
FOKUSS UZ KLIENTA 
VAJADZĪBĀM
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KĀPĒC?
So, you want to be a writer? Charles Bukowski  

https://youtu.be/ZN1Tw8XM1LY
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KAS TAS IR?

❑ persona, kas pērk preces vai pakalpojumus veikalā vai uzņēmumā
❑ (Harisons kungs bija «Zelta lauvas» pastāvīgais klients)

❑ noteikta veida persona, ar kuru jāsaskaras.
❑ ("viņš ir grūts klients")

Individuāla persona vai biznesa kompānija, kura iegādājas cita uzņēmuma preces vai 
pakalpojumus
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KO TAS NOZĪMĒ– VĒRSTS UZ KLIENTU?     
❑ PIEVĒRST UZMANĪBU klienta vajadzībām un viedoklim.

❑ Plašāks skaidrojums:
Vērsts uz klientu nozīmē to, ka biznesa filosofijas un kopējās biznesa attīstības un lēmumu 
pieņemšanas centrā ir klients.
 
Tā ir arī mārketinga pieeja, kas ietver produktus un pakalpojumus, kas jāattīsta ap  klienta vēlmēm 
un gaidām.
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Vingrinājums «Mūsu pieņēmumi»

❑ «Es šodien pamodos agri!»
Cikos viņa pamodās?

❑ «Viņš dienā smēķē pārāk daudz cigarešu»
Cik cigarešu viņš smēķē dienā?
 
❑ «Pašlaik man ir liekais svars»
Cik kilogramus viņa sver?

❑ «Viņam ir ļoti laba alga»
Cik maksā viņa alga?
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KAS VĒL IR TAVS KLIENTS?

Tavs priekšnieks

Kolēģi

Citas saistītās iestādes
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KAS IR PIRCĒJS?

Individuāla izvēle
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KO KLIENTS PĒRK?

MURAL Workshop
https://www.mural.co/ 

https://www.mural.co/
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KO KLIENTS PĒRK?

Cilvēki nepērk produktus. 

Viņi pērk RISINĀJUMU savai 
PROBLĒMAI.

Viņi pērk sev vēlamo REZULTĀTU.

Viņi pērk PĀRMAIŅAS  savā dzīvē.
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Cilvēki pērk šādā secībā

Risinājums, 
produkts, serviss

Tavs uzņēmums

Tu
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Efektīvi cilvēki pārdod šādā secībā

Viņu uzņēmums

Viņi paši

Risinājums, 
produkts, serviss
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Kā strādā smadzenes?

Source: https://www.lucidmindcenter.com/right-brain-left-brain-test/
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TRĪS NEUZDOTI JAUTĀJUMI, KAS CILVĒKIEM IR PRĀTĀ, KAD VIŅI 
SATIEK CITU CILVĒKU

Vai es tev varu 
uzticēties?

Vai tu vēlies man 
palīdzēt?

Vai es tev rūpu?
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ATBILDES UZ TRĪS JAUTĀJUMIEM

Vienmēr dariet to, kas 
ir pareizi

Vienmēr dariet visu 
iespējamo

Vienmēr izturieties pret 
citiem tā, kā jūs gribētu, lai 

pret jums izturas
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ATSLĒGAS PUNKTI

Lojalitā
te

Patiesums
Caurspīdīgums
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SAGATAVOŠANĀS
Rezultāts

Ieguldītais darbs

Kompetence

Personība
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SVARĪGI SARUNAS ASPEKTI

Pievērs 
uzmanību

Parādi, ka esi 
ieinteresētsAtbildi atbilstoši

Sniedz 
atgriezenisko 

saiti
Neesi 
aizspriedumains
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NAV VAJADZĪBAS - NAV RISINĀJUMA

JA NAV 
VAJADZĪBAS RISINĀJUMANAV



19

JA IR VAJADZĪBA - IR RISINĀJUMS (KLIENTAM)

IR 
VAJADZĪBA

IR 
RISINĀJUMS
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KAS IR GALVENĀS KLIENTA VAJADZĪBAS? (2 PRETSTATI)

Mēģiniet 
kaut ko 

piedāvāt 
visiem

Psihologa 
loma

Sarunas 
vadība
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KAS IR GALVENĀS KLIENTA VAJADZĪBAS?
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JA IR VAJADZĪBA - IR RISINĀJUMS (JUMS - ILGTERMIŅĀ)
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Uzvarētājiem un zaudētājiem ir vienādi 
mērķi

Ja jūs pilnībā ignorētu savus mērķus un 
koncentrētos tikai uz sistēmisku pieeju, vai 
jūs joprojām gūtu panākumus?

Ja jūs būtu basketbola treneris un jūs 
ignorētu savu mērķi uzvarēt čempionātā 
un koncentrētos tikai uz to, ko jūsu 
komanda dara katru dienu treniņos, vai jūs 
joprojām gūtu rezultātus?

Mērķi ir labi, lai plānotu savu progresu, un 
sistēmiska pieeja ir piemērota faktiskajam 
progresam.
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PERSONĪGĀS UZVEDĪBAS STILS

PROCESORS

PIEKRITĒJS

GRŪDĒJS

KOMANDAS
SPĒLĒTĀJS
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PERSONĪGĀS UZVEDĪBAS STILS
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PROCESORS



27GRŪDĒJS
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KOMANDAS SPĒLĒTĀJS



29PIEKRITĒJS
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KĀ ATPAZĪT UZVEDĪBAS STILU?
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KĀ UZVEDĪBAS STILS TIEK UZTVERTS?
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DARBS GRUPĀS

❑ Darbs grupā (līdz 5 dalībniekiem grupā)
❑ Izvēlieties sarunas tēmu
❑ Sarunu modelēšana
❑ Sarunas prezentācija
❑ Analīze un atsauksmes
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DARBA GRUPĀS NOVĒRTĒJUMS

❑ Izmantoties vārdi

❑ Jautājumi
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PADOMI UN TRIKI (1)

Pirmo reizi tiekoties ar klientiem, 
vairāk klausieties nekā runājiet
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PADOMI UN TRIKI (2)

Meklējiet veidus, kā pierādīt, ka esat uzticams.
Jūsu klienti meklē iemeslu, lai uzticētos jums
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TIPS & TRICKS (3)

Neļaujiet radošumam radīt jums 
nepatikšanas. Sazinieties ar 

augstākstāvošiem, lai pārliecinātos, ka 
varat izpildīt solījumus
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PADOMI UN TRIKI (4)

Uz vienkāršu jautājumu atbildiet 
vienkārši 
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PADOMI UN TRIKI(5)

Palīdziet klientiem sasniegt viņu sapņus un 
tas viņus motivēs sadarboties ar jums
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