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Vai kli : 5r ir taisniba?

ERINA ANDERSONE UN VINSENTS ONJEMA

Kopsavilkums

JAJUSU PARDEVEJI NAV PARLIECINATI, kas ir vinu va-
ditajs — rajona vaditajs, regionalais vaditajs vai klients —, ta
ir zZime, ka jisu uznémuma pardosanas vadibas sistéma
darbojas vairakos virzienos un pardo$ana ir problemas.
PardoSanas vadibas sistéma ir uznémuma politika
un kartiba, kas nosaka veidu, kada jis apmacat, parzi-
nat, motivéjat un novértéjat savus pardevéjus. Ta ietver
pardevéjiem piedavata atalgojuma veidus un kritérijus,
péc kadiem jasu pardoSanas vaditaji noverté pardeveéju
sasniegtos rezultatus. Sie vadibas I1dzekli izskaidro par-
devéjiem, kadiem kompromisiem uznémums dod prieks-
roku gadijumos, kad rodas nenovérSami konflikti starp
to, ko vini grib darTt (neierobezoti térét laiku un naudu,
lai noslegtu pardo$anas darijumu), un to, ko vini reali
var izdarit (izmantojot ierobezotus resursus, joprojam
noslégt darfjumu). Ja pardoSanas vadibas sisttma nav
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saskanota, pieméram, iedroSina pardeveéjus bt uzne-
migiem, taja pasa laika liekot rakstit neskaitamus zino-
jumus un biezi sniegt parskatus priekSniekam, darbinie-
ki klGst demotiveti un neproduktivi un galu gala aiziet no
uznémuma.

Autoru pétijums liecina, ka ir ievérojamas atSkiribas
starp vadibas sisttmam uznémumos, kas iedroSina par-
devéjus pirmaja vieta likt klientu — rezultatu kontroles
(outcome control — OC) sistema —, un uzpémumos, kas
pardevéjiem liek kalpot vaditajiem — uzvedibas kontroles
(behavior control — BC) sistéma. Saja raksta tiek apskati-
tas OC un BC sistemu Tpatnibas, iesp&jamas sekas, ja
Sajas sistéemas rodas konflikti, un izskaidrots, ka noteikt,
kura kontroles sistéma ir piemérotaka jisu uznémumam.
Lielakaja dala uznémumu pareiza izvéle bus saskanota
sistéma kaut kur pa vidu OC — BC skalai.

IKVIENS JUSU PARDEVEIJS jums apgalvos, ka klients ir karalis.
Dazreiz vini tie$am ta doma, un parasti tas ir labi. Ja jis nedaudz
uzstasiet, vini varbit teiks, ka rajona vai regionalais vaditajs ir kara-
lis, un arT tas nav slikti. Problémas sakas, kad jisu pardeveji nav
parliecinati, kurs sti ir vinu vaditajs. Pardeveéju apjukums var biit zZime,
ka jlisu uzneémuma pardosanas vadibas sist€mas — politika un kartiba,
kas nosaka veidu, kada jus vadat savu pardosanas komandu, — ir pret-
runa viena otrai. P&tot pardosanu un pardosanas attistibu vairak neka
divu gadu desmitu laika, mé&s esam konstatgjusi, ka §1 nesaskanotiba
vienmér rada problémas pardosanas funkcijas izpilde. Pardevéjiem
censSoties atrisinat vai apiet konfliktus sistéma, rodas sekas, kas vis-
pirms ietekmé atseviskus darbiniekus, tad izplatas pardoSanas noda-
la, visbeidzot liekot klibot visam uznémumam. Ar laiku pardoSanas
nodala sak zaudgt labakos darbiniekus. Kadru mainiba pieaug. Kads
starptautisks Eiropas uzn€mums, ko petijam, pedejo piecu gadu lai-
ka bija zaudgjis pusi no ieksgja tirgus pardevéjiem ik gadus. Pat ja
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uzn@mums nav nonacis $adas acim redzamas griitibas, iesp&jams,
tas tomér daudz zaude.

Masu statistiskais petijums, kas aptver vairak neka 2500 parde-
v&ju, kuri strada 50 uznémumos 38 valstis, parada, ka eksisté nozi-
migas, tacu bieZi vien neieveérotas atskiribas starp vadibas sistemam,
kuras iedro$ina pardev&jus pirmaja vieta izvirzit klientu, un tadam,
kas liek pardevéjiem pirmam kartam kalpot rajona vai regionalajiem
vaditajiem. Saja rakstda més izp&tisim iespgjamos konfliktu rezulta-
tus pardosanas vadibas sisttma un paskaidrosim, ka jiis varat no-
teikt, kura veida kontroles sist€éma ir piemérota jlisu uznp@muma stra-
tegijai, konkurences apstakliem, iespgjam un terminiem.

