BIZNESA AKADEMIJA
PARDOSANAS SKOLA

Unikals biznesa apmacibu cikls:

UZNEMEJU VASARAS SKOLA

Cetru biznesa seminaru cikls, kura laika augstaka vai vidéja lTmena vaditaji
apgust vai atjauno zinaSanas tadas jomas ka darbinieku motivéSana un vértésana,
darbs ar klientu un pardosanas komandu, pardoSanas procesa vadiba un B2B
pardoSanas nianses.

VISS PAR TO, LAl JUMS BOTU
VEL VEIKSMIGAKS BIZNESS!

Seminaru cikla norise:

22. JULIJS: PAREIZIE DARBINIEKI — UZNEMUMA
VEIKSMES FAKTORS

29. JULIJS: KA 'PANEMT' NO ESOSIEM KLIENTIEM
VAIRAK, PIRMS KERTIES

PIE JAUNU MEKLESANAS

5. AUGUSTS: KA PARDOT DARGAK UN LIKT KLIENTAM ATGRIEZTIES VEL UN VEL
12. AUGUSTS: TIKAI VEIKSMIGAS DARIJUMU VIZITES UN APMIERINATI KLIENTI
noraditajos datumos, no pl. 10 — 16, Rigas centrs

Lektore: biznesa trenere un pardo$anas guru Egita Sproge

Ar vairak nekd 20 gadu pieredze tieSaja pardoSana un pardoSanas vadiba, pardoSanas procesu izveide,
pardoSanas komandas izveidé, pardoSanas komandas vadiSana, uznémuma izveidé, uznémuma vadisana,
starptautiska vairumtirdzniecibas uznémuma izveidé un vadiSana. Egita sava pardoSanas karjera ir veikusi
vairak ka 14 000 veiksmigas vizites gan mazo,gan vidéjo,gan lielo klientu B2B segmenta, stradajusi gan ar
Latvijas, gan starptautiskiem klientiem un piegadatajiem. Egita konsulté, sagatavo un vada macibu
programmas pardoSanas uznémumos, palidz pardo$anas organizaciju izveidoSana jau esoSos vai jaunos
uznémumos. To vadiba, attistiba un pieméro8ana jaunam situacijam. Uznémumos, kuros ir pardoSanas
komanda un uznémumos, kuros pardevejs ir viens vienigs.

Cetru biznesa apmacibu cena — EUR 799, pateicoties "Biznesa uzraviens"
lldzfinanséjumam — tikai EUR 199,-

Seminaru cikla apmeklétaju skaits — ierobezots.

Katram seminara apmeklétajam bonuss 400 eiro vértiba - reklamas vai reklamraksta
izvietoSanai portala BIZNESS LV.



SEMINARU CIKLA PROGRAMMA:
22. JULIJS / PAREIZIE DARBINIEKI — UZNEMUMA VEIKSMES FAKTORS

Ka izvertét darbinieka zinasanas, prasmes, kompetences?

Vai man pasam (ka vértétajam) ir viss,kas nepiecieSams otra cilvéka kompetencu izvértéSanai?
Varbt testéSanu uzticét profesionaliem, iepriek§ apspriezot mérkus?

IzvérteSanas dazados laikos — kompetences stajoties darba vai péc laika...Talants?

Vai motivéta darbinieka ir uznémuma nakotne?

Motivacija ....... MotivéSana;

NoveértéSana Plus talk / appraisal;

PadmotivéSana.

Radoss, talantigs darbinieks — uznémuma galvenais kapitals
« Kreativa klase un brivie agenti;

* RadoSums — biznesa resurss;

» Radosie profesionali;

» Kreativas klases veértibas;

* Darbinieku talantu identificéSana un vadidana.

Darbinieka motivatoru noteik§ana un realizacija

* Motivacijas dimensijas un tam atbilstosa motivéana;

* Panémieni, kas |auj noteikt darbinieka unikalo motivacijas karti;
 Darbinieka unikalas motivacijas kartes sasaiste ar darba
uzdevumiem;

» MotivéSana delegéSanas proces3;

» MotivéjoSas darba vides izveide.

