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PREGLED PROGRAMA

ZAKAJ OD PRILOZNOSTI DO NAROCILA?

Kot prodajalec morate vCasih razmisliti o veC prodajnih priloznostih. A vse niso vredne truda, zato je kljucnega
pomena, da se naucite, kako jih razlikovati.

Sledite tej hibridni u¢ni potiin spoznajte, kako analizirati in upravljati priloznost ter jo spremeniti v uspesno prodajo!

KOMU JE PROGRAM NAMENJEN OBLIKA IZVEDBE

Vsem prodajnim specialistom, ki zelijo Hibridni program: digitalno ucenje v kombinaciji z
povecati svoje moznosti za pretvorbo delavniskim delom v zivo ali v virtualni ucilnici.
priloznostiv narocilo.

Treningi v zivo” ali virtualno, videi, interaktivne vsebine, vaje,

TRAJANJE vprasalniki, dokumenti, ki jih lahko prenesete, in odprti forumi
1ura 30 minut digitalnega ucenja za povezovanje ter izmenjavo informacij. Vse u¢ne vsebine so
2 dni delavni$kega treninga v zivo” ali 8 prilagojene za uporabo na prenosnikih, tablicnih racunalnikih

ur (skozi 4 seje) virtualnega treninga in pametnih telefonih.
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PREGLED PROGRAMA

OCENA PRILOZNOSTI

Razumeti, katero priloznost je vredno raziskati, kar pomeni, ali je resnicna,
privlacna in ali obstajajo moznosti za zmago.

2 Pripravite zmagovalno resitev ob upostevanju dveh pomembnih dejavnikov:
- prodajnih situacijin taktik, ki jih je mogoce uporabiti v vsaki situaciji.

—

USKLADITEV KONTAKTOV

Prepoznajte in pravilno komunicirajte z razlicnimiigralci v ekipi

odlocevalcey, kiimajo razlicne vloge, moc in specifi¢en odnos
~ do prodajalca.

\

PREDSTAVITEV RESITVE

Pritegnite pozornost obcinstva z uspesno predstavitvijo, ki
vkljucuje: mocen uvod in zakljucek, vrednost predstavljene
resitve, ustrezne elemente, ki se nanasajo na prodajno situacijo,
in uporabo ustreznih taktik.
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PREGLED VSEBINE

OCENA PRILOZNOSTI STRATEGIJA RESITVE

» Klju¢ne informacije, ki jih morate poznati « Sest prodajnih situacij in kako se z njimi
pri ocenjevanju priloznosti soociti
« Jeresnic¢na? Je privlacna? Lahko zmagas? * Upravljanje priloznosti

USKLADITEV KONTAKTOV

\ * Igralci * Kaksen odnosimajoigralci
* Metoda SETUP * Posamezne uskladitve

* Ravnovesje moci

PREDSTAVITEV RESITVE
5 ZAKLJUCKI
Kupcev postopek nakupa
Kako zgraditi predstavitev resitve?
Prodaja vrednosti
Katero taktiko lahko uporabite?

Nacdrt za priloznost
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KLJUCNA
SPOROCILA

SAMOOCENA VIDEO E-MODUL KLJUCNA

SPOROCILA SAMOOCENA VIDEO E-MODUL

STRATEGIJA RESITVE

OCENA PRILOZNOSTI

DOBRODOSLI

KLJUCNA TRENINSKO KLJUCNA
SPOROCILA VIDEG = SAMOOCENA SREGANJE SPOROCILA

DELAVN!§KO USKLADITEV KONTAKTOV
DELO YV “ZIVO”
ALI VIRTUALNO

KVIZ E-MODUL VIDEO SAMOOCENA

PREDSTAVITEV RESITVE

B B @ fﬁm

VIDEO NACRTZA  gAMOOCENA

PRILOZNOST

ZAKLJUCKI CERTIFIKACLJA
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NAMIZNA IGRA

Tako med virtualno izvedbo kot med izvedbo
treninga “v zivo” igrajo udelezenci druzabno igro
020, ki jih vodi skozi 4 korake procesa. Pridelu v
skupinah preizkusajo svoje pridobljene vescine in
vadijo:

* Analiziranje priloznosti, da bi ugotovili, ali je
resnicna, privlacna in ali obstaja priloznost za
zmago

* Dolocitev najboljse resitve za specificno
prodajno situacijo

» Usklajevanje kontaktov, vkljucenih v priloznost

* Predstavitevresitve
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NACRT ZA PRILOZNOST

MERCURIINTERNATIONAL
020 OPPORTUNITY PLAN

SSESSMENT

RACTIVE?

g volume of business at stake?

i %
To orodje je vodnik, kiudelezencem pomaga
razmisliti o vsaki priloznosti z analizo e
razlicnih stopenj upravljanja priloznosti,
razumevanjem razpolozljivih informacij in

opredelitvijo strategij in taktik, ki jih lahko

uporabijo za namen povecanja moznosti za
Z m a g o . S e Je|| strategic products or services
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wen RAZVIJAJTE SVOJE LJUDI,
B RAZVIJAJTE SVOJ POSEL




