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BIOGRAFIJA
Pavelas Drutelis

Pavelas Drutelis gimé Kaune, 1977 mety birZelio 19-t3. Baiges A.Timinskio vidurine mokyklg, 1995
metais jstojo j Vilniaus Universiteto Kauno Humanitarinj fakultetg. Pasirinkes marketingo ir prekybos vadybos
studijas, P.Drutelis 1996 metais savo karjerg dar studijy metu pradéjo UAB ,Alio” jmonéje kaip pardavimy
vadybininkas, kur s€kmingai dirbo su reklaminiy laikrasciy ,,Alio Kaunas“ ir ,Alio reklama“ reklamos pardavimais.

Nuo 1997 mety jsidarbino pardavimy vadybininku reklamos agentiroje UAB” Saulés spektras”. 1999
metais buvo iSrinktas geriausiu pardavéju bei gavo pasitlymg po studijy uzimti projekty vadovo pareigas
centriniame agentaros ofise, Vilniuje.

Nuo 1999 mety persikéles j Vilniy gyventi, UAB” Saulés spektras” reklamos agentlroje é&jo projekty
vadovo pareigas ir buvo atsakingas uZ pardavimus, probleminiams VIP klientams, visoje Lietuvoje. P. Drutelis
vadovavo jvairiems pardavimy skatinimo projektams, tokiems kaip: ,Lietuvos auto”, ,Lietuvos turizmas”®,
,Lietuvos medicina“, ,Llietuvos statyba“, ,Masy Lietuva” ir 25 procentais padidino projekty apyvartas,
asmeniniais pardavimais 50 karty virSijo jmonés pardavimy vidurkj. Tais paciais metais, tapo atsakingu uz naujy
pardavimo vadybininky apmokymus bei personalo atranka. P.Drutelis baiges Svedijos specialisty agresyvios
reklamos pardavimy metody mokymus, naudodamas jgytas Zinias savianalizés principu, pasieké rekordinj
pardavimy vidurkj. Pritaikius asmenine patirtj vadybininky mokymui, mety laikotarpyje pardavimy vadybininky
kaita jmonéje buvo sumazinta iki 80 procenty.

2001 metais jkaré reklamos ir verslo informacijos bendrove ,Jumsinfo“. Siuo metu specialistas yra
atsakingas uz “Jumsinfo” reklaminio Zurnalo bei internetinés verslo duomeny bazés plétrg Lietuvoje.

Su Zmona leva augina 2 vaikus ir aktyviai dalyvauja savo jmonés veikloje: ripinasi savo darbuotojy
atranka bei jy paruosimu, sprendzia pardavimuose iSkilusias problemas bei veda savo autorinés pardavimy
skatinimo programos mokymus jmoniy vadovams bei jy darbuotojams.

Pavelas Drutelis yra vienas pirmuyjy aktyviy pardavimy eksperty-praktiky Lietuvoje bei ,Jumsinfo” verslo
informacijos ir reklamos verslo projekty bendras jkiiréjas. Savo karjerg pradéjes kaip pardavimy vadybininkas,
per 18 mety kildamas pareigose yra susidlires su aktualiausiomis problemomis pardavimy srityje. Todél Siai
dienai, autorinéje mokymy programoje pasitelkiama unikali patirtis, jgldZiai bei rezultaty pavyzdziai. Pateikiant
informacijg vadovaujamasi Siuolaikiniais déstymo metodais. Charizma pasizymintis pardavimy asas turi puikius
komunikavimo jgldzius - pardavimy meno gudrybés pateikiamos aiskiai ir paprastai. P. Drutelio mokymai
pasizymi puikiu informacijos jsisavinimu ir suvokimu bei pardavéjus jkvepiancia asmeninio augimo motyvacija.

Domeéjimosi sritys: rinkodara ir rinkodaros tyrimai, Zmogiskieji resursai, vieSieji rysiai ir komunikacija, leidyba,
Zmogaus elgsenos psichologija.