Stasts par divam kultiram

Ikvienas pardoSanas nodalas kultiira un efektivitate ir tas vadibas
sist€émas produkti: noteikumi, kas nosaka veidus, kados uzpémums
apmaca, monitorg, kontrol&, motivé un novérté pardevéjus. ST siste-
ma nemitigi un vairak vai mazak automatiski norada, ko vadiba sa-
gaida no pardosanas komandas. Ta pardevgjiem zino, kadiem kom-
promisiem uzpémums dod priekSroku gadijumos, kad rodas
nenoversami konflikti starp to, ko vini grib darit (neierobezoti teret
laiku un naudu, lai noslégtu pardoSanas darjjumu), un to, ko vini
reali var izdarTt (izmantojot ierobezotus resursus, joprojam noslégt
darfjumu). Tapat sisteéma ietekmé to, ka pardeveji uztver biznesa iz-
aicinajumus, ko vini doma par savu lomu uznémuma, ka jutas, ka
paveic savu darbu un uz kadiem kriterijiem koncentrgjas.

Visam pardosanas vadibas sistémam ir astoni pamatprincipi. Tie
nosaka, cik liela méra vadiba iejaucas pardeveju ikdienas darba, par-
devgjiem piedavata atalgojuma veidus un kriterijus, ko vaditaji iz-
manto, lai novertetu pardevéju darba rezultatus. (Pilns saraksts dots
tabula Kurs ir boss? $a raksta beigas.) Uznémuma politiku un karti-
bu, kas veido katru principu, var atzimét uz skalas kaut kur starp
divam sistémam — gal&jibam. Sistému, kas iedrosina pardevejus pir-
maja vieta likt klientu, m&s saucam par rezultatu kontroles sistemu
(outcome control — OC); savukart sistemu, kas pardevejiem liek
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pirmam kartam kalpot rajona vai regionalajam vaditajam, m&s sau-
cam par uzvedibas kontroles sistemu (behavior control — BC). Uz-
némumi, kas izmanto OC sistému, savu uzmanibu koncentré uz to,
lai pardev@ji sasniegtu noteiktus darba rezultatus, un nosaciti vienal-
dzigi izturas pret to, ka tas tiek panakts. Turprett uznémumi, kas iz-
manto BC sist€mu, augstak noverte to, ka pardeveji pardod, nevis
noslégto pardosanas darjjumu skaitu.

OC SISTEMA: KLIENTS IR KARALIS

Uzn@mumi, kas izmanto rezultatu kontroles sist€mu, méra un atalgo
rezultatus no pardevéju mijiedarbibas ar klientiem. Tie var biit daza-
di: pardosanas apjoms, pelna un dala no kopgjas pelnas, dala no vi-
siem klientiem, tirgus dala, jauno produktu pardosSana, atkartotie
darfjumi, savlaiciga rékinu apmaksa un ta talak. Uzn@mumi parasti
seko lidzi tikai daziem no Siem rezultatiem. Tie, kas izmanto OC
sisteému, pardeveju atalgojumu parasti piesaista diviem vai trim gal-
venajiem raditajiem, un ievérojamu katra pardevéja algas dalu nosa-
ka klienta uzvediba.

Pardevgjiem uznémumos, kur izmanto OC sistému, ir dota diez-
gan liela neatkariba un tiek arT sagaidits, ka vini to izmantos. Uzne-
mums pardevejus uztver ka uznémeéjus, kas meistarigi izstrada un
izmanto personigas strat€gijas, lai atrastu un iegiitu klientus. Parde-
vgji lielaku nozimi pieskir klientu ve€lmju apmierinasanai, nevis iz-
patikSanai saviem vaditajiem. Sarunas ar uzpémumu vini vienmer
nostasies klientu pusg, jo §is attiecibas viniem ir svarigakas. Darba
devgjs ir tikai iene@mumu izsniedzgjs, tapec pardeveji no uzneému-
miem, kuros izmanto OC sistému, viegli paries pie cita darba deve-
ja, kas piedavas pievilcigaku atalgojuma paketi un labakus pardoda-
mos produktus.

Vaditaju OC sistema nav daudz, un vini ir nostradinati [idz pede-
jam, jo parasti vadibas pienakumi Siem cilvékiem ir javeic paraleli
savam tieSajam pardosSanas darbam. Biezi viniem ir maza saskarsme
ar sev padotajiem pardevé&jiem. Patiesiba vini nevada savu kolektivu
tradicionalaja izpratn€. Ta vieta Sie vaditaji censas parliecinat tos,
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kas viniem iesniedz parskatus, ka vadibas v€lmes sakrit ar pardosa-
nas komandas intereseém.

