/
Ajastus loeb: vildi

silmaaetud puru ja

vastuviidete iile

labiraakimist

Uks suur mitigitootajate probleem on see, et nad kipuvad miitigiprot-
sessi alguses tegelema silmaaetud puruga ning annavad seetéttu oma
mojuvoimu tasuta dra ja piiravad ennast ithepoolsete varajaste jarele-
andmistega.

Silmaaetud puru on midagi, mis juhib su tahelepanu pé&hiliselt
koérvale, eksitab sind voéi viib tihelepanu miutgivestluse eesmargilt
mujale. Niiteks ttleb ettevétte esindaja sulle esimesel kohtumisel
enne igasuguse taustatdo tegemist, et ta on internetis asja uurinud ja
niinud, et su konkurentide hinnad on palju madalamad. Ta tahab
teada, kas sa pakud sama head hinda.

Nii lihtne on lasta end sellistes olukordades oma hinnastust
kaitsma tdmmata ning jiidda ilma oma méjutusvahenditest ja kontrol-
list vestluse iile. Seetéttu tuleb igal juhul viltida seda, et puru silma-
ajamine su tihelepanu hajutaks.

Kui puru silma ldheb, hakkad sa silmi puhastama ja lased nii oma
eesmdirgi silmist. Sa hakkad iseendaga labiraakimisi pidama, selle
asemel et vestlusteemasid ohjata, oma jargmise eesméargi suunas lii-
kuda, muitigitehingule ldhemale jouda ja oma véimupositsiooni siili-
tada.
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Kui sa ei métle, kaotad oma emotsioonide iile kontrolli, annad
kiest ara tingimusi ja teed allahindlusi. V6i annad erilisi lubadusi
enne, kui oled véimaluse sobivuse kindlaks mairanud, selgitanud
vilja potentsiaalse kliendi vajadused, saanud teada tema viirtused,
probleemid, véimalused, soovitud tulemused ja olulised mé6dikud
ning esitanud argumendid, miks ta peaks sinu oma teenusepakkujaks
valima.

Puru aetakse koige tdeniolisemalt silma esimesel kohtumisel,
demode ja esitluste alguses ning tervele ettevétte esindajate rithmale
tehtud esitlustel. Tihti tundub puru silmas suhteliselt ohutu - tege-
mist on lihtsate viidete v6i kiisimustega:

»Tead, enne kui me edasi liigume, oleks mul vaja teada, et te ei ole
liiga kallid.“

»Su konkurent tegi meile sellise hinnapakkumise. Kas sa saad
sama hea pakkumise teha?“

»5a peaksid teadma, et me ei soovi pikaajalist lepingut allkirjas-
tada.”

,Sinu konkurent lubas, et nad saavad meile pakkuda.

Kas sul on ka voéimalik seda teha?“

»See on kogu eelarve, mis meil selle projekti jaoks on. Kas sa saad
sellega hakkama?“

»Me peame juba sinu konkurendiga 14biraakimisi ja nad pakuvad
paris haid stiimuleid. R44gi, mida saad sina meie heaks teha,
mida nemad ei saa.”

Ara neela so6ta alla! Kui sa silmaaetud puruga hiasti hakkama ei
saa, siis kaaperdab see su emotsioonid ja havitab su véime tdhusalt
labiradkimisi pidada. Kui lased endale puru silma ajada, siis

annad oma véimupositsiooni kiest dra ega saa selle eest midagi

vastu;

naitad oma kaardikitt kliendile ja v6ib-olla ka oma konkurentidele;
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jatad mutgiprotsessi vahele;
norgestad oma véimupositsiooni;

annad kontrolli kliendi kitte ja sinust saab tema marionett.