Pomeégiai: aktyvus turizmas Lietuvoje ir uZsienyje, knygos, sportas.
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»PROFESIONALUS PARDAVIMAS“

Autoriné Pavelo Drutelio programa

»Profesonalus pardavimas” — tai individuali pardavimy skatinimo programa skirta didinti pardavimo apimtis ir
kokybe, tobulinant pardavimo jgtdZius bei darbuotojo emocinj intelekta. Mokymy programa sudaroma jvertinus
esamag jmoneés situacijg, pagal atliktg jmonés bei jos konkurenty iSsamig analize. Déstomai medZiagai yra pritaikyta
online (ang. prisijunges) metodika, kurios déka informacija lengvai jsisavinama.

- ugdyti sisteminga santykiy vystyma su klientu.

- lavinti reprezentatyvy prekés/paslaugos pristatymg bei tinkama naudos bei pranasumy pateikimg klientui.
- suteikti praktinius jrankius sékmingo pardavimo vykdymui deryby metu.

- vystyti strateginj mgstyma pardavimo procese bei darbo planavime.

- didinti darbuotojy pasitikéjima savimi bei atkaklumg siekiant jmonés tiksly.

- formuoti teigiamg pozilrj kliento atzvilgiu.

- darbuotojo patirties ir Ziniy (jgauty mokymy metu) panaudojimas jmonéje suteikia galimybe padidinti jmonés
apyvartg bei darbuotojo efektyvuma.

- Lektoriaus suteikta motyvacija darbuotojus skatina labiau bati atsakingiems uz savo veiksmus jmoneés labui, kurti
pridétine jmoneés verte bei tapti lojalesniems savo jmonei.

- 1Sugdyti profesionalaus pardavimo jgtdziai leidZia darbuotojams tinkamai atstovauti savo jmone ir kurti
kompententingos jmoneés jvaizdj klienty, partneriy ir konkurenty atzvilgiu.

1.Pardavimy kvalifikacinio lygio nustatymas - Slapto pirkéjo tyrimas, konkurenty analizé;

2.Baziniai “Profesionalaus pardavimo” mokymai | - 2 dieny mokymai pagal 7 Zingsniy pardavimo sistemg;

3. Individualaus pardavimy scenarijaus kurimas | - Scenarijus pagal JUsy pardavimy modelio SSGG analize;

4. Testiniai mokymai - 2 dieny mokymai silpniau jsisavintiems jgidziams gilinti;
5. Individualios konsultacijos - asmeninés konsultacijos pardavéjo efektyvumo stiprinimui

PAVELAS DRUTELIS — lektorius, pardavimy srities specialistas, verslininkas.

Turi penkiolika mety verslo ir vieSojo sektoriaus konsultavimo, administravimo bei valdymo patirtj. P.Drutelis yra
vienas pirmyjy aktyvaus pardavimo eksperty Lietuvoje. Per astuoniolika savo darbo mety pardavimy sferoje,
verslininkas rdpinosi pardavimo projekty rengimu ir jgyvendinimu, personalo atranka, personalo apmokymais,
reklamos viesinimo plany rengimu. Savo vadovaujamy projekty praktikoje turéjo nuolatinj 25% apyvarty augima.
Lektorius yra parenges ir veda autoriniy programy mokymus temomis: ,,Profesionalus pardavimas®, ,Visa tiesa apie
reklama Lietuvoje”, , Profesionalaus pardavimo pagrindai“, , Efektyvios derybos”.

Samsonas, Aviva Lietuva, C&D Style, L'Occitane, Aukso Gija, Batukas, Nuova, Autralita, Aspa, Agrimatco, Kristoliniai
vandenys (Aquafilter), Krinona, Cascada, Peikko Lietuva, Ambertonas, Svydis Lietuva, Perlo kreditai, EZiukai, Vienas
Pasaulis, Senukai, Autoaksté, Remmers Lietuva, LiGtukas ir ko, KTU vadybos katedra, Vlantana, Leidykla JGsy Flintas,
Psichologija Tau, Klasikiné tekstilé, Biuroteka, Omniteksas, Optika ir technologija ir kiti.
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NET 80% PARDAVIMO SEKMES PRIKLAUSO NUO PARDAVEJO

“Profesionalaus pardavimo” pardavimy valdymo programa — pilnas Zmogiskaisiais iStekliais paremto pardavimy
skatinimo kompleksas. Si programa padés Jums biti pranasesniems ui konkurentus, sukurti/patobulinti
pardavimy strategijg, iSmokins pardavimo technikos, pakels darbuotojy vidine motyvacijg ir psichologinj
pasirengima.

