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EESSONA

Kui ma teen ettevotetes koolitusi, kiisin tihti: ,Mis on pohi-
line vastuviide, mida kliendid teile Gitlevad?” Ei ldhe sekun-
ditki, kui keegi tostab kae: ,Kliendid iitlevad, et meie hinnad
on liiga korged.”

Seda juhtub pea alati. Ma vaiksin enne koolituse alustamist
kihla vedada, et kui kiisin kdige raskemate muligiprobleemide
kohta, siis tuuakse suure tdendosusega vilja hind. ,Meie hind
on korge, konkurendid pakuvad odavamalt, kliendid on hin-
natundlikud ja pakkumised ldhevad hinna téttu kaotsi.”

Kas tunned sedasama? Kas sa leiad samuti, et pdevast péde-
va oma hindu kaitsta on keerukas ja nirvesoov? Pole hullu.
Sellest valjapdasemiseks on palju paremaid teid kui hindade
langetamine. Raamatus, mida sa enda kies hoiad, annan sulle
hulgaliselt ndpunéiteid, kuidas toimida.

»Hind on liiga kdrge” on iiks peamisi miitigimdrvajaid,
millega miitigiinimesed oma t66s kokku puutuvad. Enami-
kul miitjatel 166b see jalad alt, nad ei oska sellest olukorrast
veenvalt vilja tulla — ja mis juhtub? Lastaksegi hind alla
ja kaotatakse kogu kasum, paljudel juhtudel ka klient. Ari
eesmark on siiski kasumit teenida, mitte heategevusega te-
geleda. Tundub loogiline? Selleks, et sa ei peaks kogu kasu-
mit dra kinkima, on hinna kaitsmiseks valmistumine kriitilise
tahtsusega.
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Kes paremini selle vastuvaitega hakkama saab - kas sina
voi klient —, on vditja. Keegi miiiib alati - kas klient miitib sul-
le maha idee, et su hind on liiga kdrge ja konkurentsivéimetu,
vOi sina miitid talle veendumuse, et su hind on parim ja pakud
konkurentidega vorreldes suuremat vaartust.

Voidab see, kes on hinna vastuvaiteks paremini valmistu-
nud. Sa pead arvestama aga sellega, et valmisolek ei garan-
teeri edu, ent ettevalmistamatus tagab ebaedu. Seepérast on
hea, kui valdad paljusid erinevaid tehnikaid. Alles siis, kui oled
oma hinna digsuses kindel ja suudad seda kaitsta, hakkad na-
gema miligitoo toeliselt magusaid vilju. Seetdttu on vdima-
lik, et sa pole oma téit potentsiaali veel mdngu pannudki ja
parimad miitigiajad ootavad alles ees.

Kirjutasin selle raamatu, et aidata sul vdltida hinnasurma
spiraali ehk sattumist ndiaringi, kus oma hindu pidevalt klien-
tide néudmisel alandad. See pole vdga keerukas, kuid nduab
1abitodtamist ja igapdevatoos kasutamist. Materjali ja tehni-
kaid annan sulle kdvasti. Aga jata palun meelde - kui sa siin
opitut ei rakenda, siis jitkub sama piin ning sa kaotad kliente,
kasumit ja tehinguid. Niisiis — pane need tehnikad ja ldhene-
mised enda jaoks tddle. Kui leiad end mdne meetodi juures
motlemas: ,See minu dris kiill ei toota,” vota hetk ja motiskle
hoopis selle {ile, kuidas see miitigivote vaiks sinu dris tootada
ehk kuidas saaksid selle enda kasuks to6le panna. Seega, vota
siin raamatus pakutust maksimum.

Asu koos minuga sellele teekonnale ning hakka 6ppima
uusi tehnikaid, mis muudavad su miiligitulemusi!
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HIND ON KORGE!

Tee hind odavamaks!

Andke hinnasoodustyst|
Nii kallilt ma ei osta!

' |
Ma saan selle mujalt odavamalt!

vam
Konkurendid pakuvad oda

alt!

See on ikka liiga kallis!

Ainult kdige odavam pakkumine voidab!

Kas see on toesti parim hind? Nalja teete!

Me soovime mahuallahindlust!

ame ehk edaspidigi-

Me soovime allahindlust, siis ost

Kas oled kuulnud midagi sellest repertuaarist? Vean kihla, et
oled. Sees hakkab keerama, kori iimbert pitsitama. Neetud!
Ma tulen vaevu ots otsaga kokku, meil on turu parimad hin-
nad, aga ikka need kaabakad piitiavad minuga mingida! Kaua

see jama kiill kesta...
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Ja sa teed midagi, mis ei ole ehk dige: annad allahind-
lust voi Uitled midagi mitteveenvat oma hinna kaitseks, piitiad
pohjendada. Justkui ei mdjukski. Pakkuge odavamat hinda,
siis rddgime edasi! Lurjused.