Kui sulle hakatakse labiradkimistel puru silma ajama, on koéige
tahtsam emotsionaalne kontroll. Kuigi sinu aju véib panna sind petli-
kult uskuma, et sa saad miitigiprotsessis otseteid kasutada ja mutgi-
tehingu kiirete labirdakimistega lukku liitia, 4ra anna sellele tundele
jarele. Isegi kui tunned kohustust kiisimusele vastata ning tahad seda
teha ja ostjale meele jirele olla, dra tee seda.

Jaa muugiprotsessi juurde. Mutigiprotsess annab sulle véimaluse
seada ritta oma miitgiargumendid, mis tugevdavad sinu jéuposit-
siooni ja annavad sulle labirdikimiste laua taga méjuvéimu.

PTES

Kui sulle labirdikimiste kdigus puru silma aetakse, pead oma emot-
sioone ja reaktsioone juhtima. Impulsside kontrollimine on diretult
tahtis. Kannatlikkus on voorus.

Purust méddavaatamiseks on vaja tohutut enesedistsipliini, et
vastata pingevaba ja ennast kehtestava enesekindlusega ning haarata
vestluses ohjad enda kitte. Seega on sul vaja lihtsat raamistikku, mis
aitab sul oma emotsionaalseid impulsse kontrollida. Nimetame selle
PTES-iks (joonis 7.1):

Peatu

Teadvusta

Eira

Salvesta

Peatu. Kui ettevotte esindaja tritab sind labirdikimistesse tom-
mata liiga vara, enne kui ta su eelistatud teenusepakkujaks vilja on
valinud, tee enne radkima hakkamist paus ja saa oma emotsioonid
kontrolli alla.
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—
P T

Peatu ja saa oma Teadvusta ja
emotsioonid anna ettevotte
kontrolli alla esindajale marku,

et sa kuulsid

. teda

E S

Eira silmaaetud Salvesta info
puruy, kui seda ja tegele sellega
uuesti jutuks ei hiljem ménel
voeta selleks sobivamal
hetkel

Joonis 7.1. PTES-raamistik aitab sul purust mééda vaadata

Teadvusta. Seejirel anna ettevdtte esindajale mirku, et sa kuulsid
teda. Niiteks vdid delda nii: ,Teeme enne hindadest radkimist
kindlaks, et meie lahendus tildse teile sobib. Kas ma véiksin teilt
moned kisimused kiisida, et saaksin teid ja teie organisatsiooni
paremini méista?”

Minu lemmikviis puru teadvustamiseks on lihtsalt markmete tege-
mine. Ettevétte esindaja 6eldu iileskirjutamine niitab talle, et ma
pean seda oluliseks, kuid samas ei lase ma end tdmmata liiga vara

jareleandmisi tegema v6i oma méjuvéimu dra andma.

Eira véi salvesta. Peatumine ja teadvustamine tekitab sinu vas-
tuse ja puru vahele piisavalt ruumi, et sa saaksid teha oma jargmise
kiigu osas teadliku otsuse: kas puru tuleks eirata véi tuleks see
meelde jitta ja sellega edasises vestluses tegeleda véi luiia tehing
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kohe kohapeal lukku, mida juhtub viga harva ja ainult tehingu-
pohise muugi korral, kui selge ostusignaal on olemas.

Mina tavaliselt eiran puru. Olles veetnud kogu elu muigitéoga
tegeledes, olen 6ppinud, et enamik varaseid impulsse kiirete labir4i-
kimiste pidamiseks haibuvad, kui ettevétte esindaja miitigivestlu-
sesse kaasata. Ma lihtsalt teadvustan muret v4i labiriikimiste
pidamise soovi ning kiisin seejirel teemaga mitteseotud avatud kiisi-
muse, mis paneb nad ridkima ja oma lugu jutustama.

VASTUVAITED VERSUS LABIRAAKIMISED

Labiraadkimised on muigiprotsessi viimane samm. Vastuviiteid esi-
neb mitmes miitigiprotsessi sammus.

