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RAZVOJNI PROGRAM

SVETOVALNA PRODAJA - CONSULTATIVE SELLING™

Ko kupec ne ve natanc¢no, kakSen je njegov pravi
razvojni problem in katera je prava resitev ter
pricakuje, da bo prodajalec prevzel odgovornost
za predlagano resitev v celoti, ko morajo v prodajni
proces biti vkljuceni ljudje iz razli¢nih ravni na obeh
straneh, ko sta prodajni proces in sama resitev
kompleksni, takrat je primerna resitev nacina
prodajnega delovanja uporaba svetovalne prodaje.

KOMU JE PROGRAM NAMENJEN?

Vodjem klju¢nih kupcev, prodajnim zastopnikom,
specialistom prodaje, tehni¢nim strokovnjakom
in prodajnim menedzerjem, ki sodelujejo v
kompleksnih prodajnih aktivnostih v situacijah, ko je potrebno resiti kupcev problem in mu pomagati
doseci kljucne razvojne ambicije in strategije.

KORISTI ZA UDELEZENCE

* Sposobnost prepri¢ljivega prodajnega delovanja v situacijah, ko kupec ne razume povsem, kako
naj izkoristi trzne priloznosti ali resi svoj problem in priCakuje, da boste vi prevzeli odgovornost za
predlagane resitve

* Sposobnostigrati viogo poslovnega svetovalca za kupceve trzne izzive in uresni¢evanje njegovih ciljev
in strategij na konkurenénem trgu

* |zurili se boste za uspesno delo v vseh sedmih korakih svetovalne prodaje in pridobili vrsto napotkoy,
metod in orodij za uspesno prodajne delovanje v konkurencnem okolju.

METODA DELA

Razvojni program je oblikovan kot integrirana u¢na pot, kar pomeni, da vsebuje preplet tako skupinskih
(delavnicaintrening) kotindividualnih digitalnih oblik u¢enjain pridobivanjasposobnosti (kot sointeraktivni
e-ucni 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 programvpetvsistem Igrifikacije (Gamification),
ki vpliva na vecjo motiviranost udelezencev in spodbuja tekmovalnost pri ucenju.

Vsak udelezenec izdela lasten prodajni vzorec za specificne prodajne izzive, ter akcijski nac¢rt za delovanje
PO programul.
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RAZVOJNA POT S KOMBINIRANIM UCENJEM
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VSEBINA POSAMEZNIH KORAKOV

1. KORAK: PRIPRAVA IN ZACETNE NALOGE (SPLETNI UENI PORTAL)

* Pripravljalne naloge na delavnico
* Interaktivna e-u¢na modula »Prilagojena prodaja«in »Svetovalna prodaja«

2. KORAK: PRAKTICNO URJENJE - DELAVNISKO DELO

* Predstavitev koncepta prilagojene prodaje

¢ Odnos med ponudbo, prodajalcem in kupcem

* 7 korakov v procesu svetovalne prodaje in vprasanje uvrstitve, razvrstitve in razlocitve

¢ Klju¢ne kompetence uspednega prodajalca v svetovalni

* Trznidejavniki (zunanji trzni faktoriji, ki vplivajo na poslovanje kupca)

¢ Glavna ambicija - kaj Zeli nas kupec doseci v posameznih trznih priloZznostih,

* Poslovne prioritete - kateri so na posameznih klju¢nih podrocjih kupcevi cilji in strategije, kako misli
kupec uresniciti glavno ambicijo in kako se s tem lahko povezuje delovanje prodajalca/svetovalca in
njegova mozna resitev

* Ovire - kaj ovira kupca (interni in eksterni faktorji), pri uresnicitvi zastavljenih ciljev in strategij in v
kaksnem smislu lahko prodajalec s svojo ponudbo tu pomaga

¢ Kaj vsebuje nasa reditev in kako jo predstaviti - visoka dodana vrednost za kupca in tocke nase
edinstvene ponudbe in reditve ter pomoc pri odpravi ovir, ki je specificno boljSa od konkurencnih

* Pomen nujnosti kupceve odlocitve - kako doseci, da bo kupec odlodil zdaj in ne kasneje, vendar brez
vsiljevanja in pritiska

¢ Udelezenci morajo v skupinah pripraviti kon¢no ponudbo ali projekt in jo predstaviti udelezencem
programa, kiigrajo vlogo »potencialnega« kupca

3. KORAK: IMPLEMENTACIJSKE NALOGE (SPLETNI UCNI PORTAL)

Interaktivha e-u¢na modula »Razumevanje vasih strank«in »Uc&inkovita uporaba argumentacije«
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