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Pārdošanas process ietver:
• Vietas plānošanu
• Preču atbilstošu izvietošanu
• Tirdzniecības vietas noformējumu
• Tirdzniecības iekārtas efektīvu izmantošanu
• Reklāmas noformējumu tirdzniecības vietā
• Kontroli pār preču krājumiem
• Patērētāju vēlmju analīzi un nekavējošu reakciju
• Preču cenas noteikšanu un iespējamo maiņu
• Preču realizācijas stimulēšanas pasākumus



Saskarsmes
(komunikācijas)
būtība un loma

pārdošanas
procesā

Ārējie traucējumi

ZIŅOJUMA AVOTS

Iekšējie traucējumi

DZIRDĒŠANA
Skaņu uztveršana

UZMANĪBA
Selektīva stimulu
 uztveršana

SAPRAŠANA
Stimulu interpretēšana

ATCERĒŠANĀS
Simboli atmiņā

NOVĒRTĒŠANA
Ziņojuma novērtēšana

ATBILDĒŠANA
Atgriezeniskā saite

Sazināšanās
konteksts



SASKARSME

• Tā ir komunikācija, sazināšanās, saziņa un
savstarpēji sakari

• Tā ir informācijas (domu, jūtu u.c.) apmaiņa starp
diviem vai vairākiem cilvēkiem gan runas, gan
žestu veidā

• Tā ir vērtību, ideju, iemaņu apmaiņa
• Tas tilts starp mums un citiem cilvēkiem, tā ir

saikne ar ārējo pasauli
• Saskarsme ir tiešs vai netiešs kontaktēšanās

process, kura mērķis ir ietekmēt partnera
uzvedību, emocijas, aktivitātes pakāpi un darbību



Verbālā un neverbālā

saskarsme



Mūsu kopējais tēls saskarsmē

• Alberta Merabiana pētījums rāda, ka “ziņas”,
ko mēs sūtām, var grupēt 3 kategorijās:

- Vārdi (verbālā komunikācija)
- Balss (verbālā komunikācija)

- Izskats (neverbālā komunikācija)





Saskarsmi ietekmējošie faktori
Tos visus var iedalīt trijās lielās grupās ar

nosacītiem apzīmējumiem:

• es
• cits (citi) saskarsmes partneris

(partneri)
• konteksts



Vienreizējs pirkums
VAI

ilgstošas attiecības



Mērķa klientu (klientu grupu)
atlase un izpēte

• Vispārējā tirgus izpēte (t.sk. Kā man zināt, cik vispār
ir cilvēku, kuri gribētu braukt pie mums? Cik ir Latvijā?
Cik varētu būt no ārzemēm?)

• Nozīmīgākie konkurenti (Kas jau tiek piedāvāts
šobrīd? Kādas būs mana piedāvājuma būtiskākās
atšķirības?)

• Manu potenciālo klientu vajadzību un vēlmju
pārzināšana



Mans klients

• Kāds viņš ir? (vecums, dzimums, u.c.)
• Kur viņš ikdienā atrodas (dzīvo)?
• Kur viņš atpūšas?
• Kas viņam patīk?
• Kādā valodā viņš runā?
• Kāda ir viņa dzīves filosofija?
• Kādu problēmu es viņam atrisināšu?
• Kā (un Vai) es varu viņu „noķert”?



Konkurence un/vai sadarbība

Klienta
apmieri-
nāšana

Ciems
A

Ciems
B

Ciems
C

Piemērs: A (darbošanās radošajās aktivitātēs) + B (kvalitatīva
ēdināšana) +   C (kvalitatīva naktsmītne)

Klienta
apmieri-
nāšana

Es
Es

Es



Uzņēmuma vai
(Tematiskā ciema) profils

Kas tas ir?



Uzņēmuma vai
(Tematiskā ciema) profils

• Īsa pamata informācija par uzņēmumu
(tematisko ciemu), t.sk. izveides gads, vieta, iesaistīto
darbinieku skaits)

• Tematiskā ciema misija un vērtības
• Produkta / Pakalpojuma apraksts un paraugi

(foto)
• Cenu piedāvājums
• Kontakti



Praktiski PIEMĒRI



Praktiskais darbs

Tematiskā ciema
profila uzmetuma (draft) izstrāde



• Kur un kā pareizi izmantot
uzņēmuma profilu?

• Vai viens profils derēs visiem
partneriem un klientiem?



Profesionāla pārdevēja sagatavošanās
(darbs pirms pārdošanas fakta)

• Morāls darbs ar sevi
• Darbs attiecībā uz klientu
• Darbs attiecībā uz pārdodamo produktu vai

pakalpojumu - produkta un pakalpojuma
pārzināšana:



Ideja



Ražošana



Iepakošana



Piegāde



Darbs attiecībā uz klientu

Ielūgumi





Pēcapkalpošana
Klienta apmierinātības anketa



Vai Latgales Tematisko ciemu gadījumā
kaut kas ir savādāk?...

Un:



Atceries…
Nestrādā smagi, strādā gudri!



