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WVadba
Attalinatas vadisanas
zemudens akmeni

Katerina savu bagato darba pieredzi uzkrajusi, stradajot Lattelecom gan ka Klientu attiecibu vadibas
procesu vaditaja, gan Klientu attiectbu nodalas vaditaja. Vélak turpingjusi Microsoft Latvia - Pret-
piratisma/licencu atbilstibas vaditajas amata un Bank & Butik Materiel AB, Zviedrija - ka starptautiska
tirgus izpétes projekta vaditaja. Péc tam Katerinas darba vieta bija Apple Eiropas galvenais birojs Irija
(2013-2014) un amats - pardo3anas vaditaja Krievijas tirgd. Katerina izstradajusi un vadijusi macibu
programmas, ka art paltdzgjusi izveidot veiksmigas stratégiskas vadibas projektus daudziem Latvijas

KATERINA CERNAVSKA
Organizaciju stratégiskas
vadibas un pardosanas
konsultante, pasniedzéja

Valsts ienémumu
dienests

Valsts iepémumu dienesta
darbinieki par So kursu:

» Macibas dzirdétais palidzés
turpmak saprast manu darbinieku,
kas strada attalinati, un devaman
padomu, ka pareizi komunicét un
attiekties pret vinu.

* Kurss bija loti konstruktivs,
izsmeloss, ar piemériem. Tas
ieintetreséja, lika aizdomaties par
darba prakses iespé&jamiem
risinasanas veidiem.

« Labipraktiskie piemériun
uzdevumi, kas palidz labak izprast
tému. Paldies!

* | otiaizraujo3iun saistosi.

* Guvu atzinas par to, kas batu
jaievies komunikacija ar darbinieku,
kura darbavietair arpus Rigas.
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uznémumiem.

Organizacijas “Global Workplace Analytics” prezidente
Keitija Listere (Kate Lister): “Patlaban vispladak tiek
izmantots darbaspéka attalinatas vadisanas modelis, kad
darbinieki divas [ldz tris dienas nedé|a strada arpus biroja .
Tomér100% darbaspéka talvadiba nav valdo3a tendence".
Attalinatais darbs ir misdienu paradigma, kas atspogulo
globalizacijas izmainas un darbinieku uzskatu mainu no
tradicionalajam darba attiectbam uz frilansera (freelancer -
darbinieks, kurs strada konkrétos organizacijas projektos)
brivo lidojumu.

Tehnologiju raZotdji piedava neskaitamus rikus, ka
organizét un efektivi vadit darbiniekus no attaluma. Viss
izklausas tik viegli un parliecinosi, ka uznémuma vadttaji
pasi piedava vai atbalsta darbinieku vélésanos stradat
brivaja darba reZima arpus biroja. Attalinata vadisana var
bt art dala no uznéméjdarbtbas modela, kad uznémuma

biroji vai parstavji tiek izkliedéti pa visu Latviju un arpus tas.

Attalinatas vadiSanas izaicinajumi

Tomeér, vadot cilvékus no attaluma, vaditajs sastopas ar
veselu virkni izaicindjumu, kas no vina prasa apgat jaunas
iemanas un pilnveidot eso3as kompetences.

Ar ko tad at3kiras darbinieku vadiba biroja no attalinatas
vadisanas?

Jis redzat attalinati vadamo darbinieku daudz reték, neka
tad, ja vin3 atrodas viena biroja ar jums. Video un telekon-
ferences sniedz tikaislaicigu ieskatu darbinieka ikdiena, jo
tehnologiju ierices nevar paradit, k& darbinieks jitas un
uzvedas. lespéju neformalai un tik nepiecieSamai
komunikacijai starp vadttaju un darbinieku ir krietni mazak,
neka tad, ja vins stradatu jisu acu priek3a.

Vadttajs, kurs ir pieradis delegéto uzdevumu nemitigi
apaudzét ar papildu noradijumiem, stradajot ar darbinieku
klatieng, var sekot lidzi uzdevuma izpildei, vienkarsi pieejot
pie darbinieka un pajautdjot, ka iet ar darbiem. Attalinati
vadot, vaditaju var parnemt Saubas, vai delegétais
uzdevums tiks izpildits noteiktaja laika un ta, ka vins to
sagaida.

