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09:00

-10:45 /1 DALIS

ALF
REHN

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?
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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.
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“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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11:15 - 13:00 / 1l DALIS

~N
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
VYTAS veikianéiy DI jranky, kurie didina efektyvuma, konkurencinguma ir spartina
MIKULENAS pardavimy procesus
Dt parceviron, sleta MG 3fes
J
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CHALLENGER PARDAVIMAI ARBA
KAIP PERIMTI KONTROLE POKALBIO METU?
- 4 ISgirsite vertés pardavimo taktikas, kurias taiko tik patys geriausi pardavéjai.
> Pabersiu patarimy ir istorijy apie tai, kaip uztikrintai valdyti pokalbio
ARIUS o .. . s . fa . A - .
CIBONIS iniciatyva, prikaustyti kliento démesj ir parduoti verte, kai Kiti yra priversti
Pardl?vimq treneris, ginti savo kainq.
mokymuy autorius
J
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N KA REISKIA DRASUS SPRENDIMAI,
g KAI JY KAINA REPUTACIJA,
74 g' ZMONES IR PINIGAI?
W asn - DISKUSIJA: Pardavimuose ir augime drasa daZnai
) ; L N - . painiojama su impulsyvumu ar agresija. Si diskusija
SIM : A 'A( sﬂk&‘lﬁﬁés kviedia lyderius kalbéti apie tai, kaip atrodo
L ordi el ey a;?galvota drasa: l.(ada verta eiti prle.§ rln!(q, prlgé )
o a Baltijos Salims klientus ar net pries savo komanda ir kaip atskirti
drasa nuo blogo sprendimo. )
~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?!







14:00 - 15:30 / 11l DALIS

~N
ISMANIOSIOS ITAKOS 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
MONIKA . perraso pardavimy kelig ir ka tai reiSkia komandoms, kurios vis dar
HOgM!PEERS.KE galvoja ,funneliais“?
uropos rinkodaros
partnerysciy vadove
J
N\
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
ANTANAS darbas, kai dalj jo perimate ne jus, o technologija. Tai sesija, kurioje norisi
BEgﬂﬁIgle nusifotografuoti kiekvieng skaidre.
dirbtinio intelekto ent\jziastas
J
N\
KODEL SPRENDIMA MOKETI PINIGUS, VEIKIA
PASITIKEJIMAS IR ZMONES?
Manote, kad pardavimus lemia kaina, verté ir skai¢iavimai? Jei taip baty -
f geriausi pardavéjai baty finansy analitikai! Kg sako tyrimai ir klienty patirtis
GRYFEolFEJ!ENE ir kodél net Al laikais klientai renkasi ne geriausia pasiilyma, o Zmogy?
rinkodaros vadove
J
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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.
- A 4
E.’n!;'nfﬁéu:f‘ Pokalbis apie drasa zaisti be (?) saugikliy su TADU BURGAILA,
bendrajkaréjas »Kilo Health* jkaréju
J
N\

5 BUDAI KURTI PASITIKEJIMA,
KAI NIEKAS JAU NEBETIKI.

Pasitikéjimui pasaulyje pasiekus Zemumas, o skepticizmui augant kasdien,
pardavéjams tenka mokytis bendrauti kitaip. Shannon atskleidZia penkis

JENKINS p_asitikéjimo ,,ak.celer.a\toriu.s“, nuo drqsios ne.tc.:ub}.l.l.umo. de[nonstracijos iki
Pasitikéjimo ir komunikacijos tyréja, tikro klausymosi, kurie abejone pavercia pasitikéjimu ir lojalumu.

Top 5% podcast’o pasaulyje
RESONATE vedéja
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16:00 - 17:30 / IV DALIS

PER
SCHLINGMANN

Svedy futuristas ir strateginés
komunikacijos ekspertas

NAUJOJI ITAKOS ERA: PERGALE,
KAI VISKAS NUOLAT KEICIASI.

Klientai nebe ,vartoja“ Zzinuciy. 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 baty
girdimas ir reikSmingas, uzuot dinges triukSme?

KONTRIMAS

VU Komunikacijos fakulteto lektorius,

Politikes komunikacijos tyrimy
centro vadovas

AR PARDUOTE 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
isimena, kai kity net negirdime. Apie tai, kad pastebéjus komunikacijos
modelj, jo atmatyti jau nebegalime, nebent...

KAROLIS
RIMKUS

CAPTION {kiréjas, socialinés medijos
marketingo ekspertas

IR..?

Autentiskumas socialiniuose tinkluose: kaip mes post’iname sablonais, o
sekame tuos kurie tiki, kad yra jdomis. K3 galvojame keldami post'us, o
kas i$ tikryjy svarbu ir kodél jdomus turinys dar néra sékmés formulé?
Apie nuadienos issukius socialinéje medijoje, detales kurios veikia ir..?
Apie emocijas, kurios isties parduoda!
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ANDRIUS
GRIGORIJEVAS

Semiotikos ir rinkodaros strategas,
SYNTHESIS CONSULTING partneris

KLIENTAS VISADA TEISUS!?

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
teisus ir kaip perrasyti sprendimo logika?

A
AURIMAS
VIETRINAS

VAUMA mokymy agenturos jkiréjas,
verslo treneris, strategas

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

ne toje ,teritorijoje“. Autorinis Bendravimo teritorijy metodas TAJM
(Tu-As-Jie-Mes) leidzia suprasti, kur dingsta kliento démesys ir kaip pokalbj
perkelti  teritorijas, kuriose gimsta sprendimai ir vyksta pirkimas.
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