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Ievads - Uzņēmuma „Tupperware” darbības raksturojums
Firmas „Tupperware” pirmsākumi meklējumi jau vairāk kā 50 gadus senā vēsturē, kad amerikāņu ķīmiķis vārdā Ērls Tuppers nolēma lētas plastmasas vietā izmantot ražošanā dārgus polimērus. Firmas „Tupperware” mērķis bija augsta kvalitāte un teicams klientu apkalpošanas serviss. Šodien „Tupperware” ir viens no pasaulē lielākajiem uzņēmumiem, kas ražo plastmasas izstrādājumus mājsaimniecībai. Firma nekad nav sekojusi neviena cita uzņēmuma paraugam. Uz šo brīdi firmas „Tupperware” netto apgrozījums pārsniedz 1,2 miljardus ASV dolāru. Kopš pašiem savas darbības pirmsākumiem „Tupperware” ir tiecies uzlabot cilvēku dzīvesveidu visā pasaulē un kļūt par to ikdienas dzīves neatņemamu sastāvdaļu. 

Firma „Tupperware” savas darbības daudzpusību var apliecināt, iepazīstinot cilvēkus ar savu produkciju. Uzņēmuma viceprezidentei Braunijai Vaisai 1951, gadā radās ideja par izstrādājumu demonstrēšanu mājās, līdz ar to, var apgalvot, ka firma „Tupperware” ir viena no pirmajām, kas veiksmīgi sāka izmantot tiešās tirdzniecības priekšrocības. Visus šos gadus tieši šī sistēma nodrošina firmas „Tupperware” panākumus. Šajā tehnoloģijas attīstības laikmetā, kad praktiski zūd robežas starp dažādām kultūrām, tiešā tirdzniecība veido mārketinga un izplatīšanas nākotni. Firma „Tupperware” ir eksperts tiešās pārdošanas jomā un ir droša par izstrādājumu kvalitāti un dizainu, ko tie piedāvā. Balstoties uz to, ir iespējams plānot nākotni. Veicot izdevīgus ieguldījumus, attīstot jau esošo tirgu un paplašinot darbību, ieguldot līdzekļus rūpnīcās, jaunās tehnoloģijās, dizaina un produkcijas izveidē, un, pastiprinot tiešās pārdošanas sistēmu. 

Viens no firmas mērķiem ir sasniegt patērētājus iespējami daudzās valstīs un visos kontinentos. Šodien firma „Tupperware” ir pazīstama tādās pasaules daļās kā Tālie Austrumi, Dienvidaustrumi, Āfrika un Vidējie Austrumi. Eiropā „Tupperware” izstrādājumus lieto tagad arī Horvātijā, Ungārijā, Polijā, Slovēnijā, Čehijā un Slovākijā, Baltijas valstīs, Turcijā un Krievijā. Firmas „Tupperware” izstrādājumi tiek pārdoti vairāk kā 100 pasaules valstīs un prezentēti vairāk kā 97 miljoniem viesu gadā. Pēdējo 5 gadu laikā firmas „Tupperware” demonstrētāji ir nopelnījuši vairāk kā 4 miljardus ASV dolāru.

Firmas „Tupperware” traukus var atrast ne tikai pircēju mājās. Tie tiek bieži izstādīti arī muzejos, galerijās, institūtos un redzami žurnālos visā pasaulē. Un tā tas ir, pateicoties izstrādājumu mūsdienīgajam dizainam. „Tupperware” produkciju izstrādā rūpniecības un mākslas dizaineri, to ražo korporācijas fabrikās. Par lieliskiem sasniegumiem dizaina jomā un par augstu kvalitāti izstrādājumi starptautiskos konkursos neskaitāmas reizes ir apbalvoti ar medaļām un citām balvām. Šodien firmai „Tupperware” ir 15 dizaina centri. Sākot ar Dizaina centru Briselē, Francijas Institūtu Parīzē un Dizaina muzeju Londonā, un beidzot ar Denšu galeriju Tokijā, Modernās mākslas muzeju San Francisko un Nacionālo muzeju Milānā, firma „Tupperware” izstāda apskatīšanai visdažādākos izstrādājumus.

