Seminaras

"Kalp pravesti derybas
derybas su uzsienio
uzsakovais norint
pasiektl geriausio
rezultato”



SESIS KARTUS PAKARTOK, VIENA KARTA GAL NUPIRKS....

Eil. Nr. MEDZIOTOJU ALGORITMAS FERMERIU ALGORITMAS
1.
2.
3.
4,
5.
6.
TELEFONINIO POKALBIO PANAUDOJIMAS DERYBOSE

Eil. Nr. | Telefoniniy skambuciy tipai Kokius jus vykdote?
1. Naujy klienty paieska:
1.1. Naujy produkty paieska,

susitikimy paskyrimas
1.2. Tyrimai telefonu
2. Pardavimy galimybeés

maksimalizacija:
2.1. Pakartotiniai skambuciai
2.2. Ekstensyviis ir intensyvis

pardavimai




3. ISlaikymas klienty:
3.1. Popardaviminis palaikymas
3.2. Pasveikinimo skambucdiai
3.3. Pagrindiniy klienty valdymas
3.4. Kontakty plano sukiirimas
Pokalbio pradzia
Eil. Pavadinimas Aprasymas Kaip galima biity
Nr. modifikuoti savo
imonéje?
Daugiau pasitikéjimo. Kalbékite lygtai
1. Metodas- manes | jusy laukty.
laukia Laba diena as toks ir toks man reikia to ir
to.
2. Metodas - pseudo
rekomendacija
AS  Zinau, kad jas esate pats
3. Metodas - kliento | didziausias......gamintojas, tiekéjas....
specifika AS Zinau, kad jus dirbate su iSskirtiniais
Klientais...
AS Zinau, kad jas dirbate penkiomis
Kryptimis...
Jeigu klientas turi naujieng, tai jis
4. Metodas - kliento | koncentruojasi j ja ir apie ja galvoja.
naujienos IS kur Zinoti - skaitykite laikra$¢ius,
specialius leidinius, zitirékite naujienas.
AS vakar skaiiau jiisy pasisakyma, jis
sakéte......taip....a§ i§ kompanijos ....Kaip
jus zitirite | seminarg praktikg .......
Laba diena asS ... AS atstovauju
5. Metodas - miisy | kompanijai, kuri jau dirba su 40 jmoniy
specifika darbuotojais.

Mes jau tiekiame ..... jmonéms savo




produkcija

Metodas -
akivaizdus faktas

Laba diena as is ...... as zinau, kad visos
kompanijos daro tai ir tai.....ar jis jau
daréte tai.....pirkote tai..ne ...tada a$
jums ar galéciau uzvezti ir
parodyti......papasakoti......

Metodas -
rekomendacijos

PapraSykite jusy kliento, kuris patenkintas
jusy suteikta paslauga ar preke,
rekomendacijy.

Jus jsitikinote miisy paslaugy kokybe. Gal
jus galétuméte pasakyti, 1 ka 1S jusy
partneriy ar klienty man Kkreiptis, kad
galécCiau pasiiilyti savo paslaugas?

-laba diena ... ia .18 ... man
rekomendavo jums paskambinti........

Kuo didesnis to Zzmogaus autoritetas, tam
kuriam skambinate, tuo daugiau Sansy,
kad pasiseks.

Neuzmirskite, kad rekomendacijos js
prasote uz gerai atliktg darbg ir ¢ia néra ko

geédytis.

Metodas - netikros
rekomendacijos

Suzinokite, kas kompanijoje yra tokio
paties lygio ar truput] Zemiau negu jus
dominantis Zmogus, kuris nedirba Siuo
klausimu. Paklauskite, kas dirba Siuo
klausimu, pas ka galima kreiptis.

Tam zmogui daZniausiai néra sunku
pasakyti, o jis jau kalbédami su reikiamu
Zzmogumi galite sakyti, kad jis jums
rekomendavo kreiptis jisy kuruojamu
Klausimu.

Metodas - jeigu
...tada tai....

Turite Zinoti, kaip jus galite su savo
produktu pagerinti kliento padétj. Jeigu
jus norite, kad bty .....tada mes galétume
apie tai pakalbéti.

10.

Metodas- misy
naujienos

11.

Metodas -
atsiliepimai ir
nuorodos

Laba diena as....i18 kompanijos.....mes
priklausom 5 geriausioms......apie mus
rasé....mes dirbame Su......musy
paslaugomis naudojasi.....

12.

Metodas -
komplimentai.

Jis turi biiti sékmingas jeigu ne, tai bus
kaip nenusisekes juokas, tyla ir
nejaukumas.




Istorijos, kurias galima sukurti apie save didinant prekeés Zenklo Zinomumg ir verte

Istoriju variantai

Kaip tai galétuméte panaudoti sau

1. Inovatoriai. Galima iSanalizavus savo jmonés
istorija, surasti tokiy inovacijy kurias jis

padaréte pirmieji savo veiklos srityje.

2. Kazkuo geresni nei Kkiti. Padaryti savo
produkty, paslaugg analize¢, surasti kokig vieng
savybe, kur jis esate geriausi ir kurti istorijas

kaip tai svarbu.

3. Kurti rimty konkurenty jvaizdj vedantiems
prekiniams  Zenklams.  Susirasti  stiprius
konkurentus, kurie yra gerai zinomi rinkoje ir
kurti istorijas, kaip jus kovojote su jais, Zinoma,

pasakojant apie savo pergales.

4. Istorija. Kai kuriuos savo dizaino elementus
padaryti nekintamus, pagrindingje produkto,
paslaugy grupéje. Pasakoti istorijas, 1§ kur
atsirado Sitie iSskirtinumai, kodél taip turi biiti,
taip yra gerai. Taip formuosite ilgalaikj kliento

prisiri§ima.

5. Zinomy Zmoniy ,,zZvaigzdziy“ pritraukimas
u U, u

prekeés Zenklo reklamai.

6. Tikéjimas Zmonémis. Pasakoti, kaip jus
mylite ir gerbiate zinomus Zmones, ir kaip jais

ripinatés.

7. Pasakojimas apie tai, kaip jus jsimyléje
savo produkty, paslauga. Klientams patinka

iStikimybé ir prisiriSimas.

8. Pasakojimai Kkaip jus modernizavotés,

atsinaujinote.

9. Pasakojimai apie tai, kaip Zmogus jauciasi

naudodamas jiisy produkta, paslaugg.

10. Pirmieji, kurie $j produkta sukiiré, atvezé

j rinkg.

11. Istorijos apie tai, kokius mokslinius




tiriamuosius darbus jis vykdote.

12. Kaip jus mokate prognozuoti. ,,O mes tai

sakéme pries tris metus, kad bus taip*.

13. Individualumas, pasakoti kokie jiis

individualis, iSskirtiniai i§ visy Kity.

14. Jus gerbiate asmenines laisves.

15. Pasakojimas apie nacionalinj
iSskirtinuma. Itaka j produkta ir paslauga.

Pvz., visos japoniskos prekés kokybiskos

16. llgaamziSkumas. Pasakojimas apie savo

ilgg jmonés istorijg.

17. Atsakomybé uz kitus. Pasakoti istorijas,

kaip jiis ripinatés kazkuo tai.

18. Pasitenkinimas savimi. Pasakojimai, kokie

jus esate patenkinti savimi.

19. Pasakojimas, kad jiis — ne visiems.

20. Svari reputacija.

21. Istorijos, kokie jus geri, neklystantys.

22. Jus labai efektyviis.

23. Prestizas. Pasakojimai — tai verta jsigyti, jei

nori i8siskirti 18 kity.

24. Teisinga kaina.

25. Jus darote kazka grei¢iau uz Kkitus.

26. Jus iSkeliate naujus tikslus.

27. Jumis galima pasitikéti.

28. Jiis riipinatés savo klientu.

29. Jis ambicingi.

30. Jus turite svajone.

31. Apie jus visi kalba.

32. Jus paprasti.

33. Jiis esate pardavimy lyderis.

34. Jus esate ,,tautinis* prekinis Zenklas.

35. Jus — kokybés etalonas.

36. Jus ilgaamzZis, esate ilgiausiai rinkoje.




37. Jus moteriskiausias.

38. Jus vyriskiausias.

39. Jus ekologiskiausias.

40. Jus saugiausias.

41. Jus vienkartinis, nereikia prisiriSti -
panaudojai ir iSmesk. (Pvz., vienkartinés

serveteles).

42. Jus remiatés intuicija.

43. Jis duodate daugiausiai impulsy
vartotojui.  (nuolaidos, nuolaidos, akcijos,

apdovanojimai uz lojaluma)

44. Jus inovatoriai reklamoje.

45. Jis galite prisitaikyti prie bet kurio noro.

46. Jus tenkinate aktualiausius poreikius.

47. Jus rapinatés nacionalinémis,

seksualinémis ir Kkitokiomis maZzumomis.

48. Jis stebuklingi.

49. Jis esate visur. Jus galima nusipirkti visoje

Lietuvoje.

50. Jus padedate Zmonéms pabégti nuo

realybés.

51. Jus primenate vaikyste.

52. Jis nugaléjote konkurentus.

53. Jis ambicingi.

54. Jus populistai.

55. Jis pasitikite savimi.

56. Jus sukiiréte kita pasaulj.

57. Juas revoliucionieriai.

58. Jiis darote didziausius pokyc¢ius.

59. Jis sprendZiate uzduotis.

60. Jus sprendziate kliento problemas

61. Jus susikoncentrave j...

62. Jas gaminate multimodalinius produktus.

63. Jus didziausi.




64. Jus paprasti.

65. Jus specializuojatés...

66. Jius nuoseklas.

67. Jus kuriate glaudZius rySius tarp pirkeéjo

ir pardavéjo.

68. Jus atkaklus.

69. Jus isdidas.

70. Jus jjungiate.

71. Jus remiate.

72. Jus prisiderinate prie klienty.

72. Jus emocionalis.

73. Jus praktiskKi.

74. Jus sékmingi.

75. Jus evoliucionuojate.

76. Jus turite teises.

77. Jus kitokie.

78. Jus vedate kitokj gyvenimo buda.

79. Jus stilingi.

80. Jus patogis.

81. Jusy kainos priimtinos.

82. Jis vieninteliai ir nepakartojami.

83. Jus sveiki.

84. Jus Svaris.

85. Jus iSslavine.

86. Jius eksportuojate.

87. Jus atsiradote atsitiktinai, bet dabar

madingi.

