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CENTURION HOSPITALITY

Apmacibas | Trening

PARDOSANAS DIALOGS
UN 100 JAUTAJUMI

# |IEKSEJIE BLOKI, ATRUNAS, BAILES, EGO
# KLIENTU IEBILDUMI, EMPATIJA, ARGUMENTI
# ILGTERMINA ATTIECIBAS, PARTNERIBA

Apmacibu un trenina vaditdjs

DIDZIS GRAVITIS




PARDOSANAS DIALOGS UN 100 JAUTAJUMI

PardosSanas
komandai trakst
ambiciju, ticibas sev
un ir daudz atrunu

Parliecibas trakums
darijjumu sarunds
veicina izvairisSanos
no tikSanam

lkdiend biezaka ir
pieteikumu apstrade,
nevis proaktiva klientu
uzrundsana

Sis apmacibas
un praktiskais
trenins sniedz
vertibu, kad...

PardoSanas sarunas
regulari ir tikai par
cenu, atlaidém

vai apjomu

Klientu iebildumi rada
izaicindjumus, un
trakst argumentu, ka
izcelt vertibu

PardosSanas process
ir versts uz vienu
darijumu, nevis
ilgtermina partneribu

4.



APMACIBU PROGRAMMA

O 1. PERSONIGA ATBILDIBA
UN MOTIVACIJA

2. KA PARKAPT SAVAI
IEKSEJAI PRETESTIBAI

3.SAGATAVOSANAS
®  UNSTRATEGIJA
PIRMS TIKSANAS

Pasrefleksijas jautdjumi, kas palidz dalibniekiem izvertét savas ambicijas,
personigo atbildibu un apnemsanos augt

Praktiski piemeéri, kas |auj atpazit aizspriedumus un iekséjos blokus, kauna
sajutu, atrunas, slinkumu, bailes no atteikuma un ego raditos slazdus

Klientu SkiroSanaq, [iISana vinu makos, IEmumu pienemsana klientu vietg,
pienémumi par to, kas klientam ir dargi vai l&ti, u.c. biezdkas klddas

Pdrdosana ndkotné — kadeé| klienta Saubas ir normala procesa sastavdala

Pardeveéju biezi lietotas pieejas un jautdjumi, kas pardosSanu neveic,
bet tiesi pretégji — klientu atgrdz, veicina pretestibu un apjukumu

Mérktieciga iepaziSands ar klientu un ta ikdienas specifiku, izmantojot
publiskds datubdzes, socidlos tiklus un citus avotus

LEmuma pienéméju identificésana un uzrunasana [ Tiksands mérku un
vértibas izceldana [ Prieksrociba, piedavajot konkrétus tiksanas laikus

TikSands atgadindjumi, kas stiprina norisi un samazina atcelsanas risku



APMACIBU PROGRAMMA

4. SASVEICINZ\§£\NI\S UN
o KLIENTA UZNEMSANA
MUSU TELPAS

5. UZ KLIENTU ORIENTETS
SMALL-TALK

6. DIALOGA NOZIME
EFEKTIVA PARDOSANA

Pardomati un strukturéti soli, kas klientam rada komfortu mums pazistama,
bet klientam vél jauna un svesa vietd

Norddes un/vai palidziba ar virsdrébém, orientéSana telpads, diskréta
informésana par labiericibam, pareiza kafijas, téjas u.c. dzérienu
pieddvasana un servésana

Kade| laikapstakli, politika, jaundkds zinas un citas sadziviskas témas ir viens
no sliktakajiem veidiem, ka iesakt darfjumu sarunas

Atvérto jautajumu piemeéri, kas liek klientam runat par vinam aktualo,
mazina spriedzi un veido pozitivu talakas sarunas fonu

Kade| pardosana vispirms ir par klientu un tam aktudlo, nevis par mums
un musu piedavato

50 / 50 pieeja — kadé| pardevéjam darjjumu sarunas stratégiski jadvada ta,
lai veidotos dialogs un gan klients, gan pardevéjs rundtu ~ 50% no laika



APMACIBU PROGRAMMA

7. PARDOSANAS
DIALOGS 10 SOLOS

Aktualo vajadzibu, tuvako mérku un prioritdsu izzindsana
Ikdienas izaicindjumu un problému identificésana

Klienta izvéles kritériji un Iemumu pienemsanas process
Motivacija pdrmaindm un pieredze ar citu uznémumu piedavato

e .

o — 1. SOLIS

R

Jauna klienta viedoklis par pardevéja uznémumu

!