„Tupperware” pastāvīgi meklē ceļus, lai paplašinātu jaunus tirgus; lai uzlabotu un attīstītu savus produktus ar simtiem dažāda profila profesionāļu un cilvēku resursiem, lai turpinātu apmierināt savus klientus un viņu vajadzības. Paplašinot produkcijas sortimentu, uzsākot darbību jaunās valstīs, pētot un izstrādājot jaunus materiālus, mēs cenšamies pildīt pircēja prasības un vēlmes. Palielinot „Tupperware” tirgu arvien jaunās valstīs, firma vēlas darīt pasaulei zināmu priekšstatu par kultūru un vidi.

„Tupperware” mērķis ir iemantot pircēju uzticēšanos.  Firmas produkcijas atzīšana un popularitāte apstiprina firmas un noteikti tās pamatlicēja Ērla Tappera pamatnostāju par kvalitāti, plašu pielietojamību un izturīgumu. „Tupperware” ir uzņēmums ar bagātu un apbrīnas vērtu pieredzi. Izmantojot katru iespēju veidot jaunus izstrādājumus, paplašinot savu redzesloku, atvieglojot dzīvi un padarot to jaukāku katram pircējam un demonstrētājam, neatkarīgi no viņa reliģiskās pārliecības vai sociālās piederības. 

Kvalitāte

Firmas „Tupperware” panākumus nodrošina vairāki faktori, no kuriem svarīgākais ir kvalitāte. Tā ir prasība, kas jāievēro visur sākot ar izejmateriālu, ražošanas tehnoloģiju un beidzot ar to, kā gatavā prece tiek uzglabāta, iesaiņota un nodota pircēja rokās. Firma „Tupperware” iegulda laiku un naudu, lai nodrošinātu kvalitāti itin visā ikvienā procesā, no izstrādājumu ražošanas brīža līdz pat brīdim, kas pasūtījums nonāk pircēja rokās. Viss tiek nepārtraukti kontrolēts. Tas notiek ne tikai tāpēc, lai tiktu ievēroti standarti, bet arī tāpēc, lai uzņēmums vienmēr būtu informēts par visām iespējamām izmaiņām un pircēju prasībām. 

„Tupperware” izstrādājumu kvalitāti garantē arī tas, ka traukiem tiek sniegta 30 gadu garantija. Šī garantija pieļauj arī to, ka atsaucoties uz pamatotām sūdzībām, nepieciešamības gadījumā bojātais izstrādājums tiek iemainīts pret jaunu. „Tupperware” pircējiem ir svarīgi apzināties, ka pastāv izstrādājumu un materiāla garantija, taču tikpat svarīgi ir zināt, kā firmas „Tupperware” trauki jālieto pareizi.

Darbinieki

„Tupperware” panākumi nav tikai firmas novatorisko produktu nopelns, bet arī kompānijas labi motivēto darbinieku ieguldījums, jo tie tic šiem produktiem un līdz ar to iedvesmo arī savus pircējus. „Tupperware” lepojas, ka kompānijas tirdzniecības tīklā ir ļoti labi apmācīti tirdzniecības pārstāvji, menedžeri un konsultanti, kas pazīst savu produktus un spēj piedāvāt saviem klientiem vajadzīgos pakalpojumus. Tātad, firmas „Tupperware” panākumus nodrošina ne tikai plašais produktu klāsts, augstā kvalitāte, daudzveidīgas formas un praktiskais pielietojums, bet arī tās darbinieki. Tieši tāpēc firma augstu vērtē savus darbiniekus. Darbinieki vienmēr saņems firmas atbalstu neatkarīgi no tā kāda līmeņa darbinieks viņs ir. Darbiniekiem tiek dota iespēja vienmēr iemācīties daudz ko jaunu, pelnīt naudu, kā arī pilnveidoties atkarībā no darbinieku vajadzībām, vēlmēm un dzīvesveida.

