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Seminars — trenin§ PARDOSANA VEIKALA
Merkis

Pilnveidot uz klientu apkalposanu un mérktiecigu pardoSanu orientStas prasmes, lai sasniegtu
uznémuma izvirzitos mérkus (pakalpojumu un/vai produktu pardosana, piepardosana péc klienta
apkalpoSanas)

Uzlabot piepardoSanas prasmes

Pilnveidot etiketi darba ar klientiem

Uzlabot prasmes darbam ar klienta iebildumiem, virziSanu uz [émuma pienemsanu

Apzinat savas ,,vajas vietas” pardoSanas procesa un uzlabot tas, rast risinagjumus ,,grutas”
situacijas un gut atbildes uz sev bitiskiem jautajumiem

Nostiprinat pardosanas prasmes trenina

Apzinat savas prasmes, priekSrocibas un potencialas iesp€jas pardoSanas sarunas ar klientiem
Iegtit motivaciju un parliecibu par savam sp&jam, nostiprinat iegiitas zinasanas pastaviga darba

Meérkauditorija — Iidz 10 dalibniekiem grupa
Norises laiks — 1 vai 2 dienas (atkariba no uznémuma mérkiem un treninu daudzuma)
Metodika

Pirms macibam:
v Dalibnieku anketé$ana — gratibu un vélmju (no darbinieku ikdienas) apzinaSana treninu

vajadzibam.
v' Trenipa situaciju izveide. Sagatavot strukturétu anketu video trenina analiz&Sanas
vajadzibam
v Video materiala sagatavo$ana par pardosanu klienta veikala
e Macibs:

Saturs

v" Seminars — trenins ar aktivu dalibnieku iesaistiSanu, diskusijas un pieredzes apmaina, pieméri
un ieteicamie risinajumi

v" Praktiski vingrinajumi, individualie un grupu darbi

v Audio un video materialu par pardoSanu kopiga analize (Pozitivi un negativi pieméri)

v Lomu spéles — video trenins: situaciju modelésana, izspéle, analizé$ana, atgriezeniska saite
un ieteikumi (katram dalibniekam planotas tris lomas — pardevéja un klienta loma, ka art
janoverte un jaizanaliz€ viena pardoSanas situacija)

v’ Asertivitates (parliecinatas uzvedibas) trenin$

v' Dalibnieku riciba paliek seminara materiali

v Macibu nosléguma darbinieki defing konkrétus mérkus — kadas prasmes vini uzlabos ménesa

laika pec macibam. Kadus pardoSanas apjomus katrs individuali apnemas sasniegt $aja
perioda. Mérkus iesniedz tieSajam vaditajiem un pasniedz&jam. P&c ménesatita Sos mérkus
dalibniekiem, kuri 5 ballu sisttma noveértétu paveikto. Darbinieku vertejumus sanem ari
vaditaji.

P&c macibam:

v Pé&c apmacibam atgriezeniska saite vaditajiem par macibu norisi kopuma, par spilgtakiem
dalibniekiem. Ieteikumi turpmakajam darbam

Merkis un motivacija
e Komunikacijas mérki un rezultats. Darbinieku mérki un motivacija

Klienta deklaretie un sléptie mérki un motivi, to izzinaSana

Attieksme darba ar klientiem. Attieksmes izpausmes veidi. Konfliktogéna attiecksme
Klientu gaidas pérkot prestiZas preces

,,Gritais klients” — kur un kapéc tas rodas? Psihologiskas barjeras, to likvidésanas iespgjas
PirkSanas cikls — ka cilveki (uznémumi) pienem lemumu pirkt?

Klientu tipologijas — ka stradat ar dazadu tipu klientiem?
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e Atkariba no attiecksmes (ekonomiskie, emocionalie, pragmatiki, prestizie)
e Atkariba no zinasanam par produktu (pargudri vai nedrosi)
Darbs ar telefonu
e Telefonsarunu prieksrocibas un tritkumi
Telefona sarunas etikete. Pielaujamas atkapes no etiketes
Ieteikumi veiksmigai telefona sarunai
Ko teikt un ko neteikt pa telefonu. Biezak pielaujamas kluidas, sakot sarunu pa telefonu
Balss. Ka izmantot savu balsi?
Sarunas ar klientu struktara
e SagatavoSanas darbam. LietiSkais standarts. Argjais izskats
Etiketes nozime, stradajot ar klientiem
Sarunas sakums, klienta sagaidiSana, kontakta veidosana. Pirmas informacijas uzklausisana
Klienta verbala un neverbala valoda. Prasme pieskanoties klientam
Ka uzsakt sarunu ar klientu? Uzn€muma prasibas, iesp&jamie varianti. Starptautiska pieredze
Klienta interesu, vajadzibu izzinasana. Jautajumi, to ietekme uz klientu. Aktiva klausisanas
Risin3juma piedavajums. lesp&jamas alternativas
Argumentacija — argumentu izvéle, izmantojot izjautasana laika iegtto informaciju
VienoSanas ar klientu. Solfjumi un to pildiSana
Piepardosana — preces un pakalpojumi!
Ko pardot?
Kad un ka uzsakt pardoSanas sarunas?
e Darbs ar iebildumiem. Iebildumu rasanas iemesli un to atspékoSanas metodes
e VirziSana uz lémumu. Sarunas noslégums
Video trenins, situaciju modeleSana, lomu spéles, atgriezeniska saite — uz merktiecigu sarunu
versta komunikacija
1. trenin§ — Ka pardot un piepardot dazadu tipu klientiem
2. trenins$ — Klientu vajadzibu izzinaSana, piedavajums un piepardosana
Individuala efektivitate
e Merktieciba. PaSapzina. Veiksme



