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3. Vajadzibas attistiSanas jautajumi

Sos jautajumus izmanto tikai tad, ja klientam ir probléma/vaja-
dziba, kuru var apmierinat/atrisinat masu produkts. Kad klients
zina par $o problému/vajadzibu, bet neko negrib ar to darit, t. i,
vélas visu atstat, ka ir

So jautdgjumu pamata ir divi lielakie cilvéku virzosie faktori —
vélme iegit un bailes zaudét. Uz vairakumu cilvéku bailes zaudét
atstaj lielaku iespaidu un ir lielaks virzogais spéks neka vélme iegiit.

Starp citu, tie$i tapéc lielaka dala cilvéku izvélas “labak zile
roka neka mednis koka’, jo, tiecoties péc “medna” (dabut augsti ap-
maksatu darbu, izmantot labaku savu vajadzibu risinajumu), var
pazaudét “zili” (pazaudét ierasto, ienisto zemu atalgoto darbu, izman-
tot novecoju$os un neefektivos savu vajadzibu risindjumus).

Vajadzibas attistidanas jautdjumi ir efektivi, un es iesaku jums
tos lietot, ja nepiecie$ams, bet tikai ar nosacijumu, ka klientam pa-
tie§am jabiit vajadzibai péc jasu produkta, bet jums §is vajadzibas
apmierina$anas “lidzeklim”

N. B.! Sos jautdjumus izmanto negodigi pardevéji, manipuléjot
ar klientiem, vini potencialiem pircéjiem, kam nav vajadzibas péc
vinu produkta, censas aprakstit $ausminosas sekas. Starp mums
rundjot, klientu “apstradd” Es jums neiesaku rikoties tada veida,
sava reputacija ir svarigaka.

Daz;i §is kategorijas jautajumu pieméri:

= Ja “t3” turpinasies, ka “tas” ietekmeés...?

» Pie ka var novest tada notikumu attistiba péc (laika perioda)?

» Vai jiis esat gatavi ti§am atteikties... (no iespéjam piesaistit

klientus utt.) un tada veida izraisot... (nevélamas sekas)?

= Ar laiku “tas” var radit problémas... vai jis to gribat?

= Bet, ja visu atstatu ta, ka ir, vai tad tas neradis problémas...
(iespé&jamas sekas?)

» Miisu klientu pieredze rada — ja ne..., “tas” izraisa... Jiis tacu

neesat ieintereséti §ada notikumu attistiba?

= Utt.

Starp citu, lidzigus jautajumus mums uzdod diezgan biezi, va-
jag tikai pardevéjos ieklausities:

w Arsti (vini ari ir pardeveéji) — kad atsakamies doties uz medi-

cinisko apskati vai gribam kaites arstésanu atlikt.

» Automehaniki — kad vilcinamies ar svarigas automasinas

detalas remontu.

= Tarisma konsultanti — ja vélamies doties atvalinajuma bez
apdrosinasanas. .
Diezgan biei, atbildot uz daZiem lidzigiem jautajumiem, klients,
aizdomajies par bezdarbibas sekam, izrada interesi par pardevéja
produktu (bet pagaidam ne par ta iegadi) un uzdod jautajumus:
» Vai jums ir konkreéti piedavajumi/risinajumi?
» Un ko jas man ieteiktu darit?
= Ko jits varat man piedavat?
w Paradiet — kas jums ir!




- « Utt.

1 D Tadi jautajumi liecina par klienta interesi un par vina gatavibu
iepazities ar jasu piedavajumu. Ar vardiem: “Atlaujiet man jas iepa-
zistinat ar esoSajiem risinajumiem $adam situacijam,” — parejiet
pie jusu produkta prezentacijas.

Ja klients vél lidz $im (ar atklato un attistito vajadzibu/pro-
blému) saka, ka vin§ nav gatavs parmainam un lai viss paliek, ka ir
jis sarunu varat partraukt un aiziet...

Bet jasu riciba paliks pédéjais mégindjums vinam paradit ne-
piecie$amibu rikoties. Taja palidzés nakama jautajumu kategorija.