88. Jis galite prisiderinti.

89. Jus kontroliuojate.

90. Juisy kitoks statusas.

91. Jus aktualus.

92. Jusy kryptingi.

93 Jiis neprieinami visiems.

94. Jus prabangis.




95. Apie jus kuriami mitai.

96. Jus valingi.

97. Jus iSsamiai sprendZiate problemas.

98. Jus gelbéjate.

99. Jus principingi.

100. Jas kovojate.

101. Jus linksmi.

102. Jus be kompromisy.

103. Jus atsirandate laiku.

104. Jus atstovaujate naujg ekonomika.

105. Jias nieko nereklamuojame.

106. Jis ekspertai.

107. Pas jus geriausios technologijos.

108. Pas jus atvira vadyba.

109. Jus pakeitéte mastyma.

110. Jas ne konformistai.

111. Jus iSoriSkai patrauklis.

112. Jis vieningi.

113. Jais svajoné.

114. Pas jus ilgiausias galiojimo laikas.

115. Jis amzini.

116. Jus tradiciski.

117. Jas Silti.

118. Jis skiriatés nuo Kkity.

119. Jus saugis

120. Jus nepriklausomi.

121. Jus minimalas.

122. Jus paveldéjote.

123. Jus mylite.

124. Jis uZzimate rinkos nisa.

125. Jus ekscentriski.

126. Jus akcentuojate ...........cceeeveveneennene

127. Jus seksualis.

128. Jis dvigubi.




129. Jus patogiis.

130. Jus juokaujate.

131. Jus anti-estetiski.

132. Jis ironiski

133. Jis mylite gyvenima.

134. Jus adaptavotés prie Sios situacijos.

135. Jus gerai informuoti.

136. Jus visada suspéjate.

137. Jus greiti.

138. Jis patyre.

139. Js viesi.

140. Jas Zinote paslapti.

141. Jus Zinote paslaptinga recepta.

141. Jus abipusiai naudingi.

Komercinio pasiilymo panaudojimas derybose

RYSIAI SU VISUOMENE: IDEJOS

32 budai, kaip sukurti jusy organizacijos naujienas, kurios sudominty Ziniasklaida

Eil. Budai PavyzdZiai
Nr.

1. | Suraskite rysj su Sios dienos
naujienomis

2. | Padirbékite su eiline vieSa asmenybe

3. | Padarykite bendrg projekta su
laikras¢iu arba kitomis ziniasklaidos
priemonémis

4. | Atlikite apklausg arba balsavimag

5. | ISleiskite ataskaitg




6. | Susitarkite dél interviu su jZymybe

7. | Dalyvaukite diskusijoje

8. | Suorganizuokite kolektyvinius
apdovanojimus arba pagerbimag

9. | Organizuokite kalba

10. | Pasisakykite remdamiesi analize arba
prognoze

11. | Suformuokite ir paskelbkite komiteto
sudét]

12. | Suorganizuokite rinkimus

13. | Paskelbkite apie naujo vadovo
paskyrimg j vienas i§ pareigy

14. | AtSveskite metines

15. | Padarykite fakty reziume

16. | Panaudokite susiejimui su Svente

17. | Suorganizuokite iSvyka

18. | Paskirkite apdovanojima
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19.

Suorganizuokite varzybas

20.

Atlikite apibendrinimag ir ji paskelbkite

21.

Pasirodykite prie§ visuomeng

22.

Surezisuokite specialy jvykj

23.

ParaSykite laiska

24.

Paskelbkite gautg jiisy laiSka

25.

Adaptuokite visuomenines ataskaitas
ir apklausas vietiniam naudojimui

26.

Surezisuokite debatus

217.

Akcijai panaudokite gerai Zinoma datg

28.

Apdovanokite kokia nors organizacija

29.

Organizuokite apzvalging keliong |
dukterines, konkurenty jmones ir
aprasykite tai

30.

Atlikite projekto inspektavima

31.

Paskelbkite pagyrima

11



32. | Paskelbkite protesta
SPAUSDINIMO TIPAI
Paveiksliukas Paveiksliukas
Tekstas -
Paveiksliukas
Paveiksliukas Paveiksliukas
SAUKINYS
Paveiksliukas
Tekstas
Tekstas
SAUKINYS
Maketas Mondian Maketas Tinklelis
Paveiksliukas Tekstas
Paveiksliukas
SAUKINYS
Tekstas
Tekstas

Tekstas

Maketas Langas

Maketas Daug teksto ir mazai vaizdo

12




Paveiksliukas

Tekstas

Tekstas
Paveiksliukai kampuose
Saukinys
Saukinys Tekstas
Maketas Rémelis Maketas Cirkas
Paveiksliukas Paveiksliukai

REKLAMINIS SAUKINYS

Tekstas

Pagrindiniai akcentai

Paveiksliukas

[
Saukinys

Tekstas Tekstas

Tekstas

Maketas Tekstinés reklamos

Maketas Per 2 psl. vaizdiné
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PAVADINIMAS

Tekstas

SAUKINYS

Paveiksliukas

Paveiksliukas

Paveiksliukas

PAGRINDINIS

Pagrindinis Saukinys

Tekstas

Paveiksliukas

SAUKINYS

1.Tekstas

<

N4 2.Tekstas

2

|

)

X

]

>
3.Tekstas ;ﬁ

Kaina
Prekeés
Aprasas

Paveiksliukas

Maketas Siluetas

14




EFEKTYVUS BENDRAVIMAS SU GYVENTOJAIS

Silpni gyventojo (kliento) taskai

Silpnos vietos Faktai Irodymai Nauda
1. Nerimas 1. 1. 1.
2. 2. 2.
3. 3. 3.
2. Gobsumas 1. 1 1.
2. 2. 2.
3 3. 3.
3. Naujumas 1. 1 1.
2. 2. 2.
3 3. 3.
4. Komfortas 1. 1 1.
2. 2. 2.
3 3. 3.
5. Savigarba 1. 1 1.
2. 2. 2.
3 3. 3.
6. PrisiriSimas 1. 1 1.
2. 2. 2.
3 3. 3.

Pasiulymu variantai, nurodantys pasekmes

Pasiiilymai ir pasekmés

Jiisy pasiilymai ir pasekmés

1. ,Mes kuriame tinklalapius pagal klienty
uzsakymus*
1§ cia seka pasekmé?

2. ,,Mes placiai reklamuojamés internete®
1§ cia seka pasekmé?

3. ,,Mes Zinomi visame pasaulyje*
1§ cia seka pasekmé?

4. ,,Potencialiis pirkéjai, dazniausiai, Zino apie jus i$
miusy tinklalapio®
1§ Cia seka pasekmé?

5. ,,Potencialius pirkéjus, daZniausiai, pritraukia
miisy tinklapio kokybé*
Is Cia seka pasekmé?

6. ,,Mes atrodome geriau uz konkurentus*
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Is Cia seka pasekmeé?

7. ,,Potencialiis pirkéjai, didesne tikimybe, produkta
1sigys pas jus, o ne pas konkurentus*
1§ cia seka pasekmé?

8. ,,Mes padidiname misy klienty pardavimus*
1§ cia seka pasekmé?

Pasekmeés

Jisy variantai

1. ,,Mes padésime jums padidinti pardavimus*

2. ,,Su miisy pagalba pirkéjai bus paskatinti kreiptis }
jus, o ne | jusy konkurentus*

3. ,Mes suteiksime patrauklesnj jvaizdj, nei
konkurenty*

4. ,Jus potencialiems klientams sudarysite
i1spudingesnj jvaizdj déka misy puikiy tinklalapiy

Tam, kad geriau suvokti, kokios gali biiti teigiamos pasekmés klientui, galima naudoti

RITES metodika.

RITES reiskia 5 pasekmes, dazniausiai, naudingas (pasirinktinai arba pilnoje sudétyje)

klientams

Pasekmeés

Jiisy turinys

1. Risk redution (riziky sumazinimas)

2. Ingome increace (pajamy padidinimas)

3. Time saved (laiko taupymas)

4. Expedinture reduction (iSlaidy sumazinimas)

5. Stress relief (streso nuémimas)

Jeigu jus gebantis uztikrinti iSvardytas pasekmes, tai labai gerai. Pagalvokite, kokias dar

galétuméte papildomas duoti teigiamas pasekmes klientui, kaip tai jrodysite ir pristatysite klientui.

Reikia nuolat tobulinti pasekmiy formulavima. IS to atsiranda antroji uzduotis — suteikti pasekmiy

formuluotéms daugiau jtikimumo.
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Kaip galima

Jiisy variantas

2. Jis: ,,Kokia man iS$ to nauda?“

3. Jus: ,,Tai jums naudinga, nes ............. (bus

tokia pasekme)*

Tai padés jums tiksliau suformuluoti jisy pasekmiy privalumus. Pazitirékime, kas gausis,

jeigu mes remsimés kompiuteriy jmonés pasekmiy tinklo pavyzdziais, Zr. lentele .

Pavyzdys

Jiisy variantas

1.Jas: ,Jusy darbuotojai neuzsiims trukdziy

Salinimu®.

2. Klientas: ,,Kokia man i§ to nauda?“

3. Jus: ,,Tai jums bus naudinga, nes jie galés
padidinti pardavimus, o neuzsiimti veikla, kuri

neduoda jokios naudos jusy jmonei*.

Formuluodami pasekmes neuzmirskite pateikti tas pasekmes, kurios yra reikSmingos

klientui.

PASIRUOSIMAS DERYBOMS - 1 variantas

Etapai

Jis

Jie

1. Interesai ir pozicija

2. Propozicija

3. Laikas

4. Vieta

5. Vietos paruoSimas
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6. Kokig reikia turéti informacija
deryby pradzioje

7. Delegacijos sarasSas

8. Finansai

9. Techning¢ jranga

10. Apgyvendinimas

11. Kultiiriné programa

12. Dovanos, banketas,
delegacijos palydéjimas

13. Silpnosios vietos

14. Poreikiai:
1. asmeniniai
2. socialiniai
3. organizaciniai

15. Argumenty lentelés
uzpildymas

16. Marketinginio mikso
ypatumai

17. Apie deryby esme¢ (problemos
istorija, kokioje ji dabar basenoje,
dokumentai).
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18. Kas bus delegacijoje.
Socialiniai klienty tipai.