29. JULIJS /| KA 'PANEMT' NO ESOSIEM KLIENTIEM VAIRAK, PIRMS KERTIES
PIE JAUNU MEKLESANAS

Efektiva pardosana konkurences apstak|os (I [imenis)

Pardevéjiem, tirdzniecibas parstavjiem ar pieredzi pardosana. Kursa gaita dalibniekiem bads
iesp€ja izvertét savu pardosanas stilu, metodes, uzlabot un papildinat savas eso8as zinasanas par
pardoSanu, papildinat argumentu krajumu un nostiprinat iebildumu (pretargumentu) apstrades
iemanas, iegut atbalstu darbam arvien pieaugosSas konkurences apstaklos, ka art apgut kritisko
situaciju novérsanas un risinadanas iemanas.

Integréta pardosana (Il 'menis)

PardoSanas specialistiem ar vidéju un augstu profesionalitates ITmeni B2B segmenta, kas ir
apguvusi pardoSanas pamatus. Integréta pardosana ir spé€ja rast citu celu un pieeju pardoSanas
procesam, dzili izprotot savu klientu un to, ka pasSa tirgots produkts/pakalpojums spéj klientam
atvieglot vina biznesa noturéSanu, attistibu un konkurétspéju.

Emocionala (empatiska) pardosana (lll imenis)

Pardevejiem, tirdzniecibas parstavjiem. Kursa gaitd - par to, ka veidot pozitivas attiecibas ar
dazadiem, tai skaitd sarezgitiem klientiem, k& radit un noturét klienta interesi; ka vadit klienta un
savas emocijas pozitiva gultng, lai pardoSanas process butu patikams un saistoSs gan klientam,
gan pasam. Un art - ka ikdienas rutind nezaudét motivaciju un gt pozitivas emocijas.



Sarezgiti klienti — katra pardevéja labakie skolotaji

Pilnveidot klientu apkalpoSanas prasmes, kultdru un attieksmi, uzlabot konfliktsituaciju risinasanas
un stresa parvaréSanas metodes, apzinat savas prasmes, priekSrocibas un potencialas iespé€jas
sarunas ar klientiem, iegat motivaciju, parliecibu par savam spé&jam, nostiprinat iegitas zinasanas
patstaviga darba.

5. AUGUSTS / KA PARDOT DARGAK UN LIKT KLIENTAM ATGRIEZTIES VEL UN VEL
Klienta izzinasana - vina problémas, grutibas, lai sagatavotu pardosanai.

Klienta iepazi$ana, problému un vélmju izzinaSana ir btiska pardoSanas stratégijas prieksrociba.
Svarigi ir klaustties un nemt véra visu, ko saka potencialais klients un péc sarunas veikt analizi. Ja
sarunas laika rodas neskaidribas, dro$i var parjautat neskaidras lietas - klienti, kuriem ir svarigs
labs serviss, sniegs savu viedokli, lai sanemtu arvien kvalitativaku apkalpoS$anu un produktus.

Kontakta veidosana ar klientu.

Izcila servisa priekSnosacijumi ir orientacija uz klientu un rapes par klienta interesém un labsajatu.
Sakotnéja kontakta veidoSana svarigu lomu ienem klienta apkalpoSanas étika, sarunas uzsak$ana,
valodas kultdra, balss tonis un tembrs, smaids un mimika, apgérba kultdra, acu kontakta
veidoSana, parliecino$a uzvediba un ne tikai. Pozitiva iespaida radiSana ir veiksmes atsléga uz
turpmako sadarbibu.

Galvenie "dargas" pardosanas noslépumi.

Lai veicinatu “dargo” produktu vai pakalpojumu pieprasijumu ir janem véra “VIP” klientu
apkalpo$anas principi, vinu vértibas, vélmes, prasibas, kas var butiski at3kirties no to klientu
vajadzibam, kas izvélas zema vai vidéja cenu [imena preces / pakalpojumus. Nenoliedzami, viens
no galvenajiem nosacijumiem dargas pardoSanas sekmésana ir “dargo” pre€u un pakalpojumu
efektiva prezentacija, tacu tas nebit nav viss.