20-30 piemeéri un jautdjumi klientam no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

!

Aktiva klausisands un klienta teiktd nenoliegsana
IzaicinGjumu izpratne un empdtijas demonstrésana
Pretestibas mazindsSana un klienta optimisma veicindsana

Ll

O — 2.SOLIS

Vajadzibu apstiprindsana, precizésana un apkoposana

!

10-15 pieejas un piemeéri no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

!



APMACIBU PROGRAMMA

Aktudlais nozarg, globdlds tendences un tirgus izmainas
Citu biezak izvélétie risinGjumi un veiksmes stasti
Pardeveéja preces vai pakalpojuma prezentésSana

Ll

Cenas prezentésana un vértibas izcelSana

o — 3.SOLIS

!

10-15 pieejas un pieméri no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

!

Klienta pirmads reakcijas un emociju nolasisana
Piedavata atbilstiba klienta aktualitatem
Klienta ieraudzita vertiba un intereses izvéertésana

Ll

Saubu, iebildumu un neskaidribu identificésana

o — 4.SOLIS

l

15-20 pieméri un jautajumi klientam no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

l



APMACIBU PROGRAMMA

Sakotné&jo Saubu un neskaidribu mazindsana
lebildumu un argumentu sasaiste ar klienta vajadzibdm
Vértibas, cenas un galveno ieguvumu argumentésana

Ll

o — 5. SOLIS

Piemeri, salidzinGjumi un citu klientu atsauksmes

l

10-15 pieejas un pieméri no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

l

!

leguvumus rosinosu jautdjumu uzdosana klientam

l

Klienta virzisana pasam saskatit vertibu

° — 6.SOLIS

l

10-15 piemeéri un jautajumi klientam no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

l

Ja klients piekrit pirkumam [ darfjumam — uzslavét un nostiprindt veikto izvéli

l

l

Ja klients nepiekrit — lemumu kavéjoso faktoru noskaidroSana

o — 7. SOLIS

— 10-15 piemeéri un jautajumi klientam no trenera



APMACIBU PROGRAMMA

Spécigako argumentu apkoposana un uzsvérsana
Alternativu risinGjumu pieddvasana
Piepardosanas iespéju identificéSana

Ll

Klienta virziSana uz lemumu

® — 8.SOLIS

!

10-15 pieejas un pieméri no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

!

— Klienta attalako nakotnes pldanu un vajadzibu izzindSana
— Klienta izglitoSana un tirgl iendkoso inovaciju prezentésana

— PardosSana ndkotné un citas sadarbibas idejas un iespé&jas

® — 9. SOLIS

!

15-20 piemeéri un jautajumi klientam no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

!



APMACIBU PROGRAMMA

Vienosands par konkrétiem ndkamajiem soliem
Atbildibu, terminu un iesaistito precizésana
Talaka sazina un vienosanads par follow-up

Ll

Pécapkalposana un praktiski padomi péc iegades

o — 10. SOLIS

!

10-15 pieejas un pieméri no trenera
Praktiskais darbs dalibniekiem

!

— lzvairisanas no ikdieniskdm un kliSejiskam atvadu frazém

8. ATVA_DT§ANAS UN — Vienodanos, terminu un ndkamo solu apkopodana pateicibas zind
® PATElCl_BAS ZINA PEC
TIKSANAS — Lidz 10 pieméri personalizétdm atvadu frazém

!

