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REINVENT 



# DESIGN IT 

PAGRINDINIȍ VERSLO VEIKLȍ  

APRAĠYMAS 



SUSIPAĢINKIME 

PARDUOSI, 

jei iġsiaiġkinsi, ko iġ tikrȎjȎ nori klientas.  

Iġsiaiġkinti tikrŃjǱ kliento poreikǱ reiġkia 
iġlukġtenti jǱ iki pat jo esmǟs.  

Aġ padedu suprasti klientŃ ir mokau ne tik kaip 
gauti uģsakymŃ, bet ir kaip pasiekti, kad klientas 
dģiaugtȎsi pirkimu, darytȎ pakartotinius 
uģsakymus ir rekomenduotȎ.  



Åǰģanga.  MaģȎ ǱmoniȎ vaidmuo.  

ÅVerslo pradģia ir verslo kȊrimui reikalingi iġtekliai. 

ÅKonkuravimas. Rinkodara ir pardavimai.  Unikalus pardavimo pasiȊlymas. 

ÅPardavimȎ planavimas. 

ÅĠaltas skambutis. 

ÅSprendimo pirkti priǟmǟjȎ grupǟ.  

ÅVertǟs kalba. 

ÅSusitikimas. 

ÅApibendrinimas. 

 

APIE Kł KALBǞSIME? 





KO TIKITǞS  
IĠ ĠIOS DIENOS MOKYMȍ? 



TENDENCIJOS IR  
MAĢȍ ǰMONIȍ VAIDMUO 



1965 ï 1980 

 

 

 

1980 ï 1995 

 

 

1995 ï 2010 

Ekonominǟ ir klimato krizǟ. 

Gloabaliai mŃsto. 

Dirba projektais. 

 

 

 



SKAITMENINǞ REVOLIUCIJA  
IĠ ESMǞS KEIĻIA VERSLł 

 

Åǰmonǟs dirba virtualiai. 

ÅProduktai perkami pagal poreikǱ ir 
individualizuojami klientui. 

Å3D spausdintuvai keiļia gamyklas. 

ÅOnline ir Offline pardavimai 

 

 

 



INDUSTRINŇ REVOLIUCIJł KEIĻIA 

VERSLININKȍ REVOLIUCIJA 



ǒ LankstȊs. 

ǒ GlobalȊs. 

ǒ Geriau supranta klientȎ poreikius. 

ǒ Pasiekia verslo mikro niġas. 

 

 
ĂDaģna didģiȎjȎ bendroviȎ problema ï nenoras investuoti Ǳ inovacijas dǟl 

galimos rizikos. Aġ matau galimybň nedidelǟms pradedanļioms Ǳmonǟms 

perimti inovacijȎ kryptǱ Ǳ savo rankas.ñ 

      Jamsas Dysonas 

Kł KLIENTAI GALVOJA APIE MAĢUS VERSLUS 



NUO KO PRADǞTI? 



VERSLO KȉRIMUI REIKALINGI IĠTEKLIAI 

ÅIdǟja 

ÅPinigai 

ÅĢmonǟs (KPI, finansai, produktai,  

   pardavimaI) 

ÅĢinios. 

ÅGamybos priemonǟs. 

ÅLogistika. 

ÅEmociniai iġtekliai. 

 



KAIP KONKURUOTI? 

ĂCompetitive Strategy ñ Michael E. Porter 
 

IĠSKIRTINUMAS KAINA 

MaģȎ kainȎ 

lyderis 

Unikalumas, kurǱ suvokia 

klientas 
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Visos 

industrijos  

mastu 

Tam 

tikram  

segmente 

FOKUSAS 



KAIP SURASTI SAVO RINKł? 

Kaina visada vidurkyje, jei norite bȊti 

geras visiems, kas nori jȊsȎ produkto. 

Å Jus vertina. 

Å Jums gerai moka. 

Kaip juos rasti? 



ÅPriklauso kiti strateginiai ģingsniai. 

ÅReikalauja skirtingo dǟmesio ir skirtingas kompetencijas turinļiȎ darbuotojȎ. 

ÅSWOT kiekvienai strategijai: 

ÅKokie jȊsȎ Ǳmonǟs privalumai? 

ÅKŃ jȊs darote geriau nei kiti? 

ÅKokias iġlaidas galite susimaģinti, kuriȎ kiti negali, kad taptumǟte kainȎ lyderiu? 

ÅKuo jȊs unikalȊs? 

ÅKŃ jȊsȎ rinkos ģmonǟs mato kaip jȊsȎ stiprybň? 

ÅKokie veiksniai lemia, kad iġ jȊsȎ perka? 

ÅKoks jȊsȎ Ǳmonǟs Unikalus pardavimo pasiȊlymas? 

STRATEGIJOS PASIRINKIMO SVARBA 



KAIP JȉS KOKURUOSITE?  
KAS YRA JȉSȍ RINKA?  



KAIP SUSIKURTI SAVO RINKł? 

ÅFanȎ klubas 

Å5.000 ï 10.000 

Å100.000 ir daugiau 

 


