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INTEGRIRAN RAZVOJNI PROGRAM

USPESNO VODENJE PRODAJE

Program UspeSno vodenje prodaje je oblikovan
kot celovita razvojna pot s kombiniranim ucenjem,
katere namen je razviti ucinkovit sistem upravljanja in
organizacije prodaje ter razviti vesCine neposrednega
vodenja prodajne ekip predvsem v srednjih in malih
podjetjih, s tem pa povecati prodajno ucinkovitost ekip
in prodajo v celoti. Je poglobljen program o nalogah
vodij in direktorjev prodaje pri uresni¢evanju prodajnih
nacrtov in strategij podjetja, motiviranosti in razvoja
prodajne ekipe.

KOMU JE PROGRAM NAMENJEN | :

S kB N G
Direktorjem, vodjem prodaje, podrocnim prodajnim managerjem in neposrednim vodjem prodajnih ekip v malih
in srednjih podjetjih, ki zelijo povecati prodajo in prodajno ucinkovitost svojih prodajnih ekip.

KORISTI ZA UDELEZENCE - KAJ PRIDOBITE

* Znanja, vesline, orodja in sisteme dela za samostojno in profesionalno vodenje prodajne ekipe.

* Nacrtovanje prodaje in dela s kupci.

* Sistem spremljanja prodajnih rezultatov, aktivnosti in kompetentnosti (RAK model) ter uvedba kazalnikov
merjenja (KPI).

Oblikovanje postopkov in nac¢inov za izvedbo coachinga za povecanje prodajne uspesnosti.

Analizo lastne ekipe na temelju razumevanja razlik med posamezniki.

Smernice za obvladovanje ¢asa in dolo¢anje prioritet.

Vescine in napotke za lasten nacin vodenja posameznikov in ekip v praksi ter njihovo motiviranje.

Metode in postopke za profesionalnoizvedbo letnih oz. razvojno nac¢rtovalnih razgovoroyv, vodenje sestankov
in konferenc.

* Uspesno uvajanje potrebnih sprememb v delovanju ekipe in posameznikov.

* lzdelava osebnega Priro¢nika prodajnega managerija.

INTEGRIRAN RAZVOJNI PROGRAM

Pokriva 4 vsebinska podrodja, ki si sledijo v 3-4 tedenskih zamikih:
I.  Nacrtovanje prodaje

Il.  Razvojprodajne ekipe in coaching

[ll. Vodenje ekipe in posameznikov

IV. Prakti¢no vodenjein spremembe

Razvojniprogram je oblikovan kot integrirana u¢na pot, kar pomeni, da vsebuje preplet tako skupinskih (delavnica
intrening) kotindividualnih digitalnih oblik u¢enjain pridobivanja sposobnosti (kot sointeraktivni e-u¢nimoduliin
vadnice, vprasalniki, naloge vodje programa (assignments), ankete, odprta vprasanja, ocenjevanja (assessments)
indrugo) tertemeljina principu t.i. mikro, makroin enakomernorazporejenega ucenja (Spaced learning). Obenem
udelezencem omogoca tudi medsebojno komuniciranje in izmenjavo izkusenj znotraj platforme za digitalno
ucenje.Polegtegaje program vpetvsistem Igrifikacije (Gamification), ki vpliva na vec¢jo motiviranost udelezencev
in spodbuja tekmovalnost priucenju. V okviru treninskih programov udelezenciresujejo tudiracunalnisko podprt
Studijski primer ter izvajajo vrsto drugih trenindkih aktivnosti na studijskih primerih in v igranju vlog. Poglavitna
0s programa je v izdelavi in razvoju osebnega Priro¢nika prodajnega menedzerja, ki obsega najpomembnejse
sisteme, metode in orodja za prakti¢no vodenje prodaje v posameznem podjetju.
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RAZVOJNA POT S KOMBINIRANIM UCENJEM

