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09:00 - 10:30 / | DALIS

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 netruksta
idéjuy, jiems truksta drasos jomis naudotis. Kaip leisti ,pavojingai*
drasioms idéjoms skleistis?

KLIENTAI NEZINO, KODEL PERKA. IR TAI JUS ZUDO.

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. Sesija apie nematomus

ANDRIUS konkurentus galvoje ir kaip perrasyti sprendimo logika dar pries kainy
GRIGORIJEVAS derybas.

Semiotikos ir rinkodaros strategas,
SYNTHESIS CONSULTING partneris

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.
L\ € TADAS™ - S -

BURGAILA Pokalbis apie drasa Zaisti be (?) saugikliy su TADU BURGAILA,

iy g KILO 1 “ilciarei
Im;g;‘gg__‘i; L »Kilo Health* jkaréju

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

. Klasikinis pardavimy pasaulis byra tyliai, bet negrjZtamai. Technologijos,
ASHKAN Zmoniy elgsena ir likesciai nurasé senaja tvarka itin greitai ir taip pat greitai
FARDOST mes vis bandome j3 susigrazinti. Kaip pardavéjams nusimesti pasenusias

e Zaidimo taisykles ir biti pasiruosus realybei, kuri nelaukia né sekundés?
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11:00 - 12:30 / 1l DALIS

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

Pardavimy jtaka vis dazZniau gimsta ne susitikimuose, o turinyje,
algoritmuose ir kiiréjy auditorijose. Kaip DI ir karéjy ekonomika

MONIKA . perraso pardavimy kelia ir k3 tai reiskia komandoms, kurios vis dar
SVIDERSKE galvoja ,funneliais“?

HOSTINGER Europos rinkodaros
partneryséiy vadové

10 VIETY KUR DI BUS GALIMA
PRITAIKYTI 2026 METAIS.

Aple konkrecius jrankius, kuriuos galima atsidaryti, paspausti ir naudoti.

‘ 1 Sioje sesijoje - 10 realiy DI sprendlmq, parodanéiy, kaip atrodo pardawmq
ANTANAS darbas, kai dalj jo perimate ne jis, o technologija. Tai sesija, kurioje norisi
BEBE&I IS nusifotografuoti kiekviena skaidre.
dirbtinio intelekto astas

DI VAIZDO |RANKIAI, 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
tokiu masteliu, kuris anksc¢iau buvo net nejmanomas. Viskas praktiskai!

INSANE Production
Al video kiréja:

5 BUDAI KURTI PASITIKEJIMA,
KAI NIEKAS JAU NEBETIKI.

Pasitikéjimui pasaulyje pasiekus Zemumas, o skepticizmui augant kasdien,
pardavéjams tenka mokytis bendrauti kitaip. Shannon atskleidZia penkis
SHANNON pasitikéjimo ,akceleratorius*, nuo drasios netobulumo demonstracijos iki
__JENKINS tikro klausymosi, kurie abejone pavercia pasitikéjimu ir lojalumu.

NE PER DAUG STENGIATES ARBA KODEL
STIPRIAUSI SANDORIAI GIMSTA TADA,
KAI NUSTOJATE |TIKINETI?

Daugelis pardavimy Zlunga ne dél silpno argumento, o dél pertekliaus.
Per daug Zodziy. Per daug skaidriy. Per daug spaudimo. Apie minimalizma
pardavimuose: kada sustoti, kada patyléti ir kodél ,maziau* daznai sukuria
daugiau vertés nei dar vienas paaiskinimas.







13:30 - 15:00 / 1ll DALIS
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BOJARS KAITE

Neuremao
miego

JUS KALBATE SU PAVARGUSIOMIS SMEGENIMIS

arba kaip parduoti neiSsimiegojusiam vartotojui? Kodél dauguma
pardavimo Zinuéiy Siandien tiesiog nepatenka j galva? Siuolaikinis
vartotojas miega maziau, pavargsta greiciau ir sprendimus priima iSsekes.
Kaip nuovargis kei¢ia démesij, pasitikéjima ir sprendimy priémima ir kodél
pardavimai turi prisitaikyti prie biologijos, o ne idealaus kliento mito?

