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Siekiant sklandaus komandinio darbo, svarbu greitai ir aisSkiai susikalbéti.
Dél to pardavimy terminai gali bati aktualis visiems, kurie susiduria su
pardavimy atstovais savo arba partneriy jmonése, o galbit ir patys
pradeda dirbti Sioje srityje. MaZesniy versly darbuotojams daznai tenka
bati Zmogumi-orkestru - rdpintis marketingu, bendrauti su klientais,
apskaiciuoti finansus ir dar laisvu laiku iSrasinéti saskaitas. Lanksciai ir
greitai dirbti lengviau, kai turi reikiamas Zinias.

Jasy patogumui parengéme svarbiausiy pardavimy terminy zodyna,
kuriame susipazinsite su pardavimy sgvokomis ir jy apibrézimais. Siuos
terminus marketingo atstovai galéty isgirsti bendraudami su partneriy
pardavimy skyriumi. Zinodami &iuos terminus ir jy reikdmes, augantys
profesionalai galéty lengviau integruotis | komanda, atpazindami
vadovy vartojamas sgvokas ir trumpinius.

Tarp Siy terminy netruksta santrumpy, o dalis jy dar neturi prigijusiy
lietuvisky atitikmeny. Dél to itin naudinga vienoje vietoje turéti savokas
angly ir lietuviy kalba bei jy paaiskinimus su paprastais pavyzdziais.
Taigi, jei kyla klausimas, kuo skiriasi kryzminis pardavimas (cross-selling)
nuo papildomo (upselling) arba PQL nuo MQL, atsakyma rasite zodyne.



12 SURRBIAUSI
PARDAVIIU TERMINIAI

Asmeninis pardavimas (Personal selling) - asmeninis bendravimas
siekiant jtikinti potencialy pirkéja nupirkti sitloma preke.

Atmetimas (Objection) — potencialaus kliento abejoné arba klausimas,
galintis uzkirsti kelig pardavimui. Dazniausiai Sios priezastys kyla del
trukumo: susidomeéjimo, poreikio ar resursuy.

Augimas (Growth stage) — prekés gyvavimo ciklo stadija, kai sparciai
auga jos pardavimai.

Branda (Maturity stage) — prekés gyvavimo ciklo stadija, kai pardavimai
stabilizuojasi ir pradeda po truput| kristi.

Didmeniné prekyba (Wholesaling) — prekiy pardavimas urmu
prekybininkams, gamintojams ar kitiems stambiesiems pirkejams.



Eksportas (Export) — prekiy pardavimas uzsienio rinkose.

Elektroniné mazmeniné prekyba (Electronic retailing) — asmeninio
vartojimo prekiy pardavimas galutiniams vartotojams interneto
(elektroniniais) kanalais.

G

Galimas klientas (Lead) — asmuo, skyrius ar jmoneé, parodes
susidomeéjima preke / paslauga ir turintis galimybe, atlikti pirkima. Toks
klientas gali neatitikti pardavejo (jmonés) apibrézty kliento kriterijy.

Iracionali paklausa (Inverse demand) - tokia paklausos rasis, kai
atvirkstiné prekiy kainos ir paklausos priklausomybé tam tikru momentu
pavirsta tiesiogine.

Ypatingosios paklausos prekés (Specialty goods) — specialius vartotojo
poreikius tenkinancios retai perkamos prekeés. Jas renkantis ypac svarbi
prekes zenklo ir tiekejo reputacija. Tai gali buti prabangos prekes, tokios
kaip dizaineriy drabuziai ir prabangus automobiliai, retos arba vienetines
gamybos prekés ir meno kuriniai, kolekciniai daiktai.

Jvedimas (Introduction stage) — prekés gyvavimo ciklo stadija, kai po
truputj kyla naujos rinkoje pasirodziusios prekés pardavimai.



Kasdienés paklausos prekés (Convenience goods) — daznai perkamos
prekés, kurias vartotojas siekia jsigyti kuo patogiau, sugaisdamas kuo
maziau laiko.

Kastai (Costs) — jmonés tikslams pasiekti naudojamos piniginés lésos,
zaliavos ir medziagos, kuras, elektros energija, darbas, laikas (laiko
sgnaudos) ir Kiti iStekliai, dazniausiai vertine israiska.