Tai privalomas etapas siekiant atrasti savo i$skirtinuma bei sékmingai konkuruoti rinkoje. Sis etapas ne maziau
naudingas ir maziesiems rinkos dalyviams, jei tiesiogiai konkuruoti su didziaisiais negalite, tai perimti dalj gerosios
praktikos, pasimokinti i$ kity klaidy ir atrasti savo privalumus tiesiog bitina. Kiekvienas geras pardavéjas, turi zZinoti
kokj pasitlymg klientas gaus iS konkurenty. Konkurencinés rinkos analizés déka sugebésite pateikti ne tik kaina
geresnj pasitlymg bei iSvengti nepagrjsty nuolaidy prasymo ir kity pirkimo vadybininky triuky. Savo produkcijos/
paslaugy rinkoje JUs privalote Zinoti daugiau nei JUsy pirkeéjas.

Baigtinis sékmingo pardavimo veiksmy plano pateikimas Jisy pardavéjams duos aiskig bendravimo schemg ir
taktika, kurios jgyvendinimas garantuoja net 80% pardavimo sékmeés.

Dauguma, net ir patyrusiy, pardavéjy naudoja tik tam tikrus pardavimo taktikos elementus arba bendrauja stichiskai.
Aiskiai iSdéstyta ,,Profesionalaus pardavimo® septyniy Zingsniy sistema apima esminius pardavimo elementus, juos
apjungdama j nuosekly veiksmy plana. Sios programos pasékoje, patyre pardavéjai papildo savo Zinias ir pastebi
daromas klaidas, o naujokai gauna aisky veiksmy plana.

Naujokams Si sistema tiesiog gyvybiskai bdtina, tai yra jy veiksmy planas siekiant gero rezultato. Ne paslaptis, jog
atéje naujokai mokinasi i$ seniau dirbanciy kolegy, kurie toli grazu ne visada yra tobuli pradavéjai. Jie naujokams
perduoda ne tik Zinias, bet ir klaidas bei iskraipytg pardavimo modelj. Sio sugedusio telefono pasekmé —
pasikarojancios pardavimy klaidos bei visos jmonés pardavimy problemos. Tvirta bei nuosekli, profesionaliai
paruosta pardavimy schema -patikima priemoné pasiekti jmonés likescius atitinkancius pardavimus.

Tai ugnelé duodanti gyvybe mechaniskai atidirbtai padavimo schemai. Per daugelj vidiniy bei viesSyjy mokymy tenka
pastebeéti didelj pardavéjy nepasitikéjimg savimi bei siilomu produktu. Ypatingai naujokai bijo ,jkyréti”, ,trukdyti“
ar ,,pirsti savo nuomone”. Rinkoje labai aktuali pardavéjo — pirkéjo psichologiniy pozicijy problema. Pardavéjo
pasitlymo vertés nesuvokimas iSkreipia rinkos santykius bei musa prekés/paslaugos kaing nepalikdamas vietos
kokybei. Retas naujokas suvokia save, kaip lygiavertj verslo partnerj perkanciajam, o ,prasyti iSmaldos” darbas toli
grazu ne iS maloniyjy...

Gyvais pavyzdZiais pateikiama bendravimo praktika bei pardavéjo psichologiniy duobiy jveikimo patirtis — tai
nejkainuojamas pagrindas Jisy pardavéjy motyvacijai. Si informacija i$ ,,svetimy lGpy“ turi didele jtaiga, kurig sunku
sukurti paciam darbdaviui.

Asmeniné mokytojo charizma ir paprastumas -informacijos priémimo garantas. Juk visi mokame pradinés mokyklos
kursg, taciau paprastai bei jsimintinai jj iSaiskinti vaikui tikrai pavyksta ne visiems. Suauge Zmonés informacija priima
kur kas sunkiau... Net ir didele patirtj turintis pardavimy vadovas savo pavaldiniams daznai jg bando perteikti
nesékmingai. Besiklausant vadovy pasikartojanciy fraziy, pavaldiniams tarsi ,uzgula ausys” ir net naudingiausia
informacija lieka tik valdzios priekaistai.

