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Poslovna šola Mercuri International
Razvojna pot »Ključne prodajne tehnike«
Posebna in poglobljena, veščinsko usmerjena razvojna pot, ki
obravnava predvsem pripravo in izvedbo neposrednih prodajnih
aktivnosti, to pomeni prodajnega razgovora s potencialnim ali
obstoječim kupcem, z različnimi cilji - od pridobitve novega
kupca, večanja deleža prodaje pri obstoječem kupcu, navzkrižne
prodaje, dodatne prodaje ali lansiranja novega produkta.
Na odprti razvojni poti se udeleženci srečujejo z drugimi
udeleženci, ki prihajajo iz različnih branž in z različnimi prodajnimi
cilji - drug od drugega pridobivajo izkušnje in poglede ter v praksi
razvijajo različne prodajne pristope za različne prodajne situacije.
Na delavnici se izkušen konzultant osredotoča na različne
izvedbe prodajnih pogovorov - od obvladovanja učinkovitega
pogovora v B2B, B2B2B, B2B2C ali B2C tipu prodaje.
Razvojna pot se izvaja v več korakih, kjer kombiniramo različne metode dela - od samostojnega učenja, priprave različnih tipov nalog
(pripravljalnih, implementacijskih), izpolnjevanje samoocenitvenih vprašalnikov, osebnega dela, ki je usmerjeno predvsem v razvoj
veščin (trening), najpomembnejše pa je individualno delo priprave lastnega prodajnega vzorca. Tekom razvojne poti udeleženci razvita
orodja in pristope preizkušajo v praksi ter prilagajajo prodajni vzorec lastni prodajni situaciji.
KOMU JE RAZVOJNA POT NAMENJENA?
Razvojna pot je namenjena vsem, ki v neposrednem stiku s kupcem prodajajo izdelke, znanja ali storitve. Predvsem so to: potniki ali
zastopniki, strokovni sodelavci, komercialisti, pospeševalci prodaje, prodajni inženirji, produktni vodje, tehnični serviserji ...
KAJ UDELEŽENCI RAZVIJEJO IN PRIDOBIJO?
• Temeljit vpogled v vse dejavnike, ki prispevajo k uspešni izvedbi prodajnih pogovorov z znanimi, obstoječimi ali novimi oz.
potencialnimi kupci
• Vrsto orodij, potrebnih za učinkovito pripravo prodajnega pogovora (priprava na prodajni obisk, argumentacijska veriga, banka
vprašanj za odkrivanje potreb, banka ugovorov in odgovorov nanje, pristop k zaključevanju in odločitvi, ...)
• Razvijejo praktične tehnike in metode za neposredno izvedbo prodajnih aktivnosti - preko iger vlog in obravnave študijskih
primerov
• Temeljne ali zahtevnejše veščine prodaje in izvedbeno sposobnost - konzultant prilagaja stopnjo zahtevnosti izvedbe vsakemu
udeležencu posebej glede na prodajno naravo v kateri deluje in individualno stopnjo razvitosti prodajnih tehnik
• Trening celotnega prodajnega pogovora in težavnih situacij v prodaji.
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RAZVOJNA KOMBINIRANA UČNA POT (14 TEDNOV)
VSEBINE
1. KORAK: ZAČETNE NALOGE (NETO ČAS 3,5 UR, ČASOVNI OKVIR 3 TEDNI)
• Vstopni samoocenitveni vprašalnik
• 3 interaktivni multimedijski e-učni moduli:
- Discover the keys to sucessfull selling
- Making a good sales argument to convince the client
- Mastering presentation supports
• Pripravljalne naloge za delo znotraj 2. koraka (opis prodajne situacije in trendov, priprava predstavitve
podjetja/produkta/rešitve)
2. KORAK: TRENING (NETO ČAS 16 UR, 2 DNEVNO DELAVNIŠKO SREČANJE)
• Vloga in naloge prodajnika - kje so vzvodi vpliva na prodajni rezultat
• Učinkovita argumentacija - poznavanje argumentacijske verige, dodane vrednosti za kupca, konkurenčnih argumentov
• Argumentacija vezana na produkt ali rešitev v povezavi z odkrivanjem potreb - predstavitev rešitev
• Kako pozicionirati podjetje, produkt ali rešitev v stiku s kupcem
3. KORAK: VMESNE NALOGE (NETO ČAS DO 10 UR, ČASOVNI OKVIR 4 TEDNI)
• 2 interaktivna multimedijska e-učna modula:
- Učinkovita uporaba argumentacije
- Razumevanje vaših strank
• Vmesna implementacijska naloga - priprava lastnega prodajnega priročnika (izbrana področja prodajnega pogovora),
prilagoditev lastni prodajni situaciji
4. KORAK: TRENING (NETO ČAS 16 UR, 2 DNEVNO DELAVNIŠKO SREČANJE)
• Razumevanje različnih prodajnih situacij
• Ugotavljanje nakupne situacije, kupčevih pričakovanj in tehnike zastavljanja vprašanj
• Potek prodajnega pogovora - kako in kaj v različnih nakupnih situacijah našega kupca
• Trening povezave treh faz prodajnega pogovora
5. KORAK: VMESNE NALOGE ( NETO ČAS DO 10 UR, ČASOVNI OKVIR 3 TEDNI)
• Berila za utrjevanje
• 1 interaktiven učni modul: Dealing with client's objections
• Vmesna implementacijska naloga - priprava lastnega prodajnega priročnika (izbrana področja prodajnega pogovora),
prilagoditev lastni prodajni situaciji
6. KORAK: TRENING (NETO ČAS 8 UR, 1 DNEVNO DELAVNIŠKO SREČANJE)
• Osnove obvladovanja vprašanj in ugovorov kupca
• Dober način obravnave cene
• Tehnike zaključevanja prodajnega pogovora in trening celotnega prodajnega pogovora
7. ZAKLJUČNE NALOGE (10 UR, ČASOVNI OKVIR 4 TEDNI )
• Izstopni samoocenitveni vprašalnik
• 2 interaktivna multimedijska e-učna modula:
- Selling the price
- How to close the sale
• Zaključna implementacijska naloga - priprava lastnega prodajnega priročnika (izbrana področja prodajnega pogovora),
prilagoditev lastni prodajni situaciji
• Oddaja prodajnega priročnika - prejem diplome
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