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VADOVAVIM AS PARDAVIMO KOMANDAI  
3 valand!  trukm"s m okym! programa  

vadovams. 

 

 

Seminaro tikslai : 

 

!  Padėti i!gryninti vadovavimo prioritetus 

!  Pristatyti aktyvaus pardavimo pastang! valdymo model" 

!  Pristatyti svarbiausius klient! segmentavimo principus  

!  Pristatyti efektyviausias deryb! d"l kainos technikas 

 

3 valand! seminaro ãVadovavimas pardavimo komandaiÒ turinys:  

1. Vadovavimo prioritetai. Kaip tinkamai paskirstyti savo laiką ir dėmesį. Kiek laiko turėčiau skirti 

vadybininkams? 

2. Bendrų vizitų technikos naudojimas vadybininkų ugdymui darbo vietoje. Ko būtina vengti ir kaip 

atlikti teisingai. 

3. Aktyvaus pardavimo pastangų “monitoringo” principai ir praktinis modelis. 

4. Kaip didinti pardavimus su turimais resursais. Svarbiausi klientų segmentavimo principai. 

5. Derybos dėl kainos. 7 technikos, kurios padidins sandorių pelningumą. 

6. Auksinių idėjų bankas. Aptarimas, pasidalinimas mokymų įžvalgomis ir veiksmų planų 
sudarymas. 
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Treneris:  
Darius #ibonis  

"Vadovavimas ir mokymasis yra neatsiejami vienas nuo kito." 
 

John F. Kennedy (35- tasis JAV prezidentas)  
 

 

Profesin"  
patirtis:  

 
• Pardavėjo karjerą pradėjau prieš 20 metų. Pardavinėjau brangiausias konsultavimo 

paslaugas ir man sekėsi geriau, nei kolegoms visoje rytų Europoje. 

• Esu UAB „Dariaus Čibonio mokymų centras“ direktorius, seminarų autorius ir 

treneris. 

• Nuo 2007 m. esu sertifikuotas „Erickson College International“ koučingo specialistas. 

• Įsteigiau pirmą lietuvišką koučingo specialistų rengimo mokyklą, kurios programą 

akreditavo tarptautinė koučingo federacija (ICF). 

• Tris metus vadovavau šveicarų farmacijos kompanijai „Mepha Baltic“. 

• 2007 m. parašiau ir išleidau knygą – „Svajonės link“, kuri skatina skaitytojus drąsiau 

svajoti ir siekti aukštesnių tikslų. 

• 1995 m. pradėjau konsultanto karjerą tarptautinėje kompanijoje „Mercuri 

International“. 

Klient ! tarpe : 

 
  

 

    
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 


