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Sveiki atvyke | ,Pardavimy formuleg"!

Tai konferencija tiems, kurie jaucia, kad senos pardavimy taisyklés
tyliai byra, o naujos dar tik kuriamos. Siemet kalbésime ne tik
apie DI jrankius, jtaka, kurybiSkuma ar pasitikejima. Kalbésime
apie daug gilesnj klausima - kaip parduoti pasaulyje, kuriame
klientai nebenori, kad jiems ,parduotume*, kuriame démesys
trumpeja, o konkurencija vyksta ne tik tarp produkty, bet ir tarp
idéjy, drasos bei gebéjimo islikti jdomiems. Tai temos, kurios
provokuoja permastyti ne tik tai, kg darome, bet ir kaip galvojame
apie pardavimus apskritai.

Taciau svarbiausia Sios konferencijos dalis esate jus. Ne tik
praneséjai, bet ir zmonés saléje — su savo klausimais, abejonémis,
patirtimis ir istorijomis. DidZiausia verté daznai gimsta ne scenoje,
o tarp sesijy: pokalbiuose prie kavos, netikétuose gincuose,
pasidalinimuose tuo, kas suveiké... arba nesuveiké. Ne tik klausytis,
bet ir buti smalsiais, provokuoti vieni kitus, dalintis, klausti ir
leisti sau permastyti tai, kas atrodé savaime suprantama. Nes
pardavimai Siandien tampa ne formuliy kartojimu, o gebéjimu
mokytis greiciau uz besikeiciantj pasaulj.



AKTUALI
INFORMACIJA

Ar esate pasiruose didziausiai pardavimy konferencijai Lietuvoje!?
Iki jo laiko liko jau visai nedaug, tad susipazinkite su svarbia informacija dalyviui...

Nepamirskite savo bilieto, geros nuotaikos bei noro dalytis savo mintimis,

“‘ Bilietas

v

Dalyviy registracija

o0 musy komanda padeés jums greitai uzsiregistruoti.
Turekite bilietg — elektroninj ar atspausdinta pateikite registracijoje. Apmokéjus savo registracija,

prisijungima parsisiysti dalyvio bilietg (-us) kartu su PVM s/f jau turéjote gauti (patikrinkite ir savo ,3iuksliadéze").
Jei vis tik bilieto negavote, bltinai susisiekite su mumis tel. +370 615 18868.

Vieta

COMPENSA koncerty salé Kernavés g. 84, Vilnius

Turime prasyma, jei dalyvausite kartu su komanda: pakvieskite kolegas vykti kartu grupéje —
maziau apkrausime parkavimo aiksteles ir kartu tausosime gamta.

Aplink COMPENSA koncerty sale visos automobiliy stovéjimo aikstelés mokamos, pasirinkite jums patogiausia
parkavimo zonga jiasy automobiliui, o, jeigu turite galimybe, rekomenduojame atvykti be automobilio.

Dalyviy registracijos pradzia renginio diena 7:30 val.

KvieCiame atvykti anksti ryte, kad iSvengtumeéte registracijos eiliy ir uzsiimtumeéte pacias geriausias vietas.

Kavos pertraukos ir pietus

Compensa virtuvés Sefai dalyvius kvies vaiSintis saldziais uzkandziais kavos pertrauky metu,
o partneris IKEA kartu su Compensa paruos gardzius ir iSskirtinius pietus MID kategorijos dalyviams.

MIN kategorijos dalyviai galés rinktis i$ plataus maisto furgonéliy sidlomo piety asortimento
jrengtame kiemelyje, lauke.

Visos dienos metu dalyviai galés mégautis gardzia KAVOS DRAUGAS kava, MILKA saldumynais,

MAGIJA glaistytais varskés sureliais, DIONE bei KAR KAR ledais, BROLI|) MEDUS vaisiy sul¢iy guminukais,
gaiviais BRITE energetiniais gérimais bei Akvilé stalo vandeniu.

Vertimas jusy telefone

Android ir iOS jrenginiams.