Pirmais jautajums, kas batu jarisina vaditajam: cik liela méra
vins uzticas attalinatajam darbiniekam, salidzinot ar
darbinieku, kas strada blakus. Savstarpéja uzticésanas ir
veiksmigu attalinato darba attiectbu pamats. Ja vaditajs
uzticas, ka darbs tiks paveikts t3, ka sarunats, tad delegéta
uzdevuma veik3anai parasti tiek uzticéta ne tikai atbildiba,
bet arl nepiecieSamas pilnvaras. Ja uzticésanas reitings
tomér nav tik augsts, tad vaditajs ievie$ papildu kontroles
mehanismus, kas, vinaprat, nodrosinas gaidamo rezultatu.
Saja situdcija vaditajam ir svarigi nekrist gal&jibas un
nesakt skattties uz attalinatajiem darbiniekiem, ka Sauri
definétu darba uzdevumu izpilditajiem, ka art nodarboties
ar mikromenedZmentuy, t.i. cieSu uzraudzibu un kontroli.
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Sts abas pieejas darbinieku vadiana pavada negativas
sekas, kuru labosana var panemt daudz vairak laika, neka
sakotnéji domats.

Attalinatas vadibas riski un risinajumi
Pirmais risks - attalinatajam darbiniekam, kas jau péc
definicijas ir fiziski no3kirts no galvena biroja, tiek uzdoti
tikai neinteresanti, rutinas darbi, kas vinu nedz attista, nedz
motiveé attistities.

Otrais risks - darbinieks, kura darbtba tiek cieSi uzraudzita,
jatas slikti, jo "boss” vinam uzticas krietni mazak neka
galvena biroja darbiniekiem.

TreSais risks - nemitiga kontroléSana, kas Tstentba atnem
loti daudz laika un nervu. Vaditaja nevélé3anas térét savu
laiku, izskaidrojot padotajam darba uzdevuma veikSanas
celus, darbojas ka demotivators, atnemot darbiniekam
vélmi izradit savu iniciativy, izteikt viedokli, ietekmét gala
[émumu un uznemties lieldku atbildibu par rezultatiem.
Darbinieka zema pasmotivacija saistas ar darba raZiguma
samazinasanos, ka rezultata - pazeminas art darbinieka
darba izpildes novért&jums un, pats galvenais, pasliktinas
vina passajita.

Kads varetu biit risinajums?

lzvertgjot situaciju, vaditdjam ir javeicina savstarpéjas
uzticé3anas veidoSanas starp vinu un darbinieku.
Attalinatais darbs nav iedomajams bez darbinieka lielakas
[idzdalibas. Formul&jot deleg&jamo uzdevumu, svarigi to
pateikt iespé&jami skaidri, defingjot svarigakos faktorus:
darba uzdevumu, gaidamo rezultatu, kvalitates kritérijus,
starpposmu terminus. Es iesaku izmantot SMART mérku
definésanas metodi, kas nodrosinatu darbinieku ar visu
nepiecieamo darba veik3anai jau pirmaja komunikacijas
reizé. Vaditajam Skiet - ka gan var nesaprast, ja viss ir
saprotami uzrakstits e-pasta! Tacu vins aizmirst, ka cilveki
nav roboti, un bieZi vien darbinieks negrib vai izvairas
pajautat vaditajam, ka uzdevums ir veicams, jo nevélas, lai
par vinu domatu, ka par intelektuali neapdavinatu.
Salidzinajumam: ja biroja darbinieks péc elektroniska
uzdevuma sanem3anas naks pie vaditaja ar papildu
jautajumiem, vins tiks uzskatits par darbinieku, kurs
ledzilinas detalas un kuram ir svarigs izcils gala rezultats.
Izsakoties precizak, vaditdjs ietaupa savu un darbinieka
laiku uzdevuma bdtibas izskaidro3anai un samazina
komunikacijas parpratumu rasanas iespéjas. Svariginoteikt
galvenos veiktspgjas indikatorus (Key Performance
Indicators, KPI), kuri var kalpot par vektoriem, sniedzot
talitéju informaciju par darbinieka sekmém celda uz
nosprausto mérki.

