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SITUĀCIJAS APRAKSTS UN MĒRĶI
Uzņēmuma situāciju saprotam šādi: 

· Uzņēmums vēlas saglabāt augsta līmeņa imidžu visās jomās, gan piedāvātā produkcijā, gan apkalpojošā personāla profesionalitātē. 
· Uzņēmuma nākotnes plāni ir nostiprināt savas līdera pozīcijas Latvijas tirgū (un arī ārpus tā) un kļūt arvien konkurēt spējīgākiem, iegūstot klientu lojalitāti, uzturot ilgtermiņa attiecības ar esošajiem un iegūt jaunus klientus.

· Uzņēmuma vadība apzinās, ka jaunu klientu piesaistei un ilgtermiņa attiecību uzturēšanai ar esošiem klientiem izšķiroša loma ir klientu konsultantu argumentācijas, pārdošanas, kā arī saskarsmes un pozitīva iespaida par sevi un uzņēmumu radīšanai.
· Uzņēmuma mērķi attiecībā uz apmācību programmu darbiniekiem ir: 

· Pilnībā izprast pārdošanas procesu un labu ilgtermiņa attiecību ar klientiem izveidošanas svarīgumu.
· Izprast savu un prast atpazīt klienta psiholoģisko tipu, zināt, kā pielāgot savu uzvedību, lai veidotu uzticības pilnas attiecības.
· Izprast „Uzticības veidošanas” modeli.
· Iebildumu pārvarēšanas principu izpratne.
· Veidot izpratni par Tirdzniecības kanālu dažādību un izpildījuma ietekmi uz tirdzniecības rezultātiem.
· Prast novērtēt pircēju uzvedību katrā tirdzniecības kanālā un atrast produkta izvietojumu, kur ir ”Vislielākā bīstamība, ka to nopirks”
· Prast izvirzīt atbilstošus argumentus, individuāli pielāgojoties atšķirīgiem klienta uztveres un domāšanas veidam.
· Uzlabot prasmes iegūt atgriezenisko saiti no klienta, padarot pārdošanas procesu pēc iespējas „caurspīdīgāku” un rezultatīvāku.
· Izveidot personiskos rīcības plānus sava snieguma uzlabošanai.
· Veidot pilnīgāku izpratni par vizītes soļiem/etapiem un to ievērošanas svarīgumu. 
· Veidot izpratni par produkta virzīšanu tirgū (merčendaizingu) un tā pamatprincipiem.
· Izprast mērķu noteikšanas ietekmi uz pārdošanas rezultātiem
· Labāk izprast sevi, sevis un apkārtējās vides uztveres mijiedarbību;
· Baiļu un nedrošības saskarsmē ar klientu pamat iemeslus;

· Pēc klienta uzvedības atpazīt tā psiholoģisko tipu,
· Prast pasniegt risinājumu klientam parādot, lai tas apmierinātu viņa vajadzības ņemot vērā klienta uztveri un psiholoģisko tipu; 
· Kā mana personīgā attieksme ietekmē uzņēmuma tirdzniecības rezultātus,

· Ko pārdošanas procesā nozīmē atbilde „NĒ”

· Veiksmīgāk pārvarēt radušos iebildumus un uztvert tos kā „iespēju” nevis šķērsli.
· piemērošanās prasmes attīstīšana tiešajā pārdošanā un saskarsmē; 
· klienta uzvedības stila atpazīšana un pielāgošanās iespējas;
· Gūt prieku mācību procesā                   
TĒMAS
Pārdošanas māksla un produkta virzīšana tirgū ( merchandising) 
(vairumtirdzniecības uzņēmumiem)

Kas ir nepieciešams profesionālam tirdzniecības darbiniekam? Kā darbinieku attieksme ietekmē to rīcību? Kā visveiksmīgāk virzīt jaunu vai jau esošu produktu tirgū? Kādi ir galvenie priekšnoteikumi veiksmīgai tirdzniecības darbinieka vizītei pie klienta? Kādi ir pamatnosacījumi produkta virzīšanai tirgū? Kas ir klienta iebildums un kā uz to reaģēt? Kā es varu zināt, vai konkrētam darbiniekam var deleģēt darbu? Kāds ir mans un manu darbinieku gatavības līmenis veikt šos konkrētos uzdevumus? Vai mani darbinieki attīsta savas prasmes nepieciešamā līmenī?

Tēmas:
· Sagatavošanās efektīvam darbam tirgū

Maršruta analīze

Mērķu noteikšana

Laika sadalījums

Dokumentācijas un reklāmas materiālu sagatavošana

Sevis sagatavošana.......