4. Jautdjumi par klienta gatavibu rikoties

Atbildot uz $iem jautajumiem, klienti ir spiesti vélreiz (jau pé-
déjo) apliecindt mums tiesi savu gatavibu vai nevélé$anos risinat
pasreizéjo problému/mainit radusos situciju.

Jautajums ir veidots $adi: jis klientam jautajat par vina gata-
vibu rikoties risinat problémas/apmierinat vajadzibas, kuras jis
atklajat vajadzibas izpétes jautdjumu uzdosanas gaita. Risina-
jumu, protams, nodro$ina jasu produkts.

Dafzi §is kategorijas jautajumu piemeéri:

= Jas tacu esat ieintereséti... (jiisu piedavatais risinajums atkla-

tajai problémai/vajadzibai)?

= No jiusu atbildéem rodas secindjums, ka esat ieintereséti...

(jasu risinajums atklatajai problémai/vajadzibai), vai ne?

Ja klients atbildéjis apstiprinosi, vins ir devis atlauju jasu pie-
davajuma prezentacijai. Ar vardiem: “At]aujiet man jis iepazistinat
ar risinajumiem, kadus varam piedavat §adam situacijam,” — par-
ejiet pie produkta demonstrésanas.

Ta, lak, jus esat nonakusi pie savas preces vai pakalpojumu (risi-
najuma) prezentacijas stadija. Pie tas jiis nondkat viena no trim
iespéjamiem veidiem:

1) visvienkar§akais un visvélamakais — uzdevat vajadzibas *

izpétes jautajumus = klients izradija interesi;

2) péc sareigitibas vidéjais — uzdevat vajadzibas izpétes jau-
tajumus un vajadzibas attistiSanas jautdjumus = klients izradija
interesi;

3) vissarezgitakais — uzdevat vajadzibas izpetes jautdjumus
un uzdevat vajadzibas attistibas jautajumus, ka ari uzdevat jautaju-
mus par klienta gatavibu rikoties = klients izradija interesi.

Tiesdi &1 iemesla dé] pastav nakama jautajumu kategorija — pre-
zentacijas jautijumi.

5. Prezentacijas jautajumi

Ar 30 jautajumu palidzibu pardevéjs noskaidro, cik veiksmiga
bijusi vina veikta piedavajuma prezentacija, vai klients ir saskatijis
ieguvumus/labumus sev.

Uzdodot izpliudusus, nekonkrétus
vai bezjédzigus jautajumus, jis no klientiem sanemsiet
tiesi tadas pasas atbildes.

Pareizi formuléti prezentacijas jautajumi dos jums iespéju sa-
nemt no klienta skaidru un adekvatu vértéjumu jisu piedavatajiem
vina problémas risinajumiem.



—._ Daii pareizo prezentacijas jautajumu piemeri.
_* ) 1. Vai redzat, ka... (piedavatais risinajums) jums palidzés... (risi-
=/ natatldato problému/vajadzibu)?

2. Piekritisiet, ka... (piedavatais risinajums) jums laus... (risinat

atklato problému/vajadzibu)?

3. Piekritisiet, ka... (piedavatais risinjums) ir risinajums... (atkla-

tajai problémai/vajadzibai)?

4. Cik precizi masu piedavajums atbilst jisu vélmeém un vaja-

dzibam?

5. Ka jiis vértéjat misu piedavajumu?

Visi uzskaititie jautagjumi liek klientam atzities, cik precizi
“mérki” jus ar savu piedavajumu esat trapijis. ;

Ja esat klientu uzmanigi klausijies un piedavajis vina pro-
blému/vajadzibu risinajumu, tiks izteikta pozitiva atbilde un jis
varésiet pariet pie darijuma noslégsanas.

Negativa klienta atbilde liecinas, ka kaut ko neesat izdarijis lidz
galam. Lai noskaidrotu, kur ir notikusi klame, lietojiet precizéjosos
jautajumus.