Komisionierius (Commissioner) — verslininkas, jsipareigoja kuris uz
atlyginima savo vardu parduoti kity asmeny (komitenty) prekes arba,
jiems pavedus, prekes pirkti.

Konversijy rodiklis (Conversion rate) — klientais tapusiy potencialiy
klienty (prospect) arba galimuy klienty (lead) procentas. Tai vienas
pagrindiniy budy pamatuoti marketingo ir pardavimy sékminguma ir
pagal tai didinti produktyvuma.

Kryzminis elastingumas (Cross-elasticity) — prekés paklausos ar pasiulos
pasikeitimas, pakitus kitos prekés kainai.

Kryzminis pardavimas (Cross-selling) — pardavimy technika, kai
stengiamasi parduoti papildomas, nekonkurencines prekes. Tai gali bati
prekés, kuriomis naudojantis patirtis su pirmaja preke buty geresné arba
komplektacija, kuriai taikoma nuolaida. Pavyzdziui, parduodant
televizoriy, siuloma jsigyti ir garso sistema.

Lojalus pirkéjas (Loyal buyer) — pirkéjas, kuris nuolat teikia pirmenybe
tam tikroms prekems (lojalumas prekei) ar parduotuvems (lojalumas
pirkimo vietai).



MazZmeniné prekyba (Retailing) — prekiy pardavimas galutiniams
vartotojams jy asmeniniams ir namy ukio (Seimos) poreikiams tenkinti.

Misionieriskas sialymas (Missionary selling) — netiesioginis pardavimy
metodas, kai informacija apie prekes pateikiama ir santykiai formuojami
SuU asmenimis ar organizacijomis, kurios gali daryti jtaka pirkéjams.
Pavyzdziui, tokiu budu daznai parduodamos mokomosios medziagos:
mokymo jstaigos informuojamos apie vadovelius, o pagrindiniai pirkéjai
yra moksleiviai ir studentai.

Naudingumas (Utility) — verté, sukuriama Zmogui ar organizacijai,
tenkinant jy poreikius turinio, formos, laiko, vietos, disponavimo prasme.

P

Paklausa (Demand) — poreikiai, pagrjsti perkamaja galia.

Paklausos elastingumas (Elasticity of demand) — prekés paklausos
kitimas atsizvelgiant | kainos pokyt|.

Papildomas pardavimas (Upselling) — pardavimy metodas, kai klientas
skatinamas nusipirkti brangesne preke, geresne jos versijg arba
papildomas savybes su tikslu padidinti pajamas ir sukurti geresne patirt]
klientui. Pavyzdziui, siuloma pasirinkti geresnj televizoriaus modelj, nei
klientas planavo, arba sidlomas mobiliojo rysio planas su daugiau
minuciy, galimybe naudotis uzsienyje.



Pardavimo kvota (Sales quota) - skaiCiais pamatuojamas pardavimy
tikslas, kurj pardavimy komanda arba pardavéjas turi pasiekti per
numatyta laiko tarpa.

Pardavimo orientacija (Sales orientation) — verslo orientacija, kai jmoné
tiksly siekia itin aktyviais ir gerai jvaldytais prekiy siulymo budais, taip
parduodant kuo daugiau prekiy.

Pardavimo pagalbininkai (Sales facilitators) — jmonés partneriai, kurie
padeda uzmegzti glaudzius rySius tarp atskiry paskirstymo grandziy ir
teikia kitas paslaugas, skatinancias prekiy pardavima.

Pardavimo personalas (Sales force) - jmonés darbuotojai, kuriy
pagrindine funkcija — parduoti prekes.

Pardavimo skatinimas (Sales promotion) — | pirkéjus nukreipty veiksmuy
visuma. Siais veiksmais siekiama didinti prekiy pardavima, sudarant
palankesnes prekiy jsigijimo salygas.

Pardavimo tarpininkai (Merchant middlemen) - ekonominiu ir juridiniu
atzvilgiu savarankiski ukio subjektai, savo vardu ir rizika perkantys prekes,
kad jas parduoty. Platinimo arba sandorio grandinéje jie uzima tarpininko
vaidmenj ir ima komisin] mokest| uz savo paslaugas, paremtas
ekspertinémis rinkos ziniomis.

