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09:00 – 10:30 / I DALIS

NEBEGALIOJA PARDAVIMŲ TAISYKLĖS,
PAGAL KURIAS BUVOME ĮPRATĘ ŽAISTI.
KAS LAUKIA HORIZONTE UŽ SLYPINČIO LŪŽIO?
Klasikinis pardavimų pasaulis byra tyliai, bet negrįžtamai. Technologijos, 
žmonių elgsena ir lūkesčiai nurašė senąją tvarką itin greitai ir taip pat greitai 
mes vis bandome ją susigrąžinti. Kaip pardavėjams nusimesti pasenusias 
žaidimo taisykles ir būti pasiruošus realybei, kuri nelaukia nė sekundės?

NESĖKMĖ NĖRA KLAIDA.
KLAIDA – NEBANDYTI DAR KARTĄ. 
Augimas gimsta ne iš planų, o iš žaidimo. Bandai. Susimauni. Juokiesi. 
Bandai dar kartą. Verslas – žaidimų aikštelė, vieta, kur galima lakstyti be 
instrukcijų, laužyti idėjas ir mėgautis procesu.

Pokalbis apie drąsą žaisti be (?) saugiklių su TADU BURGAILA,
„Kilo Health“ įkūrėju

KLIENTAI NEŽINO, KODĖL PERKA. IR TAI JUS ŽUDO.
Dauguma sandorių žlunga ne dėl kainos ar konkurentų, o dėl kliento 
mąstymo rėmų. Pardavėjai remiasi tuo, ką klientai sako, tačiau sprendimus 
lemia įsitikinimai ir nusistovėjusios kategorijos. Sesija apie nematomus 
konkurentus galvoje ir kaip perrašyti sprendimo logiką dar prieš kainų 
derybas.

NE KŪRYBIŠKUMAS YRA PROBLEMA, BET TU! 
KŪRYBINGŲ PARDAVĖJŲ MITAS. 
Pardavėjai sako esą kūrybingi… kol netenka iš naujo permąstyti,
kaip jie parduoda, įtikina ar konkuruoja. Daugumai pardavėjų netrūksta 
idėjų, jiems trūksta drąsos jomis naudotis. Kaip leisti „pavojingai“ 
drąsioms idėjoms skleistis?





5 BŪDAI KURTI PASITIKĖJIMĄ,
KAI NIEKAS JAU NEBETIKI.
Pasitikėjimui pasaulyje pasiekus žemumas, o skepticizmui augant kasdien, 
pardavėjams tenka mokytis bendrauti kitaip. Shannon atskleidžia penkis 
pasitikėjimo „akceleratorius“, nuo drąsios netobulumo demonstracijos iki 
tikro klausymosi, kurie abejonę paverčia pasitikėjimu ir lojalumu.

DI VAIZDO ĮRANKIAI, KURIE KEIČIĄ ŽAIDIMO 
TAISYKLES: KĄ IR KAIP NAUDOTI?
Video tapo galingiausia pardavimo forma, bet iki šiol buvo per brangi ir lėta. 
Not anymore! Kaip DI leidžia kurti, testuoti ir adaptuoti vaizdo medžiagą 
tokiu masteliu, kuris anksčiau buvo net neįmanomas. Viskas praktiškai!

10 VIETŲ KUR DI BUS GALIMA 
PRITAIKYTI 2026 METAIS.
Apie konkrečius įrankius, kuriuos galima atsidaryti, paspausti ir naudoti. 
Šioje sesijoje - 10 realių DI sprendimų, parodančių, kaip atrodo pardavimų 
darbas, kai dalį jo perimate ne jūs, o technologija. Tai sesija, kurioje norisi 
nusifotografuoti kiekvieną skaidrę.

IŠMANIOSIOS ĮTAKOS ERA: KAIP DI IR KŪRĖJAI
IŠ NAUJO APIBRĖŠ PARDAVIMUS.
Pardavimų įtaka vis dažniau gimsta ne susitikimuose, o turinyje, 
algoritmuose ir kūrėjų auditorijose. Kaip DI ir kūrėjų ekonomika 
perrašo pardavimų kelią ir ką tai reiškia komandoms, kurios vis dar 
galvoja „funneliais“?

11:00 – 12:30 / II DALIS

NE PER DAUG STENGIATĖS ARBA KODĖL
STIPRIAUSI SANDORIAI GIMSTA TADA,
KAI NUSTOJATE ĮTIKINĖTI?
Daugelis pardavimų žlunga ne dėl silpno argumento, o dėl pertekliaus. 
Per daug žodžių. Per daug skaidrių. Per daug spaudimo. Apie minimalizmą 
pardavimuose: kada sustoti, kada patylėti ir kodėl „mažiau“ dažnai sukuria 
daugiau vertės nei dar vienas paaiškinimas.





PARDAVIMAI GIMSTA TEN,
KUR KITI BIJO PAJUOKAUTI.
Kaip kontekstas, ironija ir drąsa sukuria dėmesį, kurio neįmanoma nusipirkti? 
Dauguma pardavimo žinučių yra labai „teisingos“, todėl tampa nematomos. 
Kodėl humoro, ironijos ir provokacijos vengimas kainuoja daugiau nei viena 
nesėkminga kampanija ir kaip išmokti jausti ribą tarp „per daug“ ir „būtent tai“.