OC sistemas uznémumu kultiiras pamata ir konkurence. Ja parde-
v&js noslédz ievérojamu pardosanas ligumu, par to uzzina ikviens.
Atalgojums ir taustams — kaut kas, ko kaimini un sievasmates uzreiz
pamana. Tas, protams, ietver naudu, tacu arT celojumus, automasinas,
uznémuma kreditkarti, dazadus atzinibas simbolus, pieméram, goda
rakstus, apbalvojumus un pardevéja fotoatt€lu uznémuma apkartrak-
sta. Sajas sistémas stradajosiem pardevéjiem nav sirdsapzinas parme-
tumu par diZzo$anos ar sanemto atalgojumu, jo vini zina, ka ne vienmer
tadu sanems. Ja rezultati pasliktinasies, par to naksies samaksat.

BC SISTEMA: VADITAJS IR KARALIS

Uzn&mumos, kas izmanto BC sist€ému, novertg un atalgo pardevéju
ieguldijumu darba. Vadiba méra, ko pardevéji reali dara — vinu pii-
les, darbibas, darba stundas, izdevumus un tamlidzigi. Ta méra, ko
pardevgji var paveikt (vismaz teoretiski) — vinu zinasanas, prasmes,
pieredzi un dotibas. Ta méra to, kas pardevgji ir — vinu izskatu, iz-
glitibu, vecumu un ta talak. BC sistémas uznémumos pardevejus
Verte art pec virknes personiga snieguma kriteriju, no kuriem daudzi
ir subjektivi (cik pievilciga ir §1 pardevéja?) vai griti noveérojami
(cik labas ir vinas darfjumu noslégsanas spgjas?). Patiesam, noverte-
Sanas kriteriji biezi ir neskaidri, un vaditaji nav isti parliecinati par
to, ka vini tos izmanto. BC sist€mas uznémumos lielaka atalgojuma
dala ir fikseta alga, un mainiga dala ir piesaistita tai attieksmei, uz-
vedibai un pieredzei, ko augsti vert€ vadiba.

Ta ka darbibas noveértgjums un atalgojums BC sist€éma ir nesa-
raujami saistiti, pardoSanas vaditaja padomi daudz neatskiras no
vinu kategoriskajam direktivam. Pardevéji BC sistémas uzn€mumos
klausa visiem vadibas noradijumiem. Vini runa par to, ko uzpémums
velas, sagaida un atalgo, un par to, ko tas gribes, sagaidis un atalgos
nakotné. Skaidrs, ka kads uztraucas arT par skaitliem. Bet $eit un ta-
gad pardevgji dara to, ko, vinuprat, vinu tieSie uzraugi ietvers vinu
darbibas rezultatu novertéjuma.
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Kaut arT BC sistémas uznémumu pardevéjiem riip taustama un
redzama atziniba, liela dala vinu motivacijas balstas uz ieksgjo atzi-
nibu, piem&ram, sasniegumu izjiitu, personigo izaugsmi, pasvertibu,
kas giita no problému atrisinaSanas, apmierinajumu par laba pakal-
pojuma snieg8anu. Viniem ir svariga kolegialitate, apmacibas, karje-
ras iesp&jas un dazadas privilégijas. Lai arT pardevéji BC sisteéma
dalgji nostajas klientu puse, vini saprot, ka uzpémumam jasanem
godiga pelnas dala.

Protams, abas §1s kontroles sist€mas ir galgjibas, un lielaka dala
uznémumu darbojas kaut kur pa vidu, kur vadibas sp&ks un klienta
speks atrodas tada ka lidzsvara. Patiesam, lielakajai dalai pardosa-
nas nodalu vajadzetu biit lidzsvara. Vien daziem uznémumiem visa
pardevéju kontrole butu japakarto tikai klientam vai tikai
vaditajam.

Tomeér saglabat [idzsvaru ir griti, jo cilveékiem ir dabiska tiecksme
vairak nosverties uz tas gal€jibas pusi, kas viniem labak der. Laika
gaita uzn@muma pieredzes bagatakie un veiksmigakie pardevgji vir-
zisies uz rezultatu kontroles sist€mas pusi, it seviski uz OC tipa atal-
gojumu. Vini sasniedz labus rezultatus un zina, ka tie nodrosina par-
dosanas vaditaja intereses prieksSnieka acis. Savukart pardoSanas
vadttajiem ir dabiska ticksme biivét imperiju, turklat vini vélas liela-
ku paklausibu no savu pardeveju puses, tapéc, protams, virzisies uz
uzvedibas kontroles sistémas pusi. lesp&jams, vini uzstas, lai parde-
vEji vairak iesaista vinus pardoSanas procesa, iesniedz parskatus par
pardosanas viZitém un ta talak.