Vastuviiteid esineb enne, kui sa oled véitnud ja ettevétte esindaja
on sinu vilja valinud. Vastuviited on kiisimused, hirm, mured, asjade
praegusest seisust kinnihoidmine ja riski valtimine. Need takistavad
tehinguga edasilitkumist.

Isegi kui vastuviited véivad monikord labirdikimiste moodi tun-
duda, ei ole nad seda. Neil on oluline vahet teha, sest marke eirates
void hakata valel hetkel 1abiragkimisi pidama.

Kui ettevétte esindaja ttleb: ,Teie hind on liiga kérge,“ voib see olla
nii vastuviide kui ka katse labiraakimisi pidada. Sellistel hetkedel
tuleb aeg maha vétta ja teha selgeks, mida ta sellega motleb ja kas see
on tema ainus mure, ning seejirel kas muret leevendada véi saada
nousolek, et kui sa probleemi lahendad, valitakse sind. Ja alles siis
labiraakimisi pidada.

Kui ettevétte esindaja ttleb: ,Mulle meeldib kéik esitletu viga ja
me oleme valmis alustama, kuid meil oleks vaja, et te hinnas meile
veidi vastu tuleksite. Mida me teha saaks?“ siis oled sa véitnud ja kies
on aeg labirdikimisi pidada.

(Selleks, et saada rohkem teada nelja tiitipi vastuviidetest, mil-
lega sa muiigiprotsessi jooksul silmitsi seisad, loe mu raamatut
,Objections: The Ultimate Guide for Mastering the Art and Science
of Getting Past No®)
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Mutgilabirddkimiste
neli tasandit

Muugilabirdikimistes on neli tasandit, millest tulenevad osaliste
jaoks labirdidkimiste parameetrid. Kui ldbirdakimiste tulemus muu-
tub poolte jaoks keerukamaks ja ohtlikumaks, muutub ka labiraiki-
miste strateegia.

TEHINGUPOHISED LABIRAAKIMISED

Tehingupohised labirdakimised seisnevad pdhimétteliselt hinna ile
tingimises. Suhte sailitamine ei ole nii tahtis kui oma hinna ja margi-
naali hoidmine. Sellist tutpi libiradkimistega on tegemist siis, kui
ostad autot v6i kirbuturul antiiki.

Tehingupohised labirazkimised on tavaliselt kiired ja tulised. Viga
lihtne on minema kéndida, kui pakutav vairtus on liiga viaike v6i hind
liiga kérge. Tehingupdhise kauplemise korral on tahelepanu keskmes
emotsionaalne motivatsioon. See, kes kdige rohkem tehingut sélmida
tahab, teeb koige rohkem jareleandmisi.

1. Viike risk.

2. Madal kuni keskmine tehinguviirtus - moénel juhul véivad tehin-
gud olla suured, niiteks suuremahuliste tarbekaubatehingute
korral.

3. Kaalul on ainult hind.
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4. Suhete siilitamine on véitmise ja tehingu sélmimisega vorreldes
teisejarguline.

5. Tegemist on emotsionaalse tahtejéu ja distsipliini véistlusega.

LISAVAARTUSEGA LABIRAAKIMISED

Viaartuse lisamine on see, kuidas ettevéotted muudavad selliste kau-
pade ja teenuste olemust, mida tajutakse tarbekaubana. Lisavaartu-
sega labiraakimised hélmavad nii hinda kui ka tingimusi piiratud
teenuse osutamiseks voilisavaartust, niiteks paigaldamine, seadista-
mine, garantii, jooksev hooldus jms. Miities niiteks ménda seadet,
void paketti lisada seadistamise ja testimise.

Lisavaartusega miutgi korral on muigitsiikkel tavaliselt lihike.
Harilikult ei kaasne tihtegi ametlikku lepingut peale ostutellimuse,
mutigiarve voi tellimisvormi. Kui sélmitakse kirjalik kokkulepe, on
see lithike ja konkreetne ning sisaldab eritingimusi véi titptingimusi,
mille suhtes ei ole vaja 14bi radkida voi mis ei ole labiraagitavad.