Puikiai iliustruoja bei padeda suvokti aptariamas priemones. Misy mokymy metu aptariamas bei analizuojamas
JUsy produktas ir pirkéjas Praktiné mokymy dalis — JUsy pardaveéjy paruostukas bendravimui su klientais. Pardavimy
simuliacija taip pat gana tiksliai parodo pagrindines pardavimo problemas, o apjungta su stebéjimu ir anketavimu
leidZia pateikti iSsamias rekomendacijas asmeniniam tobuléjimui. Profesionalus Zvilgsnis i$ Salies leidZia pastebeéti
tai kas paslepiama po asmeniskumais ir pasikartojanciomis nesékmiy priezastimis.

Tai pardavimo jgtdZiai ir asmeninés strategijos atradimas. Kiekvienas Zmogus savo unikaliu pasaulio suvokimu
skirtingai priima bei jsisavina pateikta medZiaga. NemaZa medzZiagos dalis po mokymy biina tiesiog pamirsta.
Bendraujant su klientais, kiekvienas pardavéjas susiduria su problemomis ir nejveikiamais argumentais. Siy situacijy
analizé bei individualios konsultacijos uztikrins, jog visi personalo nariai jsisavins mokymy medziagg ir galés atrasti
individualias stiprybes pardavimy srityje.

Pardavimo mokymai ne tik puiki priemoné kelti jmonés pardavimus, taciau ir puikus paskatinimas bei jvertinimas
JUsy darbuotojams.
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“PROFESIONALUS PARDAVIMAS”
7 zZingsniy programa

j
,,Sakr;_tvkio - Konfliktiniy situacijy sprendimo taktikos
Su Klientu SRR . .
i€laikymas” - Kliento pasitikéjimo, juridiniu asmeniu, laiméjimas
J
j
»Pardavimo - Pardavimo uzbaigimo metody patobulinimai
uzbaigimas” . . .. .
- Pasidalintos informacijos sgsajos
J
. v . . . .. 1
e - Pr!estar?w'mq'efektywausm argumentacija
efektyvios -, Signalai pirkti”
LIS - Derybos dél kainos (skaiciavimas, kompromisai, jtaka spendimui) y
. . 1
Produkto - Naudos klausimy algoritmas
patikimumo - Trecios salies patirtis, jmonés reputacija
garantija - Maksimalus produkto vertés kélimas )
- Produkto pristat t lizé tod irinki B
Profesionalus rodu .(-> prista yr.no e_ap_q ana.lvzg, mg o q. pasm.n imas
produkto - Pardavéjo gudrybés bei kliento iSsidavimo signalai
pristatymas” - Neverbaliné kalba versle
,,KIie_ntp N
iésig%ﬁm%as - Efektyvus bldas issiaiSkinti poreikius atsizvelgiant j kliento tipa
pardavimy - Pasitlymo kombinavimo strategija ir pateikimo metodai
strategijos S -
Sarinkimas” Situacijos valdymas, NLP )
. ,Pozicijy - Rinkos segmentavimas, potencialaus kliento parinkimas
identifikavimas, . .. S
_kontakto - Jmoneés bei jos konkurenty produkto ypatybiy Zinojimas
uzmezgimas - Pardavéjo nuostatos ir formuojamas jvaizdis pirminio kontakto su klientu metuJ
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UAB C&D STYLE
Nemuno g. 10-1, Kaunas
UK 110844244
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Uzdaroji akciné bendrové , ASPA*
Kalvarijy g. 125, LT-08221, Vilnius
Tel. (8 5) 270 0064, Faks. (8 5) 272 4897
El. pastas: aspa@aspa.lt

Kam: UAB “New World Baltic™

PADEKA

Visos jmonés vardu dékojame lektoriui Pavelui Druteliui uZ profesionaly
bei informatyvy seminarq, kuris padéjo padidinti pardavimus, bei suteiké
naujy idéjy.
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Kas kisa koja Lietuvos pardavéjams?
(27}

Lektorius, pardavimo specialistas Pavelas Drutelis,
www.DELFLI

202 m. liepos 27 4. 16:31

Pasitikéjimas silllomu produktu = esming
sékmingo pardavimo salyga. Neretai
profesionalus pardavéjas [sivaizduojamas kaip
fokusininkas, kuris uzburia klientg. Deja, jokie
aukitojo pilotazo triukai neisgelbés, jei néra tvirto
pagrindo po kojomis. Toks paprastas dalykas kaip
parduodam os produkcijos iSmanymas bei

—. tikéjimas tuo, ka darai, kisa kojg daugeliui Lietuvos
= pardavéjy ir pardavimo vadybininky.