Gaidisim jasu atsauksmes un ierosindjumus e-pasta
ruta.luse@springvalley.lv
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AS “Sadales Tikls”
darbinieki par So kursu:

* Apmacibas bija korektas un
pamacosas. Prieks bija
sastradaties.

« | otilabisagatavots un pasniegts
materials.

* Atzinas par darbinieku attalinato
vadisanu un motivédanu, konkrétas
pieredzes vért&jums.

« | otilabiiesaistija visos
praktiskajos darbos un deva
atgriezenisko saitipar to.

* Kurss bijasagatavots interesanti
unar praktiskam nodarbibam.

Darbinieku motivésana, vadot attalinati

Vél viens izaicingjums ir darbinieka motivacija. Pirms
kerties pie motivacijas metodém, biitu labi noskaidrot, kas
tieSi motivé jisu attalinato darbinieku.

Jautajumi par motivaciju veicino3ajiem faktoriem bdtu
jaieklauj ikménesa parrunas, kas palidzés noskaidrot jomas,
kuras interesé darbinieku, un kuras vins sagaida vadit3ja
atbalstu; parrunas secinatais art noradts uz jomam, kuras
darbinieks ir profesionali audzis. Motivacijas elementi ir
noteikti jaieklauj, ja domajam par darbinieka personisko
izaugsmi, ka art arpus-darba pienakumiem un uzdevumiem.
Ja jums Skiet, ka darbinieku interesé tikai nauda, varbat ir
vérts vinam to pajautat - bieZi vien izradas, ka nauda nav
noteico3ais faktors. Noteikti atklasies art citi motivéjosi
faktori, pieméram, nenovértéjamas iespéjas izcelties, bt
pamanttam, atzinigi novértétam un ietekmét kada svariga
[muma pienemsanu.

Ja skatamies uz darba novértésanas dilemmu, tad, vértéjot
“neredzama” darbinieka darbu, vaditdjam nav iespéju
balstities uz tadu viedokli, kas iegtts ikdienas darba,
stradajot plecu pie pleca biroja. Ja nav definéti mértjumi
darbinieka veikumam un nav apkopota informacija par
darbinieka potencialu attistities un macities, tad ir |oti graiti
objekttvi pamatot darbinieka snieguma novértéanu. Saja
bridt paliga tiek saukti uzticamie kolégi, kam tiek jautats
viedoklis par attalinata darbinieka darba izpildjumu.
Klodaino un subjektivo viedoklu slazds nelauj sniegt uz
nepilnigiem faktiem un emocijam balstitu atgriezenisko

Pardosana un klientu apkalpo3ana

REINIS ZARANS
Klientu apkalpo3anas un
pardo3anas konsultants,
pasniedzéjs
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saiti, kas rezultatd ved uz netaisnigu darbinieka
novértésanu un darbinieka augo3o neapmierinatibu ar So
faktu. leteikums ir viens - aizvietot savu subjektivo
vertéjumu ar objektivajiem kritérijiem un mértjumiem, kas ir
saprotami un saistosijasu darbiniekam.

Daudz ko var mactties no IT nozares labakas prakses par
attalinata darba organizésanu, kas ir parbaudita un strada
loti efektivi.

Attalinata vadisana ir misdienu vaditdja svariga kompe-
tence, jo mainigajos darba apstak|os ikviens no mums dzivo
vairakas dimensijas. Nosléguma gribu novélét veiksmi un
izdoSanos uz izcilu rezultdtu orientéta attalinata darba
organizésana!

Reinis sagatavo un vada klientu apkalpoSanas un pardosanas mactbu programmas. Vins savu bagato
praktisko pieredzi ir guvis, kop$ 2003. gada pakapeniski veidojot karjeru AS Swedbank gan ka
specialists, gan vaditajs klientu apkalpo3sanas, pardosanas un telefonpardosanas joma. Kops 2004. gada
darbojas art ka uznémuma iek3éjais treneris, regulari vadot pardosanas, produktu macibas, klientu
apkalpoSanas standarta ievieSanas, jauno vaditaju un klientu servisa mactbas. Kop3 2012. gada Reinis
Saja joma sadarbojas ar Spring Valley, sagatavojot un vadot macibu programmas dazadiem

uznémumiem un valsts institTcijam.