Darbiniekam uzsākot demonstrētāja darbu firmā „Tupperware”, viss ir viņa paša rokās. Firma „Tupperware” darbiniekam dot visas iespējas veidot karjeru no demonstrētāja līdz grupas menedžerim, no grupas menedžera līdz izplatītājam. Pildot jebkuru no šiem amatiem, darbiniekam ir iespēja nopelnīt, vienlaicīgi pašam nosakot savu darba laiku, tādējādi, atlicinot laiku gan ģimenei, gan vaļaspriekam, gan citām aktivitātēm. Karjeras veidošanu firmā „Tupperware” darbinieks var pielāgot savam dzīves stilam! Uz šo brīdi Latvijā ir vairāk kā 500 firmas „Tupperware” demonstrētāju, taču pasaulē to ir vairāk kā miljons.

Sadales kanāls

Firma „Tupperware” pārdod savu produkciju tieši patērētājiem pēc realizācija veida „no durvīm līdz durvīm”. No tā izriet, ka firma „Tupperware” savā darbībā izmanto nulles līmeņa sadales kanālu. 

Faktori, kas liecina par labu nulles līmeņa sadales kanālam:

•
To mēdz izmantot tad, ja preces ir tehniski sarežģītas vai tām piemīt īpašas funkcijas, kas prasa demonstrāciju vai/un montāžu uz vietas;

•
Ja prece prasa sarežģīt pēcpārdošanas apkalpošanu;

•
Ja starpnieki nav īpaši aktīvi un nav ieinteresēti preču pārdošanā (piemēram, nav iespējas uzglabāt produktus utt.

Analizējot sadales kanālu jāatzīmē, ka uzņēmumi vēlas, lai sadales kanāls ne tikai apmierinātu pircēja vajadzības, bet arī nodrošinātu iespēju konkurēt ar citām firmām, un uz šo brīdi firmai „Tupperware” tas izdodas lieliski.

Produkcija

Firma „Tupperware” vienmēr ir spējusi ražot dažādus izstrādājumus, kas atbilstu katra gaumei un prasībām. Firmas „Tupperware” izstrādājumi atbilst vispārpieņemtiem standartiem, tie ir glīti, izturīgi un plaši pielietojami, pēc kā būtu jātiecas katrai konkurējošai firmai.

Viens no firmas „Tupperware” izstrādājumu galvenajiem „trumpjiem” ir blīvi noslēdzošais vāciņš, ko 1938.gadā izgudroja Ērls Tappers. Kopš tā laika tieši šis vāciņš ir kļuvis par korporācijas vēsturiski iezīmīgu „Topperware” izstrādājumu. „Tupperware” vāciņš nodrošina, ka sausie produkti vienmēr būs sausi un sulīgie sulīgi. Produkti, kas tiek uzglabāti Tupperware traukos tiek pasargāti no apkārtējās vides ietekmes. 

Firma „Tupperware” vienmēr ir domājusi arī par apkārtējo vidi. Jau no paša firmas darbības sākuma tiek nopietni domāts par ietekmi uz mūsu veselību. Tāpēc firmas izstrādājumi tiek ražoti no nekaitīga materiāla, kurš ir piemērots otrreizējai pārstrādei. 

Var rasties jautājums, kāpēc „Tupperware” produkciju nav iespējams iegādāties veikalos? Paskaidrojums ir vienkāršs: skaistu dizainu var novērtēt uzreiz, bet ir nepieciešams sniegt paskaidrojumus par preces kvalitāti un funkcijām. Tāda metode ļauj daudz laika pavadīt kopā ar klientiem – vairāk nekā citu firmas pārstāvjiem. Tā kompānijas uzzina par klientu vajadzībām gaumēm, var noteikt kam klients dod priekšroku, kas viņiem nepatīk. Šo ziņu apstrādāšana un uzskaitīšana ļauj kompānijai pielāgoties konkrēta klienta vajadzībām un paplašināt kompānijas darbības robežas.

1 Personiskās apkalpošanas etapu kopa

Tirdzniecības aģenti produkcijas vai pakalpojumu pārdošanas procesā vadās no sekojošas apkalpošanas etapu kopas:
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2 Klientu meklēšana un novērtēšana
Pirmais personiskās apkalpošanas (tiešās pārdošanas) etaps ir pircēja meklēšana – no tirdzniecības aģenta viedokļa perspektīvo izdalīšana no kopējās pircēju masas.