· Psiholoģiskie klientu tipi

· Plānotās vizītes 6 soļi/etapi

· Uzticības veidošanas modelis

· Merčendaizinga principi:

Izvietojums

Iekārtas

Cenu zīmes
Rotācija

Reklāmas materiāli.....

· Pārdošanas pamatprincipi un procesa 6 soļi

Vajadzību izzināšana
Ieguvumu izskaidrošana

Prezentācijas struktūra

Iebildumu pārvarēšana modelis......

· Pircēju uzvedības izpēte konkurences apstākļos

· Produkta un iekārtu izvietošanas pamatprincipi

Zelta trijstūris
Pirmais plūsmā

Biežāk pirktie produkti...........

· Tirdzniecības kanāli un to sadalījums
	


Kam domāts seminārs?
· Tirdzniecības nodaļas vadītājiem

· Tirdzniecības pārstāvjiem

· Lielo klientu un tirdzniecības kanālu vadītājiem

· Produktu virzītājiem tirgū (merchadiser)
IEGULDĪJUMS

	ieguldījums 

	Mācību programmas
	
	

	Pārdošana vairumtirdzniecības uzņēmumos un produkta virzīšana tirgū(merčendaizings)        3 DIENAS  līdz 12/15 DALĪBNIEKI

Izmaksās iekļauts:

teorētiski praktiskās nodarbības,

pieredzējis pasniedzējs,

izdales un nodarbību materiāli,

divu stundu atgriezeniskā saite dalībniekiem

(~1 mēnesi pēc kursiem),

atgriezeniskā saite un atskaite uzņēmuma vadītājam.

Ieviešanas process ( apmācīto darbinieku novērtēšana kā iegūtās zināšanas tiek pielietotas darbā)


	1diena-  1100/1300 LVL ( bez PVN)

1 darba diena uz katru darbinieku ( 3 x )

              350 LVL ( bez PVN) 

	
	

	
	
	

	Papildus izmaksas:
	
	

	· Transports

· Telpas

· Nakšņošana

· Ēdināšana

· Kafijas pauzes
	Visas ar transportu, telpām

un ēdināšanu saistītās

izmaksas sedz



	
	
	

	
	


Samaksas termiņi: 
30% priekšapmaksa


70% pēcapmaksa

Apmācību laiki tiek rezervēti saņemot pirmo iemaksu.

Piedāvājums spēkā trīs mēnešus.
RAIMONDS JAUNZEMS
RAIMONDS JAUNZEMS
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13 gadu praktiska pieredze starptautiskā uzņēmumā. 

Pilnīga uzņēmuma struktūras un procesu sakārtošana Baltijas valstu līmenī. Raimonds ir vairāku mācību programmu: „Biznesa Rezultativitātes Vadības sistēma”(„Business Performance Management System”), „Efektīvas Pasniegšanas Metodes” („Train the Trainer for Professionals”), „Situāciju Vadība” („Situational Leadership”), „Pārdošanas māksla un produkta virzīšana tirgū ( merchadising)” vadītājs. Augstāk minēto programmu mācīšana vairākās Eiropas valstīs- Čehija, Slovākija, Slovēnija, Itālija, Grieķija, Austrija, Bulgārija un Šveice.

Raimondu Jaunzemu ir sertificējis Oksfordas universitātes profesors sadarbībā ar praktizējošu uzņēmēju no Grieķijas. 

Raimondam ir daudz starptautisku sertifikātu un diplomu. 

Daži uzņēmumi, ar kuriem Raimonds ir strādājis: 

„Laima”; „BN Kurši” , „RIMI”, „Grandeg”, ;Coca Cola HBC;SIA „Palink”; „Avers Centrs”; ”Plus Punkts”; PAA SIA;”Eastcon”; "Jaunatnes starptautisko programmu aģentūra";   Aspiro Latvia; VENCEB A/S; CSDD; "Lango" SIA; "Hansa Pharma" SIA; DnB NORD Banka; Medicīnas Biznesa Akadēmija; Nordea banka; "LPPT"; STATOIL A/S; DC HOLDING A/S; "Vision Express Baltija" SIA, "FIRST DATA LATVIA",  „Latvijas Valsts meži”, A/S, PAREX Banka, A/S, Alberta Uzņēmumu Grupa, Vides Ministrija, "Constructus", SIA, Liepājas Jūrniecības koledža, "Eko Serviss”, SIA, VAS Elektronisko sakaru direkcija, LR Finanšu ministrija, "VK Tranzīts", SIA.
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