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PREGLED PROGRAMA

UPRAVLJANJE PRODAJNIH AKTIVNOSTI

Ta program nudi strukturiran model, s katerim lahko analiziramo in upravljamo prodajne aktivnosti ter tako izboljSamo
prodajne rezultate. Temelji na Mercurijevem modelu RPAK-NAUP - Rezultati so posledica Portfelja strank
prodajalca, s katerimi ta izvaja Aktivnosti na podlagilastnih Kompetenc. Z analizo vseh teh komponent je mogoce
razviti Nacrt Aktivnosti, ki vkljuCuje tudi program Usmerjanja in Podpore.

KOMU JE PROGRAM NAMENJEN OBLIKA IZVEDBE or<
Tako vodjem prodaje kot prodajalcem, ki bi 100% digitalno ali v kombinaciji z delavniskim delom v zivo ali v q’__'{%
jim lahko koristili jasna in uCinkovita virtualni ucilnici. |
struktura za analizo, merjenje in usmerjanje

prodajne uspesnosti.

Pristop pripovedovanja zgodb (Storytelling) s prodajalcem in -

z njegovim vodjo ali kolegom. Videi, vaje, vprasalniki,
dokumenti, ki jih lahko prenesete, interaktivni scenarij in
TRAJANJE odprti forumi za povezovanje in izmenjavo informacij. Vse
Digitalne vsebine: 2 uri 30 min ucne vsebine so prilagojene za uporabo na prenosnikih,
tabli¢nih racunalnikih in pametnih telefonih.
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PREGLED PROGRAMA

Model RPAK-NAUP pomaga analizirati dejavnike, ki vplivajo na prodajne rezultate, in
nam tako omogoca razviti ustrezen akcijski nacrt. S tem zagotavlja, da bodo dosezeni

rezultati skladni s prodajno politiko podjetja.

REZULTATI = AKTIVNOSTI KOMPETENCE
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PREGLED VSEBINE

RPAK - REZULTATI

* Razumeti, kaj je metodologija RPAK-NAUP + Analizirajte pravilne kazalnike, da boste razumeli
in kako povezuje vse elemente skupaj strukturo prodajnih rezultatov in kako blizu so
zadanemu cilju

RPAK - PORTFELJ
RPAK - AKTIVNOSTI

\ + Naudite se objektivno analizirati prednostiin ‘ 4

slabosti portfelja strank, da boste lahko * Razumeti, kako izboljsati u¢inkovitost prodajnih
natancneje napovedali prihodke aktivnosti z upostevanjem kljucnih kazalnikov

RPAK - KOMPETENCE NAUP - NACRTUJTE SVOJO PRIHODNOST

* Odkrijte, katere klju¢ne kompetence je treba * Oblikujte prodajni akcijski nacrt na podlagi zakljuckov

razviti za izvajanje aktivnosti, potrebnih za analize RPAK in opredelite, kaksna podporain
doseganje prodajnih rezultatov. To storite tako, da usmerjanje sta potrebna za doseganje ciljnih rezultatov
se naucite bratirezultate, portfelj strankin

zakljuCke analize aktivnosti
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DIGITALNI INTERAKTIVNI VSEBINSKI
MODULI VIDEO POVZETKI
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VSEBINSKI INTERAKTIVNI DIGITALNI
POVZETKI VIDEO MODULI

RPAK - AKTIVNOSTI
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VSEBINSKI INTERAKTIVNI DIGITALNI
POVZETKI VIDEO MODULI

RPAK-PORTFELJ STRANK
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DIGITALNI INTERAKTIVNI VSEBINSKI
MODULI VIDEO POVZETKI
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RPAK - KOMPETENCE
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@)) Na voljo tudi ob izvedbi delavniskih sej v virtualni ucilnici vzdolz u¢ne poti.
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DIGITALNI VSEBINSKI
MODULI POVZETKI

NAUP - NACRT AKTIVNOSTI,
USMERJANJA IN PODPORE
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