19. Kokie rySiai su verslo,
politine aplinka, kas gali daryti
jtakg deryby procesui.

20. Deryby dalyviy profesiné
kompetencija.

21. Jy patyrimas versle.

22. Dalyvavimas derybose ir
rezultatas.

23. Charakterio savybés, skonis,
jprociai, prisiriSimai, ZmogiSkos
silpnybés.

24. Jy potencialiis sgjungininkai
deryby metu.

25. Jy potencialas prieSininkai
deryby metu.

26. Kokiy eksperty paslaugy
reikés deryby metu.

27. Numatyti taktinius deryby
vedimo budus, kurie gali biti
reikalingi Sioje situacijoje

28. Bendroji vedimo strategija

29. Numatyti, kokios gali iskilti
problemos ir budus, kaip
planuojama jas jveikti
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30. Pagalvoti, kaip bus tai
pateikiama ziniasklaidoje

2 variantas. PASIRUOSIMAS DERYBOMS - supaprastintas variantas
Imoné:

Kita pusé:

INTERESAI, POZICIOS IR PROPOZICIJOS
MANO:

1. Interesai

2. Pozicija

3. Propozicijos

JU:
1. Interesai
2. Pozicija

3. Propozicijos

ALTERNATYVOS

1.
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GALIMOS STANDARTINES SITUACIJOS

1.

GERIAUSIA ALTERNATYVA

Mano

Ju

MANO PROPOZICIJA (PASIULYMAS)

1. Trokstu

2. Liksiu patenkintas

3. Pakesiu

JU PROPOZICIJA (PASIULYMAS)

1. TroksStu

2. Liksiu patenkintas

3. Pakesiu
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DERYBU ETAPAI
1. PasiruoSimas deryboms:

Pirminés konsultacijos.

Deryby reglamento sukiirimas.

2. Deryby pradiia:

Pasitlymy paketo kiirimas.

Tarpusavio interesy, poziiiriy, koncepcijy ir pozicijy tikslinimas.
3. Pagrindiné dalis:

Nesutarimy i$siaiskinimas.

Problemy aptarimas.

Argumenty, palaikan¢iy misy pozicijg ir pozitrius, pateikimas.
Sprendimy varianty aptarimas.

Pozicijy derinimas.

Susitarimy sukiirimas.

Kirimas bendry sprendimy, kaip bus vykdomas susitarimas.

4. Pabaiga:

Deryby uzbaigimas.

Deryby proceso ir rezultaty aptarimas.

3 variantas. PASIRUOSIMO DERYBOMS IR DERYBU EIGOS ANALIZES ANKETA —
iSpléstinis variantas

IMONE .o 2 PUSE wevveeeeiiiiiee sttt
Deryby tema i1 tIKSIAS .....eeeiiiieiieeee et e e e
Data ....ccoveveiiieeeeee e
Eil. Etapai Mes Jie
Nr.
1. Silpnosios vietos 1. 1.
2 2.
3. 3
2. Interesai, pozicija 1. 1.
2 2.




Propozicija

Sutampancios pozicijos

Nesutampancios pozicijos

Nesutarimy i$siaiSkinimas

Problemy aptarimas

Argumenty pateikimas
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5. 5.
6. 6.
7. 7.
8. 8.
9. 9.
10. 10.
9. Sprer'ldimuz varianty 1. 1.
aptarimas
2. 2.
3. 3.
4. 4.
10. Pozicijy suderinimas 1. 1.
2. 2.
3. 3.
4. 4.
5. 5.
11. Susitarimo kiirimas 1. 1.
2. 2.
3. 3.
4. 4.
5. 5.
12. Etapy, kaip bus 1. 1.
sprendziamas ir vykdomas
susitarimas, nustatymas 2. 2.
3. 3.
4. 4.
5. 5.
6. 6.
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13. Deryby pabaiga 1. 1.
2. 2.
3. 3.
14. Deryby aptarimas 1. 1.
2. 2.
3. 3.
4. 4,
5. 5.

Zmoniy tipai, kurie mégsta manipuliuoti

Zmoniy tipai

Ar turite tokiy savybiu

Derybuy partneriai, turintys
Sias savybes

1. Diktatoriai, kurie pervertina
savo jéga, dominuoja, jsakinéja,
stengiasi vadovauti kitiems.

2. Skuduras. Pervertina savo
jausmingumg.

3. Kalkuliatorius. Kontroliuoja
visus ir visur, apgaudingja,
stengiasi  iSvengti, meluoja,
stengiasi pergudrauti, stengiasi
pertikrinti.

4. Prielipa. Pervertina savo
priklausomybe, nori, kad juo
rupintysi, leidzia ir stengiasi
priversti, kad kiti atlikty jo
darbus.

5. Chuliganas. Pervertina savo
agresija, nedraugiSkuma. Valdo
vadovaudamasis visokiais
gasdinimais.

6. Geras vaikinas. Pervertina
savo ripest], meile, démes;,
uzmusingja visus savo gerumu.

7. Teiséjas. Pervertina savo
kritiSkuma, niekuo netiki, pilnas
nuoskaudy, nepasitenkina
visuomet, su sunkumu atleidzia.
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8. Gynéjas. Pabrézia savo
palaikyma ir atleidzia klaidas,
perdétai pergyvena, maiSo kity
savarankiskumui, vietoje to, kad
daryty savo darbus, ripinasi
kitais.
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Neigiamy vaidmeny manipuliacijos

Manipuliacijos,

budingos
neigiamiems
pardavimo
vadybininky
idmenims . T T Treciadienis Ketvirta Penkta
Pirma manipuliacija | Antra manipuliacija C A T
manipuliacija manipuliacija manipuliacija
Neigiami
pardavimy
vadybininky
vaidmenys
1. Diktatorial, 1. Paversti 2. Jvertinimas. ,Tai | 3. ,Vis tiek bus taip®“. | 4. Kaltinimas, kad | 5. Savo minties
kliento faktus | banalu.“ Esmé: kad [Tai yra budas, kurio | tai yra utopiné idéja. | pagrindimas ta
abejonémis. Esmé: | klientas pradéty pagalba  pripratinama | Taip apkaltinus | pacia mintimi, pvz.
pabandyti klientg | reaguoti j nejrodomus [prie tam tikros minties, | Zzmogy mes veréiame | ,ar jas zinote, kad
apkaltinti ir lyg | argumentus, kuriuos |pet kurio pasisakymo ar | ji teisintis, ieSkoti | mersedesas yra
atskleisti  jo  tikrg | nei  paneigti, nei [diskusijos metu yra | jrodymy, kad tai reali | geriausia  masina...
nuomong. Pvz. Jas | patvirtinti  negalima. uzbaigiama teze, Kuri | idé¢ja. Tokiu bidu mes | Tai jus pati Zzinote,
kalbate apie tai, ko | Pvz. visa tai yra turi jvykti pvz. Bet vis | galime nukreipti | kad mersedesas yra
reikalauja jusy padétis, | kvailysté, visa tai fiek reikés pirkti! Bet vis | pokalbio nuo | geriausia masina®.
bet ne tai, kg i$ tikryjy | niekali, tai visiems yra tiek turésite investuoti... | pagrindinés
galvojate. Zinoma. Kuomet diskusijos, nes pilnai
oponentas iSgirsta susikoncentruojama |
tokius jvertinimus, jis irodymy ieskojima.
pradeda reaguoti

emocionaliai, to ir
siekiama, nes tuomet
klientas daro klaidas.

6. Ateinanc¢iy | 7.Pirminés 8. Prezentacijos. Esmg¢
pasitilymy nuostatos. Pirmiausia | sudaro:
ignoravimas. Esmé - | kalba pardavéjas ir lyg Veikia ,,rémy
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ignoruojami tai sukuria nuostata, | efektas”. Tai reiskia,
pasitlymai, kurie | kas yra gerai, kas yra | kad atsiribojama tik
neatitinka tavo | blogai tam tikrais variantais.
poreikiy. Paskutinis pasitilymas
dazniausiai biina
labiausiai jsimintinas
2. Skuduras. 9. Nepasakymas iki | 10. Netikras | 11.Netikra géda su | 12.Saldas 13. Lingvistiné
galo su  paslépta | susigédimas. pastaba. Pvz., ,,Tai, kg | pasisakymai pvz., | kosmetika.  Galima
mintimi apie | Nustebimas, kad | ponia, jis nezinojote? | ,Jus, kaip protingas | iSreiksti tuos pacius
neiSsakytus motyvus | klientas to nezino. | Reikéty tai zinoti®. zmogus... JUs negalite | Zzodzius jvairiausiais
arba pasléptus | Pvz. “Tai, ka ponia, nematyti to Tai yra | ZodZiais, galima
motyvus. AS negaliu to | jis nezinojote ...?* geriausia preké ,,. iSreiksti labai graziai,
pasakyti, nes mane lengvai, o galima visa
spaudzia vadovai tai paversti grieztomis
frazémis.
14. Nety¢inis pilnos | 15. Pertrauka | 16. Dokumenty | 17.  Netikras 18.Nutyléjimas.
dokumenty pardavimo metu. | pametimas. Esmé - | palaikymas. Mes lyg | Samoningas
komplektacijos Pertraukos metu | pametami tie | kg palaikom, bet i§ | informacijos
nebuvimas. parodyti savo | dokumentai, kurie | tikryjy,  suzinodami | nuslépimas  padeda
Samoningai nuolankumg, rapestj, | galéty daryti didziausig | kKliento  argumentus, | manipuliuoti platesniu
nepateikiama pilna | sukurti teigiama | neigiama itaka | metame atgal ,.taip, | rakursu sprendimy
dokumentacija, bendravimo pardavimui. bet...”. variantais.
atsipraSinéjama. Tikras | atmosfera, kad paskui
motyvas, kad | pardavimas bity
nesuzinoty tikry | lengvesnis
techniniy arba pirkimy
salygy ]
3. Kalkuliatori | 19.NeaiSkiy terminy 20.Minciy skaitymas. | 21. Zeminanti ironija. | 22.Kvieciate netikrus | 23.Sprendimo
us. ir ZodZziy vartojimas. [Pvz., ,»Gal jus | Sis budas naudingas | ekspertus. priémimas pseudo -
Si technika galvojate, kad a$ jus | kuomet pardavimy | Pasikvieciate bati | de  jure.  Vienas
naudojama tam, fapgaudinéju, jus | procesas tampa jums | ekspertais pardavime | klientas niekaip negali
pademonstruoti  savo apsirinkate®, ,,gal jis | nenaudingas. Pvz., | tuos Zmones, Kkurie | iSsirinkti
technines zinias. galvojate, kad  aS | ,atleiskite, jus kalbate | nenusimano. Pvz., | televizoriaus.
nepateikiu pilnos | apie tokius dalykus, | parduotuvéje klausite | SuSaukiate Visus
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informacijos, jus | kurie man yra neaiSkas, | kito ~ kliento:  ,,Ar | esanéius pirkéjus