Pardavimy procesy grandiné (Pipeline) — vizualiné pardavimy proceso
reprezentacija, isskirstyta | stadijas, kurias pereina galimi klientai (lead)
nuo atradimo iki sandorio sudarymo. |monése jos gali skirtis, taciau trys
pagrindines stadijos islieka tos pacios: galimy klienty generavimas (lead
generation), galimy klienty auginimas (lead nurturing), sandorio
uzbaigimas (deal closing).

Pasirenkamosios paklausos prekés (Shopping goods) — reCiau
perkamos prekes, kurias rinkdamiesi vartotojai atidziai lygina konkurenty
pasidla. Tai gali buti drabuziai, baldai ir interjero detalés, buitiné technika,
elektronika.

Pasiula (Supply) - skirtingy prekés kiekiy, kuriuos pardavéjas gali
parduoti, ir prekiy kainos priklausomybeé.

Pasiulos elastingumas (Elasticity of supply) — prekés pasiulos kitimas,
atsizvelgiant j jos kainos pokyt;.

Pasyviosios paklausos prekés (Unsought products) — prekés, kurioms
pirkti vartotojas nelinkes imtis iniciatyvos. Dazniausiai vartotojai néra gerai



informuoti apie Sias prekes, visai nezino apie jy egzistavima, laiko jas
apgavyste arba mano esant nevertingas, ypac pirkimo momentu. Tokiy
prekiy pavyzdziai: gyvybeés ir nelaimingy atsitikimy draudimas, gesintuvai.
Dronai ir kitos technologinés naujoves kazkada buvo tokios prekés, bet
greitai virto pasirenkamosios paklausos prekemis.

Paslauga (Service) — daiktinés formos neturinti preke, kurios gamyba ir
vartojimas vyksta tuo paciu metu.

Pirkéjas (Buyer) - fizinis ar juridinis asmuo, norintis i$ kito asmens jsigyti
preke ir jsipareigojantis uz jg sumokeéti nustatyta pinigy suma.

Pirkimo procesas (Buying process) — vartotojo veiksmai, apimantys
laikotarpj nuo poreikio atsiradimo iki prekés jsigijimo.

Prekeé (Product) - viskas, kas gali tenkinti norus ir poreikius, bati sidloma
rinkoje pirkéjy demesiui, pirkimui ir vartojimui ar naudojimui.

Prekés gyvavimo ciklas (Product life cycle) - laikotarpis nuo prekés
atsiradimo iki jos iSnykimo rinkoje.

Prekybininky skatinimas (Trade promotion, Dealer promotion) - laiko
atzvilgiu riboti pardavimo skatinimo veiksmai, kuriems pasitelkiamos
papildomos priemonés. Siais veiksmais siekiama suaktyvinti prekybininky
(didmenininky ir mazmenininky) pastangas, susijusias su jo prekiy
pardavimu.

Prekybos atstovas (Agent) — verslininkas, nuolat tarpininkaujantis kitiems
verslininkams, sudarant sandorius arba tokius sandorius sudarantis jy
vardu.

Ribiniy rinky atsisakymas (Pruning of marginal markets) - ssmoningas
istekliy perkélimas is maziau naudingy rinky | naudingesnes.

Rinka (Market) - 1) pirkéjy ir pardaveéjy susitikimo vieta, kur prekiy mainy
proceso metu veikia pasiulos ir paklausos pusiausvyrg reguliuojantis
mechanizmas, isreiskiamas kaina; 2) visuma esamy ir potencialiy



vartotojy, siekiancCiy patenkinti savo poreikius pasikeisdami kuo nors
vertingu su prekiy ir paslaugy pardavéjais.

Rinkos dalis (Market share) - jmonés parduodamy prekiy dalis
santykinai su visu tos rusies prekiy kiekiu rinkoje.

Rinkos paklausa (Market demand) - prekiy kiekis, kurj nuperka tam tikra
vartotojy grupé tam tikroje vietoje per tam tikrg laikg esant tam tikro
aktyvumo marketingo veiksmames.

S

Sandoris (Transaction) — susitarimas atlikti prekiy mainus.