Tirdzniecības aģentiem parasti nākas kontaktēties ar daudziem potenciāliem pasūtītājiem, bet rezultātā var būt noslēgti tikai daži darījumi. Tomērt kompānijas var sniegt dažādas rekomendācijas potenciālo pircēju izvēlē un palīdzēt aģentiem patstāvīgi apgūt pircēju piesaistīšanas iemaņas. Tā piemēram „Tupperware” sagatavo virkni materiālus un brošūras, rokasgrāmatas kuras izskaidro kā precīzāk noteikt klientu vēlmes.. Firma organizē pieredzes apmaiņas seminārus, kuros aģenti dalās ar iespaidiem un gūto pieredzi pārdošanas procesā. Pārdošanas procesā pieredze tiek nodota no pieredzējušiem demostrētājiem.

Pircēju meklēšana ir tiešās pārdošana svarīgākais posms, jo tas dod iespēju indentificēt potenciālo pircēju. Lai noteiktu vai privātpersona vai organizācija ir kvalificējama kā potenciālais pircējs aģentiem jāizvērtē sekojošie jautājumi:

1) Vai potenciālajam pircējam ir nauda pirkuma izdarīšanai;

2) Vai potenciālajam pircējam ir tiesības izdarīt pirkumu;

3) Vai potenciālajam pircējam ir vēlēšanās izdarīt pirkumu. 

Lai klientu meklēšanas procesā gūtu panākumus ir nepieciešama pircēju meklēšanas stratēģija. Veiksmīgs tirdzniecības aģents sistemātiksi novērtē pircēja meklēšanas metodes, salīdzinot pielietotās metodes un tehniku ar sasniegtajiem rezultātiem.

Tiešās pārdošanas procesā ir vairākas atlases metodes, bet kā vienas no populārākajām ir mināmas sekojošās:

Pircēju meklēšana izmantojot tīmekli (internetu)

Aklā meklēšana – kontkatējoties ar iespējami lielāku potenciālo pircēju skaitu, ja ir zināms, ka ir sagaidāms noteikts noslēgto darījumu skaits

Bezgalīgā ķēde – pircēja atsauksmes un atkārtotie pirkumi pamatojoties uz to ka pircēji ir bijuši gandarīti par veikto pirkumu. Kā arī pircējs kurš ir bijis apmierināts ar pirkumu bieži iesaka citus pircējus no savu paziņu loka kuriem varētu būt līdzīgas vajadzības. Tieši šādas metodes izmanto „Tupperware”, jo katras prezentācijas laikā tiek veidota brīva un atraisīta atmosfēra, kā arī panākts tas, ka patērētājs ir apmierināts ar iegādātajām precēm.

Kļūsot eksperts – publicējies. Daudzi profesionālākie pārdevēji publicē rakstus pazīstamos žurnālos, laikrakstos un citos izdevumos, minot par izstrādājumie būtisku un pircējiem ļoti norderīgu informāciju.

Pircēji bāreņi – šī metode tiek izmantota gadījumos, ja darbu pamet citi tirdzniecības aģenti kuru pircēji paliek bez pārdevēja – konsultanta.

Potenciālo pircēju apraksts – dažās firmas tiek veidoti apraksti kuros tiek uzskaitītas ideālā potenciālā pircēja īpašības/ pazīmes, piemēram apskatot sekojošus jautājumus:

-
Kas ir mans ideālais potenciālais pircējs?

-
Kādas ekonomiskās grupās viņi ietilpst?

-
Pie kadām organizācijām tie pieder?

-
Vai pircēji dzīvo līdzīgos apstākļos, ar līdzīgiem vaļaspriekiem, izglītību utt.

Bet kā svarīgākais jautājums uz kuru aģentam jārod ir atbilde: Kur ir atrodama vislielākā potenciālo pircēju ‘populācija’?