apsirinkate*. nepriimtini, norétumete turéti tokj | parduotuveje ir

nesuvokiami®. Klientas | televizoriy?“ tas | papraSote, kad jie

stengiasi paaiskinti, | klientas, kuris | prabalsuoty, kuris

susmulkinti daZniausiai atsako | televizorius yra

pasisakyma, tuo paciu | ,taip“, tai  kitam | geresnis. Tuo

jis gali nepasakyti | klientui atsakote ,,Stai | remiantis, sakote:

esminiy dalyky, kuo jis | matote ir Kiti nori |, Stai  matote,  visi

ir galite pasinaudoti. televizoriaus* mano, kad Sis

televizorius geriausius

ir reikéty jj pirkti®.
24. Per didelis
informacijos kiekis. Jo
esmé - per daug
informacijos, per daug
galimy sprendimo
varianty, tuomet
klientas pasimeta ir
tuomet pardavéjas
pasitlo »geriausig®
sprendima..

4. Prielipa. 25. Komplim 26.Nuoskaudos 27. Netikras 28. Remtis praeitu | 29. Argumento fakto

entas arba | demonstravimas. nesupratimas. Tai pasisakymu. ISlaukti | suvedimas i

padlaiziavimas. Pvz., ,,AS jums viska | samoningas klienty momento, kuomet | asmenin¢ nuomong.

DaZniausiai tai yra
patys stipriausi
manipuliacijos  budai.
Jie veiksmingi dél to,
kad jie veikia
pasamong,  sumazina
kliento kritiSkuma.
Komplimentas veikia
teigiamai, 0
padlaiziavimas gali
iSprovokuoti atvirksting

papasakojau,
parodziau. Tikrali
stengiuosi dél jiisy
parinkti geriausia
variantg, o jus ...“

pasisakymy
iSkraipymas arba
tiesiog nesupratimas.
Tai yra klausimas ir
perfrazavimas. Tai yra
samoningas klausimas
ir reziumavimas — taip,
kaip tau naudinga. ,,ir
taip jus galvojate..., ir
taip jUs manote...
Apibendrinant gautysi

jusy klientas pasakys
nors IS dalies
prieStaraujancig fraze
anksCiau pasakytoms
ir  remiantis  tuo

pasakyti, kad jo
kalboje yra daug
priestaravimy ir

netikslumy. Bet jiis
jam padésite surasti
,,t1esg...

Esmé pasakyti, tai kg
jus sakote tai yra jlsy
asmeniné nuomone,
nors i§ tikryjy tai yra

realus faktas. Ir
tuomet klientui
pasakote, kad viska

papasakosite, koks yra
IS tikryjy yra geras
miisy produktas.
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reakcija. Geras
komplimentas turi biti
nestandartinis,
paremtas  faktais ir
atsargia iSvada.

taip...”

30. ,, Trojos arklys*.

Pokalbio metu
pereinate | kliento pus¢
ir palaikote jo teiginius
ir, netgi kelis iSsakote

patys.

Kuomet jus klientas
pradeda jumis
pasitikéti, po truputj

31 Argumenty ir
fakty
pakankamumo
désnio
nesilaikymas.
Daznai buna, kad
preké atitinka keleta
charakteristiky ir jos
yra geros, bet kitos

pradedate vesti savo | charakteristikos gali

Kryptimi. panaikinti visus tuos
pliusus, bet Sito jis
samoningai
neparodote,
akcentuodami tik
teigiamas puses.
Faktai gali  buti
netikri, nepakankami
arba nepatikimi.

5. Chuliganas. 32. Klijavim | 33. Priimtin | 34.  Riestainio  ir | 35.Spaudimas 36.Ka jus turite
as  etikeiu. ,JUs |y argumenty | biziino“. Tai | padaryti vienprasmj | prieS?  Jo  esmg
bandote mus apgauti. | selekcinis dazniausiai pasireiskia | spaudima. sudaro, kad ne jis
Jas lapé!“. Laukite kol | atrinkimas.  Vienus | probleminiais, Reikalavimas  gauti | jrodinéjat savo tiesg,
klientas pradés | argumentus retoriniais  klausimais. | vienprasmj sprendimg | pateikinéjat  faktus,
teisintis. Tuomet jus | atmetame, o0 kitus | ,,Kas jums svarbiau: ar | pvz.: pasakykite | jrodymus, bet verciate
sakote: ,Tai iSkart ir | priimame, tie kurie | saugumas, ar 40 Lt. | tiesiai. Pasakykite | tai daryti Kklientus.
reikéjo taip sakyti®. yra naudingi, tuos | kiSenéje.” ,Kas jums | tiesiai taip ar ne , | Tokiu buadu, jis

paliekame, 0 | svarbiau: ar sutaupyti, | pasakykite arba, | samoningai iSvengiate
nenaudingus ar prarasti viskg.* arba...tai  daZniausiai | jrodinéjimo savo
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atmetame, pvz., ,Sie
pasisakymai ne |
temg... O Sitie, jau |
tema“

gaunasi  su
iSsilavinusiais
Klientais.

maziau

tiesos. Pvz.. kas yra
pries, kad mersedesas
yra viena i$ geriausiy
masiny pasaulyje.

37. UZduokit
e daug klausimy i$
karto. Esmé uzduoti
vienu metu kiek galima
daugiau klausimy i
jvairiy sfery, gerai, kad
jie buty jvairtis ir
skirtingi.  Dazniausiai
klientai 1 visus
neatsako arba neatsako
pilnai, tuomet galima jj
apkaltinti
nekompetencija,
nesugeb¢jimu sukaupti
démesio,
18sisukinéjimu,
nepasiruoSimu ir pan.
Tuomet pasakote, kaip
tai reikia daryti sau
naudinga linkme.

38. pardavimy metu,
kai kada tampate
agresyvis. Pvz.,
»eikite 1§ Cia, as blogy
daikty jums
neparduosiu, as
nemusiu j kasg. Imkite
gera, tuomet as
aptarnausiu®.

6 Pazadukas.

39.Padidinti

kalbéjimo tempg arba
derybuy temp3q.
Tuomet oponentas
nespé€ja susivokti, kas
vyksta ir  tuomet
sutinka, pvz., : ,,mes
viska padarysime*,
»viskas bus gerai“,

40.Atviras

pareiskimas. Tai
budas, kurio pagalba
jus norite skatinti, kad
klientai kalbéty
atvirai, i$ tikryjy jums
svarbu tik Ju
atvirumas.

41. Teorijoje lengva, o
praktikoje visiskai
kitaip. Jas  galite
apsimesti, kas jus esate
patyres praktikas ir
zinote viska, ka reikia
daryti, kad yra gerai, 0
jis teoretikas, kuris tik
Svaisto ZodZius ir nieko

42. Pusiau
Jus lyg tai
fakta ir jo
pasakote  lyg

tiesa.
sakote
dalj
tai

teisingai, bet paskui

galite

nepilng tiesg.

pasakyti
maziukg melg arba

Pvz.

Neatsimenu, kad mes

43. Melas

Kuomet jus
iSkraipote

informacija,
pasisakymus ir pan.
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»mes sutvarkysime® ir

