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za interakcijo s strankami.

Sledite tej ucni potiin odkrijte, kako izkoristiti

prodajo na daljavo in vsako prodajno sreCanje

spremeniti v uspeh!




Vsem prodajnim strokovnjakom, ki bi zeleli povecati
svojo prodajno uspesnost v okolju, ko se ne moremo
srecativ zivo

Vsebina je prilagojena uporabi na prenosnikih,
tablicnih racunalnikih in pametnih telefonih

1. korak: Uvod v prodajo na daljavo

Modul 1: Razlike med osebnimi (v Zivo) in virtualnimi prodajnimi srecanji
2. korak: Priprava na virtualno srec¢anje

Modul 2: Zbiranje informacij o strankah na spletu

Modul 3: Pripravite svoje virtualno sre¢anje s pomocjo metode 4S
Orodje: Kontrolni seznam za priprave

3. korak: Med virtualnim srecanjem

Modul 4: Ucinkovita uporaba virtualnih srecanj

Orodje: Kontrolni seznam virtualnega srecanja

Modul b: Ucinkovita prezentacija za virtualno predstavitev
Orodje: Kontrolni seznam ucinkovite predstavitve

4. korak: Aktivha komunikacija

Modul é6: Aktivno poslusanje

Modul 7: UcCinkovita virtualna komunikacija

Modul 8: Uporaba tehnike “pripovedovanja zgodb” (Storytelling) za
vklju€evanje udelezencev
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Modul 1: Razlike med osebnimi prodajnimi srecanji v zivo in virtualnimi

Spoznavanje razlik med osebnimi prodajnimi srecanji v zivo in virtualnimi.
* KaksSne so priloznostiin tveganja pri sreCanjih na daljavo?

« Katereizzive je potrebno premagati?
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Modul 2: Zbiranje informacij o strankah na spletu

Internet je omogocil dostop do stevilnih informacij, ki jih je mogoce uporabiti
pri pripravi na sreCanje na veliko lazji naCin. Spoznajte, kako s pomocjo spleta
in druzbenimi mediji najti ustrezne informacije o svojih strankah.

Modul 3: Pripravite svoje virtualno srecanje s pomocjo metode 4S

Za ucinkovito pripravo uporabite metodologijo 4S:
« Situacija, v kateri se nahaja stranka

« Selekcija ustreznih ciljev

* ScenarijnaCrtovanega srecCanja

* SpremljajoCa podporna orodja

Orodje: Pripravljalni kontrolni seznam

Priprava je vedno klju¢na - Se bolj pri virtualnih srecanjih. Odkljukajte vsa
polja in zagotovite, da bo sreCanje potekalo nemoteno.

Copyright © Mercuri International




Modul 4: Ucinkovita uporaba virtualnih srecanj

Virtualna srecanja imajo stevilne prednosti in koristi, predstavljajo pa tudi
edinstvene izzive.

Orodje: Kontrolni seznam virtualnega srecanja

Pridobite dostop do prakticnih nasvetov o ucinkoviti izvedbi predstavitev -
imejte jih vedno pri roki za pripravo naslednje predstavitve!

Modul 5: Ucinkovita predstavitev za virtualno srecanje

Spoznajte, kako uporaba multimedijske podpore krepi Custveno moc
prodajalcain s tem stopnjo njegovega vpliva.

Orodje: Kontrolni seznam ucinkovite predstavitve

Pridobite dostop do prakticnih nasvetov o ucinkovitih predstavitvah - imejte
jih vedno priroki za pripravo naslednje predstavitve!
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Modul 6: Aktivho poslusanje
Aktivno poslusanje je temeljna tehnika prodaje, ki je klju¢nega pomena za uspeh.

Aktivno poslusanje pomeni, da stranki posvetimo popolno, nedeljeno pozornost.
Odkrijmo, kako.

Modul 7: Uéinkovita virtualna komunikacija

Vecina ljudi ugotavlja, da je komunikacija na virtualnih srecanjih lahko bolj zahtevna.

Tu lahko izpilite svoje osnovno znanje o tehnikah komunikacije in najdete koristne
nasvete, ki bodo vaso virtualno komunikacijo popeljali na visjo raven.

Modul 8: Uporaba tehnike “pripovedovanja zgodb” (Storytelling) za
vkljuéevanje udelezencev

Zgodbe so najboljsi nacin vzbujanja Custev - in Custva so najboljsi nacin za sprejem
odlocitve za spremembo. Spoznajte, kako uporabljati pripovedovanje zgodb
(Storytelling), da bo vase sporocilo privlacno in da vas bo naredilo drugacne od

konkurentov.
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