Publiskās ekspozīcijas un demostrācijas – noteik profesionālos pasākumos un citos vienādu interešu saietos, kā piemēram izstādēs, kur agentiem īsā brīdī ir jāiegūst kontaktinformācija par jaunu klientu.

3 Sagatavošanās kontaktam
Sagatavošanas noteik pēc tam kad ir noteikts potenciālo pircēju loks. „Tupperware”aģenti rūpīgi sagatavojas prezentācijām pārrunajot prezentācijas gaitu ar namamāti/saimnieci un uzzinot pēc iespējas vairāk par viesiem kuri ieradīsies uz izstrādājumu prezentāciju. Šādā veidā tirdzniecības pārstāvis var labāk izprast potenciālo klientu vēlmes un problēmas, kas savukārt nepieciešams lai:

Atklātu un saprastu stratēģiskās vajadzības iegūstot padziļinātas zināšanas par pircējiem

Pieņemt risinājumus, kuri demostrē radošu pieeju pircēja stratēģisko vajadzību apmierināšanai visiedarbīgākajā un efektīvākajā veidā

Panākt abpusēji izdevīgu vienošanos.

Gatavojoties kontaktam jāpatur prātā 3 atslēgas vārdi: stratēģiskās vajadzības, radoši risinājumi un abpusēji izdevīga vienošanās. „Tupperware” aicina savus aģentus pēc iespējas rūpīgāk apspriest ar namamāti viesu sarakstu un to kāds ir bijis uzaicināšanas iemesls un mērķis.

Līdz ar to uzzinot vēlmes pārdevējs var ātri sagatavot savu stratēģiju, kā labāk pielāgot produktu pielietošanu pircēja vēlmēm un iecerēm, kā arī kādu produktu komplektāciju izvēlēties piemērojot pieejamos resursus pircēja vajadzībām. Tas ļauj stiprināt pircēja un pārdevēja savstarpējo uzticēšanos.
4 Klienta kontaktēšanās ar pircējiem

Kontaktēšanās ar pircējiem ir process kurā uzmanība ir jāpievērš tam kā tiek sagaidīts potenciālais klients, kā ar viņu jāsasveicīnās un kā jāuztur saruna, lai veidotos patīkamas attiecības. Tirdzniecības agentam jāpiegriež vērība savam izskatam. Piemēram „Tupperware” ir izstrādājis rokasgrāmatu kurā ir minēts kādā veidā jābūt sagatavotiem produktu paraugiem; tiem jābūt labi nomazgātiem, produktiem jābūt svaigiem un pats galvenais pārdevējam pilnībā jāprot lietot izstrādājumu, pareizi atvērt vai aizdarīt trauku vākus utt. Aģenta ārējais izskats un sarunu ievadvārdi atstāj spēcīgu iespaidu uz attiecību veidošanos. 

„Tupperware” produkcijas demostrētāji saņem Demo somu ar plašu izstrādājumu klāstu un daudzām demonstrācijas brošūrām. Papildus idejas un iemaņas kā vadīt prezentacijas jaunie demostrētāji iegūst no grupas vadītāja un distribūtora. Sākumā „Tupperware” jaunajiem aģentiem iesaka prezentacijas organizēt kopā ar kādu pieredzējušu kolēģi.

Firma iesaka aģentiem pievērst īpašu uzmanību sekojošiem momentiem:

-
Vizuālais kontakts 

-
Sejas izteiksme

-
Žesti

-
Ķermeņa kustība

-
Runas ātrums

-
Intonācija

-
Parazītvārdi

-
Distance

-
Ārējais izskats

Pārdošanas piedāvājuma plānošana ir panākumu atslēga. Kad tirdzniecības aģents ir apsvēris un izveidojis sev galveno mērķi – ko konkrēti izejot no situācijas viņš grib sasniegt, kas viņam būs primārais. Svarīgi ir savākt un pēc tam apstrādāt visu iespējamo informāciju par potenciālajiem pircējiem. Visvieglākais paņēmiens, kā savākt informāciju ir uzdodot jautājumus. Tas palīdzēs precizēt klienta prasības un pievērts viņu uzmanību. 

