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|vadas

Pardavimo psichologija

Teigiamos nuostatos ir jy
panaudojimas

Pardavimo proceso fazés

Situacijos idsiaiskinimo
faze
Diagnostikos fazé

Pasitlymy formulavimo ir
pateikimo faze

Analizés ir palyginimo
faze

Abejoniy neutralizavimo
faze

Interesy derinimo faze

Ldkesciu valdymo fazeé

Santykiu palaikymo faze

Pardavimo situacijos
valdymo bidai

Profesionalios pardavimo technikos:
kaip padidinti pardavimy efektyvuma
Kaip paveikti klientus? Kitoks poZilris 1pé'rdavima‘.'Pasiﬁlqu
verte klienty akimis: nuo ko ji priklauso? Produkto visuma: ka
mes parduodame klientams? ,,K__arq laivo* principas. |

Psichologinio pasiruosimo svarba parduodant. Kaip
psichologiskai pasiruosti ir nusiteikti pardavimo veiksmams:
padidinti pasitikéjima savimi ir vidine motyvacijg? Kaip islaikyti
teigiamg poZidrj ir pokalbio kontrole sudétingose situacijose?
Kaip teigiamos nuostatos | parduodamus produktus ir
atstovaujama kompanijg {takoja rezultatus Siandien? Kaip
suformuoti teigiamas nuostatas? Teigiamos ir neigiamos
nuostatos klienty atzvilgiu. Kaip i3provokuoti teigiama kliento
reakcija?

Pardavimo proceso fazés ir jy apibadinimai, skirtingy faziy
reikSmé bei eiliSkumas. Susitarimas su klientu deél susitikimo.
Situaciniai klausimai. ,Dviejy klausimy* désnis. Kaip iSvengti
kliento pasipriesinimo?

Pasiruo3imas diagnostikos fazei: stipriyjy pasidlymo pusiy
{vertinimas. Probleminiai klausimai. Naudos klausimai. Tarpiniy
uzbaigimy panaudojimas.

Prisitaikymas prie kliento elgesio charakteristiky. Kaip klientas
mato ir suvokia galimus sprendimus? Kaip jtraukti klienta
racionaliy argumenty svarstymg ir galimybiy paieska?

Savo ir konkurento pasillymy palyginimas. ,Akmeninés sienos*
ir jy apéjimas. Pasidlymo pristatymas ir kliento démesio
valdymas.

Klienty abejoniy israiskos formos ir ju atpazinimas. NeiSsakyty
abejoniy iSsiaiskinimas. Gynybineés kliento reakcijos, jy
pasireiskimo formos bei valdymas.

Peréjimas nuo nory prie poreikiy ir interesy. Klienty keliamos
salygos ir ju apéjimas. Derybos dél kainos. Nuolaidos.

Kliento abejonés - dvejonés biisenos valdymas. Lakesciy IGziai ir
neigiamos jy pasekmes. Pasidilymo bei sprendimo vertés
patikrinimas ir jvertinimas.

Asmeniniy santykiy su klientais uZmezgimas ir palaikymas.
Pridétiné pasidlymo verté per asmeninius santykius.

Ka galvoja ir kaip jauciasi klientas? Kiino kalbos Zenkly
skaitymas. Aktyvus klausymasis. |taigus bendravimas su klientu.

Vilniaus rajono Vietos veiklos grupe



