POTENCIALAIS KLIENTS —
KAS TAS TADS?

Lai fiziska persona (privatais klients) vai organizacija (korpo-
rativais klients) tiktu uzskatits par misu potencialo klientu, vinam/
vinai jaatbilst ¢etram prasibam.
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Vajadziba péc piedavajama produkta

Pirmais nosacijums, lai varétu uzsakt darbu ar konkréto poten-
cialo klientu piesaisti, ir vajadziba. Kapéc térét laiku cilvekam (or-
ganizacijai), kam nav un ari nevar bit vajadzibas péc masu preces/
pakalpojuma? Pieméram: kapéc piedavat mébelu razosanas iekar-
tas reklamas agentirai?

Ka jau iepriek$ minéju, diezgan bieZi pardevéjs rada (atklaj)
klientam vajadzibu péc produkta. Tas nozimé, ka vajadziba pastav,
bet klients par to nezina, jo nekad nav par to domajis, vai arl nav
zinajis, ka $adai problémai eksisté ari risinajums.

Pieméram, visu mazu dzer$anai un édiena gatavoSanai cilvéks
ir lietojis ideni no krana (kas ir diezgan apsaubamas kvalitates). Ar
jautagjumu palidzibu un statistikas datiem par netira adens izraisi-
tam slimibam dzerama adens pude]u pardevejs klientam var “atklat”
eso$o vajadzibu péc tira adens.

Turpreti, ja més cenSamies klientam pardot produktu, péc ka
vin$ neizjit vajadzibu, to sauc par nevajadziga uzspieSanu.

« Véle$anas iegadaties piedavato produktu

Gramatas sikuma jau noskaidrojam, ka vajadziba un velésanas
ir absolati dazadi jédzieni. No ka vai no kura ir atkarigs, vai klien-
tam radisies vélésanas (interese) péc musu produkta? Ja atbildat —
“no pardevéja’, jums ir pilniga taisniba. |

Sis apgalvojums vairik attiecas uz tieso (privato) pardosanu un
mazak uz mazumtirdzniecibu. Jo kontakta iniciators tieSaja par-
dosani visbiezak ir pardevéjs. Vinam vispirms telefona saruna ir
japrot “pardot” sarunas nepieciesamiba, péc tam “japardod” nepie-
cietamiba satikties un galu gala japardod savs produlkts klientam.

Mazumtirdznieciba kontakta iniciators ir klients, vins pats
atnik, bet tas gandriz vienmér nozimé to, ka vinam jau ir (kaut vai
nieciga) interese par kaut ko no veikala piedavata, tapéc jau vin$ tur
ir iegriezies. o

Ka pardevéjs izraisa klienta interesi par vina piedavato pro-
duktu?

Ar savu prasmi veikt efektivu preces/pakalpojuma prezenta-
ciju, kuras laika, vin$ klientam parada piedavata produkta ieguvu-
mus un labumus.

= Finansialas iespéjas

Seit papildu paskaidrojumi nav nepiecie$ami, klientam ir
jaspéj samaksat par musu piedavito produktu laika, kas mils ap-
mierina. o

Starp citu, naudas trakums ari var biit par pamatu, lai taisitu
naudu. Spriezot péc kreditiestazu un lizinga kompaniju daudzuma
Latvija un klientu pieauguma dinamikas $aja sféra, var secinat, ka
“naudas pelniSana, izmantojot tas nepietiekamibu” ir loti izdevigs

un perspektivs bizness.




Tapat atcerieties, ka vajag tik véléties, un nauda atradisies. T4 ir
taisniba. Ja cilvéks kaut ko loti grib (vinam ir interese), tad kaut
kada brinumaina veida nepieciesamie lidzekli atrodas. F9)
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= Spéja (pilnvaras, tiesibas) pienemt lémumu par pirkumu

Ar S0 darba visbiezak saskaras pardévéji, kuri strada ar korpo-
rativajiem klientiem. Var tikties un rikot prezentacijas ar cilvekiem,
kuri nevar pienemt lémumu par pirkumu un var tikai solit sadar-
bibu nakotné. Viniem vienkarsi nav tadu pilnvaru, ka ari vini ne-
Spé€j atzities pardevéjam, ka tapat ka visi citi cilveki vélas izskatities
un justies svarigaki un nozimigaki, neka tas patiesiba ir. Spéja atrast
“vajadzigo cilvéku” atkariga no pardevéja prasmes uzdot jautaju-
mus klienta organizacijas parstavjiem.

Iepriek§ minétas Cetras potenciala klienta pazimes ietver sav-
dabigu klienta testu par “potencialu”

Ja pardeveéjs téré loti daudz laika, “staigajot pa apli” un nenona-
kot pie darfjuma, un nezina, vai ir vérts turpinat, atbildes uz $iem
jautagjumiem palidzés pienemt pareizu lémumu. Jautajumi sadaliti
Cetras kategorijas, un katra no tam palidz noteikt, vai cilvéks atbilst
prasibam, kuru dé] vinu var uzskatit par potencialu klientu.

Ja parrunas ar klientu ne pie ka nenoved, pajautajiet sev:

= Vai klientam ir vajadziba péc miisu produkta? Ja ir — vai vin$
pats to apzinas? Vai esmu atklajis klienta vajadzibu un nora-
dijis vinam par tas esamibu?

= Vai esmu klientam radijis interesi par savu produktu un vai
esmu rosinajis vélmi to iegadaties? Vai esmu klientam para-
dijis sava produkta labumus, kas vinam sniedz vajadzibas (-u)
risinajumus?

= Vai esmu noteicis klienta finansialas iespéjas? Vai, pienemot
léemumu, vin$ doma par budzetu vai né? Vai ieprieks ir iega-
dajies analogiskas preces/pakalpojumus, un cik vinam tas
izmaksaja?

» Ka un kas klienta uznémuma pienem lémumus par mana
produkta pirk§anu? Vai es parrunas veicu ar to, kur§ vien-
karsi piekrita ar mani satikties vai ar to, kur§ var pienemt
léemumu par pirkumu?

Atbildot uz Siem jautajumiem, jums jaspéj noteikt sava turp-
maka riciba.
= Kam vairdk japieliek piles, lai panaktu sarunu talaku virzibu.
» lespéjams, ka ir vérts kadu laiku likt klientu miera un atgriez-
ties pie vina velak.
= [espéjams, ka $is uznémums nebis misu klients un nav vérts
tam térét savu laiku.

Darba ar korporativajiem klientiem, kur pirkuma léemuma pie-
nemsana iesaistiti vairaki cilveki, ir janem véra, kida loma cilvé-
kam ir uznémuma.

Sim lomam nav neka kopiga ar ienemamiem amatiem, bet, no-
vertéjot cilvéku uzvedibu un izteikumus, més varam noteikt vinu
lomu. Vélams, lai pardevéji §is lomas nemtu véra, jo katra no tim
vairak vai mazak ietekmeé korporativa klienta gala lémumu.

Prasme noteikt cilvéka lomu uznemuma pardevejam
lauj noveértét savas stratégijas pareizibu, stradajot
ar $o organizaciju.




