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Mokymy programa

Informacijos analizé

Kliento intereso tenkinimas
Efektyvios prezentacijos taisyklés
Pirkimo procesas

Naudos kalba

Pagrindinio pirkimo motyvo tenkinimas - stebuklingo
migtuko atradimas

Kaip kalbéti apie kaing
Darbas su abejonémis
KPI. Kodél bltina analizuoti savo darbo aktyvuma



Paslaugu/prekiy pardavimo procesas

[ Paieska ]\
Darbo analizé Pirmas
kontaktas
Aptarnavimas Poreikiy
po pardavimo nagrinéjimas
[Rekomendacijos] [ Pasitlymo ]
pristatymas
[ UZbaigimas ]
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Kliento intereso tenkinimas

-
EhC Y
LR
......... a
----- "

o

AM - KONSULTAVIMAS

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA



Efektyvios prezentacijos taisyklés

priklauso nuo

m Isvaizda @ Balsotembras m Informacija

Pirmas jspudis daromas tik vieng kartg
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Kaip jgauti klausytojy pasitikéjimg”?
»Nusisypsok
»Geral atrodyk
»|domiai pasakyk apie tai, kg darai

Rodyk entuziazma

>
»Rodyk, kad mégsti savo pasnekova
»Rodyk, kad mégsti tai, kg darai
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Pirkimo procesas

Klientas jaucia baime

Kuo rizikuoja klientai?
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Naudos kalba
» Kokig naudg suteikia Tavo produktas/paslauga?
» Kaip atsakyti | priestaravimg?

» Koks sekantis zingsnis?
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Kaip kalbéti apie kaing

»Primink kliento poreikius
»Porodyk, kaip tavo paslaugos
tenkina kliento poreikius

: »Pasakyk, kiek kainuoja

A \!\ paslauga
e > Paaiskink, kliento nauda
»Paklausk, kg klientas apie tai
mano
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