realiai nezino, kaip kas

tai zad¢jome mes

t.t. turi biti. Viska | kalbéjome apie kitus
pazadate, kad viskg | dalykus.
padarysite
profesionaliai
44, Neaiski 45.Jums  geriausia
tezé. Esmé - sukurti | variantg iSmesti
neaisky pagrinda, dél | paskutiniu. Esme
kokios, pvz., skalbimo | sudaro -  sudaryti
masinos derimés, | tokias salygas, kad
kokios jos | fiziskai Klientai
charakteristikos ir t.t.. | nespéty iSanalizuoti
ir, kad bity galima | visy pasiiilymo
pardavimo proceso | niuansy.
metu keisti pozicija.
7.Teiséjas. 46. Oponento 47. Nuoroda i| 48. Remtis 49. Autorite | 50. Pakeiti
suerzinimas. aukStesne autoritetais. Sis bidas | tingas pranedimas. | mas teisingumo j
Erzinimu, valdZig. ,Zinote, | suveikia tuomet, kada | Tokiu biidu galima | naudinguma.
kaltinimais, to dalyko mes |tas zmogus, kurio | pakelti savo | Kuomet matosi
priekaistais, vertinimais svarstyti nuomone remiatés yra | argumenty svorj. | akivaizdi nauda,
iSvesti IS pusiausvyros negalime. Tai ne | i§ tikryjy autoritetas. | Pvz.: a$ jums Kkaip | sunku jzvelgti tiesa.
klientg ir laukti, kol jis mano lygio | Labiausiai zmongés | Zzinovas, specialistas | Ar jis nesusimastéte,
pasakys 1§ savo pusés kompetencija. pasitiki savimi, antroje | pareiskiu... kiek jums kainuos
jam nenaudingg Aptarkime tai, kg | vietoje - kazkoks jusy idealaus varianto
pasiilyma . uz tokia, mes galime | trecias asmuo, kuris yra realizavimas... Jas
kokig prasote - aptarti.” autoritetas Sioje srityje. patirsite  nuostolius.
negausite. Pateikite Pasinaudokite — miisy
normalig kaing, tuomet variantu, IS  kurio
parduosiu. uzsidirbsite ...
51. Nepilnos kritikos | 52. Neleidimas | 53. Pasirinktinis | 54.Rabulistika. 55.Priezasties
metodas. svarstyti dar Kkarta. | lojalumas, laikantis | Pvz., ,Jusy draugas | pasekmés
a. ISrinkti Mes jau dél to | reglamento. Esmé: pricjo iki to, kad | silogizmas. Tai yra
patj silpniausig kliento | susitaréme... Vieniems leidZiama | sako jog..“ Esmé — | loginé klaida, kada
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argumenta. Negrjzkime prie to,.. | kazka pasakyti | iSSaukite Klientui | yra sakoma, kad tai,
b. Sudraskyti | Jau viskas ten | griez¢iau, kitiems ne. norg teisintis ir pan. kas jvyko po to, yra
Ji 1 gabalus, pateikiant | aiSku...sgmoningai pasekmé to. Klaida
faktus. neleidziame  atsirasti yra tame laike.
C. Sudaryti naujiems faktams, SuriSame  jvykius,
toki ivaizdj, kad visy | kurie galéty jtakoti kurie nieko bendro
likusiy argumenty net | sprendimy priémimg neturi prieZastiniame
neverta svarstyti. Tai lygmenyje...  Pvz.,
suveikia tada, kuomet , O dél to, kad jus
klientas susigésta ir nepirkote pas mus,
prie  Sito  klausimo todél jasy firma
daugiau nenori grjzti. dabar turi
problemy*.
8.Gynéjas. 56.,,Dviguba 57. Netikras | 58.Susilpnintys 59. ISkélimas | 60. Netikétas temos

buhalterija®“.  Visus | nedémesingumas. pasisakymai. Pvz., ,. | neesminiy klausimy j | pakeitimas. Esme¢ -
savo argumentus mes | Samoningai Ar galima reikalauti iS | prieki ir visos | temos  nukreipimas
stengiamés  parodyti | nekreipiamas démesys | tokio jauno Zzmogaus, | energijos jums reikalinga
kaip  teisingus, 0 |i tuos kliento | kad jis zinoty apie $ias | nukreipimas j juos. | linkme arba vengimas
kliento kaip | poreikius, kuriy | visas paslaugas. Mes | Esmé - iSvarginti | nemaloniy temy ir
nepriimtinus. negalime patenkinti jy | jums pasitlysime | klientus, 0 | pasakymas, kad apie

savo produktais. | geriausig variantg“. pagrindinius tai nereikia galvoti,

Akcentuojama,  kad klausimus  prisiimti | mes viska

mes pasirtipinsime spresti  sau  (zinoma | sutvarkysime.

viskuo, nors i$ tikryjy, taip, kaijp mums

mes ripinsimés tik kai geriau).

kuriomis
problemomis*
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KAIP ATPAZINTI MANIPULIACIJAS

Manipuliacija galima pajausti racionaliai ir emocionaliai.

Biidai, kaip suvokti, kad Kaip Jiis jj naudojate Kaip galétumeéte isplésti jo
manipuliuoja panaudojimg

Sekti pasikeitimus

situacijoje. Balanso

pasikeitimas: deformacijos,

pajudéjimai, neatitikimai

rodo, kad Sioje vietoje gali
biiti manipuliuojama.

. Atsakomybés  paskirstymo
disbalansas. Per  daug
atsirado ,reikia, privalo® ir
pan.

. Prizo

sumazéjimas arba
deformavimasis. Rezultatas
neatitinka jdéty pastangy.

. Naudojamos jégos,
spaudimo pojiitis

. Situacijos elementy
iSsibalansavimas. Naujos
pokalbio temos, netikétos

paslaugos, mandagumas ir

pan.  Antraeiliy  detaliy
akcentavimas, nesuderintas
verbalinis ir neverbalinis

elgesys, elgesio pasikeitimas.

Manipuliatoriaus siekis
stereotipizuoti adresato
elgesj. Noras, kad Zmogus
elgtysi tam tikru bidu,
atitinkamai pagal kazka.

PSICHOLOGINE GYNYBA NUO MANIPULIACIJU

Yra du budai: aktyvus ir pasyvus

Pasyviis gynybos biidai
Gynybos biidai Kaip naudojate dabar Kaip galétumeéte iSplésti ju
panaudojimag
1. Atsitraukimas -  tai
distancijos  pailginimas,
kontakto  nutraukimas,

saves iSvedimas 18
manipuliatoriaus poveikio
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zonos. Budai:
Pakeisti pokalbio temg | ne
tokig pavojinga.
Astriy kampy ap¢jimas.
Vengimas susitikti
kazkokiu svarbiu momentu.
Pilnas uzdarumas.
Atsiribojimas.

oo o

2. ISvijimas.
Manipuliatoriaus
nustimimas nuo saves:

Pasmerkimas.
ISjuokimas.
Astrios pastabos.
Pasiysti ji...

3. Blokavimas. Barjery
statymas ties
manipuliatoriumi. Badai:

a. Prasmés barjery statymas.

b.

Vaidmeny vaidinimas.
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4. Valdymas. Veikti
manipuliatoriaus
charakteristikas. Budai:

Sugraudinti.

Papirkti.

Gauti jo malong.

Susidraugauti.

Papulti | jo bendravimo

ratg.

Po0 oW

5. Apmirimas. Informacijos
blokavimas:
Maskuote.
Apgaule.
Jausmy slépimas.
Atsisakyti ka nors daryti,
kad neparodyti savo
jausmy.
Ignoravimas.

oo o

@

Aktyvios gynybos nuo manipuliacijos formos

Gynybos budai

Kaip naudojate dabar

Kaip galétuméte iSplésti ju
panaudojimg

1. Informacijos kontrolé ir jos
iSkraipymas
a) Stereotipiskas elgesys.
b) Racionalizacija.
¢) Pavojaus sumazinimas.
d) Racionalizacija pozityviy
manipuliatoriaus motyvy.

2. Specifinés technikos:
a) Neprognozuojamas
elgesys, kiirybiSkumas.
b) Sulaikymas automatinés
reakcijos.
c) Nesugebéjimas,
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pergalvoti, ieSkoti.

3. Aktyvios veiksmo formos:
a) Sugriauti  manipuliacija.

Pvz.,

paklauskite, kad pakartoty
ka sake, kad pakartoty,
koks tikslas to pasirodymo
(paklausti).

b) Manipuliacija pries
Manipuliacija.

su nepasitikéjimu

Sprendimas derybu metu. Veiklos riisis, visuma veiksniy,

skirty iStirti, surasti,

pasirinkimui priimt ir atlikti tam tikrus veiksmus, skirtus patenkinti partneriy interesus deryby metu.

SPRENDIMAI SAZININGU DERYBU METU

SPRENDIMAI SKIRSTOMI:

1.

N o g~ e DN

Jy poveikio sritimi: globalas, lokalas.
Pagal tikslus: strateginiai, taktiniai, operatyviniai.
Laike: perspektyviniai, ilgalaikiai, sezoniniai, trumpalaikiai.
Kiek problemy apima: kompleksiniai, daliniai.
Salygos: aiSkiomis sglygomis, neapibréztomis sglygomis.
Poveikio j objekta: tiesioginio ir netiesioginio poveikio.
Psichologinio tipo:

* Intuityvaus.

* Remiantis nuostata.

* Impulsyvus

* Suderinti: hipotezés formulavimas, alternatyvy aptarimas, jy analizg,

korekcija ir kontrolé.
* Rizikingi sprendimai.
* |nerciniai sprendimai.
* Atsargiis sprendimai.
» Kiek aiski situacija:
1. Uzprogramuoti.
2. Kombinuoti.
3. Struktiiruoti.
4. Nestrukttruoti.
5

Mazg¢jancios rizikos.
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6. Tikimybiniai.
Pagal procediiras:
1. Konsensuso.
2. Primesto sprendimo.
3. Atviras — uzdaras.
Inovacijos lygmuo:

1. Tradiciniai

2. Adaptuoti

3. Inovaciniai

Individualumo lygmuo

1. Individualts

2. Kolegialiis

3. Misras

= Kompromisiniai sprendimai.

1.

Kriterijy

. Per vidurj

2
3.
4

Asimetrinis

Naujo sprendimo ieSkojimas

DERYBU APLINKOS CHARAKTERISTIKOS
1. Kiek ji yra neapibrézta?

2. Kiek ji yra sudétinga?

3. Kiek ji dinamiska?

TRUKDZIAI DERYBUY METU

Reakcijos

Kaip jaucdiatés tuo metu

K3 darote, kad to iSvengti

1. Netikétumy baimé.

2. Netiketi pasiprieSinimai i$

kitos pusés.

3. Netikétos id¢jos ir
pasitulymai.
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4. Netikétas

bendradarbiavimas.

AKLAVIETE DERYBU METU, JOS IVEIKIMO BUDAI

Iveikimo biidai

Kq ir kaip daryti

Kaip jausités po to

I. Pirmoji reakcija:

1.Nepasimeskite.

2.18siaisSkinkite prieZastis.

3.Mastykite pozityviai.

4.1eskokite bendros platformos.

I1. Ivertinimas.

1.Jvertinkite, kas jau yra

pasiekta.

2.Ko reikéty bendram tikslui
pasiekti.
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3.“Smegeny Sturmas”.

4 Bandykite surasti nusléptus

motyvus.

I11. Perspektyva.

1.Blogiausia kas gali jvykti.

2.Geriausia kas gali jvykti.

IV. Abiem pusém akcentuoti
teigiamas susitarimo

puses.

V. Padaryti pertrauka

derybose.

V1. Padaryti nuolaidas, kurios

iSvesty i§ aklavietés.

VII. Susitaikykite su nesékme.
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VIII. Pasiilykite kompromisa.

X. Pereikite | kity klausimy

aptarimg.

XI. Spreskite etapais.

XI1. Atskirkite nemalonius
aspektus nuo priimtiny ir
judékite ,,malonu —

nemalonu‘“.