1. Kapéc?

2. Kapéc misu piedavajums skiet neatbilstoss...?

3. Kas tie$i neatbilst jasu vélmém/vajadzibam?

4. Vai es varu atbildét uz kadiem jautajumiem?

5. Ko jus $aja piedavajuma vélétos mainit?

Saja posma, iespéjams, klients jums pateiks par sadarbibas
Skérsliem. Tie var bat ka parvarami, ta ari faktiski neparvarami.
Pieméram, klients pieprasa kukuli, kas neatbilst jasu uzpémuma
darbibas filozofijai. Sados gadijumos ar tadu potencialo klientu

vienkar$i mierigi $kiras 1idz jaunam tik$anas reizém.

Un ta, ja vél lidz pat §im bridim ar potencialo klientu esat
sarunajies, precizi noteicis vipa vajadzibas un piedavajis efektivu
risinajumu, tad agri vai vélu klients pateiks, ka uzskata jitsu pieda-

vajumu par atbilstoSu/izdevigu. Nakamais solis bas jiisu savstarpé-

jas sadarbibas nosacijumu apsprie$ana, citiem vardiem, vieno§anas

panaksanas (darijuma noslégsanas) stadija.

Pareju pie vieno3anas panaksanas nodro$ina noslédzogo jauta-

jumu kategorija.

6. Jautajumi par sadarbibu

Ar 30 jautdjumu palidzibu jis noskaidrojat nosacijumus sadar-

bibai ar klientu, t. i., censaties noformét vienoganos. Jis it ka virzat

klientu uz gala lémuma pienemsanu, kas jums palidzées sakt dari-

juma sadarbibu. Saja posma jiis veicat darbibas, kuras pardoanas

valoda sauc par darijuma noslégsanu.

Pardeveji aptuveni 63 procentus visu tikanos
ar klientiem beidz, ta ari nemaz nepieliekot konkreétus
pulinus darijuma noslegSanai.

Saprotiet, ka vienkar$s klients jis nepartrauks pusvirda un ne-
v : )
teiks: “Labi, es nemu” Tapéc jums aktivi jarikojas, lai no vina sa-

nemtu pozitivu lémumu.



Daudzus dartjumus pardeveji zaude ne jau sliktas

o pardoSanas tehnikas deéj, bet gan tas trikuma dé].

Lidziet klientu izdarit pasitijumu!

Seit biezak tiek izmantoti izvéles jautdjumi — klientam tiek

piedavati divi izvéles varianti, kas lauj uzzinat par vina gatavibu
noslégt darjjumu.

Dazi $adu jautajumu piemeri:

1. Kadu daudzumu (produkta) jiis esat gatavi pasatit?

2. Vai reklamas kampana var sakties §1 ménesa beigas vai na-
kama ménesa sakuma?

3. Jums ir értdk samaksat uzreiz vai pa daJam?

4. Vai es varu noformét pirma izméginajuma pasiitijuma
ligumu?

5. Vai jums ir értall ja es ar ligumu atbrauk3u $opécpusdien vai
rit no rita?

Atbildot uz §iem jautajumiem, klients pardevéjam pazino, kam

vind dod prieksroku un kadu sadarbibas formu izvélas.

Lik, esam aplikojusi visu pardosanas procesu, izskatot jauta-
jumu kategorijas. Sakuma més lepazinamies ar klientu un beigas
piedavajam noformét vienoganos (noslégt darfjumu).

Neraizgjieties un nedomajiet, ka pardosana ir loti sare
process, necentieties iegaumét jautdjumu kategoriju nosaul
Jums tikai jaatceras pardoganas posmi, katrs no tiem atbilst
tai jautajumu kategorijai.

Saja nodala uzskaititos un izskatitos
matiski var attélot gadi.