Muzigais jautajums:
Kadel labs klientu apkalposSanas
serviss ir svarigs?

Viens no jautajumiem, kas vienmér ir bijis, ir un bs aktuals:
,Kadé| labs klientu apkalposanas serviss ir tik svarigs?”.
Péttjumi pierada, ka 86% klientu, kas partrauc sadarbtbu ar
uznémumu, dara to negativas pieredzes dé, kura galvenais
neapmierinatibas iemesls ir apkalpo3anas kvalitate.
Neapmierinats klients par sliktu apkalpoSanu pastastis vél
vismaz 9 - 13 cilvékiem, no kuriem 13% par to pastastis
vairak neka 20 cilvékiem. Ja klients ir aktivs socialo tiklu
izmantotjs, tad informacija sasniegs vél lielaku auditoriju.
Janem vérd arl fakts, ka lielaka dala klientu savu
neapmierinatibu vienkarsi noklusé. Pieredze rada, ka
zaudet klientus ir ne tikai nepatikami, bet art dargi, jo jaunu
klientu piesaiste izmaksa vairak neka eso3o noturésana.

Labas klientu apkalpoSanas mérkis

Labas klientu apkalposanas mérkis ir apmierinat klientu
vajadzibu. K& to nodrosinat? Katram klientam ir sava
situacija un konkréta vajadziba. Savukart teicamas klientu
apkalpoSanas uzdevums ir parsteigt klientu un sniegt
mazliet vairak neka gaidits. Analizéjot dazadas situacijas,

nonakam pie secindjuma, ka teicama apkalpo3sanas atsléga
ir mazajas un vienkarsajas lietas - smaida, laipna attieksmé,
proaktivitaté, informacijas pieejamiba, soljumu turésana. Ir
svarigi saprast klienta situaciju un vajadzibas, lai spétu
atbilstosi reagét, un piedavat atbilstosako risinajumu.
Klientu vajadzibu pamatojumu var iedalit piecas grupas:
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Gaidisim jisu atsauksmes un ierosinajumus e-pasta
ruta.luse@springvalley.lv
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PardoSana un klientu apkalpoSana

Pamatu pamats ir produkta vai pakalpojuma vértiba un
kvalitate. Talak seko serviss jeb apkalpoSanas process,
kura pamata ir saruna ar klientu. Strukturéta saruna ar
klientu lauj vieglak un vienkarsak saprast klienta situaciju
un vajadzibas, piedavat pareizo risindjumu, veidojot lietisku
un draudzigu sarunu ar klientu. Ir jabat skaidribai par rictbu -
vai pakalpojuma/produkta sniedzéjs ir sasniedzams, vai ir
skaidrs, ka rikoties, ja nepiecieSsams atbalsts. Svarigs ir art
novertejums tam, ka &is cilveks ir klients un izmanto masu
pakalpojumus vai produktus.

Ar ko organizacijai batu jasak, ja ir
nepiecieSsamiba uzlabot klientu apkalpoSanas
kvalitati?

1. Jadefiné organizacijas vértibas jeb pamatnosacijumi, kas
nosaka katra darbinieka attieksmi un rictbu darba ar
klientiem, partneriem un kolégiem.

2. Jaizveido savi klientu apkalpoSanas pamatkritériji vai
standarti.

3. Jasak tos pielietot darba ar klientiem.

| oti daudzas organizacijas definé savas vértibas, tacu - vai
darbinieki zina &ts vértibas un ikdiena, stradajot ar
klientiem, ievéro un balsta uz tam savas darbibas un
komunikaciju? Ka art - vai klients saskarsmé ar uznémumu
redz un pamana 3is vértibas? ledzivinat organizacijas
vértibas dzivé iespgjams tikai un vienigi ar konkrétu
darbinieka rictbu un darbitbam, nepietiek vien ar aprakstu
interneta majaslapa.