Sandorio uzbaigimas (Closing) — paskutinis pardavimy proceso zingsnis:
pardavimo uzbaigimas, kai potencialus klientas paskatinamas sutikti su
sandoriu arba pasirasyti sutart;.

Salycio taskas (Touchpoint) — bet koks kontaktas tarp prekeés Zzenklo
(verslo) ir kliento. Tai gali buti pokalbis su darbuotoju, apsilankymas
svetaingje, programeléje, reklamos perziura, pirmas pokalbis, pakartotinis
skambutis, pardavimo uzbaigimas. Salycio taskai formuoja vartotojo
kelioneg, daro jtaka kliento patirciai ir lojalumui.

Siuloma verté (Value proposition) — glaustas teiginys, kuriuo
apibddinama verté, kurig prekés Zenklas suteikia prekeés / paslaugos
vartotojui. Tai yra verslo pazadas vartotojui arba rinkos segmentui,
suteikiantis priezast] jj rinktis. Jis gali bati ir apCiuopiamas, ir abstraktus.
Daznai jis apibréziamas sukyje.

Smukimas (Decline) — prekés gyvavimo ciklo stadija, kai jos pardavimai
krenta.

Sutarciy nutraukimo procentinis dydis (Churn rate) — rodiklis, kuriuo
matuojama vartotojy dalis ir greitis, kuriuo jie nustoja naudotis verslo
paslaugomis: nustoja lankytis parduotuvéje arba atsaukia prenumerata.
Siuo rodikliu matuojamas klienty pasitenkinimas ir lojalumas.



Saltas skambutis (Cold call) — pardavimy metodas, kai skambinama arba
kitaip susisiekiama (el. pastu, kreipiamasi gyvai) su potencialiu klientu,
kuris anksciau neidreigké jokio susidoméjimo preke / paslauga ir anksciau
néra bendraves su jmonés atstovais.

Siltas skambutis (Warm call) - pardavimy metodas, kai susisiekiama su
potencialiu klientu, su kuriuo jmoné ar jos atstovai jau anksciau turéjo
kontakta arba kuris idreidkeé susidomeéjima prekémis / paslaugomis.

T

Tarpriasiné konkurencija (Product class competition) — varzymasis tarp
skirtingy prekiy rasiy, kurios tenkina tuos pacius pirkéjo poreikius.

Tiksliné rinka (Target market) — konkreti vartotojy grupe, j kurig jmoné
orientuoja savo prekes / paslaugas. Sig grupe galima apibrézti pagal
bendras savybes, pavyzdziui, pajamas, pomegius, amziy ir kitus
demografinius rodiklius.

\

Vartotojo elgsena (Consumer behavior) — individy veiksmai, susije su
prekes jsigijimu ir vartojimu: poelgiai nuo problemos, kurig gali iSspresti
prekes |sigijimas, atsiradimo iki reakcijos j jau jsigyta preke.



SUARBIAUSIOS PARDAVINIY SANTRUMPOS

ACV (Annual contract value) (kasmetiné sandoriy verte) - vidutine
sandorio su klientu verté mety laikotarpiu.

B2B (Business to business) (verslas verslui) — prekybos sandoriai tarp
jmoniy, pavyzdziui, tarp gamintojo ir didmenininko arba tarp
didmenininko ir mazmenininko. Pavyzdziui, prekybos centrai maisto
prekes perka is jvairiy gamintojy — kity jmoniy.

B2C (Business to client) (verslas vartotojui) — tiesioginis

prekiy / paslaugy pardavimo procesas tarp jmoneés ir galutiniy vartotojy.
Tai labiausiai pasaulyje paplites verslo modelis. PavyzdZziui, asmuo
prekybos centre nusiperka darzoviy.

B2G (Business to government) (verslas vyriausybei) — prekybos
sandoriai tarp jmoneés ir valstybinio sektoriaus organizacijy. PavyzdZziui,
statybos jmoné restauruoja arba stato valstybinius pastatus.

C

CAC (Customer acquisition cost) (kliento pritraukimo

kastai) - marketingo metrikos rodiklis, atitinkantis vidutinius pirkima
jvykdziusio kliento pritraukimo kastus, jskaitant bet kokias marketingui ir
pardavimames skirtas ilaidas. Sis rodiklis pasitelkiamas vertinant, ar
klientai jgyjami veiksmingai ir ar marketingo strategijos rezultatai yra
teigiami.