1. KORAK 2. KORAK 3. KORAK 4. KORAK 5. KORAK 6. KORAK 7. KORAK 8. KORAK 9. KORAK

IMPLEMENTACIISKE IMPLEMENTACISKE IMPLEMENTACISKE IMPLEMENTACISKE
NALOGE PO PRVI NALOGE PO DRUGI NALOGE PO TRETJI NALOGE PO CETRTI
DELAVNICI DELAVNICI DELAVNICI DELAVNICI

UVODNI
VPRASALNIK

IZDELAVA NALOGE ZA NALOGE ZA NALOGE ZA NALOGE ZA
PRIPRAVUALNIH PRODAJNI PRODAINI PRODAINI PRODAJNI
NALOG PRIROCNIK VODJE PRIROCNIK VODJE PRIROCNIK VODJE PRIROCNIK VODJE

INTERAKTIVNI NALOGE ZA NALOGE ZA NALOGE ZA INTERAKTIVNI
MULTIMEDSKI TRENING PRIPRAVO NA TRENING PRIPRAVO NA TRENING PRIPRAVO NA TRENING MULTIMEDUSKI

E-UENI MODULI 16 UR (2 DNI) DRUGO DELAVNICO 16 UR (2 DNI) TRETJO DELAVNICO 16 UR (2 DNI) EETRTO DELAVNICO 16 UR (2 DNI) E-UENI MODULI

INTERAKTIVNI INTERAKTIVNI INTERAKTIVNI
MULTIMEDUSKI MULTIMEDISKI MULTIMEDUSKI
E-UCNI MODULI E-UCNI MODULI E-UCNI MODULI

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

RAZVOJNA POT »

VSEBINE POSAMEZNIH DELAVNIC

l. NACRTOVANJE PRODAJE IIl. VODENJE EKIPE IN
POSAMEZNIKOV

* Pripravljalne naloge in individualno ucenje -

e-ucnimoduli * Pripravljalne naloge in individualno ucenje -
* Delavnica, trening - nacrtovanje prodaje; teme e-ué&ni moduli
* Nacrtovanje prodaje in vodenje s cilji ¢ Delavnica, trening - vodenje ekipe in
* Prodajna platforma - temelj prodajnega posameznikov; teme
nacrta * Temelji vodstvene komunikacije -
* Vodenje klju¢nih kupcev asertivnost
* Temeljne strategije, prodajni procesiin e Motivacija posameznikov
merjenje (KP)) * Slogiin razliéne vloge vodenja - MI LEAD
* »Razvoj«(racunalniski Studijski primer) * Delegiranje nalog in razvoj posameznikov
* Delovnivzorecinindividualninacrt prodaje e Pprirocnigke in implementacijske naloge ter
* Priro¢niske in implementacijske naloge ter individualno u¢enje - e-u&ni moduli

individualno ucenje - e-u¢ni moduli

VI.PRAKTICNO VODENJE IN
Il. RAZVOJ PRODAJNE EKIPE IN
SPREMEMBE
COACHING
* Pripravljalne naloge in individualno ucenje -
* Pripravljalne naloge in individualno ucenje - e-u&ni moduli
e-ucni moduli * Delavnica, trening - prakti¢no vodenje in
* Delavnica, trening - razvoj prodajne ekipe in spremembe; teme
coaching; teme * Individualnirazvojno naértovalni, letni
* Razli¢ne prodajne situacije - prilagojena razgovori
prodaja * Timsko delo, skupinski razvoj, sestankiin
¢ Klju¢ne prodajne tehnike in prodajni vzorec konference
* Vodenje naterenu - skupni obiski * Nacrtovanje ¢asa in dologanje prioritet
* Coachingin povratnainformacija vodenja
* Priro¢niske in implementacijske naloge ter * Uresni¢evanje sprememb v delu ekipe
individualno ucenje - e-ucni moduli * Priro€niske in implementacijske naloge ter

individualno u¢enje - e-u¢ni moduli
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