Aktualais seminars

Rezultativa pardosana

Tris (3) dienu aktivs trenins

Kad: 21.-23. Februaris 2012 ® |
Kur: ,Barons”, Grieku zale, Riga, Kr. Barona iela 108

Kam: visiem, kam svarigi sasniegt labakus rezultatus

Kapéc: lai pardosanas darbs mums sniegtu gandarijumu un particibu
Kas: vaditajs Alens Sé&fers

Cik: izmaksas Ls 195.00 + PVN 22% dalibniekam, iek|auts: pasniedzéja (-u) atalgojums, macibu materiali,
kafijas pauzes, biznesa pusdienas

Trenina meérkis
v' Uzlabot pardo3anas procesu un prasmes, ka rezultata palielinat pardosanas apjomus
Metodika
v" 3 dienu (9.30 - 18.00) praktisks trenins - seminars ar aktivu dalibnieku iesaistisanu
v Situacijas analize, lomu spéles
v" VIDEO trenin$ un VIDEO analize
v Diskusijas un pieredzes apmaina, atgriezeniska saikne dalibniekiem
v" Max dalibnieku skaits grupa - 12
Trenina saturs
v' Pardo$anas loma uznémuma
e Apkalposanas un pardosanas loma uznémuma
e Kasietekmé uznémuma pardosanas rezultatus
e NepiecieSamiba pardot: tirgus situacija, iespéjas
v' Pardevéja produktiva darbiba. Pardo3anas process. Kas ietekmé pardevéja pardosanas rezultatus
e ,Pareiza” domasana, energija un koncentrésanas
e  Meérkis un motivacija. Progress un iespéjas
e SagatavosSanas. Darba instrumenti. PlanoSana. Prioritates
e Jaunie un vecie klienti
e Telefona zvans —tikSanas norunasana, detalu noskaidrosana vai bezrezultativa térzésana
e Piedavajuma sagatavoSana. Piedavajuma pasniegSana
e Vizite pie klienta
e Konsultativa un radosa pardosana
v' K& virzit pardo$anas sarunu. Sarunas mérkis. Pardevéja uzvediba
e Kontakta veidoSana. Sarunas atklasana. Sarunas plans
e Klienta — pardevéja savstarpéja uztvere un stereotipi. Ko klienti gaida un ko vini nesanem
e  Cilvéku tipi. Emocijas. Pardevéja attieksme. Smagie klienti
e Pardevéja téls. Kermena valoda. Aréjais izskats un etikete
e Vietas izvéle un citas nianses
e Iniciativa, parlieciba un ietekme
e Klienta situacija, vajadzibas un Iemumu pienemsanas kritériji
e Klienta situacijas, mérku, vajadzibu un vélmju noskaidrosana
e Vajadzibu radiSana un vadisana. Atklatas un sléptas vajadzibas. Jautajumi un klausisanas
e Kadair klienta Iemumu pienemsanas shéma
e Piedavajums — produkta prezentacija. Pardevéja iespéjas
e Risinajums klientam. Ta pasniegSana. Cena
= Risindjuma pamatojums. Isto labumu izcel$ana
=  Klienta ticamiba, uzticiba risinajumam vai iebildumi un Saubas
e Virzisana (pagrisana) uz lemumu. Sarunas nosléegums. Kontakta nostiprinasana
e  Turpmaka darbiba. Vizites analize. Mérku izvértéjums. Secinajumi
v'  Pécpardosanas darbs
e  Pasltijuma izpilde. Solijumi un to izpilde
e Klienta informésana. Atgadinasana par sevi. Klienta apmierinatiba

Alens Séfers +371 29277537