Norédami klausyti vertimo, parsisiyskite INTERACTIO programéle bei su savimi turékite ausines.
# Download on the GETITON
[ S App Store ‘ » Google Play

Detalesne informacija, kaip prisijungti - suteiksime konferencijos metu.
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Inovacijy profesorius, ,pavojingy idéjy*

autorius ir mastytojas

NE KURYBISKUMAS YRA PROBLEMA, BET TU!
KURYBINGY PARDAVEJY MITAS.

Pardavéjai sako esg kirybingi... kol netenka i$ naujo permastyti,

kaip jie parduoda, jtikina ar konkuruoja. Daugumai pardavéjy netriksta
idéjuy, jiems truaksta drasos jomis naudotis. Kaip leisti ,pavojingai*
drasioms idéjoms skleistis?

g
\

MARIUS
DUBNIKOVAS

ORION SECURITIES
investicijy vadovas

KAIP VARTOSIME RYTOJ?
KA SAKO BESIKEICIANTI RINKA

Kaip Lietuvos ekonomika veikia basikeic¢ianti globali pusiausvyra,
kokj ekonominj spaudima patiria pirkéjas ir kaip tai paveiks rinka bei
uzsakymuy srautus? Apie tai ar galime rasti ekonominj apibréztuma ir
kryptj pokyciy metu.

6?%&'5’»
“KLUSAITIS

Fantazijos.It
jkaréjas

PARDAVIMAI GIMSTA TEN,
KUR KITI BI1JO PAJUOKAUTI.

Kaip kontekstas, ironija ir drgsa sukuria démes;j, kurio nejmanoma nusipirkti?
Dauguma pardavimo Zinuciy yra labai ,teisingos*, todél tampa nematomos.
Kodél humoro, ironijos ir provokacijos vengimas kainuoja daugiau nei viena
nesékminga kampanija ir kaip iSmokti jausti riba tarp ,per daug* ir ,batent tai*.

ASHKAN
FARDOST

Skaitmeninés elgsenos ir
kultaros tyréjas

NEBEGALIOJA PARDAVIMY TAISYKLES
PAGAL KURIAS BUVOME |PRATE ZAISTI.
KAS LAUKIA HORIZONTE UZ SLYPINCIO LUZIO?

