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PREGLED PROGRAMA

KLJUCNE PRODAJNE TEHNIKE

Namen tega programa je osvezitev kljuc¢nih prodajnih vescin in spretnosti prodajalca, ki so vedno osnova vsakega
uspesnega prodajnega pogovora. V tej ucni poti bodo udelezenci spoznali vse korake prodajnega procesa in prejeli
koristne nasvete, kako uporabiti ustrezne prodajne tehnike.

KOMU JE UCNA POT NAMENJENA OBLIKA IZVEDBE
Vsem prodajnim specialistom, ki bi radi Hibridni program: digitalno ucenje v kombinaciji z
izboljSali svojo prodajno uspesnost. delavniskim delom v zivo ali v virtualni ucilnici.

Pristop pripovedovanja zgodb (Storytelling) s prodajnikom in
z njegovim trenerjem. Treningi v zivo” ali virtualno, videi,

TRAJANJE

dure30minutidigitainegallicen/a vaje, vprasalniki, dokumenti, ki jih lahko prenesete, igrificiran

3 dni delavniskega treninga v zivo™ ali 12 scenarij in odprti forumi za povezovanje in izmenjavo

ur (skozi 6 sej) virtualnega treninga informacij. Vse uéne vsebine so prilagojene za uporabo na
prenosnikih, tablicnih racunalnikih in pametnih telefonih.
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PREGLED PROGRAMA

ZAKLJUCEVANJE
Zakljucite posel s Sestimi tehnikami zakljuCevanja, ki vodijo
do koncnega sprejema resitve s strani stranke

OBVLADOVANJE UGOVOROV

Obvladajte ugovore stranke s pomocjo tehnike 7
korakov

ARGUMENTACIJA
Predstavite prepricljivo argumentacijo s
poudarkom na prednostih vase resitve

OPREDELITEV POTREB
Zastavite prava vprasanja z uporabo metode DMSD, ki
pomaga razumeti dejanske potrebe stranke

S pomocjo metode CND zagotovite, da bo vas prvi pristop
do stranke uspesen

PRIPRAVA

Pripravite se na prodajni sestanek tako, da zagotovite,
da so zbrane vse pomembne informacije o stranki
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PREGLED VSEBINE

UVOD V PRODAJNO
METODO UPRS

* Kajpomeni prodajati?
* Kajje UPRS?

PRIPRAVA
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PRISTOP

Kako zbirati informacije
Kako se povezatis stranko
Dolocite cilj sestanka

Kako strukturirati sestanek

» Kako pristopiti k stranki
+ Kajje CND?

OPREDELITEV POTREB VASE STRANKE

Opredelitev potreb

* Razumevanje potreb vase stranke

* Odkrijte potrebe stranke s pomocjo tehnike
postavljanja vprasanj DMSD

* Nasvetiza odkrivanje potreb

OBVLADOVANJE UGOVOROV

Kako obvladati ugovore

Vec o obvladovanju ugovorov
Priprava na obravnavo ugovorov
Nasveti za obvladovanje ugovorov

ARGUMENTACIJA

Argumentacijska analiza * Predstavitevcene

* Predstavitev resitve * Nacrtujte svojo

+ Uginkovita uporaba argumentacijo
argumentacije * Nasvetiza argumentacijo

ZAKLJUCNE UGOTOVITVE

* Casje zavajo z “igrificiranim”
scenarijem

Prepoznajte nakupne signale in sklenite
posel ob pravem Casu

Uporabite tehnike zakljucevanja
Soocite se s kon¢nim odporom in

pridobite strankin “da”
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UCNA POT
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VIDEO  KVIZ  sGrotiia VIDEO  KVIZ  ShGRoliea DELOVANE SReane VIDEO | kviz  sporodita
DOBRODOSLI  UVOD V PRODAJNO PRIPRAVA PRODAJNEGA DELAVNISKO PRVI PRISTOP
METODO UPRS SESTANKA DELO V “ZIVO”

ALI VIRTUALNO

NASVETI ZA KLJUéNA NASVETI ZA KLJUCNA E-MODUL KVIZ VIDEO TRENINSKO NASVETI ZA KLJUC’.NA
DELOVANJ SPOROCILA DELOVANJE SPOROCILA SRECANJE DELOVANJE SPOROCILA

OBVLADOVANJE UGOVOROV UCINKOVITA DELAVN!gKO OPREDELITEV POTREB
ARGUMENTACIJA DELO YV “ZIVO” VASE STRANKE
ALI VIRTUALNO

E-MODUL KVIZ VIDEO KVIZ VIDEO

NASVETI ZA
DELOVANJE

TRENINSKO
SRECANJE

IGRIFICIRAN
SCENARLJ

q"’—-fx
i |

VIDEO

VIDEO KVIZ E-MODUL

ZAKLJUCEVANJE POSLA DELAVNISKO ZAKLJUCNE
DELO V “ZIVO” UGOTOVITVE
ALI VIRTUALNO

CERTIFIKACIJA
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wen RAZVIJAJTE SVOJE LJUDI,
B RAZVIJAJTE SVOJ POSEL