Ka nākamo soli tirdzniecības aģents var sagatavot preču īpatnību raksturojumu, izejot no iegūtās informācijas. Galvenais – lai prece pilnīgi atbilstu pircēju vajadzībām, un attiecīgi sagatavojot informāciju par attiecīgo „Tupperware” produktu.

5 Preces prezentācija / demonstrācija

Prezentācijas laikā tirdzniecības aģents izstāsta pircējam piedāvājamās produkcijas " vēsturi", kā tieši šī produkcija pelnīs vai ietaupīs naudu.  Tirdzniecības aģents dod piedāvājamās produkcijas aprakstu un vienmēr akcentē klienta ieinteresētību.

Lai tirdzniecības prezentācija būtu efektīva, tirdzniecības aģenta stāstiem par preci jabūt ticamiem un savā vietā. Tirdzniecības aģenta pamatzināšanām par konkrēto klientu vai līdzīgiem patērētājiem jāpalīdz izpildīt prezentāciju visefektīvāk.

Tirdzniecības prezentācija ietver verbālu un vizuālu biznesa priekšlikuma izskaidrojumu. Piedāvājam apskatīt četras prezentācijas izpildes metodes, lai parādītu alternatīvas produktu pārdošanas iespējas:

•
iemacīta;

•
pēc formulas;

•
vajadzību apmierināšanas;

•
problēmu risināšanas.

Galvenā atšķirība šajās metodēs ir sarunu procents, ko var kontrolēt tirdzniecības darbinieks. Pirmajās divās, tirdzniecība darbinieks, parasti, ir vadošais sarunā, bet parējās divās metodēs pieļauj lielāku pircēja - pārdevēja mijiedarbību, abas puses piedalas sarunā vienadā līmenī.
5.1 Iemācītā prezentācija

Iemācītā prezentācija balstās uz vienu no diviem pieņēmumiem: ka potenciālās vajadzības jastimulē ar tiešu tuvinājumu produktam, izmantojot prezentāciju, vai arī, ka šīs vajadzības jau ir stimulētas, tapēc, ka potenciālais pircējs ir izrādījis mēģinājumus sameklēt šo produktu. Abos gadījumos tirdzniecības darbinieka loma ir attīstīt šos sākotnējos stimulus līdz apstiprinošai atbildei uz pirkuma piedāvājumu.

Iemācītai tirdzniecības prezentācijai ir noteiktas priekšrocības:

•
ir efektīva, ja tirgošanās laiks ir īss;

•
ir efektīva, ja produkts nav tehnisks, piem., virtuves piederumi;

•
no tirdzniecības darbinieka puses, prezentācija nodrošina labi izplānotu izpildījumu un nodrošina to, ka visi dalībnieki apspriež vienu un to pašu informāciju;

•
prezentācija vienlaicīgi ir palīgs un dod pārliecību nepieredzējušam tirdzniecības darbiniekam.

Iemācītai tirdzniecības prezentācijai ir arī zināmi trūkumi:

•
prezentācija prezentē preces priekšrocības, īpašības un labumus, kuri var būt nebūtiski pircējam;

•
potenciālā pircēja līdzdalība procesā ir maza;

•
prezentācija norit ātri no sākuma līdz beigām;

•
prezentācija ir nepraktiska pārdodot tehniskus produktus, jo nepieciešama potenciāla pircēja aktīva līdzdalība un diskusijas.
5.2 Prezentacija pēc formulas

Šī metode, ko mēdz dēvēt par pamudinošo tirdzniecības prezentāciju, ir radniecīga iemācītajai metodei. Prezentācija pēc formulas pamatojas uz pieņēmumu, ka līdzīgiem potenciālajiem klientiem līdzīgā situācijā jāpieiet ar līdzīgām prezentācijām. Lai pielietotu šo metodi, tirdzniecības darbiniekam ir jabūt informācijai par potenciālo pircēju. 

Tirdzniecības darbinieks kontrolē sarunu, it īpaši sākuma periodā. Tirdzniecības darbinieks atklaj prezentāciju, iztirzā preces īpašības, priekšrocības un labumus un tad, lūdz pircēju komentēt un atbild uz jautājumiem un noverš iebildumus.

