Seminara “Efektiva pardoSana” programma

Seminara norises laiks: 10:00 — 17:00
Kafijas pauze - 11:30

Pusdienu partraukums 13:00 - 14:00
Kafijas pauze - 15:30

Merkis: Laut izanaliz&t savas darbibas kliidas un veikt nepiecieSamas izmainas sava darba stila.
Paaugstinat profesionalas iemanas un nostiprinat ar praktiskiem pardoSanas uzdevumiem un
metodem iegiitas zinasanas.

Metodika: Isas lekcijas mijas ar individualam un grupu nodarbibam. Praktiskajas nodarbibas
dalibnieki stradas ar savas kompanijas piedavatajam precém un pakalpojumiem. Isas lekcijas
giito informaciju dalibnieki sava atmina nostiprinas, pielietojot arT savas jau eso$as zinaSanas
individualajos un grupu darbos

Saturs un téma:

Kadas 1pasibas ir nepiecieSamas tirdzniecibas darbiniekam, lai efektivi pardotu savu preci:

o Kadas ir negativas pardeveju 1pasibas;
o Pozitivas / profesionala darbinieka 1pasibas;
o Konkréti pieméri katrai no 1pasibam.

Faktori, kas ietekmé klienta izvéli:

o Ka noteikt toni un izveidot uzticibu;
o Klienta lémuma pienemsanas process;
e Ka profesionali nodibinat kontaktu ar klientu.

Sarunas maksla / verbala un neverbala komunikacija:

o Ka uzklausit un saprast klientu;
o Ka papemt sarunas vadibu savas rokas;
» Ka pieskanoties klientam.

Profesionala jautajumu uzdoSana:

o Ka noteikt klientu vajadzibas un ieguvumus;
o PrecizgjoSie jautajumi.

Klienta iecuvumu un izdeviguma valoda:

o Klienta racionala, emocionala motivacija;
o Kompanijas piedavato precu / pakalpojumu analize;
o Klienta ieguvumu valodas izstradasana.

Efektiva precu/pakalpojumu prezentacija:

e PriekSrocibu / ieguvumu demonstracijas seciba;
o Kaiesaistit klientu pakalpojuma prezentacijas laika;
e Cetri pamatprincipi, kuri ir jaievéro prezentacijas laika.

Ka rikoties, ja klients izsaka iebildumus un ka tos noveérst:




o Ka stradat ar iebildumiem?

e Ricibas plana izstradasana, ja klients saka:
o "Aprunasos ar..."

"Dargi!"

"Citur ir izdevigaks piedavajums..."

"Padomasu!"

u.c.

o O O O

Ka profesionali piedavat klientam sadarbibu (Ka panakt vienoSanos):

o Tiesa piedavajuma metode;

e Alternativa metode;

e Noslégums ar pretjautajuma metodi,

o Karikoties, ja ir uzdots noslédzosais jautajums;
o Ka rikoties, ja tiek izteikts v€l viens iebildums.

Klientu apkalpoSana:

o Kadi faktori ietekmé€ klientu apkalposSanu;
o Galvenie iemesli, kapéc tiek pazaudgti patstavigie klienti.

Ko klienti sagaida no profesionalas apkalpoSanas?




