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INTEGRIRAN RAZVOJNI PROGRAM

USPESNA PRODAJAV 3. TISOCLETJU

V zadnjih nekaj letih smo bili prica radikalnim spremembam v nacinu nakupovanja izdelkov, storitev in
reSitev. In kot je sodobna tehnologija transformirala nac¢ine nakupovanja, je hkrati pozvala prodajnike k
transformiranju svojih nac¢inov prodaje. Zato posebna in poglobljena, vescinsko usmerjena razvojna pot
.Uspesna prodajv 3. tisoCletju” omogoca obvladovanje izbranih kriticno pomembnih novih prodajnih praks
in tistih, ki Se vedno veljajo. Obravnava predvsem pripravo in izvedbo neposrednih prodajnih aktivnosti,
to pomeni prodajnega razgovora s potencialnim ali obstojecim kupcem, z razli¢nimi cilji - od pridobitve
novega kupca, vecanja deleza prodaje pri obstojeCem kupcu, navzkrizne prodaje, dodatne prodaje ali
lansiranja novega produkta.

KOMU JE PROGRAM NAMENJEN

Namenjen je vsem, ki so v neposrednih stikih s kupci: prodajniki, prodajni inzenirji, komercialisti, zastopniki,
pospesevalci prodaje, produktni vodje, strokovni sodelavci ...

KORISTI ZA UDELEZENCE - KAJ PRIDOBITE

e Sposobnost uspesne izvedbe prodajnega pogovora v novih spremenjenih razmerah.

e lIzbrane kriticno pomembne nove prodajne tehnike, ki jih morate obvladati v 3. tiso¢letju (diagnoza
prodajnih situacij, nove tehnike odkrivanja potreb in pricakovanj, 3D argumentacija, obvladovanje
novih vrst ugovorov ...).

e Prakse v osebniprodaji, ki so veljale v tradicionalnem pristopu in veljajo Se danes.

e lzdelavalastnega Prodajnega priro¢nika.

INTEGRIRAN RAZVOJNI PROGRAM

Razvojni program je oblikovan kot integrirana u¢na pot, kar pomeni, da vsebuje preplet tako skupinskih
(delavnicaintrening) kotindividualnih digitalnih oblik u¢enjain pridobivanja sposobnosti (kot sointeraktivni
e-uc¢ni moduli in vadnice, vprasalniki, naloge vodje programa (assignments), ankete, odprta vprasanja,
ocenjevanja (assessments) in drugo) ter temelji na principu t.i. mikro, makro in enakomerno razporejenega
ucenja (Spaced learning). Obenem udelezencem omogoca tudi medsebojno komuniciranje in izmenjavo
izkusenjznotrajplatforme zadigitalnoucenje. Polegtegaje programvpet vsistem Igrifikacije (Gamification),
ki vpliva na vecjo motiviranost udelezencev in spodbuja tekmovalnost pri u¢enju.

Tekom razvojne potiudelezencirazvita orodjain pristope preizkusajo v praksi ter prilagajajo prodajnivzorec
lastni prodajni situaciji.

1. KORAK 2. KORAK 3. KORAK 4. KORAK 5. KORAK 6. KORAK 7. KORAK

UVODNI SAMO- 3 INTERAKTIVNI 3 INTERAKTIVNI 1ZSTOPNI SAMO-
OCENITVENI MULTIMEDUSKI E- MULTIMEDUJSKI E- OCENITVENI
VPRASALNIK UENI MODULL UCNI MODULI VPRASALNIK

3 INTERAKTIVNI PRIPRAVA BERILA PRIPRAVA

MULTIMEDISKI E- LASTNEGA LASTNEGA
UENI MODULI PRODAINEGA PRODAINEGA
PRIROCNIKA - PRIROCNIKA -

IZBRANA POGLAVIA EEEAANAGE
IZDELAVA NALOG TRENING TRENING

TRENING IZBRANA POGLAVJA

16 UR (2 DNI) 16 UR (2 DNI) 8 UR (1 DAN) Iy
PRIPRAVA PRIROCNIKA IN
LASTNEGA PREJEM DIPLOME
PRODAINEGA
PRIROCNIKA -
1ZBRANA POGLAVJA

E-LEARNING E-LEARNING E-LEARNING
BlendedX BlendedX BlendedX

RAZVOJNA POT

mercurisi | +38615208030 | info@mercuri.si Copyright © Mercuri International




MERCURI

international

VSEBINE POSAMEZNIH KORAKOV

1. KORAK: PRIPRAVE NA DELAVNICO

o Uvodnisamo-ocenitvenivprasalnik

o Pripravljalna naloga na 1. treninsko srecanje:
Spremembe, ki vplivajo na prodajoin
pozicioniranje podjetja / produkta / storitve -
razmislek

e 2interaktivna e-u¢na modula:
e Razumevanje vasih strank
o Prilagojena prodaja

e Prodajnipriro¢nik

2. KORAK: PRVI TRENING -2 bNEVNO
DELAVNISKO SRECANJE
Vsebina:
e Spremembe, ki vplivajo na prodajo
o Stopimo v Cevlje nasih strank - poglejmo, kako
kupci kupujejo
o Priprave na prodajno interakcijo
o Struktura prodajne interakcije
o Vzpostavitev kontakta in pozicioniranje
nasega podjetja ter ponudbe

o Diagnoza prodajne situacije

3. KORAK: VMESNE NALOGE MED 1. IN
2. TRENINGOM
Interaktivni e-u¢ni modul:

e Ucinkovita uporaba argumentacije

4. KORAK: DRUGI TRENING - 2 bNEVNO
DELAVNISKO SRECANJE
Vsebina:

o Metode odkrivanja strankinih potreb

e Navdusevanje - 3D argumentacija:
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emocionalna / glede na poloZaj stranke /
racionalna

e Trening pridobljenih ves&in

5. KORAK: VMESNE NALOGE MED 2. IN
3. TRENINGOM
e Interaktivha e-u¢na modula:
o Kako prodati ceno
o Kako zakljuciti prodajo
o Berila:
e Vescinski brus - Panoge
e VesCinski brus - Posle stranke
e Vescinski brus - Strankin svet
o Priloga-delovnilist:
o Banka ugovorovin na kakSen nacin jih

reSujemo

6. KORAK: TRETJITRENING -1DNEVNO
DELAVNISKO SRECANJE
Vsebina:
o Osnove obvladovanja vprasanjin ugovorov
kupca
o Dobernacin obravnave cene
o Tehnike zakljucevanja prodajnega pogovora in
trening celotnega prodajnega pogovora

¢ Samoanaliza

7. KORAK: ZAKLJUCNE NALOGE PO
ZADNJEM TRENINGU

e lzstopni samo-ocenitvenivprasalnik

e Zaklju¢naimplementacijska naloga - priprava
lastnega prodajnega priro¢nika (izbrana podroc¢ja
prodajnega pogovora), prilagoditev lastni prodajni
situaciji
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