Noformuléti klientu apkalpo3anas pamatkritériji noteikti
palidz veidot vienotu izpratnipar to, kas ir labs serviss unka
jastrada ar klientu. Lielakoties tie ir paSsaprotami un
vienkarsi. Tacu - vaidarbinieki tos izmanto un pielieto darba?
Zinasanas un prasmes ir divas dazadas lietas. Stradajot ar
klientu apkalposana iesaistitiem darbiniekiem, gandriz
vienmér sanemu komentarus, ka tas visas esot zinamas
lietas un jau tiekot pielietotas prakse. Tacu, klausoties
klientu apkalpoSanas darbinieku sarunas ar klientiem,
izradas, ka situacija ir gluZi pretéja. Pielietot iegltas
zina%anas nozimé iziet no savas komforta zonas, kas
vienmer ir |oti izaicinosi. Tatu musu katra ka cilvéka un
persontbas attistiba notiek tikai un vienigi tad, kad atstajam
komforta zonu un nonakam riska teritorija.

Jaunu prasmju apgisana

Spring Valley piledava palidzét pilnveidot attalinatas
vadiSanas prasmes kursa “Attalinatd vadiSana”. Mactbu
programma ietvertas Sadas témas:

1. Attalinatas vadisanas specifika un izaicinajumi.

2. Starptautiskas attalinatas lideribas prakses.

3. Darbinieka SMART darbibas plans: noldks un ieguvumi.

4. Uzrezultatu orientéto KPlizmantoSana darba
uzdevumu/lémumu izpildes atseko3anai.

5. K& efektiviizmantot daZadus komunikacijas kanalus
(e-pastu, tele/video konferences) atbilstosi darba
situacijai.

6. Darbanovértésana.

7. Darbinieku motivacija un atgriezeniskas saites sniegsana.

Spring Valley
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Sava pieredzé par klientu apkalpoSanas
jautdjumiem dalas Lauku atbalsta dienesta
Informacijas departamenta Klientu
apkalposanas dalas vaditdja

Elina Diiklava-Tislenko

1. Ko nozimé labs serviss Lauku atbalsta dienesta (LAD)?
Labs serviss misu dienesta ir sniegts tad, ja klients péc
saskarsmes ar kadu no LAD Klientu apkalpo3anas centra
specialistiem dalds ar citiem sava pozitivaja pieredzg,
tadéjadi paaugstinot eso3o un potencidlo LAD klientu
apmierinatibu ar mdsu apkalposanas kvalitati.

2. Kadas darbibas veicat LAD, lai uzlabotu klientu
apkalposanas limeni gan ikdiena, gan ilgtermina?

Ikdiena ta ir nepartraukta aktualas informacijas apmaina un
{ek3&jo macibu organizésana specialistiem, jo misu darba
vidé aktualitates mainas loti strauji.

Skatoties ilgtermina, ir izstradats un ieviests klientu
apkalpo3anas standarts, zvanu centrs, atskaiSu sistéma, ka
arl tiek apmeklétas dazada veida mactbas ar mérki
paaugstinat klientu apkalpo3anas specialistu

kompetenci.

3. Kas ir lielakie izaicinajumi, runajot par labu klientu
apkalposanu LAD?

leklauties valsts un pasvaldibu klientu apkalpo3anas centru
darbiba.

4.Kadi,tavuprat, ir lielakie uzlabojumiu, ko esat veikusi un
panakusi klientu apkalposana pédgjo tris lidz piecu gadu
laika?

Ir sakartota klientu apkalpo3anas vide un izveidots vienots
Zemkopibas ministrijas klientu apkalpo3anas centrs, kura
klienti vienuviet var iegt atbildes uz interesgjosiem
jautajumiem un iesniegt dazadus dokumentus klatiené un
e-vide.

5. Kas ietekmés klientu apkalpo3anu LAD tuvaka un
talaka nakotne?

Gan patlaban, gan nakotné to ietekmés e-pakalpojumu
pieejamiba, lietojamiba un vienkarsosana.

Tapat  piedavajam attistit klientu apkalpo3anas_un
pardosanasprasmes, kas nepieciesamas  parstavot

uzpémumu  izstadé. Mactbu programma  “Klientu
apkalposana un pardoSana izstaZu stenda” ietver Sadas
témas:

1. Efektivas klientu apkalpo3anas un pardosanas aspekti
izstazu stenda.

2. Klienta sagaidiSana stenda, pirma iespaida radiSana par
seviun organizaciju. Kadu informaciju pasniedzam
klientiem un ka to daram.