Aplukotas atseviski, visas ieviestas nemanamas parmainas Skiet
sapratigas. Tomér, kopuma nemot, tas var izraistt katastrofu. Ir loti
vertigi laut saviem pardevejiem brivi iet un sasniegt rezultatus. Tacu
arT pardev&ju neatkaribas ierobezoSana sniedz noteiktas prieksroci-
bas. Bet vaditaji var nepamantt, ka, lietotas vienlaikus, abas §s pie-
ejas nedos rezultatus. Galu gala dazadi pardoSanas vadibas sist€émas
principi sak virzities uz pretgjam galgjibam. Uznémums var lietot
daudz kritériju, lai noveértétu savus pardevejus (BC sistema), bet pie-
davat minimalu monitoringu un apmacibu vai vispar tos nenodrosi-
nat (OC sistéma), — un sistéma ka vienots veselums zaudg logiku. Ta
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ka Sis process ir 1ens, daudzi uznémumi neievéro, ka to kontroles
sistémas nonakusas pretrunas. Pardevgji ir iemacijusies ar to sadzi-
vot vai arT aizgajusi.

Vaditaji ar to ir samierinajusies, varbiit viniem tas pat patik (sk.
sadalu Jiisu pardosanas nodala nondkusi pretrunas — kapéc jis to
neesat pamanijusi? $a raksta beigas). Atkal saskanot visus pardosa-
nas nodalas elementus var izradities politiski un finansiali sarezgiti.
Un, ta ka uzn€mumi neapzinas rezultatus, ko varétu sasniegt, tie
nesaprot, ka pretrunigas kontroles sistémas tiem kaite.

Ka novertet jusu kontroles sistémas
saskanotibu?

Lai izprastu, cik saskanota ir pardosanas vadiba, butu lietderigi at-
telot jusu kontroles sisteému grafiski (sk. grafiku Cik saskanota ir
Jisu kontroles sistema?). Atzimgjiet, kur uz rezultatu kontroles —
uzvedibas kontroles skalas atrodas katrs jisu pardosanas vadibas
sistémas princips. Ja jiisu sist€ma ir saskanota, punkti veidos aptu-
veni taisnu Iniju. Ja jiisu sist€éma nav saskanota, noverosiet izteik-
tu zigzaga liniju.

Visbiezak ir sastopami tris nesaskanotibas veidi. Pirmo raksturo
«vienmer klatesosSais vaditajs». Piemérs tam varétu biit uznémums,
kas galvenokart lieto rezultatu kontroles sistemu — novertgjot parde-
vEju darbu, vaditaji fokusgjas uz daziem svarigiem rezultatiem un
attiecigi nosaka atalgojumu —, bet vaditaji $ada uznémuma nepar-
traukti iejaucas pardeveju darba (BC stils) — vini uztur ar tiem regu-
larus kontaktus un intensivi monitor€ to darbu. Tomér, par spiti ne-
mitigajai saskarsmei, vaditaji nenodroSina apmacibu Iimeni, kads
patiesam ir nepiecie$ams uzvedibas kontroles sistémai. Sada siste-
ma vadibas iejauksanas izraisa pardeveju pretestibu, vini censas fo-
kusgties uz algu un noteiktu pardoSanas apjomu. Tikmé&r vaditaji
mégina labot pardevéju «parmérigo» orienté$anos uz «neizdevi-
giemy pasitijumiem, Z&lojas, ka pardeveji nesadarbojas, un cinas, lai
novirzitu pardevéju uzmanibu uz jebko, kas, péc vaditaju domam,
pardevgjiem patiesiba biitu jadara. Ar $adu situaciju mes sastapamies
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kada uznémuma, kas sniedza augstas kvalitates dizaina pakalpoju-
mus. Ta ka uzn@muma klienti bija loti dazadi, pardevéjiem produkts
bija japielago katram pirc€jam un katrai situacijai. Pardevgjiem
maksaja procentus no noslégtajiem darijjumiem un darbu novertgja
p&c daziem pardosanas rezultatu raditajiem, kas rosinaja vinus darit
visu nepiecieSamo, lai noslégtu pardosanas ligumu. Tacu viniem bija
jacinas ar ar vaditajiem — tie stradaja virsstundas, lai noskaidrotu, ar
ko nodarbojas pardeveji, un biezi lika darit ko citu. Radusas dom-
starpibas visiem prasija papildu energiju un kaitgja klientu apkalpo-
Sanai. Par laimi, uzn@muma pardosanas vaditaji laikus aptvera prob-
lému un turpmak centas mazak icjaukties.