Zgits
kumus.
noteik-

pardosanas posmus she-

[ lepazidanas ar klientu
‘ (klientu atklajosie jautajumi)

l

Klienta
Klienta vajadzibu izpéte interese nr. 1.
(vajadzibas izpétes jautajumi)
= — — Klienta interese
Klienta vajadzibas attistiana o2
(vajadzibas attistidanas jautajumi) ===
Gatavibas uz ricibu noteik$ana
(jautajumi par klienta gatavibu rikoties)
Y Klienta interese nr. 3.
‘ Miisu risinajuma prezentacija |
| e

Redzat ieguvumu? '
(prezentacijas jautajumi)

( Sadarbibas nosacijumi :}

(jautajumi par sadarbibu)




Pievérsiet uzmanibu tam, ka starp jautajumiem par klienta ga-
tavibu rikoties un prezentaciju ieziméta punktota linija. T4 it ka sa-
dala pardoganas procesu divas dalas un nozimé to, ka &is dalas var
bit dazadas — atseviskas tiksanas/kontakti ar klientu.

Pirmaja tik8anas reizé jis varéjat iepazities ar klientu, noteikt
vai pat attistit vina vajadzibu, péc tam pavaicat par vina gatavibu
mainit pasreizéjo situiciju un... doties prom uz biroju gatavot sa-
darbibas piedavajumu.

Nakamaja tiksanas reizé jiis jau prezentéjat izstradato piedava-
jumu atbilstosi vina izvirzitajam vajadzibam un vélmém.

Daudzu produktu (nekustamo ipasumu, iekartu, dazadu pa-
kalpojumu utt.) pardosanas process paredz tris un vairakas tikianas

reizes ar klientu.

Cinieties pret kardinajumu sakt pardot,
ieprieks nenoskaidrojot klienta vajadzibas.

Pardevejs strada ka arsts. Vina uzdevums ir atklat klienta sapi
un piedavat vinam zales. Pievérsiet uzmanibu — piedavat tikai péc
tam, kad ir atklats, kas “sap”

Tagad iedomajieties, ja esat aizgajis pie arsta, bet ving talit
vaica: “Sveiki, cik daudz naudas esat gatavs iztérét?” vai “Man ir va-
lidols, no$pa un klepus mikstira. Ko nemsim? Dargaku vai l&taku?”

Vai ari jiis esat atnacis pie arsta, vél pat nepaguvis aprakstit to,
kas jiis satrauc, bet vip$ saka: “Nemiet &is dzeltenas tabletites, tas
palidzeés” Cik ilgi jis uzturétos tada arsta kabineta? Ne sekundi, jiis
no turienes iztrauktos ka bulta!

Aprakstita arsta riciba liekas aplama un absurda, bet ta tacu
daudzi pardevéji rikojas — nenoskaidrojusi klienta vajadzibas, sik
uztiept vinam savu produktu.

Ipadi jauzsver, ka arsta un klienta mijiedarbibas modelis ir ana-
logisks pardosanas procesa modelim.

Kontakta Klienta vajadzibu Iepazistinadana ar

izveido$ana ar klientu noskaidro$ana risinajumu (produktu)
BEE— — >

Arsta iepazidanas ar Pacienta apskate un Receptes vai nosiitijuma

pacientu diagnozes noteiksana izraksti$ana

Ir pardevéju kategorija, kuri uzskata, ka var pardot tikai vislé-
takas preces/pakalpojumus. Vini klientam piedava nopirkt visle-
tako, bet, ja klients intereséjas par dargako, pasi iebilst: “Tas ir
dargi. Kade] maksat vairak, ja var dabiit 1étak?” Ja jis domajat tapat,
iegauméjiet, ka cilvéki, no rita pamostoties, nesaka: “IeSu sev no-
pirkt kaut ko, kas ir létaks.”

Cilvéki mekle risindjumu savam vajadzibam,
nevis iespéju iegaddties vienalga ko,
ka tikai letak vai ar atlaidi.

Tikai ar jautdgjumu palidzibu més varam noteikt, vai tieam
klientam ir nepiecieams musu arsenala eso$ais risinajums, ka ari
radit un attistit vina interesi par ta iegadi.

Nenonieciniet jautajumus, tie ir visefektivakais
“ferocis” pardevéja arsenald.