XI11. Be reikalo negrasinkite.

XI1V. Burtai.

XV. Kalbékite apie bendras
vertybes.

XVI. leSkokite tarpininko.
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XVII. Keturiy Zingsniuy:
1. Problema.
2. Analize.
3. Bidas.
4. Mintis, kaip jveikti.

XVIII. Struktiaruotas

“smegeny Sturmas”.

XIX. Metaplanas.

1. SuraSomi visi problemos
sprendimo variantai.

2. Sprendimai
klasifikuojami ir
suderinama jy verte.

3. Grupé suskirstoma j
mazesnes grupes.

4. Pogrupiai pateikia ir
argumentuoja sprendimo
variantus.

5. Pogrupiuose
apsvarstomas minimaliy
versijy sarasas.

6. Pakartotinis aptarimas ir

galutinis sprendimas.

XX. Vaidmenuy metodas.

DARBAS SU ALTERNATYVOMIS
KLAIDOS:




1.

Per greiti sprendimai.

2. Vienintelio teisingo atsakymo ieSkojimas.

3. Mintys, kad jy problemy sprendimas — tai tik jy problemos.

ALTERNATYVU FORMAVIMO ETAPAI

1.

Problemos suformulavimas.

. Galimybiy jg spresti atleidimas.
. RySiy analizé problemingje situacijoje.

2
3
4.
5

Varianty atsiradimas.

. Jy jvertinimas.

VARIANTU APTARIMO METODAI

1.

Palyginimo metodas.

2. I8vady formulavimo.
3.
4

“Taipir..”

“Bumerango”

DERYBU UZBAIGIMAS IR JVERTINIMAS

1.

. Veikiantis.

a > w N oE

2
3
4.
5

Geriausias.

Mazesnio blogio.

ISmatuojamas.

. Ivertinimas to, kas gali biiti susitarta.

DERYBU NUTRAUKIMAS
Laisvesnis tas, kuris deryby nesékmés atveju turi geresnj alternatyvinj variantg.

Koks veiksmy planas deryboms nejvykus.
Koks partnerio veiksmy planas deryboms nejvykus.
Kaip a$ galiu juos jgyvendinti ir kiek tai kainuos.

Jeigu jus turite stipry alternatyvy sprendima, tai informuokite partnerj.

KLAUSIMAI PO DERYBU

Klausimai | Atsakymai |

43



Kas gavosi?

Kas nesigavo?

Ar patenkina rezultatas?

Kas pasiekta i$ to, kas buvo suplanuota?

Kas nepasiekta is to, kas buvo suplanuota?

Kiek skiriasi rezultatas, kurj planavome nuo
to, kurj gavome?

Ka a$ gal¢jau atlikti kitaip?

Ka a$ galéjau atlikti kitaip?

K3 a$ galéjau atlikti geriau?

10.

Kaip toli a$ nutolau nuo pirminés pozicijos?

11.

Kas padar¢ didziausig jtaka i deryby
sekmingg baigtj?

12.

Kuris indélis buvo didesnis ar mano , ar
partnerio? ISvardinkite.

13.

Kas veiké neigiamai?

14.

Kas daugiau: as ar partneris? ISvardinkite.

15.

Ar laim¢jo abi pusés?

16.

Jeigu ne, tai kas daugiau?

44



17. Kokia buvo mano ir partnerio deryby
strategija?

18. Kokia buvo mano ir partnerio deryby
vedimo taktika?

19. Kokius taktinius metodus mes naudojome?

Kaip derétis ir didinti pardavimus jvairiose situacijose

Kaip dirbti su konkurenty klientais

Etapai

Kaip pas jus

1. Idealaus aptarnavimo paveikslas. ,,Leiskite jasy
paklausti, ar likote patenkintas rezultatu, kai jusy
tieck¢jas  sprendé¢  .................. (jvardinkite rastg
problema, pvz., uzsakymy vélavimas) problema? O
kaip jiis manote, jeigu biity greitasis uzsakymas, kaip
iSsisprestu i problema? Mes tai sprendziame taip
.......................... (apraSykite idealig paslauga, pvz.,
greitasis uzsakymas vienos dienos bégyje*

2. Reik§mingumo nejvertinimas. ,,Gali buti, kad tai
néra svarbu jums? (iSsiaiskinkite, gal jiems néra
svarbu, pvz., greitas uZzsakymas, nes jy klientai
priprate laukti?)“ Jeigu klientas atsako ,,taip, kad tai
néra svarbu®, ieSkokite kitos problemos, Kkurios
neiSsprendzia dabartiniai tiek¢jai. Jeigu klientas
atsako, kad jam tai yra svarbu, pereiname ] sekantj
etapa Nr. 3.

3. Svajoné dézutéje: ,Kas liecia (jvardinkite
konkrety aptarnavimo aspekta, pvz., greitg uzsakymo
ivykdyma), ar negalétuméte man pasakyti, koks jis
turéty biti jums ir jiisy klientams? Ka, kaip, per kiek
ir t. t. turéty padaryti jusy idealus tiekéjas?*

4. Atkirimas. ,,Tai, jeigu a$ teisingai supratau i$ to,
ka jus pasakojate apie idealy greito uZsakymo
ivykdymo tiekéja, jlis norétuméte gauti .................
(Atkartojama apibendrintai pagrindiniais punktais
kliento idealaus greito uzsakymo jvykdymo varianta.
Tai yra tai, kg jis saké prie§ tai). Ar a$ teisingai jus
supratau?

5. Balta véliava. ,,Taigi, kg jis norétuméte, kad as
padaryciau dél jiasy?“

6. Repeticija. ,,Tai lengva, as tai padarysiu. O dabar
pakalbékime apie tai, kas i tikryjy yra sudétinga.
Tarkim, po keleta dieny (aprasykite realaus tiekéjo
arba konkurento reakcija, pvz., jums paskambins
senasis tiekéjas ir pasitlys papildomas geras salygas
). Kaip jiis jam pasakysite, kad nutraukiate juo
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sutart}?* |

Prasymas rekomendacijy i$ savo klienty Nr. 1

Klientai Jiisy variantas

1. ,,Ar jus patenkintas miisy darbu? (Taip)

2. Ar galétuméte nepasakyti, kam a$§ dar galéciau
papasakoti apie mano teikiamas paslaugas?
Atsizvelgdamas | savo patirtj, a$ atneSu naudos
(pamingkite 2-3 zinomas jmones arba klientus), nes
jiems galiu uztikrinti ..... (Ju gaunamy teigiamy
pasekmiy darbo su jumis sgrasas)

3. Jeigu pasnekovas pasakys: ,,AS tokj zinau*

4. ,,Puiku, dékoju jums. Kuo galiu jums biiti
naudingas, sprendziant §j reikalg?*

5. Padarykite viska, ko jisy praso, kad palengvinti
rekomenduojanciojo vzduotj

O dabar paskaitykime kitg variantg, kaip galétuméme papraSyti rekomendacijy i§ savo
klienty.

Prasymas rekomendaciju i$ savo klienty Nr. 2

Klientai Juisy variantas

1. ,,Ar jus patenkintas miisy darbu?* (Taip)

2. ,Malonu girdéti. AS galiu suteikti auksta
aptarnavimo kokybe, nes 100 9% laiko skiriu
gilinimuisi su Klientais klausimu*.

3. ,,Geriausiy rezultaty pasiekiau su ........

Klientais; jie gavo S8ias ... (teigiamas
pasekmes). Ar jis zinote zmones, kuriems
reikalinga ..o (teigiamas  pasekmes),
kuriems jius galétuméte mane rekomenduoti?
(Taip).

4. ,Kuo galiu jums biiti naudingas, sprendziant §j
reikalg?*

O dabar pazitirékime tre€ig varianta, praSymo rekomendacijy i§ savo klienty, kuris susideda i$

dviejy daliy. Pirma, iki pradedant dirbti su savo klientu, ir antroji, kada atlikote darbus.
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Prasymas rekomendaciju i$ savo klienty Nr. 3
1 dalis (iki pradedant dirbti su klientu)

Pavyzdys

Jusy variantas

1. ,,Dékojame jums, kad pasirinkote miisy jmong.
Mes labai norime dirbti su jumis®.

2. ,,Noriu i8kart informuoti jus apie misy jmoneés
taisykles. Jei po darbo su klientais mes
jsitikinsime, kad jis visiSkai patenkintas miisy
paslaugomis, mes visada praSome mus
rekomenduoti jo pazjstamiems, kuriems galime
taip pat suteikti kokybisSkas paslaugas®.

3. ,,Ar jis sutinkate sugrjzti prie temos po to, kai
mes jvykdysime savo jsipareigojimus?*

Prasymas rekomendacijuy i$ savo klienty Nr. 4

2 dalis (atlikus darba pas klienta)

Pavyzdys

Jusy variantas

1. ,,Taigi, jus patenkintas rezultatais?* (Taip.)

2. ,,Puiku. Mes taip pat“.

3. ,,Pamenate, kai mes pasiraséme sutartj, a$
pasakiau, jeigu sékmingai pavyks darbas,
papraSysiu jusy paslaugos: parekomenduokite
mane savo pazjstamiems?* (Klientas, turbut
prisimins, o jeigu ne, priminkite jam sutarties
pasiraSymo pokalbj).

