbil-
stoSi mainigajiem tirgiem. Vini censas aizsniegt jaunus
klientus inovativos veidos. Un vini palielina produktivita-
ti, palidzot pardevéjiem, kuros jau ieguldijusi lielako daju
savu prasmju un resursu.

Lideri, kas pardevéju efektivitatei pieiet zinatniski, ir ie-
macijusies izmantot Cetrus ietekmes lidzekl|us, lai palieli-
natu savu pardevéju produktivitati paredzama un vadama
veida. Pirmais, vini sistematiski nosaka savas firmas pie-
davajumus, saskanojot atbilstoSus produktus ar attiecigiem
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klientiem. Otrais, vini optimizé automatizaciju, lidzeklus un
proceddras, kas ir vinu riciba, sniedzot pardevejiem nepie-
cieSamo atbalstu, lai palielinatu pardoSanu. TreSais, vini
analizé un vada savu pardevéju darbibu, novéertéjot gan
iek&€jos procesus, gan rezultatus, lai noteiktu savu ko-
mandu stipras un vajas puses. Ceturtais, vini pievers lielu
uzmanibu pardeveéju izvietojumam — cik labi pardoSanas,
atbalsta, marketinga un piegades avoti atbilst klientiem.

Sie &etri ietekmes Iidzek|i var palidzét pardosanas Ii-
deriem palielinat produktivitati visas jomas, apgalvo auto-
ri, jo tiem ir lielaka ietekme uz zemaka limena darbinie-
kiem. Palielinot vidéjo pardo$anas raditaju uz darbinieku,
kopéja ietekme var bt eksponenta vai ietverosa, kas no-
Zimé, ka uznémumam nav japalaujas tikai uz paris talan-
tigiem individiem, lai saglabatu konkurétspéju. Tas ir jo
Tpasi svarigi, jo atrast un noturét pardoSanas zvaigznes
ir daudz sarezgitak neka jebkad agrak. Vél vairak, vadi-
taji, kas optimizé pardoSanas nodalas, var redzét atdevi,
kadu ieprieks nebija gaidijusi.

SARAUKTU PIERI Bobs Broudijs atsliga krésla. Vadiba Sogad
vina nodala v€lgjas redz&t pardosanas palielinajumu vél par 8%, un
varat minét, uz ka pleciem tas gulsies? Ak, vecie labie laiki, kad vins
ta vienkarsi vargja noteikt 10% merki, to viegli izplatit visa sava te-
ritorija un ta sasnieg$ana palauties uz pardevgjiem katra regiona vai
uz produktu Iinijam. Protams, dazi to nesasniedza, bet patiesie spi-
dekli aizpildija starpibu. Sodien Boba klientu iepirkumu nodalas iz-
mantoja algoritmus, lai izvéletos pardevéjus ikdienas iepirkumiem;
tira ekonomika biezi vien partrumpoja personiskas attiecibas. Lai
vel vairak sarezgitu pardoSanu, iepircéji velgjas klientiem pielago-
tus galalietotaju risinajumus. Vienam cilvékam nebija iesp&jams no-
slegt Sos darfjumus, lai cik biezi un daudz vin§ vai vinpa sp&létu gol-
fu. Lielakaja dala laika jums bija nepiecieSama produktu un nozares



