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Value Based Selling
VERTIBAS pardosana

Dalibnieki Nozimigakas témas

Pieredzejusi pardeveéji un vaditaji, kuri klientiem Izmainas pardosanas efektivitaté
piedava kompleksus, augstas pievienotas vertibas

risinajumus, panakot sava risinajuma izvéli izmainas biznesa vidé un darba ar klientiem

konkurences situacija mérktiecigas pardoSanas pamatprincipi
pardo$ana orientéjoties uz VERTIBU

Merkis

Attistit, uzlabot dalibnieku prasmes efektivak MI-RISE™ modelis vértibas pardosanai

demonstrét klientiem sava risinajuma vértibu un RESEARCH — Izpéti pardoganas iespéju

parakumu par konkurentu piedavatajiem risinajumiem
INVENT — Izveido klientam vertigu risinajumu

Metodika SHOW — Paradi sava risinajuma vértibu

N L . - ENGAGE - lesaisti kontaktpersonas lem$ana
Sava risingjuma vértibas argumentésanas trenini

apvienojuma ar individualiem uzdevumiem, darbu

komandas un savstarpéju pieredzes apmainu Leéméjpersonas vajadzibu aktualizéSana

racionalu un emocionalu argumentu pielietoSana - _ . . .
Iéméjpersonu merku un intereSu novertéSana

biznesa vajadzibu, vértibu un personisko motivu

izlukoSana

FOCA™ pieeja klienta vajadzibu fokuseSanai

Ja cena nav prieksrociba —

L = - Klientam veértiga risinajuma veidoSana
fokuséjies uz VERTIBU! L . .
RFB metodika risinajuma vértibas formuléSanai

emocionalas vértibas veidoSanas iesp€jas
racionalas vértibas demonstréSanas pamatprincipi

skaitlisku argumentu izmanto$ana

Risinajuma prezentéSana un klienta
parliecinasana
risinajuma vértibas parliecino3a paradisana
klienta iebildumu atspékoSana un papildus
argumenti

mérktieciga virzi8ana uz sava risingjuma izvéli

Individualais plans vértibas pardoSanas prasmju
pilnveidosanai
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