- Perilgameta jvairiy srifiy pardavéjy ruogimo bei
konsultavimo patirt] su lildesiu tenka pastebéti, kad
Pavelas Drulsks pagrinding problema — netikgjimas ir neidmanymas.
© Asmeninio archyvo nuotr. D'delés dalies pardavimuose dirbantiy Zmoniy Zinios

apie parduodamg produkia susiveda | tai, kad ju
produktas toks pats arba panasus kaip pas visus bei kokia jo kaina. Ir jei neismanyma galima pakeisti Ziniomis, tai
su netikéjimu kovoti yra tiesiog neverta. Jei pardavéjas yra nusistates neigiamai jmonés kuricje dirba arba
produkcijos, kurig parducda at2vilgiu, su juo geriau Besiog atsisveikini,

Galiu drasiai teigti, kad i visy sutikty pardavimo vadybininky tik 10 = 15 proc. tinkamai ismano savo produkcija
bei konkurencing aplinka. Tas, beje, ir atsispindi Siy Zmoniy rezultatuose, kurie yra stabills arba augantys. 30 -
25 proc. pardavéjy mano, jog ju parduodamas produktas yra prastas. Sia nuomone jie deja, nasidalija su
vadovais, tadiau ji vienaip ar kitaip yra perducdama pirkéjui.

Like 60 proc. pardavéjuy, kurie néra lyderiai bei neturi ifankstiniy neigiamy nuostaty, svyruoja tarp pasidavimo
kiienty priestaravimams arba atkakliai iedkodami Sniy tampa lyderiais. Siems darbusctojams ypatingai reikalinga
pastovi vadovy pagalba, aiskinant produkto ypatybes, analizucjant konkurencine rinka bei atramiant
prieétaravimus. Bltina akcentuoti produkto bei jmonés skiftumus nue Konkuranty ir juss paversti privalumais.

Jei pardaveéjas netiki produkiu, kurj parduoda, pirkejas tai tikrai pastebés. Iduos kiino kalba, balso tembras bei
nejtikinami argumentai. Vienareikémigkai sillau pardavéjams nebelesti tokio darbe, kuriz yra Zalingas tiek jiems,
fiek jmonei, kurioje jie dirba, Yra du keliai, ieSkoti patinkanéio produkio arba gilintis | esama produkis tol, kol jis
jiems patiems atrodys geras.

Meigiarmai nusiteikusiems, kuriy komentarai skambéty maidaug taip: Klientas teisus, geram produktui kritika
nesakoma, yra daug geresniy ir tt.°, tuniu nuvilti. Pirkejai dainiausiai priedtarauja del visiskai kity priefasdiy. Jie
gali prizstarauti dél baimés nusivilti, infarmacijos trikumo, antipatijos pardavéjui arba tiesiog blogos nuotaikos. O
gal jiems persidave Jlsy nepasitikéjimas..?

Pardaveajy fikéjimui tun, ka jie dare, stipriai kifa koja silpna Listuvos verslo etiketo kulidra, Verslo etikelo stoka
ypatingal jautiama vidutinésa bei maZose jmondse, Néra paslaptis, kad Lietuvoje vidutinis statistinis vadovas leis
sau udrenkt duns pries nos| pas || atéjusiam pardavéjul, Nenorédamas pirkh, klientas nepagailés grubiy
priestaravimuy ir ne bitinai adekvadios krtikos sillomal produkcijai. Nemaza dalis, ypat mazesniy jmoniy vadowiy,
turi konsenvatywy nusistatyma pries bet kokj pasidlyma.

Listuvos versio etiketas - didelis isSbandymas pradedantiems dirbt vadybininkams. Susidurdami su Sia
neigiamumo siena pradedantys pardavejai neretai nusivilia savimi bei sidlomu produktu. Atsilaikyti pries visa eilg
Lne” bei kritikos, kuria iSgirsta naujokas |, gali tik stipri asmenybé, vienareikdmiskai pasitikinti sillomu produkiu.
Geras pasiruofimas = produkto bei kenkurencines nnkos iSmanymas. tai pirmas ir kertinis [aiptas sekmingo
pardavimao link.
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