Kā un kur man atrast savus klientus?

• Dalība izstādēs
• Dalība gadatirgos
• Darbs ar Latvijas tūrisma aģentūrām un

operatoriem
• Darbs ar ārzemju tūrisma aģentūrām un

operatoriem
• www.google.lv un tiešā kontaktēšanās
• Tūrisma piedāvājumu portāli
• Sadarbība ar vietējo pašvaldību
• U.c.



Izstādē vai gadatirgū: mērķtiecīga
orientācija uz klienta vajadzībām

• Aktīvā klausīšanās (cik ilgi jāklausās un kad
uzdot jautājumus?)

• Jautājumu uzdošana (kā zināt, kādus
jautājumus uzdot?)

• Argumentēšana un darbs ar iebildumiem



Pārdošana Latvijā un pārdošana
ārzemēs

• Vai ir kādas ir atšķirības?
• Vai kaut kā jāmaina pieeja, ja pie manis

ierodas vietējais klients un klients no
ārzemēm?

• Ko ārzemju klienti (tūristi) sagaida no Latvijas
lauku tūrisma pakalpojumu sniedzējiem?

• Kas var būt mani kritiskie mīnusi, kad ārzemju
tūrists pie manis nebrauks?



Preces / Pakalpojuma un vides
noformējums

• Vai tas ir svarīgi? Cik svarīgi ir saglabāt
vienotu tēlu un kvalitāti it visā, ko
darām?











Produktu bildes







Izstāde
Nīderlande - „Dutch Bird Fair 2012“



Vācija - „Toy Fair“ 2011 - 2013



Vācija - „FREE“ 2012



Vācija - „Import Shop Berlin“ 2013



Vācija - „Interzum“ 2013



Vācija - „SPOGA / GAFA“ 2011 - 2013



Vācija - „Caravan Salon“ 2012 - 2013



Amatnieku gadatirgus, Rīga, 2013



Vācija - „Erntedankfest Magdeburg“ 2013



• «Sīkumiņi», kā radīt pozitīvu
atmosfēru tirdziņā vai izstādē u.c.



• Cik tas maksā?



Vai Latgales Tematiskie ciemi (kā
zīmols) var kļūt par eksporta

produktu?



DISC pārdošanas metode
(pircēju psiholoģija)



D.I.S.C.

• Personības novērtēšana ar DISC palīdzību
nosaka 4 uzvedības tipus

• Pēc šī modeļa tiek analizēta indivīdu uzmanība
un reakcijas konkrētā vidē un specifiskās
situācijās

• Katrs no šiem uzvedības tipiem tīrā
formātā nemēdz pastāvēt

• Savstarpēji atšķirīgos tipus nevar
iedalīt labajos un sliktajos



Kā darbojas DISC metode?

• D – Dominance (Dominance)
• I – Influence (Ietekme)
• S – Steadiness (Stabilitāte)
• C – Compliance (Pielāgošanās spēja)



D – Dominance

• Vēlme kontrolēt
• Vēlme noteikt un iegūt varu
• Ļoti skaidri zina, ko grib
• Pašpārliecība
• Aktīvi dažādu problēmu risināšanā
• Prasīgi
• Egocentriski, pat agresīvi



I – Ietekme

• Spēj ietekmēt sev apkārt esošos ar savām runas
dotībām un darbiem

• Visbiežāk izteikti emocionāli
• Raksturīga spēja pārliecināt
• Magnētisms
• Entuziasms
• Kā personības ļoti patīkami
• Vairāk ietekmē emocijas, nevis skaitļi un fakti
• Jautri, aktīvi, optimistiski
• Ļoti komunikabli



S – Nosvērtība

• Pacietīgi un neatlaidīgi
• Smalkjūtīgi, mīl drošību
• Visai konservatīvi un nevēlas pārmaiņas esošajā

situācijā
• Klusi un atslābināti
• Pozitīvi noskaņoti
• Diezgan paredzami savā rīcībā
• Nesteidzīgi
• Neizrāda savas patiesās emocijas, tādēļ grūti

atmaskojami



C – Spēja pielāgoties

• Spējīgi pielāgoties dažādiem noteikumiem
• Precīzi un akurāti
• Patīk uzdevumus paveikt perfekti jau ar pirmo

reizi
• Piemīt piesardzība un rūpība
• Prasīgi pret citiem
• Sistemātiski
• Diplomātijas spējas un takta izjūta
• Pedantiski
• Ļoti pievērš uzmanību detaļām



Lifta uzruna
(“Elevator Pitch”)

• 60 sekundes jeb ~130 vārdi
• Mērķis - ieinteresēt klausītāju



Tēmas, kas jāietver 60 sekundēs:

1. Projekts (pievilcīgs nosaukums!)
2. Unikalitāte
3. Mērķa grupa (kam tas būs interesanti?)
4. Konkurenti/ alternatīvas
5. Ieviešanas modelis



Paldies!

Marika Rudzīte-Griķe
mob.: +371 29443621

e-pasts: marika@linen-with-taste.com