Klasikinis pardavimy pasaulis byra tyliai, bet negrjZtamai. Technologijos,
Zmoniy elgsena ir likesciai nurasé senaja tvarka itin greitai ir taip pat greitai
mes vis bandome j3 susigrazinti. Kaip pardavéjams nusimesti pasenusias
Zaidimo taisykles ir bati pasiruosus realybei, kuri nelaukia né sekundés?
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MOKYK. LINKSMINK. |[TRAUK.
ARBA PRARASI.
Produktai klienty nebezavi. Juos zavi patirtys, kurios iSmoko, pralinksmina
ir privercia jsitraukti. Kaip lengvai perprasti tris esmines taisykles, kurias
: N%WJTN turi iSmokti kiekvienas pardavéjas, norédamas paskatinti klienty lojaluma
Tl SR Datirtios pasaulyje, kuriame démesys tirpsta greic¢iau nei bet kada?
ir aptarnavimo ekspertas
J
N\
Al |[RANKIAI KURIE BOOSTIN’A PARDAVIMUS
Kur turi bati jasy fokusas, kad aktyvis pardavimai augty ir kokias DI
priemones naudoti Siai akceleracijai pasiekti. Praktiniai pavyzdziai efektyviai
veikianéiy DI jranky, kurie didina efektyvuma, konkurencinguma ir spartina
MIKULENAS pardavimy procesus
[»]] ::radnasvai :slit:icscei:\cgijg féjas
J
N\
CHALLENGER PARDAVIMAI ARBA
KAIP PERIMTI KONTROLE POKALBIO METU?
- 4 ISgirsite vertés pardavimo taktikas, kurias taiko tik patys geriausi pardavéjai.
P:RIUS‘ Pabersiu patarimy ir istorijy apie tai, kaip uztikrintai valdyti pokalbio
CIBONIS iniciatyva, prikaustyti kliento démes;j ir parduoti verte, kai kiti yra priversti
Pardl?vimq treneris, ginti savo kainq.
mokymuy autorius
J
N\
KA REISKIA DRASI._JS SPRENDIMAI,
KAI JY KAINA REPUTACIJA,
ZMONES IR PINIGAI?
‘ DISKUSIJA: Pardavimuose ir augime drasa daznai
H ” 1 | painiojama su impulsyvumu ar agresija. Si diskusija
=3 ¢ kviecia lyderius kalbéti apie tai, kaip atrodo
sa‘xgﬁﬂgs BASIULE apgalvota drasa: kada verta eiti pries rinka, pries
LIETUVOS DRAUDIMAS CIRCLE K vadovas Zurnalisté, klientus ar net pries savo komandj ir kaip atskirti
valdybos pirmininkas Baltijos 3alims renginiy moderatoré drqsq nuo blOgO sprendimo.
J
N\
DI VAIZDO JRANKIAI, KURIE KEICIA ZAIDIMO
TAISYKLES: KA IR KAIP NAUDOTI?
Video tapo galingiausia pardavimo forma, bet iki Siol buvo per brangi ir léta.
Not anymore! Kaip DI leidZia kurti, testuoti ir adaptuoti vaizdo medziaga
RC tokiu masteliu, kuris anks¢iau buvo net nejmanomas. Viskas praktiskai!
Dl menotechnolomilb oriue
J
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JEI NETURITE LAIKO NUOBODZIAUTI,
NETAPSITE GERESNIU.
Kodél karybiskumas reikalauja tustumos, svetimumo ir léty smegeny?
Karybiskumas negimsta susitikimuose. Jis gimsta, kai protas turi
y YDr VI EVA | erdvés klaidzioti, kai leidZiame sau buti ,neproduktyvis®, kai iSeiname
MARTiNAITYTE iS pazjstamos aplinkos ir kalbameés su tais, kurie galvoja kitaip.
CREATIVITY LAB karéja ir Karybiskumas - ne jrankis, o laikysena, kurig reikia praktikuoti.
kurybiskumo treneré, - o o e .o -
ISM universiteto profesoré Ar kurybiskumas paskutinis pardavéjy pranasumas?!
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MONIKA .
SVIDERSKE

HOSTINGER Europos rinkodaros
partnerysciy vadove

ISMANIOSIOS |[TAKOS ERA: KAIP DI IR KUREJAI
IS NAUJO APIBRES PARDAVIMUS.

Pardavimy jtaka vis daZniau gimsta ne susitikimuose, o turinyje,
algoritmuose ir kiiréjy auditorijose. Kaip DI ir karéjy ekonomika
perraso pardavimy kelig ir k3 tai reiSkia komandoms, kurios vis dar
galvoja ,funneliais“?

ANTANAS
BERNATONIS

WHY Al [karéjas,
dirbtinio intelekto entuziastas

10 VIETY KUR DI BUS GALIMA
PRITAIKYTI 2026 METAIS.

Apie konkrecius jrankius, kuriuos galima atsidaryti, paspausti ir naudoti.
Sioje sesijoje - 10 realiy DI sprendimy, parodanéiy, kaip atrodo pardavimy
darbas, kai dalj jo perimate ne jis, o technologija. Tai sesija, kurioje norisi
nusifotografuoti kiekvieng skaidre.

V

GRYBINIENE

PROFITUS
rinkodaros vadové

KODEL SPRENDIMA MOKETI PINIGUS,

VEIKIA PASITIKEJIMAS IR ZMONES?

Manote, kad pardavimus lemia kaina, verté ir skai¢iavimai? Jei taip baty -
geriausi pardavéjai baty finansy analitikai! K3 sako tyrimai ir klienty patirtis
ir kodél net Al laikais klientai renkasi ne geriausig pasitilyma, o Zmogy?

\ DAS™ /
BURGAILA
|moniy grupés KILO
bendrajkaréjas

NESEKME NERA KLAIDA.
KLAIDA - NEBANDYTI DAR KARTA.