Cits nesaskanotibas veids — «c€la nevériba» — ir raksturigs BC
sist€éma. Tas nozimé, ka pardevéjiem netiek nodrosinata pietieckama
apmaciba un kontakts ar vadibu. Pardeveji nezina, ko doma vadiba
un ka viniem biitu jauzvedas, — un klients nav tiesigs aizpildit So
vakuumu. Kada veselibas apripes uzpémuma, ko mes pétijam, par-
dosanas vadibas sistemas vertibas, mérvienibas un noveértéjums bija
ciesi saistiti ar uzvedibas kontroli. Tacu vaditaji, kam jaunie parde-
vEji bija jaapmaca un javada, lielakoties neatradas biroja, jo viniem
bija japilda paSiem savi pardosanas plani. Tap&c pardevejiem bija
griiti apgiit efektivam darbam nepiecieSamas iemanas. Bieza pardo-
Sanas vaditaju maina uznémuma vel vairak saasinaja problému —
pardevgjiem nepartraukti bija japielagojas jauno Sefu mainigajam
prasibam. (Atcerieties: ja vaditajs ir karalis, vina kaprizes jauztver
nopietni.)

TreSais biezakais nesaskanotas sisteémas veids ir «melnais cau-
rumsy — biitiba ta ir OC sist€éma, tacu ar neskaidram v&rt€Sanas me-
todem. Pardevgjiem skiet, ka uznémumu interese tikai rezultati, bet
tas, ka Sie rezultati tiek interpretéti, novertgjot individualos sasnie-
gumus (no ka ir atkarigs algas pielikums un cita veida atlidziba), ir
mikla visiem. Uzgp&€mumos ar $adam pazime&m pardeveji ciniski iz-
turas pret kultiiru, kas tiem Skiet patvaliga un politiska, labakie dar-
binieki jutas pievilti un zaud€ motivaciju. Tiesi $ada situacija izvei-
dojas kada liela Rietumafrikas banka, kur més veicam pétfjumu.
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Taja stradaja ap 4000 pardeve&ju, un vinu pienakums bija piesaistit
individualos nogulditajus. Tipisks pardevejs bija koledzas absol-
vents ar minimalu pieredzi banku joma vai pavisam bez tas. Teore-
tiski pardeveja darbu stingri vert€ja pe€c menesT piesaistito noguldi-
jumu apjoma, katram pardevéjam bija jaizpilda plans. Tomer prakse
daudzi pardevgji savu planu neizpildija un vienalga netika atlaisti.
Turklat dazus pat paaugstindja amata atrak neka kolégus, kas bija
izdarTjusi vairak. Pardevgji saprata, ka noveértgjums ir atkarigs no

Cik saskanota ir jisu kontroles sistéma?

Lai uzzinatu, kur jiusu uznémums atrodas uz rezultatu kontroles — uzvedibas kontroles skalas,
aplitkojiet katru no astoniem sistémas pamatprincipiem un atziméjiet, kurai pieejai jiis esat
tuvak. Ja jums izdodas izveidot nosaciti taisnu liniju, jiisu sistéma atrodas lidzsvara. Ja
Ilinija veido zigzagu, jums jaizpéta jiisu pardosanas nodalas darbiba.

Visbiezak sastopamie nesaskanotibas veidi

Fokusésanas uz darbibas .
novértéSanas kritérijiem 1
1
1/~ Melnais caurums
Darbibas novértésanas 1
kritgriju skaits g

Vienmeér klateso$ais vaditajs

Vadibas iejaukSanas
pakape

Céla neveriba
Saskarsmes
biezums

Vadibas monitoringa
pakape

Piedavato apmacibu
apjoms

Novértésanas kritériju
uzskatamiba

Atalgojuma
shéma

Rezultatu kontrole Uzvedibas kontrole
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nodalas vaditaja untumiem. Labakie pardevgji juta negodigo attiek-
smi, un driz vien daudzi aizgaja no darba $aja uzpémuma.

Kura sistéema ir nepiecieSama jums?

Sistemu saskanotiba vel nav viss. Jlisu taisnei ir jaatrodas ari parei-
zaja vietd uz rezultatu kontroles — uzvedibas kontroles skalas. ST
vieta ir atkariga no jlisu uznpémuma — no ierobezojumiem, resursiem,
stratégijas, ick§gjas kultiras un terminiem. Ta ir atkariga ari no jusu
darba vides. Uzpémumiem ir japaklaujas vietéjam kulttiras un juri-
diskajam normam. Dazas kultiiras rezultatu kontroles sisteémas uz-
tver labak (piemé&ram, Amerikas Savienotajas Valstis, Kanada, Ar-
gentina, Italija, Nigerijas ziemelos, dazos Indijas regionos) neka
citas (pieméram, Zviedrija, Japana un Koreja). Tapéc globala méro-
ga uznémuma dazadam pardosanas nodalam nepiecieSamas dazadas
kontroles sistémas. Tomer, ka rada miisu p&tijums, ir tadas situaci-
jas, kas noteikti pieprasa OC sisteému, un tadas, kad nepiecieSama
BC sistéma.