Kliendid ei ole halvad, vaid sinu kaitse on nork. Tuleta
meelde, kas sa mitte ise ei ole samamoodi allahindlusi kau-
belnud? Oled? Siis dra imesta, et seda tehakse ka sinuga. Sinu
vastused ei toiminud? Olgem realistid - ei ole olemas iihte,
ainudiget, iga kord todtavat tehnikat hinna vastuviite voitmi-
seks. Kui see oleks nii, siis ma paneksin selle maagilise tehnika
pudelisse ja teeniksin sellega kdva varanduse. lgapdevaelus on
palju erinevaid inimesi, olukordi ja pdhjuseid, miks inimesed
nii vaidavad v6i miks nad sult ei osta.

»Teie hind on liiga korge!” on peamine vastuvdide, mida
mitigimehed kohtavad. Nagu ma sulle radkisin, siis valmisolek
sellele veenvalt vastata on su drile suisa eksistentsiaalse tdhtsu-
sega. Veenev vastus on su drile suisa saatuslik. Hinna vastuvéi-
de on pea koigi driinimeste igapaevane meniiii, sest kus midagi
pakutakse, seal ka tingitakse. See aga ei tdhenda sugugi seda,
et peaksid hinda ruttu alla laskma. Hinna vastuvidide on kdige
levinum - ja on samas enamasti vale. Kliendid vastavad sulle
sageli niiviisi puhtast harjumusest. Kes ei teaks, et kui 6elda
Lliga kallis”, siis alandab mitija tdenaoliselt hinda.

Sa pead oma hindu kaitsma pidevalt ja paljudel erinevatel
viisidel. Sina kui professionaalne mufgildbirddkija oled minu
nagemuse kohaselt jahimees. Kui sa metsas 1driseva karuga
kokku puutud, kes sind riinnata kavatseb, siis sa ei soovi,
et sul oleks ohupliss. Sa tahad kaheraudset ja lisaks pikka
teravat jahipussi. Ja tervet kotitdit padruneid. Kui sul tekib
raske olukord, kus su hindu riinnatakse, siis sa ei saa hakkama
kipaka vibuga, kus on ainult iiks nool. Et oma muigipakku-
misi kaitsta, on sul vaja vahemalt kuut teravat noolt. V6i veel
parem - kuutkiimmet.
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—— Kasu ja vaartus

Mis oleks kasu naitamisel abiks?
Alati on abiks statistika

Maotle oma ldhima kliendikohtumise ning keskmise, tiitipilise
kliendi peale, kellele sa oled miitinud.

Milline on prognoos - kui palju kliendi kulud vahenevad,
kasumlikkus suureneb, kui suur aja kokkuhoid vdi investee-
ringutulu tekib peale sinu toote-teenuse ostmist?

Mida néitab su teiste klientide statistika, kes ostsid ana-
loogse toote-teenuse?

Ah et statistikat pole? Mida selleks teha tuleb? Vidga lihtne -
kiisida nendelt, kes on juba ostnud. Saa teada kas v&i umb-
kaudne suurusjark, kui puudub moodtkava. Piisab paarist olu-
lisest néitest ja sellega hajutad tulevikus klientide kéhklused.

Kiisin sinult veel: kui palju ta aega ja energiat kokku hoiab?
Kui palju tal voiks uusi kliente juurde tulla ja mida see talle
rahaliselt sisse tooks? (Juhul kui su toode aitab.) Kuidas see
suurendab tema konkurentsieelist?

Arvuta vilja, tee eelt6d - see tasub ira.

Miks on statistika oluline?

1. Saad selle lisada pakkumistesse — muutes need miitivamaks.

2. Saad seda ndidata kohapeal — su esitlus muutub miitiva-
maks.

3. Sinu jutt on argumenteeritud. Statistika kasutamisel ei ole
su jutt lihtsalt ,meie toode aitab kokku hoida” udujutt.
Klient métleb: ,Tore, aitab kokku hoida! Aga kui palju?
Néita, ma tahan tdestust ja siis ma voib-olla ostan!”

4. Annab kindlust, et tasub sinu kasuks otsustada.

Tekitab himu ja soovi su toodet omada.

6. Kolmanda isiku edulugu voi referents aitab muiia.

o
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——— Hinna kaitsmise saladused

MUUGIRELV NR 2:
Toestused, kuidas su toode suudab kahju dra hoida

Kahju véltimise soov on viga md&jus motivaator. Hirm kaotuse
ees on tilitugev ajend, sageli palju tugevam kui kasusaamise
soov. Majanduslikult keerukatel aegadel on see eriti kaalukas
miitigiargument.

