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Mekléjam runatigo pardosanas
specialistu Jelgava

Tavs uzdevums bis:

* Zvanit Bites eso3ajiem klientiem un piedavat jaunakos pakalpojumus
un produktus

* Sarunas veikt viegli un parliecinosi

* But mérktiecigam, neatlaidigam, lai sasniegtu uzstaditos pardodanas
rezultatus

Tev jabat:

* Atvértam, atbildigam un noteikti komunikablam

* Ar labam latviedu un krievu valodas zingsanam

* Cilvékam, kurs priecdjas par saviem un citu kolégu panakumiem
¢ Un ar degsmi sasniegt arvien augstdkas virsotnes

Mums ir ko tev piedavat...
* Nopietnas piemaksas pie mérku izpildes
* Profesiondlas macibas, lai ir zind$anas un parlieciba par veicamo darbu
* Apmaksati sakari, bezlimita internets un telefons bus Tava riciba
* Més Tevi apdro3indsim no papé&ziem lidz matu galiniem,
pat Tavos atvalingjuma braucienos

Un, protams... Bité, Tu vari veidot savu karjeru ilgtermina!
Pavisam vienkarsi - ja gribi stradat Bité

sati mums savu CV uz darbs@bite.lv!

Jiisu sniegtie personas dati (CV, Pieteikuma véstule) tiks glabati un apstradati SIA “BITE Latvija Retail” (registracijas Nr.50003802801, juridiska adrese: Uriekstes.
iela 2a-22, LV-1005, Riga, turpmak - "Parzinis") Personalu atlases datu bazé sesus ménedus péc atlases procesa beigam, ar mérki tos izmantot Parzina izsluding-
tajam &m un 3inat Parzina un tivajos aktos noteiktas tiesibas. Ja, Jus nevélaties, lai Jusu personas dati (CV, Pieteikuma véstule),
tiktu izmantoti citdm Pérzina |zs|ud|nc|tajum vakancém, kas Jums batu aktudlas un saistosas, lidzam par to noradit Pieteikuma véstulé.

Personas datus Parzinis apstradas, nemot véra normativajos aktos notelktqs personu dotu konfndencnallmtes un drogibas prasibas.

BITE pastav legitima interese, veikt Tavu personas datu apstradi kredft un/ vai Gzas ar mérki parliecindties par tavu atbilstibu izsluding-

tajai vakancei uz kuru Tu esi pieteicies. legiita informécija tiks izmantota tikai 3im mérkim un tiks dzésta kopa ar CV un Pieteikuma vastuli.




irtieSa piegades forma, kas
parliecina klientu nopirkt preci. Orienteties tieSi uz
klientu

Galvena tieSas pardoSanas priekSrociba ir:

* iesp€ja pielagot informaciju konkrétam pircéjam, vina ve€lmeém un
vajadzibam;

* tieSas sarunas laika var nekavéjoties atbildét uz jautajumiem;

* reagét uz klienta iebildumiem.



KLUSTI PAR DALU NO KOMANDAS!

Aizpildi pieteikumu, pievienojot CV un motivacijas
véstuli ar noradi
“Pardevéjs - Eksperts/-e apdares precu grupa”
sadala “Pieteikties”.

Sazinasimies tikai ar nakamajai atlases kartai
izvirzitajiem kandidatiem.




Stila konsultante



e ara gl |V
o

Pro Centrs

JUs vienmer laipni sagaidls kompetenti
pardeveji, kas sniegs konsultacijas un piedavas
risin@jumus pat vissarezgitakajas situacijas.



1. Potenciala pircéja atrasana un novértéSana

* Informaciju par potencialajiem pircejiem var iegut no datu bazéem
internet3, telefongramatam, zurnaliem, avizém, kontakté&joties ar
svarigam organizacijam un klubiem, kuru biedri ir jusu potencialie
klienti, apmekl€jot dazadas iestades un uzn€émumus bez iepriekS€jas
pieteikSanas.

* Potencialais tirgus segments ir preclzi janosaka, jaatlasa liekie klienti.
REKinot uz vienu klientu, tieSa pardoSana ir visdargakais sazinasanas
panémiens. Potencialos klientus var novértét péc finansialajam
iesp€jam, darfjumu operaciju apjoma, atraSanas vietas un iesp€jas
veidot ilgtermina sadarbibu.