Lisaviirtusega libiradkimistel on keskne roll hinnal, samas véi-
dakse tingimusi kasutada méjutusvahendina, et marginaali hoida.
Suhete hoidmine on tihtis, sest sa pakud lisavairtusega teenuseid ja
tahad kaitsta suhte eluaegset vaartust, mille jooksul klient tdenZoli-
selt kordusoste sooritab.

1. Vaike risk.

2. Madal kuni keskmine tehinguvairtus — ménel juhul véivad tehin-
gud olla suured, niiteks tootmisvahendite korral.

3. Hind on viga oluline.
4. Tingimused on viheolulised.

5. Tingimusi kasutatakse tihti méjutusvahendina (viartusega kaup-
lemine), et sailitada marginaali.

6. Pikaaegsete suhete siilitamine on tihtis, et kaitsta korduvoste.
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KEERULISED LABIRAAKIMISED

Keeruliste tehingute muugitsiitkkel on pikem ja selles osaleb mitu
ettevétte esindajat. Niisugused tehingud hélmavad tavaliselt keeru-
liste tingimustega lepinguid (niiteks viieaastane ariteenuste leping,
mille viirtus on 500 000 dollarit ja mis sisaldab iga-aastast hinna-
tdusu, tagatisi teenuse taseme kohta ja on sélmitud miiramata ajaks).
Seetottu voetakse hinda ja tingimusi tihti vordselt arvesse.

Tihtipeale peetakse koigepealt labirdikimisi hinna tle ja seejarel
tingimuste tule. Hinnalabiradkimiste etapp on tavaliselt kiire, samas
voib venida tingimuste tle labiradkimine, seda eriti juhul, kui asjasse
segatakse digus- voi ostuosakond.

Keerulise tehingu tle labiraakimisi pidades seisneb véidu voti
mudgiprotsessi jooksul téhusas vajaduste viljaselgitamises. Sinu
mojuvoimu allikaks on see, kui sa méistad, milliseid dritulemusi ette-
vétte esindajate rithm saavutada soovib, milline on nende tulemuste
méju, ootamise voi tegevusetuse méju, labikukkunud lahenduse moju
ja millised on nende 4ri jaoks olulised niitajad.

Kuna niisugustel tehingutel on mélema poole jaoks pikaajalised
tagajirjed, on nendega kaasnev risk palju suurem kui ithe tehingu
pohiste kokkulepete ja lisavaartusega tehingute korral. Samuti on
tahtis suhte kaitsmine, sest need tehingud hélmavad ka pikaajalisi
suhteid.

1. Keskmine kuni suur risk.

2. Mitu asjaosalist.

3. Keskmine kuni kérge tehinguvairtus.
4. Hind ja tingimused on vérdselt olulised.
5

. Projekti péhjendamisel keskendutakse dritulemuste méjule ja
olulistele niitajatele.

6. Pikaajaliste suhete siilitamine on vaga tahtis.
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LABIRAAKIMISED SUURETTEVOTETEGA

Suurettevitetega sélmitavate tehingutega kaasneb koigile osalistele
tohutu risk. Tegemist on suurte tehingutega, mille s6lmimiseks tuleb
labida pikk ja vaevaline muigitsitkkel, kuhu on kaasatud palju ette-
votte esindajaid. Selline tehing voib olla ettevotte jaoks elumuutev
sindmus. Niisugused tehingud sisaldavad detailirohkeid lepinguid ja
keerulisi tingimusi ning kui kumbki pool peaks lepingu tingimusi rik-
kuma, vo6ib sellel olla negatiivseid tagajargi.