C2B (Consumer to business) (vartotojas verslui) — tiesioginis

prekiy / paslaugy pardavimo procesas tarp vartotojo ir jmonés. PavyzdZziui,
nuomoneés formuotojai (influencer) reklamuoja jmoniy prekes / paslaugas
savo auditorijai arba klientai gauna uzmokest| uz palikta atsiliepima

el. parduotuveje.

C2C (Consumer to consumer) (vartotojas vartotojui) — tiesioginis

prekiy / paslaugy pardavimo procesas tarp vartotojy. Tokie prekybos
sandoriai vyksta jvairiose prekyvietés tiek internete, tiek fizingje aplinkoje:
pavyzdziui, fiziniai asmenys parduoda savo nesiotus, taciau geros kokybeés
drabuzius ar kitus daiktus.

CPA (Cost per acquisition) (jsigijimo kastai) - marketingo metrikos
rodiklis, atitinkantis vidutinius konversijos kastus, jskaitant bet kokias
marketingui ir pardavimams skirtas islaidas. Konversija gali buati bet koks
marketingo procese aktualus veiksmas, pavyzdziui, naujienlaiskio
prenumerata, registracija.

CRM (Customer relationship management) (rysiy su klientais
valdymas) — procesas, kai organizacija administruoja salyCius su klientais,
dazniausiai pasitelkiant duomeny analize dideliems informacijos kiekiams
susisteminti. Tam naudojama programine jranga — klienty valdymo
sistema.

CTV (Customer lifetime value) (visumine kliento verté) - verslo metrikos
rodiklis, skirtas jvertinti bendrai vertei, kurig klientas atnesa per visa
laikotarpj, kai naudojasi prekés zenklo prekémis / paslaugomis. Si verte
matuojama | ateitj, numatant, kiek is viso pinigy isleis pagal pirkimuy
skaiciy ir verte.

K

KPI (Key performance indicator) (pagrindinis veiklos rodiklis) - vertée,
kuria matuojama, kaip veiksmingai jmoneé siekia pagrindiniy verslo tiksly.
Pardavimuose gali bati matuojamas naujy galimy klienty skaicius,
sékmingy sandoriy skaicius ir kt.



MQL (Marketing qualified lead) (pagal marketinga kvalifikuotas
galimas klientas) — galimas klientas (lead), labiau tikétinai tapsiantis
klientu pagal marketingo kriterijus — susidomejima ir reakcijas |
marketingo priemones. Galimi vertinimo kriterijai: apsilankymai interneto
puslapyje arba parduotuveéje, paspausti raginimai veikti (CTA - call to
action), interakcijos su soc. tinkly jrasais, pateikta kontaktiné informacija,
prekés pirkiniy krepselyje.

P

PQL (Product qualified lead) (pagal preke kvalifikuotas galimas
klientas) — galimas klientas, kuris jau turéjo galimybe nemokamai
iSbandyti preke / paslauga ir suvokti jos verte (pavyzdziui, per free trial,
freemium modelj).

S

SQL (Sales qualified lead) (pagal pardavimus kvalifikuotas galimas
klientas) — galimas klientas, patvirtintas pagal marketingo ir pardavimy
kriterijus. Sis klientas yra labai susidomeéjes ir rimtai svarsto pirkima. Tokie
galimi klientai dazniausiai domisi kainomis, informacija apie

preke / paslauga, nori jg iSbandyti.

U

USP (Unique selling proposition) (unikalus pardavimo
pasitlymas) - unikali prekés / paslaugos arba prekés zenklo savybé, dél



kurios jis iSsiskiria is konkurenty. Tai gali buti strateginiai verslo
sprendimai, pavyzdziui, klienty aptarnavimas, kaina, paslaugy atlikimo
greitis, tvarumas. Kitaip nei silloma verte (value proposition), Si savybe
néra tiesiogiai komunikuojama sukyje, bet perteikiama bendrai
marketinginése zinutése. Pardavejas jg gali pateikti kaip priezastj, del
kurios siuloma preké yra virsesne.
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