Hirm paneb kiiremini liigutama. Meenub nali, kus mees
kiisib talumehelt: ,Kui kiiresti saab teise kiilla?”

~Mdbdda teed 1dheb umbes 2 tundi, aga iile minu heinamaa
saate kiiremini!”

»Kui kiiresti? Mul on viga kiire, mul on vaja veerand tun-
niga jouda!”

»lavaliselt tunni ajaga, aga kui soovite veerand tunniga
jouda, siis ma voin oma pulli lahti lasta.”

Kaotusehirm paneb inimesi kiiremini liigutama. Kliendid ei
taha kaotada oma kliente, kasumit, turuosa ega raha. Nad
kardavad kaotada oma kodu, tookohta, sissetulekut, tervist.
Sellele tuginegi enda miiligiesitluste tegemisel.
Harjutus:

Kas on reaalne, et su toode aitab kahjusid dra hoida? Kui

jah, siis mis kahjusid aitab sinu toode-teenus kliendil valtida?
Pane kirja!



—— Kasu ja vaartus

Jita meelde: kliente ajendavad tegutsema kasusaamise soov
ja kaotusehirm.

Rakenda need teadmised oma miitigitulemuste tdstmiseks
toole! Eelmise sajandi miitigilihenemised tuleb kdrvale hei-
ta. Enne oli kulude kokkuhoid ebaoluline argument - see ei
huvitanud kedagi. Miitigimehe suust 6elduna kdlas see nagu
autoalarm - kuuled, aga ei pdora tahelepanu.

Nild on aga olukord hoopis teine. Paljude jaoks on eluli-
selt vajalik kulusid kokku hoida.

Keskpédrast muijat hirmutab see, et kulusid kdrbitakse. Ta
saab dratitlemisi. Sulle annab aga kulude kdrpimine ja piiratud
eelarve just pohjuse miitia.

Toesta klientidele, et nad hoiavad sinu toote-teenuse abil
oluliselt kulusid kokku.

Nipp: Pane hinnasilt sellele, kui palju maksab see, kui sinu
tooteid/teenuseid ei osteta.

Kuidas seda teha?
Vaata pohjalikult 1abi oma toote-teenuse ostmisel tekkiv
kulude kokkuhoid:

1. Kas su toode-teenus annab kokkuhoidu?



—— Hinna kaitsmise saladused
3. Kui suur on kulude kokkuhoid kuus ja aastas? Numbriliselt?

4. Kas vorreldes pohikonkurendi omaga annab sinu pakutu
suuremat kulude kokkuhoidu? Kui palju?

Teades paljude ettevotete kokkutdmmatud eelarveid ja lange-
vaid kasumeid, saad jala ukse vahele saamiseks sellest argu-
mendist oma mutgieelise teha. Headel aegadel polnud kok-
kuhoid oluline, tdna aga, kus majandus on heitlik, loetakse
eurosid ja ei kulutata iilemaara.

Kas su toode aitab monda kulurida vdhendada? Kas see ai-
tab raha sdista? Kui leiad, et see mingil kombel aitab ressurs-
se, aega VvOi raha sdista, siis poora see miiigiargumendiks ja
mii klientidele raha, mida nad kulutavad ilma sinu toote-tee-
nuseta. Vota oma toode, vaata selle vaartused ldbi ja poora
umber, niidates kliendile, et ta kaotab sinu toote-teenuseta.
Pane hinnasilt sellele, mida nad peavad sinu toote-teenuseta
maksma.
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1. Hinnavahe eest saadav lisavaartus

Uks véimalus selleks on niidata viirtust, mida ta saaks hin-
navahe eest.

»Koigest 20 lisaeuro eest saate juurde kdik need omadused:
parem vastupidavus, kergus, uuenduslikum lahendus. See on
vdike summa vdrreldes paremate omadustega, mida te endale
selle tulemusena saate. Kumb on teie jaoks vdartuslikum — kas
20 eurot voi koik need vairtused, mida te selle eest saate?”

2. Muuda protsendiks

~1e olete valmis hetkel investeerima 80 eurot. Kui te paneksite
sellele summale juurde 25 protsenti, siis saaksite vahemalt 40
protsendi vorra parema asja.”

voi ,,Kui suur raha on teie jaoks 20 eurot vorreldes sellega,
et saate 40 protsendi vorra parema tulemuse?”

3. Taanda

»Kui kaua te plaanite seda kasutada?”

»Ma arvan, et aasta ikka.”

Niitid jaga 20 eurot aasta peale &dra.

