
Pastāvīgi pilnveidot sarunu procesa vešanas 
prasmes;



Apgūt darba tehnikas ar iebildumiem un 
argumentācijām ;



Iemācīties pareizi nolasīt sarunu biedra 
neverbālos signālus un
izmantot tos pozitīvam 
rezultātam sarunās;



Caur sava līdera potenciāla apzināšanos pareizi 
definēt mērķi un
iet uz to.

Kā to iegūt?

«Efektīvas sarunas un pārdošana»
Tieši to māca kursā

Mūsu lektori ir sava aroda profesionāļi, ieguvuši profesionālo un


psiholoģisko sagatavotību, kas ļauj dot precīzus un efektīvus rīkus


jūsu biznesa īstenošanai.

Jūs esat uzņēmuma īpašnieks vai 
pārdošanas, loģistikas, PR vai


jurisprudences speciālists?

Tad Jūs noteikti saprotat, ka no pareizas 
komunikācijas uzbūves ir
atkarīgs jebkura 
projekta rezultāts.

3 mēnešu intensīvu 
apmācību laikā Jūs:

Apgūsiet jaunas sarunu vešanas tehnikas;



Lemācīsieties vadīt komunikāciju ar vēstuļu 
palīdzību un veidot “pārdodošu” saturu;



Atklāsiet psiholoģijas un komunikācijas 
noslēpumus;



Atklāsiet sava līdera potenciāla attīstības 
tehnikas.

Investīcija savā profesionālajā 

attīstībā ir vienīgā investīcija, kas



vienmēr dod pozitīvu rezultātu.

Apmācības formāts: tiešsaistes konference,
izmantojot Zoom platformu

Efektīvas sarunas un
pārdošana

Treniņa sastāvdaļas:

30% Teorija

70% Prakse (lomu spēles, grupu uzdevumi, 
darbs pāros)

Kurss paredzēts :

Pārdošanas nodaļu vadītājiem;

Augstākā līmeņa menedžeriem;

Biznesa īpašniekiem;

Специалистов по активным 
и оптовым продажам

Programmas:

Apgūt jaunas sarunu vadīšanas


tehnikas.

Apgūt argumentācijas un darba ar


iebildumiem metodiku.

Lemācīties lietot neverbālās


komunikācijas tehnikas.

Atklāt komunikācijas psiholoģijas


noslēpumus.

Apgūstiet tehnoloģiju, lai radītu


“pārdodošus” tekstus.

Apgūt personības attīstības


tehnikas un attīstīt sevī līdera


domāšanu.

Efektīvu sarunu un 
pārdošanas tehnika.
(18 stundas)

Tēma 1.

Sarunu vadība: noteikumi un paņēmieni.


Gatavošanās sarunām. Debitoru tipoloģijas 
definīcija.
Darba īpatnības ar sarežģītiem 
klientiem.
Cīņa par labumu, kompromisu un 
piekāpšanos. Pamatnoteikumi.

Tēma 2.

Argumentācijas veidi.


Darbs ar pretestību un pretenzijām, veidi, kā 
strādāt ar kritiku.
Pozitīvas un negatīvas 
emocijas sarunās.
Darba tehnika ar 
emocijām.
Kā tikt galā ar emocijām un 
neitralizēt klienta emocijas.
Ārēja un iekšēja 
agresija, agresijas provokācija kā spiediena 
elements.

Tēma 3.

Darbs ar iebildumiem, sarunu vešanas 
tehniku.


Kā izvairīties no klientu iebildumiem.


Lebildumu veidi un cēloņi.
Lebildumu 
pārvarēšanas algoritmi un metodes.

Tēma 4.

Kā sasniegt savus mērķus un efektīvi rīkot 
tikšanos ar LPR.


Personiskās tikšanās etapi ekspertu 
pārdošanā.
Vajadzību definēšana un 
veidošana.
Pilns darbības algoritms: no 
kontakta nodibināšanas – līdz darījuma


noslēgšanai.
Trīs līmeņu modelis produkta 
un uzņēmuma priekšrocību veidošanai.

Tēma 5-6.

Kinētiski proksēmiskās analīzes bāzes 
tehnikas.


Neverbālās saskarsmes prakse.
Par ko 
liecina mūsu žesti.
Neverbālās analīzes 
pamatnoteikumi.
10 panākumu principi 
neverbālās komunikācijas novērošanā un 
atšifrēšanā.
Pamata reakcijas un ķermeņa 
izpausmes.
Oponenta emocionālā stāvokļa 
izpēte. Stress un distress.
Tehniķi “nolasīt” 
oponenta gatavību sarunām.

“Pārdošanas” tekstu 
formula”
(9 stundas)

Tēma 1.

Teksti kā virzības instruments.


Tekstu rakstīšanas metodikas un paņēmieni 
atkarībā no materiālu
izvietošanas mērķiem 
un laukumiem.
Teksta instrumentārijs. 
Struktūra, konteksts, vizuālā sērija, 
atslēgvārdi,
stilistika.

Tēma 2.

Kopraitings, reraitings – atšķirību 
specifika.
Storitellingu principi un mērķi.

Tēma 3.

Mediji- attiecības.

Informācijas pozicionēšana.



Informācijas plūsmas vadība.



Pārdošanas tekstu radīšanas un 
pastiprināšanas paņēmieni.

1

2

3

Vadība un komunikāciju 

psiholoģija. Ontopsiholoģiska 

pieeja.
(12 stundas)

Apgūsiet iemaņas sarunu procesu vadīšanā, 
darbā ar iebildumiem un


konfliktsituācijās;
Izveidosiet sistēmu efektīvu 
attiecību veidošanai ar partneriem;
Tvērsiet 
jaunus sarunu biedra neverbālās analīzes 
rīkus, kas palīdzēs uzlabot
sarunu 
rezultativitāti un līdz minimumam samazināt 
enerģijas izmaksas tajās;
Iegūstiet sistēmiskas 
zināšanas par pārdošanas tekstu rakstīšanas 
metodēm un
principiem un to izmantošanu 
praktiskajā darbībā;


• apgūsiet jaunus tekstu rakstīšanas rīkus 
dažādām auditorijām;
Izprovocēsiet sevi uz 
izaugsmi un attīstību, līdz ar to arī jaunu 
finansiālā
rezultāta līmeni.

Pēc programmas Jūs:

Personības attīstības tehnika.

Tēma 1.

Līdera domāšana.

Tēma 2.

Komunikāciju psiholoģijas noslēpumi.

Tēma 3.

Psiholoģiskās īpatnības saskarsmē pa 
telefonu.

Tēma 4.

Kursa
vērtība
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