Seetdttu on koige tahtsamal kohal tingimused, mis saavad muiigi-
labiraakimistel pohilise tihelepanu. Tehingu majanduslik pool on
endiselt oluline, kuid see ei ole kaugeltki nii oluline kui tingimustes
kokkuleppele joudmine. Enamjaolt on tehingu majanduslik kulg tin-
gimustega seotud ja seda ei ole véimalik neist eraldada. Niiteks harg-
maisele ettevdttele pilvepohistele teenustele ileminekuks
konsultatsiooniteenuste pakkumist kisitleva lepingu sélmimise kal-
lal v6ib to6tada aastaid mitukiimmend inimest, kes on tugevalt kaa-
satud potentsiaalse kliendi dri- ja hinnastruktuuri, mis on kavandatud
vastavalt tulemuseesmirkidele ja mdddetavatele dritulemustele.

Pikk miitigi- ja ostuprotsess hélmab mitme teenusepakkuja kaalu-
mist, mis toimub enamasti ametliku pakkumiskutse kaudu. Omava-
hel véistlevad teenusepakkujad on suhteliselt sarnased, mille téttu
hinnastus on libipaistev ega ole labirdikimiste laua taga nii oluline.
Selle asemel on tihtsamal kohal kogu omamiskulu, méédetavad ari-
tulemused ja investeeringutasuvus.

Libiraikimised tingimuste ile véivad kesta kuid ning enamjaolt
tegeleb sellega 6igus- vo6i ostuosakond v6i ménikord mélemad.

Suurettevottega labiraakimisi pidades on labiradkimistel soodsate
tingimuste saavutamiseks viga tihtis see, kui edukalt énnestub sul
leida projektile sponsor ja/véi treener ja kui head on su suhted koige
olulisemate ettevotte esindajatega. Véimupositsiooni parandamiseks
tuleb leida projektile hea sponsor, kes on ndus sinu eest kostma ja kér-
valdama ostuosakonna alternatiivid, kui sa kdige suurema pinge all

oled.
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. Tohutu risk - vigadel véivad olla d4rmiselt tésised tagajarjed.
. Vaga korge tehinguvaartus.
. Palju erinevaid asjaosalisi.

. Tingimused on tihtsamad kui hind.

g N

. Sinu véimupositsiooni tugevdavad hasti pdhjendatud muigiargu-
mendid, milles on kesksel kohal méddetavad dritulemused, ja
tihedad suhted ettevétte esindajate rithmaga.

6. Suhete siilitamine on daretult tihtis.

Keerukate tehingute ja suurettevotetega sélmitavate tehingute
korral seisneb voitmise tegelik voti kogu miitigiprotsessi jooksul
esmaklassiliste tulemuste saavutamises. Sa pead seadma ritta kalju-
kindlad muitigiargumendid, mis naitaksid, miks sa oled ainus teenuse-
pakkuja, kes suudab saavutada ettevétte esindajate rithma jaoks
soovitud dritulemused ja eeldatava investeeringutasuvuse.

MUUGILABIRAAKIMISTE PARAMEETRID

Uhes jargmistest peatiikkidest riigime miigilabiradkimiste para-
meetrite méistmise mojust. Siiski tuleb mainida, et labirdakimiste
laua darde minnes tuleks strateegia ja taktika valikul lihtuda muugi-
labiragdkimiste parameetritest. Eriti markimisviirset rolli mingivad
parameetrid miitigilabiraakimiste malelaual siis, kui mélemad pooled
pingutavad selle nimel, et saada méjuvéimu ja jéuda véimupositsioo-
nile.
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Joonis 8.1. Mugilabirddkimiste parameetrid

SINU Keskmine
LABIRAAKIMISTE
PARAMEETRID

Riskiprofiil

Kriitiline

Vaartus

Hinnastus/
majanduslikud naitajad

Tingimused

Suhe

VASTASPOOLE Keskmine
LABIRAAKIMISTE
PARAMEETRID

Riskiprofiil

Kriitiline

Vaartus

Hinnastus/
majanduslikud naitajad

Tingimused

Suhe