Paraugs pateicibas zinai péc tikSands

"PARDOSANAS DIALOGS UN 100 JAUTAJUMI" ir dzili pielGgota apmacibu programma pasititdja uznémumam
B2B vai B2C segmentad, tadél atsevisku praktisko pieméru sagatavosana var tikt Itigta pasititdja iesaiste.




KOMANDAS IEGUVUMI UN APMACIBU MERKI

1. Uztveres maina par neérto patiesibu — kas ir
un kas nav pardosana

PARDOSANAS DIALOGS 2. Desmitiem pieméru, ka veidot dialogu ar
UN 100 JAUTAJUMl klientu un virzit uz lemumu
3. Piemeri vértibas celSanai klientu acrts,
2 dienas /10 h neiesligstot atlaizu jautdjumos

4. Empadtijas nozime vajadzibu izzindsang,
argumentacija un piepardosand



APMACIBU NORISE

ATMOSFERA PIEEJA
- Viegls humors un (0 Padomiun S
S iedvesmojosa vide 278  pieredzes stasti 10:00 Visbiezak izvelétais
. norises laiks, ieskaitot
. s - - — s ~ divas isdkas un vienu
ﬁ lpasi p|§mekletq E !Dc:llbnleku personigais 15:30 45 min. pusdienu pauz,
fona muazika @ izaugsmes pldns . finigs ar 30 min. rezervi
AKTIVITATES NORISE , :
leteicamais un
Prata spéles un T Optimals 6-14 maksimailais
K . . . 8 . | dalibnieki dalibnieku skaits
<ermena vingrindjumi 0 norises ilgums viend grupa
o_o  Praktiskie darbi s Komfortablas
Wll_d] paros un komandds pauzes

» Apmadcibu programma [ trenins tiek individudli pieléigots uznémumam
» Katrs dalibnieks veidos savu personigds izaugsmes planu — mérku lapu apgutd pielietoSanai ikdiend
» Péc apmacibu norises ar vadibu tiek pdrrunati trenera novérojumi un komandas atsauksmes

» Péc apmacibam tiek komunicéti ka dalibnieku, ta vadibas uzdevumi un ieteicamie izpildes termini



Klientu Servisa, PardosSanadas un
Probléemsitudciju treneris

DIDZIS GRAVITIS

10+ gadi apmadcot 12 nozaru uznémumus
20+ gadi apkalposangd, pdrdosand un viesmilibd
7000+ apmadcitu un iedvesmotu cilvéku

Centurion Hospitality vaditdjs un vadosais treneris

Apkalposana un komunikacija
Pardosana un piepadrdosana
Izcils klientu serviss un viesmiliba
Sadzibas, stridi un konflikti

Saliedesana un kolektivu motivesana

* % % % * »

Slepenais klients, énosana, mentorings



Mani raksturo ka spécigu iedvesmotaju, kurs uznémumu
iekseja un areja komunikacija spéj panakt redlus
uzlabojumus. lemesli nav talu jameklé - persondila
izaugsme un izcila klientu pieredze ir jautdjumi, ar kuriem
ikdiend celos un dodos gulét.

| Aktivais dzivesveids un kompetence dazadas nozarés ir
devusi arT ievérojamu prieksrocibu — es spéju klientu
servisq, pdrdosanas un sudzibu jautdjumus risinat no trim
skatpunktiem vienlaikus: klientu, darbinieku un vadibas.

| Biezi sanemu komplimentus, ka atri pielGgojos sakotnéji
svesai nozarei, uznémumam un cilvékiem, un ka stratégiski
domd@ju art par savu klientu biznesu.

| Lidz 2015. gadam straddju pieczvaigznu viesnicdas, kur
teicama sazina bija prasiba katrd soli. Tiesi celosana un
10 gadu darbs ar dazadaédm tautdm radija manu ST briza
misiju — prasmi komunicét ienest ikviend nozaré Latvija.

| Brivaja laikd esmu autosporta entuziasts, starp hobijiem
minu ari celosanu, ritenbrauksanu un restoranus.
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KLIENTU ATSAUKSMES

