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MERCURIJEV RAZVOJNI PROGRAM

AKADEMIJA PRODAJNEGA VODENJA

Akademija prodajnega vodenja je oblikovana kot
celovita u¢na pot, katere namen je razviti ucinkovit
sistem upravljanja in organizacije prodaje ter
razviti ves¢ine neposrednega vodenja prodajne
ekipe. 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?

Program je namenjen managerjem in vodjem
prodajnih  organizacij, podrocnim prodajnim
managerjem, vodjem regionalnih prodajnih timov, ki neposredno vodijo prodajno organizacijo in prodajno
ekipo.

CILJIPROGRAMA

* |zboljsatisistem in v praksi uvesti sodobne metode upravljanja in vodenja prodajne organizacije;
*  Oblikovatisistem za nacrtovanje, izvedbo in spremljanje uspesnosti dela s kupci;
* Razviti osebne sposobnosti, potrebne pri u¢inkovitem vodenju prodajne ekipe in posameznikov.

METODA DELA

Akademijo prodajnega vodenja sestavlja 9 razvojih korakov, ki potekajo skozi 10 mesecno obdobje. Obsega
individualne in skupinske u¢ne pristope po metodi kombiniranega u¢enja™, kivkljucuje razlicne vprasalnike,
samoanalize, individualne naloge, 18 interaktivnih e-u¢nih modulov ter $tiri dvodnevna delavniska oziroma
treninska srecanja. V okviru treninskih programov udelezenci resujejo tudi racunalnisko podprt Studijski
primer ter izvajajo vrsto drugih treninskih aktivnosti na Studijskih primerih in v igranju vlog. Poglavitna os
programa je vizdelaviin razvoju osebnega Priro¢nika prodajnega menedzerja, ki obsega najpomembnejse
sisteme, metodeinorodjaza prakti¢novodenje prodajevposameznem podjetju. Gre predvsem za dolocitev
nacina in procesa nacrtovanja prodaje, za dolocitev standardov in nacinov prakticnega prodajnega
delovanja in sodelovanja s kupci, za opredelitev sistema motivacije in razvoja posameznih prodajnikov, za
izvajanje prodajnih sestankov in razvojno nacrtovalnih, letnih razgovorov in podobno.

KORISTI ZA UDELEZENCE

* |zdelava osnutka prakti¢nega prodajnega priro¢nika - metode in orodja za delo.

* Prakti¢na uporaba pridobljenih znanj in vescin za samostojno in profesionalno vodenje prodajnih ekip
in uvajanje sprememb, ki so potrebne za doseganje nacrtovanih ciljev in uresni¢evanje strategij.

* Udelezenci prejmejo mednarodno uveljavljeno diplomo Mercuri International Sales Management
Academy.

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




MERCURI

international

Poslovna Sola
Mercuri International

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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