Tirdzniecības darbinieks šajā gadījumā  izstrādā un sniedz prezentāciju izmantojot uzmanības, intereses, vēlēšanās un darbības procedūras.
5.3 Vajadzību apmierināšanas prezentācija

Šī metode ir lokana, savstarpēji mijiedarbīga tirdzniecības prezentācija. Ir visradošākā un mainīgākā pārdošanas forma. Tirdzniecības darbinieks sākot prezentāciju izraisa diskusiju par potenciālā klienta vajadzībām, kā arī tas dod iespēju tirdzniecības darbiniekam iespēju noteikt, vai kādam no piedāvātajiem produktiem piemīt zināmas priekšrocības attiecībā pret citiem.  Tad, kad izkristalizējas pircēja vajadzības, tirdzniecības darbinieks uzņemas kontroli pār talāko sarunu gaitu un atgriežas pie potenciālā pircēja vajadzībām, lai noskaidrotu situāciju. Pēdējā prezentācijas stadijā, vajadzību apmierināšanas stadijā, tirdzniecības darbinieks demonstrē,  kā prece apmierina abpusejās vajadzības.
5.4 Problēmu risināšanas prezentācija 

Problēmu risināšanas prezentācija ir elastīga, individuāli pielāgota prezentācija, kas pamatojas uz dziļu potenciālā pircēja problēmu analīzi un pieprasa labi izplānotu prezentāciju. 

Problēmu risināšanas prezentācija parasti sastāv no sešiem posmiem:

•
jānorāda klientam, ka nepieciešama situācijas analīze;

•
aģenta situācijas analīze;

•
problēmas formulēšana;

•
iespējamā piedāvājuma sastādīšana;

•
konkrēta piedāvajuma sastādīšana;

•
prezentācija.

Tirdzniecības procesa daļa - prezentācija ir pārliecinošs, daiļrunīgs un  vizuāls piedāvājuma izskaidrojums. Gatavojot prezentāciju, jāņem vērā elementi, kuri tiks pielietoti un kuri ir nepieciešami, lai uzzinātu pircēja vajadzības un radītu apstākļus pirkšanas lēmuma pieņemšanai. 

Prezentācija ir uzsāktās sarunas turpinājums. Tā nodrošina zināšanas par produkta īpašībām, priekšrocībam un labumiem, mārketinga plānu un komercpiedāvājumu. Tas dod iespēju pircējam izstrādāt pozitīvu viedokli par produktu. Rezultātā šī uztīcība izraisa velēšanos iegādāties konkrēto produktu. Tirdzniecības aģenta uzdevums ir pārveidot šo vēlēšanos nepieciešamībā pēc produkta. Vēl vairāk, japārliecina pircējs, ka ne tikai šis produkts, bet arī aģents ir vislabākais un visuzticamākais.

Tirdzniecības aģentam obligāti jāseko šādiem soļilem:

•
pilnīgi jāapraksta produkta īpatnības;

•
jāpiedāvā mārketinga plāns;

•
jāpaskaidro komercpiedavājums.

Izpildot prezentāciju, jāpanāk ātra pircēja uzmanības piesaistīšana, jāizraisa interese par produktu, jārada vēlēšanās piepildīt savas vajadzības, jāizveido parliecība, ka produkts spej tās apmierināt un stimulē pircēju izdarīt pirkumu.
5.5 Tupperware prezentācija

Tupperware saviem darbiniekiem piedāvā izmantot demonstrētaja brošūru, kurā ir akcentetas galvenas vadlīnijas veiksmīgai prezentācijai:

1) Pārliecinieties, vai Jums ir līdzi:

•
Vienkrāsains galdauts;

•
10-12 firmas izstrādājumi;

•
Dāvana namamātei;

•
Īpašs piedāvajums;

•
Katalogi;

•
Cenrāži;

•
TW biržas aploksnes;

•
Pildspalvas;

•
Piezīmju kalendārs;

•
Demonstrētāja rokasgrāmata;

•
Iesaistīšanas brošūra;

•
Mazās pateicības dāvanas namamātei un viesiem.

