TELEFONPARDOSANA| DARIJUMI BEZ
TIKSANAS: ZVANA SPEKS, KAS PARDOD

Ar biznesa treneri Guntu Simenovsku

Pardosana bez klatienes tikSanas — misija iespéjama. Telefona saruna joprojam ir viens no
efektivakajiem veidiem, ka uzsakt kontaktu ar klientu, atklat vina vajadzibas un virzit uz [mumu.
Bet tikai tad, ja zini, ko saki un ka saki.

ST praktiska apmacibu diena ir veltita tam, ka padarit telefona zvanu par parliecino$u
pardosanas instrumentu — sakot no pirmajam sekundém [lidz klienta “ja”.

Mérkauditorija

2. junija e Klientu apkalpoSanas specialisti
9.00 — 16.30 (Klatiene) e Pardosanas specialisti

Dalibas maksa: 275 EUR + PVN e Tiem, kas vélas uzlabot sarunu

vadiSanas prasmes efektivai
komunikacijai

TRENERE UN KONSULTANTE GUNTA SIMENOVSKA

Vairak k& 20 gadu pieredze pardoSanas vadisana B2B un B2C
segmentos.

Profesionala pieredze ir uzkrata, vadot pardoSanas komandas un
procesus Latvijas vadosajos uznémumos — Swedbank, Balta, Tele2.
Sobrid parvalda pardo$anas vadibas procesus starptautiska [Tment
Balkanu valstis un nodroSina pardoSanas treninus un konsultacijas
uznémumu filialu tikla.

Piedalijusies LU starptautiskaja konferencé “Marketings un inovacijas”
ar referatu par pardoSanas procesu ietekmi uz biznesa stratégiju un
organizacijas télu.

Izstrada un vada treninus grupas un konsulté tieSaja pardosana B2C
un B2B segmentos (vajadzibu izzinaSana, SPIN metode), pardosana pa telefonu, pardoSanas
vadisana.

Izglitiba: magistrs uznéméjdarbibas vadiba, bakalaurs starptautiskajas ekonomiskajas
attiecibas. Papildus izglitiba: Brian Tracy International “High Performance Business &
Leadership” sertifikats.

Trenera profils|
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https://www.kic.lv/treneri/gunta-simenovska

PROGRAMMA

“Zelta minutes” princips: Ka jau pirmajas sekundés uzbuveét uzticibu, piesaistit
uzmanibu un iedarbinat sarunu

o Kas ir svarigi sarunas sakuma, lai klients nenomet klausuli?

e Ka 30 sekundés izveidot pirmo uzticibas tiltu?

e 3 galvenie jautajumi, ar ko uzsakt sarunu dazadam klientu situacijam.
e Sarunas skripts — ja vai né?

Sarunas vadibas maksla: posmi, kas ved lidz “ja” — no 30 sekunzu zvana lidz
uzticibai. Ka strukturét sarunu ta, lai klients jutas dzirdéts un ieintereséts — ari
telefoniski.

« Ka runat caur klienta prizmu, nevis produkta prizmu - vienkarsi triki, ka laut

klientam sajust — “Seit runa par mani!”

o Kavirzit uz lemumu - strukturéti posmi, kas palidz klientam pasam nok|at pie “ja”.

« Produkta vértiba nevis cena — ka panakt, ka cena nav Skérslis vai izmaksas?

« Telefona pardoSanas ipatnibas, kas janem véra, salidzinot ar klatienes tikSanos.

Kad “né” nozimé “palidzi saprast”: ka saprast iebildumu sakni un parverst to
iespéja. Kapéc iebildumi nav Skeérslis, bet signals, ka klients vél doma — un ka tos
izmantot ka tiltus, ne sienas.

o Kapéc iebildumi rodas, un ko tie patiesiba pasaka par klienta vajadzibu?

» 5 solu pieeja, kd apstradat jebkuru iebildumu mierigi un parliecinosi.

o Frazes, kas atslédz sarunu talakai attistibai, nevis iedzen starf.

IEGUVUMI DALIBNIEKIEM
e ZinaSanas, ka sakt sarunu un noturét klienta uzmanibu, lai klients nenomet klausuli.
e legis parbaudttu struktiru un frazes, kas pardod pa telefonu.
o Prasme vadit sarunu strukturéti un virzit uz rezultatu.
e Maceés parliecinosi apstradat iebildumus un virzit uz “Ja”.
o Palidzes ne tikai efektivak pardot, bet arT justies drosak, profesionalak un elastigak
ikdienas sazina ar klientiem
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