»Kdigest 1,6 euro eest kuus saate juurde need omadused,
nagu... (loetle hulk lisavaartusi, mida klient selle raha eest
juurde saaks).”

Lahuta sinu soovitud hinnast tema pakutav hind ja miii talle
vaartust, mida su klient saaks selle vaheraha eest. Kui sa suu-
dad ndidata seda kasu piisavalt histi, siis kaalub see alati iiles
suhteliselt vdikese summa, mis teid kokkuleppest lahutab.
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TUhine summa

Kliendid on nagu lapsed - kulutavad taskuraha kommidele ja
siis vinguvad, et tahaks hoopis jdatist.

Nad vajavad pisut tdiskasvanulikku juhendamist. Kui neil
ei jagu raha, siis Opeta neid raha leidma. Pariselt, ma ei tee
nalja. Juhi nende tdhelepanu asjadele, millele nad tarbetult
raha kulutavad ja mille arvelt saaksid endale sinu toodet lu-
bada. Niita igapédevases elus ettetulevate olukordade abil oma
hinna maistlikkust.

~1eil ei ole raha, et osta paremat toodet? Inimesed, kes mulle
nii vdidavad, kulutavad seda vaga motlematult tarbetute tee-
nuste peale. Kas te nditeks vahel Tallinnas autot pargite?... Kui
te pargite auto paariks tunniks kesklinna, siis vaadake, mis see
maksab. Jdtke paaril korral auto odavamasse parkimistsooni
voi linna serva ja see raha on teil olemas.”

»Kas olete vahel méne tiihisdidu teinud - séitnud kuhugi ja
siis asjata tagasi poordunud? Te teete tiihisdidu linna teise
otsa ja kulutate kiituse peale sama raha. Jitke selline soit te-
gemata, valige igapaevaselt pisut hoolikamalt, kuhu minna, ja
saategi lubada endale parema toote.”

Analoogiad igapdevaelust: ,See maksab sama palju kui
kaks paevapraadi.”

»,See maksab teile pdevas sama palju kui tass kohvi, kuid
selle eest saate...”

See, et raha ei ole voi et kliendid peavad raha puudusel (kon-
kurendilt) odavama toote votma, on tihtipeale tdielik nalja-
ettekddne. 1ga pdev kulutavad inimesed iihel voi teisel viisil
raha tdiesti labimdtlemata ostude peale. Uks pidune nidala-
16pp voib monelt rodvida sadu eurosid, vastu ei paku see aga
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peale haige pea ja kassiahastuse mitte midagi. Neid néiteid
voiks tuua igapdevaelust tohutult.

Minu meelest peitub eriti hea ndidete loomise vdimalus
joogivee mutgis. Vesi on meil siin Eestis kdes praktiliselt
tasuta ja klaas vett ei kujuta tavaelus mingit erilist vaar-
tust — kui me ei rddgi just korbes janusena ekslemisest. Vesi
on kattesaadav igal pool ja selle hind on olematu. Ometigi
villitakse seda pudelisse ja miitiakse kalli raha eest. Vesi on
kallim kui liiter bensiini. Nonsens, kas pole?

Miks kulutada raha vee ostmisele kuskil kohvikutes, kui
paljudes kohtades saab kiisimise peale kraanivett isegi tasuta?
Siit siis minu lemmikvdrdlus ehk vee ostmise analoogia:

»Kas te soomas kaies olete toidu korvale vett tellinud?
Olete?... See hinnaerinevus on ks klaas pudelivett pdevas
mones kohvikus. Jitate kalli pudelivee ostmata ja kiisite
kraanivett, mida paljudes kohtades tasuta antakse, ning teil
on selle toote jaoks raha olemas.”

Ja veel néiteid. Klient tingib vaikese summa ile. Mida void
talle delda? Too naiteid igapdevastest toiduostmistest.

»Mille {ile me tingime? Te kiite korra toidupoes ja see raha
on ldinud.”

Voi edasiarendus: ,Kas te olete vahel ostnud liiga palju toi-
tu, mis on ldinud lihtsalt raisku? Me koik oleme. Teate, teil on
voimalik see raha holpsalt leida, ostes lihtsalt jargmisel kuul pi-
sut kaalutletumalt. Raha kokkuhoidmise vdimalusi peitub igal
sammul ja kui te pisut valivam olete, vdite endale vabalt veidi
kallimat toodet lubada.”

Mina olen ise kasutanud veel jargmist vastust:

»Mille iile me tingime? Olen veendunud, et mdoni mui-
gimees keeras tdna mone tehingu untsu. Palju see maksma
1dks? Ma lahendan teie jaoks selle probleemi ja meil ei ole
motet mdne euro ile tingida.”
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