12. AUGUSTS / TIKAI VEIKSMIGAS DARIJUMU VIZITES UN APMIERINATI KLIENTI

Mekléjam atbildes uz jautajumiem:

Ka saprast, kuri klienti ir vizites verti?

Ka norunat tik§anos?

Kads ir pardevéja minimums?

Vai ir vélami priekSdarbi, lai saktu gatavot vizites planu? Kadi?
Vai tieSam planojam viziti rakstiski?

Kas japaredz plana? Prezentét produktus un firmu? Ka to darit?
Cik svariga ir vizites norise?

Ka paredzét un readét uz negaiditam situacijam vizites laika?
Ko dartt péc vizites?

Ka reagéjam situacijas ar galapircéjiem mazumtirdznieciba?
Viesmiliba ir miliba pret viesiem.

Lielaka dala cilvéku sliecas uzskatit dazadu pre€u un pakalpojumu pardevéjus par uzmacigiem tipiniem,
kuriem trikst gan izglitibas, gan labu manieru. Tacu pardoSanas maksla ir viens no biznesa stiirakmeniem.
Veiksmiga pardoSana ir iesp€jama tikai tad, ja pats pardevéjs ir pilnigi parliecinats par konkréto produktu vai
pakalpojumu. Jebkada nepérliecinatiba bus diezgan uzkrito$a no klienta redzes punkta.

Pardevéjam jabit skaidram un tieSam — tirgoSanas procesa nav vietas sarezgitam izteiksmes veidam. Ta

vieta pardevéjam jabat spéjigam veikli, skaidri un péc iespéjas vienkarsak izskaidrot piedavajuma (vai ta
bltu prece vai pakalpojums) batibu. Tas ir svarigi tadél, ka lielakas problémas nereti rada potenciala klienta



apmulsums — apmulsis cilvéks nav gatavs noslégt darjjumu.

Zinama spiediena izdariSana uz potencialo klientu ir liela maksla. Pardevéji médz runat par FUD (Fear,
Uncertainty, Doubt jeb bailém, nenoteiktibu un Saubam), kas reizém radamas klientu pratos. Tacu galvena
maksla ir neparspilét — Sim bridinajumam jaizskan pietiekami skaidri, tacu tikai vienreiz. Ta atkartoSana vél
un vél var padart cilvéku dusmigu, kas atkal nenaks par labu dartjjuma noslégSanai.

Klients ir japazist. Pardevéjam ir javeic pétijumi, lai noskaidrotu potenciala klienta vajadzibas un mérkus,
kadus vin$ grasas sasniegt. Atkariba no ta ari modificéjams piedavajums. Ja pardevéjs nezinas, ar ko
potencialais klients nodarbojas, no darfjuma var nekas nesanakt.

Cetru biznesa apmacibu cena — EUR 799, pateicoties "Biznesa uzraviens"
lTdzfinanséjumam — tikai EUR 199,-

Seminaru cikla apmeklétaju skaits — ierobezots.

Katram seminara apmeklétajam bonuss 400 eiro vértiba - reklamas vai reklamraksta
izvietoSanai portala BIZNESS LV.

Péc seminaru cikla ta dalibniekiem bus iespé&ja sanemt individualas konsultacijas par jautajumiem,
kas saistiti ar seminara tému. IntereséjoSos jautajumus iesp&jams iesitit armT pé€c seminara pa e-
pastu un nedélas laika sanemt izsme|oSas atbildes.

Par seminara apmekléjumu tiek izsniegta aplieciba. Cena ieklauti apmacibu materiali, kafijas /
téjas pauzes.

Seminara norise no 10:00 Iidz 16:00, RIGAS CENTRS.
Kontaktinformacija:

Biznesa izglitibas centrs “Biznesa Akadémija”

Diana Rudzite

Talrunis 20355559
biznesa.akademija@live.com
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