KA REISKIA DRASUS SPRENDIMAI, KAI JY
KAINA REPUTACIJA, ZMONES IR PINIGAI?

Pardavimuose ir augime drasa daznai painiojama su impulsyvumu ar
agresija. Si diskusija kvieéia lyderius kalbéti apie tai, kaip atrodo apgalvota
drasa: kada verta eiti pries rinka, pries klientus ar net pries savo komanda -
ir kaip atskirti dragsa nuo blogo sprendimo.

Diskusija: SIMONAS LISAUSKAS, »Lietuvos draudimas* valdybos pirmininkas,
VIKTORIJA CIJUNSKYTE, ,,Profitus* jkuréja, kiti dalyviai tikslinami

MARTINAITYTE

ISM univ ersltetopr) oré

JEI NETURITE LAIKO NUOBODZIAUTI,
NETAPSITE GERESNIU.

Kodél kiirybiskumas reikalauja tustumos, svetimumo ir léty smegeny?
Kirybiskumas negimsta susitikimuose. Jis gimsta, kai protas turi
erdvés klaidzioti, kai leidZziame sau bati ,neproduktyvis*, kai iSeiname
iS pazjstamos aplinkos ir kalbamés su tais, kurie galvoja kitaip.
Karybiskumas - ne jrankis, o laikysena, kurig reikia praktikuoti.

Ar kirybiskumas paskutinis pardavéjy pranasumas?!

KLUSAITIS

Fantazijos.it
[kuréjas

PARDAVIMAI GIMSTA TEN,
KUR KITI B1JO PAJUOKAUTI.

Kaip kontekstas, ironija ir drgsa sukuria démesj, 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 ribg tarp ,per daug* ir ,batent tai*.

PARDAVIMAI NERA KOMANDINIS SPORTAS:
GALIAUSIAI VIS TIEK LIEKATE VIENAS
PRIES KLIENTA.

Strategijos, CRM'ai ir komandos palaikymas baigiasi prie kliento dury.
Apie individualig atsakomybe: sprendimus, kuriuos tenka priimti vienam,
spaudima, kurio niekas nemato, ir kodél asmeninis meistriSkumas vis dar
svarbesnis nei procesai?







15:30 - 17:00 / IV DALIS

KODEL TAIl, KAIP JUS ATRODOTE, KALBATE IR
TYLITE, PARDUODA DAUGIAU NEI SKAIDRES?

Klientai vertina ne tik pasitilyma, bet ir patj Zmogy kaip signala.
Balsas, pauzés, kiino kalba, tempas - visa tai komunikuoja verte.
Apie pardavéja kaip gyva kanala, o ne informacijos neséja.

MOKYK. LINKSMINK. |[TRAUK.
ARBA PRARASL.

Produktai klienty nebezavi. Juos Zavi patirtys, kurios iSmoko, pralinksmina
ir privercia jsitraukti. Kaip lengvai perprasti tris esmines taisykles, kurias

MARTIN turi iSmokti kiekvienas pardavéjas, norédamas paskatinti klienty lojaluma
Pasaulinis Klienty patirties pasaulyje, kuriame démesys tirpsta greiciau nei bet kada?

ir aptarnavimo eks)

KAIP SKAITYTI TYLA, DINGIMA IR ,,GHOSTINGA*
PARDAVIMUOSE

Didelé dalis pardavimy Siandien Zlunga be ,,ne“. Klientai tiesiog dingsta.
Sis pranesimas apie tai, kg reiskia tyla, kaip ja interpretuoti be paranojos,
kada spausti, kada trauktis ir kaip i$ tylos padaryti informacija,

o ne emocineg duobe.

4 L]
DARIUS
CIBON

PARDAVIMAI NERA MOTYVACIJOS PROBLEMA.
KODEL NET GERI PARDAVEJAI KARTAIS TIESIOG
NEBETURI JEGY?

Ne visi ,kritimai* yra apie jgtidzius ar technika. DaZnai problema yra
emocinis nuovargis, cinizmas ir tylus perdegimas. Kaip atpazinti momenta,
kai reikia ne spausti dar labiau, o keisti ritma, lGkesc¢ius ar Zaidimo taisykles,
kad pardavimai vél pradéty judéti?

NAUJOIJI 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?
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