4. ,,AS daugiausia suteikiu naudos .................
Klientams iSvardinti 3-4 jmoniy pavadinimus), nes
jiems uztikrinu ............... (teigiamas pasekmes). Ar
nezinote panasiy jmoniy, kurios noréty gauti Sias
naudas?“

5. (Jeigu atsakymas teigiamas....) ,,Kuo galiu jums
biiti naudingas, sprendziant §j reikalg?*

Pakartotiniy pirkimy pardavimy technika

Pardavimy technikos etapu pavyzdys

Jiisy variantas

1. Situacija. ,,Atminkite, kokioje situacijoje jus
buvote, kai mes susitikome praeitg kartg ...............7

Prisiminkite, kokios tada buvo problemos *
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2. Galimybé. , Tuomet jiis supratote, kad miisy
paslaugos — puiki galimybé iSspresti visas jlsy
problemas, ar ne taip? Jis iS karto supratote, kad tai
biidas pagerinti verslo situacijg?*

3. Sprendimas. ,Kas bitent jus jtakojo priimti
sprendimg bendradarbiauti su mumis? Koks
aptarnavimo aspektas jtikino jus, kad Sis sprendimas
teisingas?*

4. Veiksmas. ,Ir kaip vystési jvykiai nuo to
momento, kai buvo pasiraSyta bendradarbiavimo
sutartis? Mes juk dirbome teisinga linkme, tiesa? Jiis
atmenate, kokius metodus mes taikéme jlsy
problemos sprendimui?*

5. Rezultatas. ,,Ir kokie buvo rezultatai? Kokia
teigiamg jtakg tur¢jo misy aptarnavimas jlsy
finansiniams  rodikliams?  Darbo  naSumui?
Pardavimy apimciai? Visos veiklos efektyvumui?
Jus galite pasakyti, kaip pager¢jo situacija?

Pasekoje to, mes galime pereiti ] antrg

bendradarbiavimo etapg ir ...........ccceeneee Ko dabar
jums  reikéty........cunen.n.e. Kuo dabar mes jums
galétuméme padéti.?.................... Koki klausimag

(13

dabar mes galétuméme 1Sspresti?........oceveeeveeenne.. .

KAIP DIRBTI SU PASYVIAIS KLIENTAIS KRIZES METU

Jeigu jusy klientai tampa pasyviis ir pradeda pirkti maziau, iSsiaiSkinkite, kokios pas juos

atsirado problemos. O taip pat pagalvokite, kokiais buidais jus ta problema galite iSspresti. Tapkite

savo mazmenininku ir galutiniy vartotojy pagalbininku, problemy sprendéjais. Tam galite panaudoti

problemy sprendé¢jo deryby technika.

Problemy sprendéjo deryby technika

Deryby technikos etapai

Jiisy turinys

1. Ekspozicija. Situacijos jvardijimas. Siame
etape jvardinkite, kokia susiklosté situacija jy
versle. Padarykite pakankamai i§samig analize,
kad klientai suprasty, dé¢l ko pas juos atsirado
problemos, pvz., ,Siluo metu sumaZzéjo
nekokybisky prekiy pardavimai. Zmonés
pradéjo pirkti aukStos ir vidutinés kokybés

prekes uz santykinai Zemas kainas .................

2. Pagrindiné problema. Siame etape

jvardinkite, kokia pagrindiné problema atsirado

jusy klientui, pvz.,, ,mano manymu, misy
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pagrindiné¢ problema, kad mes nepasitilome
klientams vidutinés kokybés prekés uz Zema
kaing, del to ir sumaz¢jo

pardavimal...........cccoeveveeinennnnn

3. Ka daryti? Jvardinkite, kaip jis manote, kaip
biity galima tg problema iSspresti, kad padidéty
pardavimai. Pateikite nemaziau 3-jy pasialykite.
Parodykite iniciatyvg. Biikite norintys padéti
klientui, pvz., ,,Todéel mano manymu, reikia
imtis  trijy = veiksmy: ..o
Pirmiausia, mes jums pateiksime geros kokybés
produkta uz Zzema kaing, kad galétuméte
padidinti savo pardavimus. Antra, duosime
reklaming medziaga ir ,papuoSime® jusy

parduotuve ir t. t.

3.1. Pirmas veiksmas

3.2. Antras veiksmas

3.3. Trecias veiksmas

4. Kritinis taSkas, pvz., ,.ir kada pasieksime,
kad nauja produkta pirks ne maziau 5 tukst.

kiekvieng meénesj ......c..cceceeveeveeriennenne.

5. Laukiamas rezultatas. Apdovanojimas, pvz.,
»,ada mes padengsime iSlaidas, tada uZ
kiekvieng papildomg pardavimo tiikstantj, jusy
imonés darbuotojai gaus dovanas
........................ , 0 jisy jmoné papildomy 5 %

nuolaidg kiekvienam produktui®.

6. Kaip jus galite prisidéti? Pvz.,  kaip jis
manote, kg dar galétuméme mes padaryti kartu,
kad pagerinti jisy pardavimus? ...........ccccveennen.
Kada susitiksime  kitg  karta, galésime
apsvarstyti. O dabar, ar jus pritariate
iSvardintiems veiksmams, kaip pagerinti jisy

pardavimus?!*
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Si technika padeda ,iSjudinti klientus i§ pasyvios neveiklumo biisenos (ypad
mazmenininkus). Kita sekminga pardavimo technika mazmenininkams, tarpininkams galéty biiti

aiskios uzduoties formulavimo pardavimo technika.

AISKIOS UZDUOTIES SUFORMULAVIMO DERYBU TECHNIKA

Jos esme yra aiskiai suformuluoti orientyrus savo mazmenininkams ir aptarti, kg ir kaip
darysite.

Daznai krizés metu mazmenininkai, tarpininkai nenori imti naujy prekiy, plésti asortimenta.
Jie dazniausiai nezino, kg ir kaip daryti su naujomis prekémis. Didmenininko ir/arba gamintojo
uzduotis — aiskiai suformuluoti uzduotis ir budus, kokiy ir kaip bus siekiama rezultaty bei kaip
padésite jiems tai daryti.

Aiskios uzduoties suformulavimo derybu technika

Deryby technikos etapai Jiisy turinys
1. Geros naujienos praneSimas. ,,Laba diena,
mes turime Naujiengd .................... Atsirado

naujas produktas, kurio pagalba galime ..............

2. Pagerinti rodiklius .........c...c.ccoe....

2.1.  Finansiniai  rodikliai.  ,,Kokius
finansinius rodiklius norétuméte pagerinti su
Siuo nauju produktu ...........c....... (apyvartas,
pelningumag ir t. t.). Kiek procenty, lity AS
manau, kad buty galima pagerinti, pirmiausia

2.2. Vartotojy rodikliai. ,,Kaip jis manote,
kokius vartotojy rodiklius galétuméte pagerinti

su Siuo produktu? ..., (seny
klienty pakartotiniy pirkimy skaicius, naujy
klienty pritraukimas ir t. t.).........o... AS

manau, kad biity galima pagerinti, pirmiausia

2.3. Vidaus tvarkos rodikliai. ,Kaip jis
manote, kokius vidaus tvarkos rodiklius
galétuméte pagerinti  su  Siuo  produktu?
.............................. (darbo nasSumas, prastovy
sumaz€jimas, broko ir t. t.).....cccceeveerceeennnenn. AS
manau, kad buty galima pagerinti, pirmiausia

2.4. Zinios, mokéjimai, jgudziai. ,,Kaip jis
manote, kokiy naujy jgudziy, ziniy gauty
dirbdami su nauju produktu? Kokiy, jisy
manymu, reikéty, kad jie galéty sékmingai
pardavineti? ........ccoceeereeienneene AS manau, kad
bty galima pagerinti, pirmiausia .................... “
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3. Strategijos. tam, kad Sis produktas biity
jvestas j rinka, reikéty laikytis Siy strategiju:

3.1. Pirmoji bty .eeeereeieeeieeeeeee Ar
pritariate?
3.2. Antroji bty .o, Ar
pritariate?
3.3. TreCioji  bUtY  .eeeeieeeieeeieeeee, Ar
pritariate?
3.4. Ketvirtoji bUty ..occoovvveeiieieieene, Ar
pritariate?
3.5. Penktoji bUty .cooreireiiiiiiiee Ar
pritariate?
3.6.  SeStoji  DBUtY oo Ar
pritariate?

4. Laikas. ,,Tuomet Sias strategijas pradedame
vykdyti nuo kitos savaités, ar jums tinka laikas?*

5. Mobilizacija. ,,Mes negalime pasiduoti, mes
turime dirbti kartu ir tada tikrai pasieksime gery
rezultaty......... Tikrai padésime............. Dirbame
kartu!*

PROBLEMU PREVENCINE DERYBU TECHNIKA ,, VEIKSMAZODINE*

Si technika naudojama darbui su esamais klientais. Jos pagrindinis tikslas spresti

problemas dar joms neatsiradus. Jasy pardavimo vadybininkas turi nuolat susitikinéti su esamais

klientais ir pateikinéti klausimus. tam, kad iSsiaiSkintii uzslépta klienty nepasitenkinimg ir norg

pereiti pas jusy konkurentus. Nuolat rodydami savo démesj klientams, tobulindami jy aptarnavima,

jus galite juos iSlaikyti ekonominio sunkmecio metu. Sios technikos uzduotis — nuosekliai riipintis

klientu.

VeiksmaZodiné deryby technika

Veiksmazodiné pardavimo technikos veiksmy
variantai

Jisy turinys ir kliento atsakymai

1. Skambucio arba susitikimo metu
informuokite klientg apie norg issiaiskinti, kaip
geriau galima jj biity aptarnauti. ,,Laba diena,

misy jmonéje jvesta nauja programa
»Maksimaliai  pasirtipink  klientu®“.  Sios
programos pagrindiné uzduotis - suteikti

geriausias paslaugas ir produktus, kuriy jums
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reikia $iuo metu. Tam, kad zinoc¢iau, ko jums
labiausiai Siuo metu reikia, as noriu pateikti
keleta klausimy (pageidautina ne daugiau 6
klausimy). Ar turétuméte laiko?“

2. Klausimai. ,,Jeigu jus nieko pries, tuomet as$
dabar noréciau pateikti klausimus (vieno
kontakto metu pasirinkite iS Zemiau pateikto
saraso 6, jisy manymu, geriausius klausimus.
kito kontakto metu galésite pateikti Kkitus,
atsizvelgiant j susiklosc¢iusig situacija).

Ka galétume misy aptarnavime, produktuose:

2.1. K3 galima biity pridéti?

2.2. Kg galima buty papildyti?

2.3. Kg galima buty palengvinti?

2.4. K3 galima biity pagrazinti?

2.5. Kg galima buty pakeisti?

2.6. K3 galima bty padidinti?

2.7 Ka galima biity pamazinti?

2.8. Kg galima bty patobulinti?

2.9. Kg galima biity pagerinti?

2.10. Kg galima biity padaryti kitaip?

2.11. Kg galima biity sukomponuoti?

2.12. Ka galima biity sustrukttruoti?

2.13. Kg galima biity i§imti?
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2.14. Kg galima biity pagreitinti? Ir t. t.