KAD IR NEPIECIESAMA REZULTATU KONTROLE?

Parasti rezultatu kontrole ir piemeérota, ja jiisu pardevejiem ir ievero-
jama ietekme uz rezultatiem, citiem vardiem sakot, kad vinu prasme
un pilini ir iz8kiroSie pardosanas faktori. Tas nozimé, ka pardosanas
nodala ir elastiga — pardosanas akcijas seko cita citai vai arT parde-
vgjiem ir liela ietekme uz rezultatiem. Ja pelna ir loti atkariga no
pardevgjiem, ir verts dot viniem neatkaribu un devigi atalgot par
paveikto. OC ir pareiza sisteéma $adas situacijas.

Klientiem ir nepiecieS$ama informacija. Ja klienti risina jaunu
problému vai mekl€ jaunu risinajumu eso$ajam problémam, viniem
ir nepiecieSams daudz informacijas. Vini varbut daudz ko nezina,
taCu saprot, ka pienemtie 1€mumi biis viniem liktenigi. Tadi klienti
nesteigsies, vini savaks informaciju un apstradas to. Sada situacija
labs pardevejs 1éni un nemanami pavérsis klienta domas pareizaja
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virziena, — un OC sisteéma nodro§inas, ka pardeveéjs centisies péc
labakas sirdsapzinas.

Liela konkurence. Dazos uzn@émumos noteikti pardosanas darfjumi
ir iepriek§ paredzami. Uzge€mums ar lielaku reklamas budzetu vai
zemakam cenam parasti kliist par lideri konkurentu vidu. Tacu dau-
dzas pardosanas situacijas ir griti paredzet, kas uzvarés. Tada gadi-
juma labs pardevéjs var ietekmét lémumu pienemsanu. Un art $ada
situacija OC sistema iedvesmos pardevéjus stradat centigak un do-
mat radosak.

Klienti uzticas pardevéjam. Dazas nozares starp klientu un parde-
v&ju izveidojas ciesa saikne, un pircgjs perk jebko, ko pardevgjs ie-
saka. Pieméram, klienti laujas, lai lielisks pardevejs no investiciju
pakalpojumu kompanijas izveido vinu uzskatus. Vini uzticas «sa-
vam» finanu padomdevéjam. Sadi konsultanti visdrizak stradas OC
sistema, nevis BC sistéma.

Ir daudz veidu, ka noslégt darijumu. OC sistema darbojas, ja jus
zinat, kadi uzvedibas veidi var biit efektivi, lai sasniegtu rezultatus.
Tada gadijuma nav verts uzspiest tikai tos, kuriem priekSroku dod
vadiba. OC sisteéma labi darbojas ar tad, ja jiis neesat parliecinati,
kada uzvediba dos vélamo rezultatu un kada ne. Pieméram, uz OC
sistému galvenokart balstas apdrosSinasanas nozare, jo taja nakas sa-
stapties gan ar klasiskiem darfjumiem (pastavigs, ciklisks pieprasi-
jums péc tadiem produktiem ka dzivibas vai automasinas apdrosina-
Sana), gan ar niSas produktiem (apdrosinasanas plani cilveékiem ar
noteiktu veselibas stavokli).

OC sistemas uznémumam ir jalauj pardevéjiem biit neatkarigiem,
bet tas var izradities diezgan sarezgiti. Viens no mums reiz vadija
pardosanas vaditaju sapulci kada skietami OC sistémas uznémuma.
Divdesmit mintites nebija iesp&jams sakt darbu. Kapec? Vaditaji gri-
b&ja paz€loties, cik necienigi pret viniem izturgjusies padotie. Kads
no pardevéjiem bija komentgjis, cik neglitas kaklasaites valka vina
vaditajs. Kads cits pardevéjs bija atgadinajis, ka taja gada viens no
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labakajiem pardevéjiem bija nopelnijis vairak neka pardoSanas no-
dalas vaditajs. Citi vaditaji piekrita, ka tas bijis briesmigi. Patiesiba
1sti OC sist€mas uznémumi to neuzskatitu par kaut ko briesmigu.
Tie priecatos pat tad, ja vislabakais pardevgjs biitu nopelnijis vairak
neka uznémuma direktors.