3.Katrs kontakts irka pardo3anas iespéja.

4.Pardo3anas saraksta generésana un talaka riciba.

5. Kontakta uzturésana un dialogs ar klientu, lai ieinteresétu
klientu uzticéties.

6. Sarunas noslégums, atvadisanas, izdales materiali.

ELINA DUKLAVA-TISLENKO
LAD atbalsta dienesta
Informacijas departamenta

Klientu apkalpo3anas dalas
vaditdja

Lauku atbalsta dienests

Lauku atbalsta dienesta
darbinieku atsauksmes par
ieguvumiem no Spring Valley
klientu apkalposanas macibu
kursiem:

» Macibas bijainteresantas,
dinamiskas. Patika piemérino
ikdienas situacijam.

* Bija|otiinteresantiunatraktivi,
vargju apgut jaunas prasmes
saskarsmeé ar klientiem.

» Mactbu kursu uzskatu par |oti labi
organizétu ar pietiekosu
informacijas daudzumu, lai spétu
visu uztvert un pielietot.

* Patikaklientu tipu raksturojums
un rictbas modeli, sastopoties ar
klienta agresiju.

* Interesanti vaditas mactbas.

* Saistija runatais par jautajumu
uzdo3anas jegu darba ar klientiem.

Gaidisim jasu atsauksmes un ierosindjumus e-pasta

ruta.luse@springvalley.lv
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Ka atgut izstade
ieqgulditos resursus?

KATERINA CERNAVSKA
Organizaciju stratégiskas
vadibas un pardo3anas
konsultante, pasniedzéja
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Gatavojoties daltbai izstadé, organizacijas pievérs lielu
uzmantbu  stenda argjam  izskatam, marketinga
materialiem, suventriem un pat cienastiem, ko brivi dala
izstades apmeklétajiem. Skiet, par visu ir padomats.

Kapéc tomér bieZi gadas, ka iznakums no daltbas izstadé
neattaisno tas sagatavo3ana iegulditas piles un nenes
gaidamo finansialo labumu?

Viens no iemesliem r tas, ka sagatavoSanas darbu saraksta
parasti trikst punkta par pardosanas komandas un stenda
daltbnieku sagatavosanu dalibai izstadé. Ar So es domaju
stenda komandas treninu “sevis pardosana”. Ka uzrunat, ko
teikt, ar kadiem argumentiem parliecinat daZadas
apmeklétaju grupas? Uznémuma mérku dalibai izstadé var
bit daudz un dazadi, bet pardeveja mérkiem jabat
fokusétiem uz pelnas gisanu. Ka to panakt?

Pirmkart, gaidtt, ka apmek|étaji pasi pieteiksties ka jaunie
pircéji, ir parak optimistiski. Lai generétu lielu apmeklétaju
plismu, ir verts aicinat esosos klientus apmeklét stendu.
Norunatas tiksanas ar klientiem, kuru dartjumi ir iestrégusi
strupceld, var izmantot ka iespéju paradtt sevi, iepazistinat
ar vadibu un galvenajiem specialistiem, ka art parliecinat
klientus piekrist jisu piedavajumam iestrégusa dartjuma
risinasanai.

Ripigi jasagatavojas iesp&jamajiem jautajumiem par
uznémumu, cenu un piedavajuma  priekSroctbam
salidzingjuma ar konkurentiem, kas art piedalas izstade.
Stenda dalibniekiem ir jabat spéjigiem ne tikai argumentéti
pamatot, ar ko esat labaki par citiem, bet art gataviem
novérst konfliktu ar kadu neapmierinatu apmekl&taju.

“Sevis pardosanas” trenins
“Sevis pardosanas” trenin3 ir nepiecieSams dalibniekiem,
kuriem ir neliela izstaZzu pieredze vai art tas nav vispar. Ka
pievérst apmek|étaju uzmantbu? Ka uzsakt sarunu? Visiem
Siem aspektiem ir liela nozime.