JEI NETURITE LAIKO NUOBODŽIAUTI,
NETAPSITE GERESNIU. 
Kodėl kūrybiškumas reikalauja tuštumos, svetimumo ir lėtų smegenų? 
Kūrybiškumas negimsta susitikimuose. Jis gimsta, kai protas turi 
erdvės klaidžioti, kai leidžiame sau būti „neproduktyvūs“, kai išeiname 
iš pažįstamos aplinkos ir kalbamės su tais, kurie galvoja kitaip. 
Kūrybiškumas – ne įrankis, o laikysena, kurią reikia praktikuoti.
Ar kūrybiškumas paskutinis pardavėjų pranašumas?!

KĄ REIŠKIA DRĄSŪS SPRENDIMAI, KAI JŲ
KAINA REPUTACIJA, ŽMONĖS IR PINIGAI?
Pardavimuose ir augime drąsa dažnai painiojama su impulsyvumu ar 
agresija. Ši diskusija kviečia lyderius kalbėti apie tai, kaip atrodo apgalvota 
drąsa: kada verta eiti prieš rinką, prieš klientus ar net prieš savo komandą –
ir kaip atskirti drąsą nuo blogo sprendimo. 

Diskusija: SIMONAS LISAUSKAS, „Lietuvos draudimas“ valdybos pirmininkas, 
VIKTORIJA ČIJUNSKYTĖ, „Profitus“ įkūrėja, kiti dalyviai tikslinami

JŪS KALBATE SU PAVARGUSIOMIS SMEGENIMIS 
arba kaip parduoti neišsimiegojusiam vartotojui? Kodėl dauguma 
pardavimo žinučių šiandien tiesiog nepatenka į galvą? Šiuolaikinis 
vartotojas miega mažiau, pavargsta greičiau ir sprendimus priima išsekęs. 
Kaip nuovargis keičia dėmesį, pasitikėjimą ir sprendimų priėmimą ir kodėl 
pardavimai turi prisitaikyti prie biologijos, o ne idealaus kliento mito?

13:30 – 15:00 / III DALIS

PARDAVIMAI NĖRA KOMANDINIS SPORTAS:
GALIAUSIAI VIS TIEK LIEKATE VIENAS
PRIEŠ KLIENTĄ. 
Strategijos, CRM’ai ir komandos palaikymas baigiasi prie kliento durų. 
Apie individualią atsakomybę: sprendimus, kuriuos tenka priimti vienam, 
spaudimą, kurio niekas nemato, ir kodėl asmeninis meistriškumas vis dar 
svarbesnis nei procesai?





TEMA TIKSLINAMA

KAIP SKAITYTI TYLĄ, DINGIMĄ IR „GHOSTINGĄ“ 
PARDAVIMUOSE
Didelė dalis pardavimų šiandien žlunga be „ne“. Klientai tiesiog dingsta.
Šis pranešimas apie tai, ką reiškia tyla, kaip ją interpretuoti be paranojos, 
kada spausti, kada trauktis ir kaip iš tylos padaryti informaciją,
o ne emocinę duobę. 

MOKYK. LINKSMINK. ĮTRAUK.
ARBA PRARASI.
Produktai klientų nebežavi. Juos žavi patirtys, kurios išmoko, pralinksmina 
ir priverčia įsitraukti. Kaip lengvai perprasti tris esmines taisykles, kurias 
turi išmokti kiekvienas pardavėjas, norėdamas paskatinti klientų lojalumą 
pasaulyje, kuriame dėmesys tirpsta greičiau nei bet kada?

KODĖL TAI, KAIP JŪS ATRODOTE, KALBATE IR 
TYLITE, PARDUODA DAUGIAU NEI SKAIDRĖS? 
Klientai vertina ne tik pasiūlymą, bet ir patį žmogų kaip signalą.
Balsas, pauzės, kūno kalba, tempas – visa tai komunikuoja vertę.
Apie pardavėją kaip gyvą kanalą, o ne informacijos nešėją.

15:30 – 17:00 / IV DALIS

PARDAVIMAI NĖRA MOTYVACIJOS PROBLEMA. 
KODĖL NET GERI PARDAVĖJAI KARTAIS TIESIOG 
NEBETURI JĖGŲ? 
Ne visi „kritimai“ yra apie įgūdžius ar techniką. Dažnai problema yra 
emocinis nuovargis, cinizmas ir tylus perdegimas. Kaip atpažinti momentą, 
kai reikia ne spausti dar labiau, o keisti ritmą, lūkesčius ar žaidimo taisykles, 
kad pardavimai vėl pradėtų judėti?

NAUJOJI ĮTAKOS ERA: PERGALĖ,
KAI VISKAS NUOLAT KEIČIASI. 
Klientai nebe „vartoja“ žinučių. Jie filtruoja, ignoruoja ir patys nusipiešia savo 
informacijos pasaulį. Kaip artimiausiais metais keisis pasitikėjimas, tapatybė 
ir komunikacija, ir kaip įtraukti klientus taip, kad pardavėjų balsas būtų 
girdimas ir reikšmingas, užuot dingęs triukšme?
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