2. SagatavoSanas vizitei

* Lai labak izprastu potencialos pircejus, var izmantot oficialos
informacijas avotus (katalogus, presi u.c.), informaciju no draugiem
un citam personam.

Pirms katras vizltes ir uzdevums:
novertét potencialo klientu,
iegUt informaciju par vinQu ,
pardot preci,

jaizvelas, ka piekllt klientam: personiska vizite, telefona zvans,
vestule.



3.Pieeja klientam

e Agentam jazina, ka sagaidTt klientu, lai uzsaktu veiksmigus
dartjumus. lespaidu atstas gan agenta aréjais izskats, Zestu valoda,
gan sarunas sakums un turpinajums. vinam jabut uzmanigam un




4. Preces prezentacija un demonstrésSana

* PEc tam agents stasta par preci, demonstré to un paskaidro, k3,
pérkot So preci, jUs varat nopelnTt vai ietaupTt naudu. Saruna ir
janotur klienta uzmaniba, interese, jaizraisa véléSanas un
janodroSina darbTba (AIDA).

* Firmas izmanto triju veidu prezentacijas:

1) leprieks izstradatas pieejas metode. Agents reklamé preci péc
ieprieks izstradata plana. To izmanto, izn€sajot preci vai pardodot pa
telefonu;

2) Pieeja no klienta vajadzibu un prasibu formul&Sanas pozicijam.

Agents iepriek$ izzina klienta vajadzibas un uzvedibas stilu un péc tam
formulé tas klienta vieta.

3) Pieeja no klienta vajadzibu un prasibu apmierinaSanas viedokla.
Agentam jauzzina pircéja vajadzibas




5. Pircéja Saubu novérsana

* Pircéja Saubas var izskaidrot ar psihologiskiem motlviem vai ar
logiskiem spriedumiem. Saja gadijuma agentam jaturpina pozitivas
pieejas linija, jaludz izskaidrot Saubu iemeslus un jaatspé€ko tie.




6. Darijuma noslégSana

* Ne vienmeér tie§as pardoSanas méginajums noslédzas ar dartjuma
slégSanu. Agenti var arT nenondakt I1dz Sai stadijai vai arT var neprast
noslégt darTljumu. Agents nav psihologiski nobriedis savai darbibai,
jitas vainigs, ka it ka uzspiez dartjumu klientam.

* TieSa pardoSana buUs efektiva tikai tad, ja darfjums tiks noslégts.



TieSas pardosanas posmi mazumtirdznieciba un to
psihologiskas Ipatnibas
1. posms — japievers pircéja uzmaniba precei.

Pardevejs organize tirdznieclbas procesu ta, lai pieverstu pirceju
uzmanibu. Sim nollkam kalpo reklamas prospekti, vitrinas, pazinojumi pa
iekS€jo radio, modelu demonstréjumi.

2.posms — jaizraisa pirc€ja interese par konkrétu preci, jarada vélésanas
to nopirkt.

Apkalpojot pirc€ju, jums jacenSas no psihologiska viedokla ieinteresét
vinu par preces IpasSibam, derigumu un kvalitati. Ja nepiecieSames,
jademonstré prece darbiba. Demonstréjot preci, jaizcel tas labas TpasSibas




2.posma turpinajums DemonstréSanas noteikumi — tieSas pardoSanas
sastavdala
* Prece japarada ta, lai tai varétu pieklut no visam pusém.

* Preces TpasSibas (krasa, smarza, faktlra, virsma, skalums) jalauj
noveértéet pasSam pirc€jam.

* Demonstréjot jaunu modeli, TpaSi izceliet ta TpaSibas, kas to atskir
no agrak iegadatajam precem.

* Preces piedavasana javeic saméra atri, jo gaidiSana nogurdina.
Bet nevajag arl steigties, jo tad pircejiem liksies, ka jus gribat
nosl€pt preces sliktas TpasSibas, vai arl vini to novertés ka
neveéléSanos viniem izradit pietiekamu uzmanibu.



