Risinajumu konsultéjosa
pardosana

Dalibnieki:
Pieredzéjusi pardevéji un vadttaji, kuri klientiem
piedava kompleksus, augstas pievienotas vértibas

risin@jumus, panakot sava risinajuma izvéli
konkurences situacija

Merkis:

Attistit, uzlabot dalibnieku prasmes konkurences
situacija veiksmigak uztaustit klienta patiesas
vajadzibas, lai paraditu sava risinajuma parakumu par
konkurentu piedavajumu

Metodika:

Parrunu situaciju izspéle, parrunu paliginstrumentu
sagatavo$ana, sava risinajuma konkurétspé€jas
izvertéSana, parrunu prasmju trenini individuali un
stradajot komandas
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Klienta vajadzibu konsultéSana
atklaj papildus biznesa iespéjas!
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Nozimigakas temas:

Izmainas klientu riciba, izvéloties piegadatajus
* ka klienti izvélas piegadataju nozimigiem
risingjumiem
« Differentiated Selling™ pieeja darbam ar klientu
« efektivaku pardoSanas metozu nepiecieSamiba
KonsultéjoSas pardoSanas pamatprincipi

» piemérotas kontaktpersonas izvéle konsultgjo3ai
pardosanai

* klienta akcepti un IEmumi, sadarbibas panakSanai
* MI-CONSULT™ modelis

Uzticibas un cienas iemantosSana
* sava uznémuma veiksmiga pozicionéSana

* nozares aktualitaSu un klienta publiskas
informacijas pielietoSana

Leméjpersonas mérku noskaidrosana un vajadzibu
aktualizeSana

» k& pamudinat klientu sniegt vajadzigo informaciju
» metodes klienta IEmeéjpersonu biznesa mérku un
prioritasSu izpratnei
* biznesa vajadzibu un personisko motivu
izlkoSana
* FOCA™ pieeja klienta vajadzibu fokusé$anai
* jautdjumu izmanto$ana problému un to célonu
preciz€Sanai
Sava risinajuma lobésana un klienta
parliecinasana
* sava risinajuma unikalo konkurences priekSrocibu
noteik8ana

* metodes konkurentu piedavajuma nozimiguma
samazinasanai

* klienta iebildumu parfrazéSana, lai panaktu pozitivu
[Emumu

* darfjuma termina un sadarbibas noteikumu
fikséSana
Individualais plans konsultéjosas pardosanas
prasmju pilnveidosanai
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