3. Apibendrinimas ,,Jeigu as teisingai
uzsirasiau, jiis norétumeéte, kad mes
pagreitintuméme ......... , padarytuméme kitaip
......................... , patobulintuméte
............................... irt. t. Ar teisingai?

4. Susitarimas.” Kada mes tai padarysime,
tuomet paskambinsime ..., :
susitiksime ..o, : pristatysime
.................... ir t. t. Kaip manau, tai jvyks 5
dieny bégyje. Ar jums tinka? Sutariame.

Sios technikos esmé yra, kad mes netiesiogiai jpareigojame klienta, jeigu jis sako, kad
taip nori ir mes tai galime padaryti, tai netiesiogiai jis pasako, kad jis pirks. Nes jis pats to
pageidavo. O ekonominés krizés metu gauti jsipareigojimus yra labai svarbu didinant klienty
lojaluma jiisy jmonei.

KLIENTO SAMONINGUMO DIDINIMO DERYBU TECHNIKA

Kai kada ekonominés krizés metu kliento mastymas sutrinka ir susiaur¢ja. Jis uzsiblokuoja,
nieko nenori pirkti, daryti, jokiy akcijy jam nereikia ir t. t. Jeigu tuo metu stipriai ji ,,spausite*, jis
gali pajusti diskomfortg biiseng ir pereiti pas konkurentus, kurie tokie patys pasyviis, kaip ir jis. Kad
to iSvengti galima naudoti kliento sgmoningumo didinimo deryby technika.

Kliento samoningumo didinimo pardavimy technika

Pardavimy technikos etapai Jiusy turinys

1. Kontakty uZmezgimas. Susitikimo arba
skambucio metu, pasakykite ,Laba diena,
tiesiog atvaziavau pasikalbéti. Ne tusciomis, o
su lauktuveémis........ccceeveeennennen. Jeigu klientas
pasitlo sésti, iSgerti kavos, arbatos, jis gaunate

laiko pasikalbéti su klientu.

2. Situacijos issiaiSkinimas. ,,Papasakokite, kas
pas jus vyksta gero Siuo metu .........ccceeevverveenen.
Kas nelabai .........ccccccovveiienns

3. Samoningumo didinimas. ,,K3 Siuo metu
darote, kad bty geriau .......cccecveverivennenne
Pasakykite, ko i$ tiktyjy norite ............ Apie ka
SVajojate.......ccevvenueenne. Ka kiti  pasakoja
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4. Orientacija | veiksma. ,Kg darysite

papildomai, kad biity geriau? ..........ccccccveee.ee. Ka
dabar norétuméte daryti? ..........ccoecierienneenen. Ir
t.L

5. Prisijungimas. ,,Jeigu jus norite tai daryti, tai
a$ galéCiau jums padéti tuo .........cceueeee. ir tuo

............... klausimu*

KAIP DIRBTI SU KLIENTAIS, KURIUOS NUVYLETE

D¢l jvairiausiy priezasCiy klientai mumis nusivilia. Tai gali biiti per brangiis produktai,

nekokybiski, blogas aptarnavimas, servisas ir t. t. Kada yra ekonomikos augimas, kai kurios jmonés

leidZia prarasti vienus klientus ir ieskoti kity. Siuo metu tai bity tikrai neracionalu. Kaip grjzti pas

klientus ir kalbéti su jais toliau, Zr. lentelg.

Kaip dirbti su klientais, kuriuos nuvyléte

Derybuy technikos etapai

Jusy turinys

1. AtsipraSymas. ,,Labai atsipraSome uZ tai kas
ivyko. Ar galéfiau atvaziuoti ir jteikti
atsipraSymo dované¢le®. Jeigu taip, tuomet

2. Informavimas. ,Nori jteikti jums $ia

atsipraSymo dovang ..., Tie
nemalonumai jvyko deél ........c.ccecieiiininnnn. ’
irt. .t

3. Nepasitenkinimo iSreiSkimas. Svarbu, kad
klientas iSreikSty savo nepasitenkinima, kad tai
netapty ,,neuzbaigty reikalu“. ,,A§ manau, kad

JUS JAULELES ..vvvvrreereeneen. O kaip 18 tikryjy jus
JAUEes. ..o Ka jus galvojote tuo metu?
........................ kaip mums reikéjo elgtis tuo
metu Kitaip? .......ccocoeeeevviinnnnn, irt. t.

4. ldealus aptarnavimas. ,,O kokio dabar jus
norétuméte aptarnavimo po Siy  jvykiy?
................... Koks jis turéty buti?........Ka reikéty
daryti? .....cocovvveiiiiennn,

5. Galimybés formulavimas. ,Jeigu mes
galétuméte taip padaryti? Ar mes turétume dar

vieng $ansa? .........co.e..... Jeigu galima, mes rytoj
pristatytuméme variantus, kaip mes galétuméme
tai padaryti...................... Gerai?*
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Kaip matote, Sios technikos pagrindiné uzduotis yra gauti galimybe dar kartg pradéti
bendradarbiavimg su klientu. Néra 100 % garantijos, kad jis norés su jumis dirbti toliau. Bet tai,

kad jus laikys kultiringu zmogumi, tai garantuoti galima.

KLIENTU TRUMPALAIKIO AKTYVINIMO DERYBU TECHNIKA

Ekonominio sgstingio metu labai svarbu nuolat skatinti mazmenininkus trumpalaikémis
akcijomis. Kod¢l trumpalaikémis? Ilgalaikémis akcijomis sunku motyvuoti klienta ekonominio
sgstingio metu, nes jam paciam labai sunku prognozuoti, kaip keisis jo situacija. Kaip tai padaryti?

Klienty trumpalaikio aktyvinimo pardavimo technika

Pardavimo technikos etapai Jiisy turinys

1. Taikinio suradimas. ,Laba diena, yra
galimybe ........ccoevennnnn su Siais produktas (ar

akcija) jus galite uzdirbti..................... Lt..

2. Gynybos pralauzimas. ,Jas niekuo
nerizikuojate.......... Jums  tiesiog  reikia
pasistengti ir suaktyvinti bendravima su klientais

tokiu budu ................. “.

3. Alternatyvy parodymas ir apjungimas.
Klientui jus galite pasidlyti tg3 ........cccoc...... ir
L: PO 11 g - RS O jeigu jam
netinka, tuomet jiis galésite pateikti dar vieng

13

pasitlyma ........ccccceeeeuveennnnen. .

4. ,,Gordijaus“ mazgo perkirtimas. Jeigu
klientas sakys ,,neturiu, negaliu ir t. t.“, tuomet

jus pateikite jam §j pasitilyma..........cccceeeeveeeneen.

5. Ritualizuoti simboliniai veiksmai. ,,Jeigu
mes nusprendziame, kad tai darome, tuomet
kiekvieng rytg kartu nuo 8.00 iki 10.00 val. jis
skambinate Kklientams, 0 mes operatyviai
atlickame uzsakymus. Kiekvieng dieng mes
jums 10.00 val. skambinate, suvedame rezultatus
ir apdovanojame geriausius jusy jmones
pardavéjus. Ar taip tinka? Si akcija triks tik

vieng savaite, pasistenkime  maksimaliai
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iSnaudoti galimybes. jis esate perspektyviausi
tarpininkai (mazmenininkai). Sékmés jums

darbe*”.

Kaip matote §i technika yra skirta padidinti tarpininky, maZmenininky pardavimus
trumpomis akcijomis. Juos skatinti pageidautina kiekvieng savait¢ ekonominio sgstingio metu.
Galim tikeétis, kad trumpam periodui jie suras jégy mobilizuoti ir didinti savo pardavimus ir
aktyvumus rinkoje. Jeigu didmenininkas neskatins daryti savo mazmenininkus aktyvius veiksmus
rinkoje gali pardavimai gali sumazéti 40-60%. Stenkités, kad akcijos biity suprantamos
tarpininkams ir galutiniams klientams. Nedarykite nieko sudétingo ir ilgalaikio. Klientai turi pirkti
»Cla ir dabar®, net rytoj tos akcijos nebus. O mazmenininkai turi skambinti ir susitikinéti su klientais

Siandieng, nes rytojaus jiems gali jau nebiiti.

KAIP DIRBTI SU KLIENTAIS, KURIE NESUPRANTA NAUDOS IR ILGALAIKIU
PERSPEKTYVU PIRKDAMI JUSU PREKES IR PASLAUGAS

Kai kada ekonominio sgstingio metu reikia akcentuoti ilgalaikes teigiamas pasekmes, kurios
gali atsirasti tada, kada pasikeis ekonominé situacija. Bet tam reikia pirkti dabar jusy prekes ir
paslaugas, nes po to viskas pabrangs, nebus ir t. t.

Ilgalaikiy pasekmiy formulavimo derybuy technika

Deryby technikos etapai Jiisy turinys

1. Laiko juosta. ,Laba diena, turiu naujiena.
Neseniai gavau informacija apie miisy produkty
kainy tendencija. Ilgalaikéje perspektyvoje jie
brangs, paziturékite, dyzelis prie savaite buvo 2,9
Lt, o Siandien 3,3 Lt. Taip pat su miisy
produktais ................... “

2. Fantazijos eksperimentas. Pagalvokite,
kokig galétuméte gauti naudg pirkdami dabar, o

ne ateityje, kai kainos pasikeis ..........c...cc......

3. Mindiy iSsakymas. ,Kg jus galvojate apie

tai? Kokie jausmai kyla?*

4. Alternatyvos. ,,Kaip jis manote, kaip bity

geriau pasielgti su Siuo pirkimu, norint gauti

ilgalaike nauda?*
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5. Pasidalijimas savo  patirtimi  ir
pastebéjimais. ,,AS tai Sioje situacijoje pirkciau
................... su tikslu gauti ilgalaikes teigiamas
pasekmes.................. Tai  kaip  darome,

perkame?*.

Taip pat naudojamos dirbant su partneriais pramogy, $venéiy ir socialiniy akcijy organizavimo

pardavimo technikos.
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