2) Palūkojieties uz sevi!

Svarīgi jau no paša sākuma redzēt sevī uzvarētāju.

•
Esiet drošs! Iedomājieties, ka prezntācijas laikā Jūs būsiet visa centrā. Interesantas un informatīvas prezentācijas rezultātā viesi veiks lielāku pasūtījumu un tiks norunātas jaunas tikšanās.

•
Esiet entuziasts savā darbā! Izrādiet to, ka darbs Jums ir interesants, par to lai liecina arī tas, kā Jūs runājiet prezentācijas laikā.

•
Nebaidieties atklāt arī to, ka esat iesācējs šajā darbā. Ikviens to sapratīs un respektēs.

3) Prezentācija:

•
Vienmēr atcerieties, ka produkcijai, kuru Jūs prezentējiet, ir augsta kvalitāte, tāpēc traukiem vienmēr jabūt ka jauniem.  

•
Droši dodiet viesiem padomus par trauku lietošanu, īpaši to, kurus pats esat jau lietojis.

•
Atcerieties, ka viesi ir ielūgti konkrētā laikā, tapēc Jums jāsāk prezentācija laicīgi, rēķinoties ar tiem, kas ir ieradušies.

4) Lai prezentācija noritētu veiksmīgi:

•
Stādieties priekšā un izsakiet pateicību namamātei par iespēju novadīt prezentāciju pie viņas mājās.

•
Uzrunājiet viesus un pastāstiet nedaudz par savu darbu.

•
Iepazīstiniet viesus ar katalogu un cenrādi.

•
Atcerieties, ka dāvanu vispirms izvēlas namamāte!

•
Jūs variet viesiem īsi pastāstīt par firmas Tupperware vesturi.

•
Pastāstiet arī par izstrādājumu kvalitāti un garantiju.

•
Izskaidrojiet viesiem, kā tiek veikta samaksa par produkciju. Namamātei noteikti jāzina, ka par pasūtījumu jāsamaksā pirms produkcijas saņemšanas.

•
Dariet viesiem zināmu pasūtījuma piegādes datumu.

•
Parādiet viesiem dažādos trauku vāciņu veidus. Nodemonstrējiet viesiem 8-10 lielos izstrādājumus. Atcerieties, jo dārgāks izstrādājums, jo vairāk tā priekšrocību Jums jāuzsver! (Maks. 30 min)

•
Kā pēdējo parādiet viesiem pateicības dāvanu.

•
Ļaujiet viesiem paturēt rokās izstrādājumus, arī tas radīs nepiespiestu gaisotni.

•
Vienmēr ierosiniet viesiem pastāstīt par saviem iecienītakajiem traukiem!

5) Aiciniet viesus pie prezentēšanas galda!

Lūdziet pie galda vispirms namamāti, tad viesus. Vienmēr uzlieciet uz galda arī vairākus izstrādājumus, kurus Jūs šajā reizē neprezentējiet. Tas noteikti radīs viesos interesi.

6) Jaunas tikšanās.

•
Pastāstiet viesiem par iespēju pamēģināt novadīt prezentāciju. Piedāvājiet to katram!

•
Radiet iespējas jaunām prezentācijām pajautājiet viesiem par izstrādājumiem, kurus viņi vēlētos redzēt nakošajā tikšanās reizē.

Liels akcents tiek likts uz sadarbību ar namamāti, mājīgas atmosfēras radīšanu. Namamāte  tirdzniecības aģentam sniedz informaciju par uzaicinātajiem viesiem, kas kam interesē. 

Ja pasūtījums pārsniedz Ls 40,00 , tad namamāte saņem papildus dāvanu 8% apmērā no pasūtījuma. Pasūtījumu piegadā namamatei un viņa preci nodod tālāk. Netiek izmantotas preču pavadzīmes. Tupperware neveido nopietnas klientu datu bazes un neuztur sakarus ar pirkumus veikušajiem. Atgriezeniskā saite nedarbojas. 
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