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Seminars — trenin§ MERKTIECIGA PARDOSANA (aktivajiem pardev&jiem)
Merkis

Pilnveidot uz aktivo pardoSanu orientétas komunikacijas prasmes

Apgiit un uzlabot pardosanas sarunas strukttiru ar klientu

Apgiit un uzlabot vizites pardosanu pa telefonu

Uzlabot uzstasanas prasmes, planosanu

Pilnveidot klienta izp&tes un analizes prasmes

Apzinat savas prasmes, priekSrocibas un potencialas iespgjas sarunas ar klientiem

Iegut motivaciju, parliecibu par savam sp&jam, nostiprinat iegiitas zinasanas patstaviga darba

Metodika
Pirms macibam

Macibu dalibnieku anketéSana (ja iespgjams, tad tik§anas) — griitibu un vajadzibu apzinasana. Situaciju
izveide macibu vajadzibam

Parrunas ar 3 — 5 darbiniekiem par esoSajam grutibam pardodot un apkalpojot klientus

Atgriezeniska saite vadibai — anketé$anas un parrunu rezultats, vienosanas par macibu norisi

Trenin$ - trenins

Seminars — trenin$ ar aktivu dalibnieku iesaistiSanu, diskusijas un pieredzes apmaina, piemeri un
ieteicamie risinajumi

Praktiski vingrinajumi, individualie un grupu darbi

Audio un video materialu par pardoSanu un klientu apkalpoSanu kopiga analize (pozitivi un negativi
piemeri)

Lomu spéles — audio un video trenini: situaciju model€Sana, izsp&le, analizeéSana, atgriezeniska saite un
ieteikumi (katram dalibniekam planotas tris lomas — pardevéja un klienta loma, ka ar janoveérté un
jaizanalize viena pardoSanas situacija)

Asertivitates (parliecinatas uzvedibas) trenins$

Dalibnieku riciba paliek macibu materiali

Macibu nosléguma dalibnieki definé konkr&tus meérkus (prasmes, ko uzlabos, pardosanas apjoms, ko
sasniegs) noteikta laika perioda. Vertejumu sanem art vaditaji

Péc macibam:

Atgriezeniska saite par macibu norisi, grupu kopuma un personibam
leteicamie mérku kontroles mehanismi (tieSais vaditajs)

Norises laiks — 3 dienas

Merkauditorija — Iidz 12 dalibniekiem grupa
Saturs

Merki un motivacija

Ko darbinieks var, ko nevar ietekmgt, stradajot ar klientu. Kuru mainisim — klientu vai sevi?
Komunikacijas mérki un rezultats (etikete, laiks, rezultativitate)

Klienta deklargtie un sléptie merki un motivi (sagaidama atticksme), to izzinasana
Attieksme darba ar klientiem. Attieksmes izpausmes veidi. Konfliktogéna attieksme
Stereotipi, to ietekme uz komunikaciju. ,,Grutais klients” — kur un kap&c tas rodas?
UzdroS$inasanas un panakumi pardoSanas darba

Klientu tipologijas, darbs ar dazadiem klientu tipiem

Atkariba no attieksmes (ekonomiskie, emocionalie, pragmatiki, prestizie)
Atkariba no zinaSanam par produktu

Klienta izpéte un sadarbibas planoSana

Potenciala klientu profila izveide

Potenciala klientu analize

Klienta mérki un sadarbibas motivi, to prognozg&sana un izzina$ana
Stereotipi. To ietekme uz potencialo klientu izvéli

Darbs ar telefonu — ka norunat tikSanos ar klientu

Telefona sarunas etikete. Pielaujamas atkapes no etiketes
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Telefona sarunas prieksrocibas un trikumi. Biezak pielaujamas kltidas, runajot pa telefonu
leteikumi veiksmigai telefona sarunai. Ko teikt un ko neteikt pa telefonu
Balss. Ka izmantot savu balsi?
Sarunas struktiira, norunajot tikSanos
PardoSanas sarunas struktiira
e Sagatavosanas pardosanas sarunai
Meérku uzstadisana. Pardosanas stratégija un taktika
Lietiskais standarts, etikete. Ar¢jais izskats
o Kontakta veidoSana. Sarunas atklaSana. Sevis un uzn€muma prezentacija
Vietas izvéle (ja iesp&jams). Kermena valoda
Klienta interesu, vajadzibu izzinasana. Jautajumi. To ietekme uz klientu. Aktiva klausiSanas
Piedavajums, ta prezentacija. Piedavajuma struktiira. Argumentacija. Argumentu izvéle
Darbs ar iebildumiem. Iebildumu rasanas iemesli. Ilebildumu atspgkosanas metodes
Virzi§ana uz [émumu. Sarunas noslégums. Turpmaka darbiba. Soltjumi un to pildisana
e Ilgtermina attiecibu veidoSana ar klientiem
Audio/video trenini, situaciju modeléSana, lomu spéles, atgriezeniska saite — uz mérktiecigu pardoSanu
vérsta komunikacija
1. trenin$ — Ka pardot tikSanos?
2. trenin$ — Klientu vajadzibu izzinaSana un radiSana, piedavajums un piepardosana