Daudzi uznémumi ir 11dzigi tam, ko tikko aprakstijam, — tie cen-
Sas saglabat atalgojumu atbilsto$i hierarhijai. Tas ir bistami. Ja OC
sistéma vadiba pazino par atalgojuma griestiem vai, vél Jaunak, uz-
spiez tos, kad pardoSanas akcija jau ir sagatavota, ilgtermina uzne-
mumam tas izmaksas daudz vairak, neka bis ietaupits. Ja jisu uzne-
muma ieksgja kultira nav pienemami, ka kads, kas ir «tikai
pardevejsy», varétu biit neatkarigs un bagats (gluzi ka uznemejs), OC
sisttma nav domata jums. Sis ir galvenais iemesls, kapgc OC tipa
uznémumi ir retak sastopami daudzas nacionalas kulttiras, pieme-
ram, Francija un Vacija, kur hierarhijai pieskir lielu nozimi.

Visbeidzot, lai OC sistéma darbotos ka nakas, jums ir nepieciesa-
ma izcila gramatvediba. Visam jabit laikus aprékinatam (jiis ne-
drikstat kaveties ar atalgojuma izmaksu saviem pardevéjiem), preci-
zam (jUs negrib@siet parrekinat izmaksatas algas) un adekvatam
(japarada, kas kam ko ir pardevis). Daudzi uzn€mumi vienkarsi ne-
Sp&j pienacigi izmerit rezultatus, lai stradatu OC sist€éma. Tiem ir
jainvesté informacijas tehnologiju sistémas, kas padaritu So darbu
vinu vieta. Kada kurjeru pakalpojumu firma, ar ko més stradajam,
izter&ja miljonus, lai parveidotu savu IT sist€ému, kas ieprieks spgja
izsekot vienigi stitjumam no noliktavas lidz sangéméjam. Jauna sis-
tema seko Iidzi sttfjumiem, jau sakot ar nosiititaju, ir zinams pat
sttljuma pieteicgja vards, un piesaista So informaciju konkrétam
pardevejam, kas tad arT apkalpo So personu. Lidzigi farmaceitiskas
kompanijas strada ar treSajam pus€m, piemeram, ar /MS Health (ta
nodrosina tirgus informaciju veselibas apripes nozarei), kas apkopo
informaciju no aptiekam par aizpilditajam receptém. Farmaceitiskas
kompanijas sagrup€ iegtitos datus atbilstosi individualajiem arstiem
(Amerikas Savienotajas Valstis) vai arstu grupam (Eiropa) un talak
atbilstosi pardevé&jiem, kas apkalpo $os arstus vai arstu grupas.
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KAD IR NEPIECIESAMA UZVEDIBAS KONTROLE?

Parasti uzvedibas kontrole ir nepiecieSama, ja pardeveji nezina, ko
dartt ar viniem pieskirto neatkaribu. Pret&ja gadijuma klientu prasi-
bas liks jusu pardevejiem izdarit kliidas, kas radis zaudgjumus uzne-
mumam. BC sisttma bis pareiza izvEle turpmak aprakstitajas
situacijas.

Jusu pardevejiem triikst pieredzes. Lai meistarigi pardotu, ir ne-
piecieSams gan savoir faire (zinat, ka darit), gan savoir étre (zinat,
ka biit). Bez §Tm zinasanam nepieredz&jusi pardeveji kepurosies un
izmantos 1sakos celus, pat ja tie dazreiz bus neétiski. Ja viniem uz-
némuma izdosies izdzivot, vini saglabas paradumus, kas tiem pali-
dzg&jusi noklit tur, kur tie paslaik atrodas. Tas ir galvenais iemesls,
kapec apdrosinasanas nozare daudzas valstis izjiit likumdevgju spie-
dienu. Ta ka nozare balstas uz rezultatu kontroli, bet pardosanas ko-
mandam biezi vien trukst pieredzes, lai sasniegtu lielu apgrozijumu,
daudzi pardevgji pardod nepareizos produktus nepareizajiem cilve-
kiem. Valdibas prasiba paklauties likumiem pieprasa ieviest uzvedi-
bas kontroli nozaré€, kas radusi pie rezultatu kontroles. Tomer pareja
uz BC sisteému nebiitu pats labakais risinajums. Jaunie pardevéji, kas
izaugs uzvedibas kontroles sistéma, ieglstot pieredzi, vélesies iz-
lauzties. Tapec daudzas apdroSinasanas kompanijas paraléli uztur
divas pardoSanas nodalas — vienu ar OC sistému, otru ar BC sisteému.
Pardev&jus ieklauj OC sistema tikai tad, kad vini sevi ir pieradijusi
BC sistema. Interesanti, ka uznémumi, kas izmanto So dubulto siste-
mu, ir atklajusi — daudzi pardevéji patiesiba nevélas atstat BC siste-
mu, un ir tadi, kas no OC sist€mas brivpratigi pariet atpakal uz BC
sistemu. Uzturot paral€las sist€mas, uznémumi var apmierinat savu
pardeveju mainigas vajadzibas, nezaudgjot talantigus un pieredzgju-
Sus darbiniekus.