*Viens ieteikums - nesaciet sarunu ar vardiem “Ka varu
jums palildzét?”, jo &1 fraze parak asocigjas ar veikaliem,
nevis izstadém. Pirmo pieredzi apmeklétaji var git, ja

RICARDS RORS “Kritiens augsup”

Gramata r lielisks [idzgaitnieks tiem, kuri Sobrid piedzivo ta
saucamo pusumiza pareju. Ta palidz apzinaties, ko nozimé
divi dzives posmi, un kadi ir cilvéka attisttbas uzdevumi
katrd no tiem. Ric¢ards Rors saka, ka cilvéki, kuri pasi
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uzrunasiet vinus ar vardiem, pieméram, “Laipni lidzam
apskatit misu produkcijul Mdsu uznémums piedava
sekojo3u produkciju un pakalpojumus. Vai drikstu jautat,
kads produkts jus ieintereséja visvairak un kapéc?”

*Nedaliet izdales materialus katram, jo Sis materialu

nodo3anas kontakts ir bezpersonisks un neieklauj
atgriezenisko saiti.
Kads izstades apmeklgjums paliks mana atmina uz ilgu
laiku. Pagajusogad tiesi rudent es apmekl&ju partikas
izstadi Riga. Nolému izmantot izstadi ka lielisku iespéju
iepazit vietéjo razotaju piedavajumu. Kad piegaju pie stenda
un saku uzdot jautdjumus par daZadu izstadito produktu
iepako3anas veidiem, laipnas atbildes vieta tiku nosaukta
par konkurentu spiegu, un misu saruna beidzas. Ta vieta, lai
uzzindtu manas intereses iemeslu, uzpémuma vaditdja
izvelgjas tikt vala no neérta stenda apmek|étaja.

Atbildi var sniegt dazadi, bet lietiSka pieklajiba un

profesionalitate ir jasaglaba ikvienam. Stenda daltbniekus
véro apmeklétaji, konkurenti, potencialie un esosie klienti.
Atrasties stenda ir ka darboties uz skatuves - visi teviredz
unvisi teviverte.
Katrs izstade iegltais kontakts ir iespéja, galvenais - turét
doto solijumu, un neaizmirst atsekot norunatas aktivitates,
jo vizitkarsu kaudze pati par sevi nevairos pardosanas
apjomu. Ir nepiecieSsama konsekventa pieeja pardo3anas
iespéju izvértésanai un realizacijai. Investicija darbiniekos,
sagatavojot vinus izstadei, vairdkkart paaugstinas jusu
organizacijas izredzes iegit vértigus kontaktus un parspét
konkurentus.

piedzivojusi transformaciju dzives otraja posma, spéj
maintt apkartéjos un ka briedums patiesiba ir spéja ar
prieku dzivot pasaulé, kas nebidt nav perfekta. Autors aicina
ikvienu, kuram palaiméjies sadzirdét dzives Lielos
Jautajumus sevi, ar lielu zinkari doties dzives otra posma
celojuma.

JEFFREY GITOMER *“Sales Bible”

Ja jis stradajat pardosanas joma vai klientu servisa un
vélaties gt jaunu energijas ladinu, motivaciju un radosu
dzirksteli, tad iesakam iepazities ar Jeffrey Gitomer - vienu
no slavenakajiem amerikanu autoriem, prezentétajiem un
treneriem pardosanas un klientu lojalitates joma. Lai art
més bieZi pavipsnajam un iebilstam, ka amerikaniskais
pardo3anas stils mdsu kultdra nav piemérots, Jeffrey

gramatas varam atrast |oti daudz noderiga un praktiski
izmantojama. Vina gramatas ir provokativas, izaicino3as,
liek mums pasiem padomat un atzit, ka ikdienas darba ar
klientiem més aizmirstam pavisam vienkarsas lietas.
Vienlaicigi vind paradda un liek domat par pierastiem
pardosanas un klientu jomas jédzieniem pavisam no jaunas
perspektivas. NenoZélosiet, ja izvélésieties  Jeffrey
Gitomer aizraujoso gramatu “Sales Bible".

Gaidisim josu atsauksmes un ierosinajumus e-pasta
ruta.luse@springvalley.lv
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