STOCKMANN

Ciesa sadarbibad istenojdm tiesi Stockmann individudli pieldgotu

apmacibu programmu “Ka pdardot sev un citiem”. Pirms
apmacib@m Didzis veica slepenad klienta izpéti, kas |ava apmacibu
saturu pieldgot tiesi Stockmann vélmém un vajadzibédm. Vinam ir
personiska pieeja un atklatiba, kas veiksmigi nostiprindja saikni ne
tikai starp Didzi un darbiniekiem, bet art kolegiem sava starpa.
Zin@sanas pasniedza viegld un uztverama formda, kas lauj tas uzreiz
pielietot ikdienas darbos. So pdrdosanas apmacibu laikd Didzis arT
sniedza informd@ciju par to, kG motivét sevi personigaja dzivé un ka
uzstadit efektivus un sasniedzamus mérkus. Apmdacibas, ko vada

Didzis, IR ar pievienoto vértibu!

ANGELIKA VABULE
Stockmann, Mdacibu un iekséjas komunikdcijas
projektu vaditaja



I avesco [HA\

Sava un kolégu varda vélos pateikties Didzim par profesionalajam
un iedvesmojosajam pdrdosanas apmacibdm! Didzis dalijas ar
vértigiem padomiem un savu pieredzi, padarot macibu procesu
interesantu un iedvesmojosu. Més novértéjam Didza profesiondlo
pieeju un gatavibu atbildét uz visiem jautdjumiem. Apmdacibu laikd
gutas atzinas noteikti bas noderigas madsu turpmakajd darbd.
Pateicamies par lielisko pieredzi!

BORISS NE§ATAJ EVS
Avesco, Direktors



HOKEJA
PASAHULE

Vienmér esam tiekusies uzlabot misu esoso un ari toposo klientu
pieredzi. Didza vaditds apmacibas mums palidzéja atsvaidzindt
gan zindmo, gan iegdt jaunas atzinas, ko turpmak pielietot sava
Ikdiend. Ticam, ka tas |aus uzlabot klientu apkalposanas kultlru
un palidzés pdrdevéjiem veikt labdku klientu vélmju analizi. Ipasi

vélamies izcelt vizites musu veikalos pirms un péc apmacibdm,

kas |ava ieraudzit turpat darba vidé pielautds klGdas un
nepilnibas pdrdosanad. Didzis pasniedz |oti atraktiva veidd, ar
efektiviem dzives piemériem, lieliskad un dinamisk& atmosférg,

izvirzot klientu apkalposanu augstakajd liment.

VIKA CIRULE
Hokeja Pasaule, Veikalu vaditaja




PAKALPOJUMI UN PADZILINATAS SADARBIBAS IESPEJAS

LA Treneris ka slepenais klients Gadi
GO irms apmacibam apmacibu
P P nozare
@ 5 Komandas saliedésana Apmacibu
I uniedvesmosana projekti

Enosana un kolektiva darba Nozaru
specifikas izzindSana klienti

Klientu servisag, pdrdosanas un
stdzibu risindSanas apmacibas

g O B

e [ T T

» Laimigs Klients
Mentorings darba vidé . _
apgltd ieviesanai praksé ) Ve|ksm|gq Komanda

Komunikdcijas standartu ) Augo§s Uzr,\émums

un rokasgramatu izstrade

e
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’ Vairdk nekd 40 atsauksmes: A

Atvért saiti

X CENTURION HOSPITALITY

LABS PI\BDEVEJS NEPARDOD
— VINS VEIDO ATTIECIBAS.

+371 22015433
didzis@centurionhospitality.com
www.centurionhospitality.com/Iv

A nodoklu maksatdja reitings
CH Latvia SIA, Reg. Nr. 40103997795



mailto:didzis@centurionhospitality.com
http://www.centurionhospitality.com/lv
https://centurionhospitality.com/lv/atsauksmes/
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