Jums nepiecieSams aizsargat savu zimolu. Daudziem uzpémumiem
ir nepieciesams kontrolét, ka pardeveji prezent€ uznémuma produktus
vai pakalpojumus. lespgjams, jiisu uznémums ir izveidojis vai vélas
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izveidot augstu zZimola vertibu. Vai varbiit pardod produktu vai pakal-
pojumu, kas ir bistams, ja to lieto nepareizi. Abos gadijumos ir loti
nozimigi, lai pardeveji prezentetu jiisu produktu vai pakalpojumu pre-
cizi lidz vissikakajai detalai. Nepreciza prezentacija nolaidibas vai
delegesanas dél nav pielaujama. Iesp&jams, dalg&ji tas ir iemesls, kapéc
farmacijas un kimijas nozares, parvaldot savus pardoSanas spekus,
balstas uz BC sistemam.

Jums bez pardoSanas ir arT citas prioritates. Uzvedibas kontrole
ir 1sta izvele, ja gribat, lai jlisu pardev€jiem ir ar1 citas prioritates,
pieméram, piedaliSanas jaunu produktu izstrade. Ta ka arT §is citas
darbibas netiesi ietekmé pasreiz€jo pardoSanu un tiesi — pardosanu
nakotng, OC sistéma, kas fokusgjas uz Seit un tagad notiekoso, liks
pardevgjiem pret Stm darbibam izturéties neverigi. Ja velaties, lai
jusu pardevéji vairak strada pie marketinga vai planosanas, jums Joti
precizi jaizstrada vinu amata apraksti, atvieglojot viniem pardosanas
ligumu sl€gsanas nastu, ko tie uznemas, lai nopelnitu lielaku algu.
Uzvedibas kontroles sist€mas ir piemérotakas arT uznémumiem, kas
velas izaudzinat [iderus un vaditajus. Patiesam, tapéc mes biezi re-
dzam, ka OC sistemas uzpémumi parvilina darbiniekus no BC siste-
mas uznémumiem, — OC sistémas uznémumos nevar izaudzinat la-
bus pardosanas vaditajus.

Ir griiti noteikt pardoto apjomu. BC sistéma gramatvedibai izvir-
za mazak prasibu neka OC sist€ma, un daudzi uzp€mumi izmanto
uzvedibas kontroli, jo to riciba esosa informacija par pardosanas ap-
jomu nesniedz datus par katra pardevéja ieguldijumu, tapec ir griiti
atrast praktiski realizéjamu mainigas darba samaksas formulu. Sa-
das situacijas vaditaji, izmantojot uzvedibas kontroli, var novérst
bezgaligus stridus ar pardeveju kolektivu. Dazos gadijumos problé-
ma nav labas atalgojuma paketes noformuléSana, bet gan nespgja
vienoties par adekvatu motivaciju.

Biezi uznémumos ir vieglak ieviest uzvedibas kontroles sistemu
neka rezultatu kontroles sistemu, jo BC sisteéma atbilst cilveku dabiska-
jai tiecksmei veidot hierarhiju, tacu ta prasa lielakus papildizdevumus.



Vai klientam vienmer ir taisniba? 21

Uzvedibas kontrole ne vien uzspiez pardevejiem algas, bet arT prasa
lielaku skaitu sp&cigu vaditaju, kam savukart nepiecieSama preciza un
izsmeloSa informacijas sistéma, kas seko Iidzi pardevéjiem, to teritori-
jam un konkurencei. Bez $adas sist€émas vaditaji nevar izveidot efektivu
pardosanas stratégiju un novertet rezultatus. BC sistéma darbojas tikai
tad, ja jus zinat, kadu uzvedibu prasit un kadu neatlaut.

VISBEIDZOT, PARDOSANAS NODALAS VADISANA palidz
jusu pardevéjiem saskanot savas prioritates ar uznémuma priorita-
tem. Labaka pardosanas nodalas vadiSanas sist€éma — klients ir kara-
lis, vaditajs ir karalis vai abu sisteému lidzsvars — ir ta, kas atbilst jiisu
pardoSanas procesam, terminiem, misijai, kultiirai un informacijas
sisttmam. Novertgjiet visus elementus, kas virza jis pa kreisi (OC)
vai pa labi (BC). Lielakaja dala uzn@mumu labaka izvéle bis saska-
nota sistéma, kas atradisies kaut kur pa vidu.