Augimas gimsta ne i$ plany, o i$ Zaidimo. Bandai. Susimauni. Juokiesi.
Bandai dar karta. Verslas - Zaidimy aikstelé, vieta, kur galima lakstyti be
instrukcijy, lauzyti idéjas ir mégautis procesu.

Pokalbis apie drasa Zaisti be (?) saugikliy.
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PER
SCHLINGMANN

Svedy futuristas ir strateginés
komunikacijos ekspertas

NAUJOIJI ITAKOS ERA: PERGALE,
KAI VISKAS NUOLAT KEICIASI.

Klientai nebe ,vartoja“ Zinuciy. Jie filtruoja, ignoruoja ir patys nusipiesia savo
informacijos pasaulj. Kaip artimiausiais metais keisis pasitikéjimas, tapatybé
ir komunikacija, ir kaip jtraukti klientus taip, kad pardavéjy balsas buty
girdimas ir reikSmingas, uzuot dinges triukSme?
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N
5 BUDAI KURTI PASITIKEJIMA,
KAI NIEKAS JAU NEBETIKI.
Pasitikéjimui pasaulyje pasiekus Zemumas, o skepticizmui augant kasdien,
SHANNON pardavéjams tenka mokytis bendrauti kitaip. Shannon atskleidzia penkis
pasitikéjimo ,,akceleratorius*, nuo drasios netobulumo demonstracijos iki
JENKINS . . N . 2 P .
Pasitikéjimo ir komunikacijos tyréja, tikro klausymosi, kurie abejone pavercia pasitikéjimu ir lojalumu.
T RECoNATE vedg "
J
N\
AR PARDUODATE TIK JUS? ARBA APIE TAI KO,
GALIMA ISMOKTI IS POLITIKY KALBY?
Kaip komunikuoja valdzios atstovai: kokios Zinutés kuria pasitikéjima, o
kurios tolina. Kaip laviruojama tarp vertés ir pasirodymo, kurie Zodziai
KOII;I!I'RAIMAS isimena, kai kity net negirdime. Apie tai, kad pastebéjus komunikacijos
U Komurikacos fakulot eorus, modelj, jo atmatyti jau nebegalime, nebent...
Politikes komunikacijos tyrimy
centro vadovas )
N
IR..?
Autentiskumas socialiniuose tinkluose: kaip mes post’iname sablonais, o
sekame tuos kurie tiki, kad yra jdomis. K3 galvojame keldami post'us, o
kas is tikryjy svarbu ir kodél jdomus turinys dar néra sékmés formulé?
ﬁagblss Apie nuadienos issukius socialinéje medijoje, detales kurios veikia ir..?
CArTI s ool i s Apie emocijas, kurios iSties parduoda!
marketingo ekspertas
J
N\
- l"’ KLIENTAS VISADA TEISUS!?
7' Dauguma sandoriy Zlunga ne dél kainos ar konkurenty, o dél kliento
; mastymo rémuy. Pardavéjai remiasi tuo, k3 klientai sako, tac¢iau sprendimus
lemia jsitikinimai ir nusistovéjusios kategorijos. Ar tikrai klientas visada
ANDRIUS . X " v us . s
GRIGORIJIEVAS teisus ir kaip perrasyti sprendimo logika?
SYNTHESIS CONSULTING partrors
J
N\
KUR DINGSTA KLIENTAS POKALBIO METU?
Ar esate patyre situacija, kai klientas klausosi, linksi... ir vis tiek neperka?
Problema dazZnai slypi ne argumentuose, o tame, kad pokalbis vyksta
P ne toje ,teritorijoje". Autorinis Bendravimo teritorijy metodas TAIM
AURIMAS (Tu-As-Jie-Mes) leidZia suprasti, kur dingsta kliento démesys ir kaip pokalbj
VAUMA\{!OEIBgleméﬁwas perkelti j teritorijas, kuriose gimsta sprendimai ir vyksta pirkimas.
verslo treneris, strategas '
. J
~N
SAMONINGAS PARDAVEJAS.
KAIP VIDINIS STEBETOJAS
KEICIA REZULTATA?
SIS
Teatro reZisierius, aktorius,
‘GRAND PARTNERS
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