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Seminars — trenin§ MERKTIECIGA PARDOSANA PRO
(pieredzgjusiem pardevejiem - pardoSanas prasmes lielos darfjumos un ilgtermina attiecibas ar klientiem)

Merkis

Izprast pardosanas procesu un klienta domasanu

Uzlabot pardosanas sarunu. Apgiit pardoSanas sarunas analizes un novértésanas metodes
Izprast atSkiribas lielos un mazos pardosanas darjjumos

Izprast klienta vajadzibu rasanas iemeslus. Apgiit vajadzibu izraisiSanas un attistiSanas procesu
Apgit un ar treninu palidzibu nostiprinat efektivu jautajumu tehniku (SPIN), kas izraisa vajadzibu uz
parmainam

Izmantojot iegtito informaciju, apgiit efekttvu argumentaciju

Izprast iebildumu rasanas iemeslus. Apgiit iemanas darbam ar “gratajiem” klientiem (klusétaji)
Uzlabot uzstasanas prasmes

Apzinat savas prasmes, priekSrocibas un potencialas iesp&jas sarunas ar klientiem

legtit motivaciju, parliecibu par savam sp&jam, nostiprinat iegiitas zinasanas patstaviga darba
Mérkauditorija — lidz 12 dalibniekiem grupa

Metodika

Pirms macibam

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

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

e Atgriezeniska saite vadibai — anket€Sanas un parrunu rezultats, vienoSanas par macibu norisi

Trenins - trenins

e Seminars — trenin$ ar aktivu dalibnieku iesaistiSanu, diskusijas un pieredzes apmaina, pieméri un
ieteicamie risinajumi
Praktiski vingrinajumi, individualie un grupu darbi

e Audio un video materialu par pardosanu un klientu apkalposanu kopiga analize (pozitivi un negativi
piemeri)

e [omu spéles — audio un video trenini: situaciju modelésana, izsp€le, analizéSana, atgriezeniska saite un
ieteikumi (katram dalibnickam planotas tris lomas — pardevéja un klienta loma, ka arT janovert€ un
jaizanaliz€ viena pardoSanas situacija)

e Asertivitates (parliecinatas uzvedibas) trenins
Dalibnieku riciba paliek macibu materiali

e Macibu nosléguma dalibnieki definé konkrétus merkus (prasmes, ko uzlabos, pardosanas apjoms, ko
sasniegs) noteikta laika perioda. Vertgjumu sanem ar1 vaditaji

P&c macibam:
e Atgriezeniska saite par macibu norisi, grupu kopuma un personibam (t.sk. mérku kontroles mehanismi
tieSajam vaditajam)
Norises laiks — 3 dienas
Saturs
PardoSanas apmacibas
e Macisanas metodes. Vesture, pardosSanas petisanas metodes, statistika
PirkSanas cikls — ka cilveki pienem lémumu pirkt?
e Merku uzstadiSana darba ar klientiem. PardoSanas stratégija un taktika
o Ka stradat, ja lemumu ietekme vairaki cilveki?
Lieli un mazi pardo$anas darijumi
Ilglaicigas attiecibas. Vienas tikSanas dartjumi

e Prezentacijas nozime. Spiediena nozime. Veértibas nozime

e Subjektivie un objektivie faktoru nozime

e Klidu risks. Kludaina 1émuma — no klienta viedokla - sekas

Vizites mérkis. Merkis — rezultats, mérka analize
PardoSanas sarunas analizes metodes
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PardoSanas sarunas struktiira
Vajadzibas
e Ka rodas vajadzibas, tiesas un netiesas vajadzibas
e Vajadzibu atklasana, izraisiSana un attistiSana
Jautajumi un to nozime pardosana. Efektivas jautajumu tehnika
e Jautajumi un spriedumi. Atvertie un slégtie jautajumi
e Veiksmigs jautadjumu modelis (SPIN modelis) — lai veidotu klientam vajadzibas uz parmainam
Argumentacija
e Argumenti — Prieksrocibas — leguvumi
¢ Piedavajums, ta struktiira un prezentacija
lebildumi
o lebildumu raSanas iemesli un to atspekosanas metodes
»Griitie” klienti (klusétaji). Metodes un idejas darbam ar tiem
Situaciju modele$ana, video trenin§ — uz merktiecigu pardosanu versta komunikacija (merkis - apgiit
jautajumu modeli — SPIN)