2.posma turpinajums DemonstréSanas noteikumi —
tieSas pardosanas sastavdala

* Demonstréjot preci, jaizturas pret to saudzigi, jo ST saudziga
iztur€Sanas izraisls cienu pret to arT pirc€ja.

e Pardevéja konsultacijai jabut i1sai (13—20 vardi), pareizai, precizai.
Pardev€ja tonim jaizraisa uzticiba (pretimnakoSs, saprotoss).
Termini, kas nav saprotami visiem (pieméram, akmenu skaits
pulkstenos), nav nepiecieSami. Konsult€jot jadod ievirze preces
iegadei, ar kuru més saprotam cilvéka sp€ju (naudu), gatavibu pirkt
noteiktu preci.

Pardevéjam jabut gatavam, ka pirkSanas process VAR BEIGTIES
OTRAJA POSMA, UN NEDRIKST PAR TO 1ZRADIT NEAPMIERINATIBU.



3. posms — jacensas, lai pircéjs nonak pie Iemuma nopirkt, un,
ja pircejs ir izlemis pirkt, galveno vietu ienem tirdzniecibas
operacija.

3.1. NorékinaSanas par preci: pardev€jam nav tiesibu klldities,
nepiecieSama liela uzmaniba. JAnosauc summa, ko iedevis pirc€js, un

janoliek nauda mala ITdz noréKinasanas beigu bridim, jo biezi vien var
izraisTties konflikta situacija norékinasanas laika.

3.2. Pirkuma noforméSana: iegadata lieta janodod pirc€jam, akurati
un skaisti noformeta. Preci vajadzetu iesainot pircéja klatbltng, jo tad
vins bls parliecinats, ka jUs:

— uzmanlgi apejaties ar vina preci,

— iesainojat preci, ko vins izvelEgjies.

Velams atsveicinaties, pateikties par pirkumu, uzaicinat iegriezties
atkal.



Uzdevums praktiskajam darbam mazumtirdzniecibas
veikala tipa raksturojums

Atceraties veikalu, kura veicat kadu pirkumu, tas vareja atrasties ari tirdzniecibas
centra

1.  Raksturot izveéléta veikala tipu péc dazadam pazimém — sortimenta veida
(piesatinats, plaSs, jaukts, ierobeZots), péc sniegto pakalpojumu daudzuma.
(Papildus Word fails)

2. Raksturot S1veikala (starpnieka ) Zimolu ( t.i. Veikala nosaukums,ko ietver, kada

nozime). ArT tirdzniecibas centra zimolu/nosaukumu, ja veikals atradas tirdzniecibas

centra

3.  Raksturot izvéléta veikala un tirdzniecibas centra sniegtos pakalpojums pirms
pirkuma, péc pirkuma un papildus pakalpojums (17. slaids)

4. Raksturot pa posmiem iepirkS8anas procesu viena no mazumtirdzniecibas
specializétiem veikaliem. lzmantojiet teorija raksturotas darbibas katra posma (no
12.-16 slaidam)

©. atcerieties kadu savu pirkumu - ka pardevéjs demonstréja preci un aprakstiet
ieveérotos noteikumus. Ja izvéléta veikala nav paredzeta pardevéja konsultacija,
var Sim uzdevumam izvéléties citu veikalu (13.,14. slaids)




Mazumtirdzn
ieclibas
pakalpojumi

Pakalpojumi lidz pirkSanas
darjjumam

Pakalpojumi péc pirkuma

Papildpakalpojumi

1. Pasitijums pa telefonu

1. Vienkarsa preces iesainoSana

1. Remonts

2. Pasltijuma pienemSana pa
pastu

2. lesainoSana davanu veida

2. Uzzinu dienests

3. Reklamas virziSana

3. Pirkuma piegade

3. Norékini ar kreditkartém un
Cekiem

4. Vitrinu noformésana

4. Piegade ar pécmaksu

4. Bezmaksas stavvietas

5. Veikala ekspoziciju
izmantoSana

5. Preces uzstadiSana

5. Restorani, kafejnicas

6. UzlaikoSanas kabines

6. Preces
lietoSanai

sagatavosana

6. Interjeru noformeésana
(dzivoklt, biroja, iegadajoties
aizkarus, mébeles u.c.)

7. Modelu demonstréSana

7. Preces parveidoSana

7. Kreditu izsniegSana

8. Veikala darba laiks ir zinams
pircéjam

8. Drébnieka pakalpojumi

8. Atputas istaba

9. Lietoto preCu pienemSana

9. Uzrakstu veidoSana uz preces
(pieméram, graviera pakalpojumi
u.c.)

9. Bérnu atputas telpas

10. Preces nodoSana atpakal
veikala




