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PRODAJA SA JAKOM
KONKURENCIJOM

ASSERTIVE SELLING

Ovaj put ucCenja je namenjen osposobljavanju zaposlenih za prodaju u visoko

konkurentnom okruzenju.

Na kraju puta ¢e uCesnici biti potpuno osposobljeni za razgovore sa klijentima koji

imaju ili preferiraju drugog dobavljaca.




Svizaposleni koji se bave prodajom u visoko Samoprocena o ponasanju u razli¢itim prodajnim
konkurentnom okruzeniju. . -
situacijama, test “4P”
Korak 2: 4 mogudée prodajne situacije (Prilagodena
prodaja - Differentiated Selling®)
Korak 3: Aktivno slusanje
Korak 4: Asertivna prodaja

Korak 5: (Virtuelna) implementacijska radionica*

Korak 6: Tehnika za anuliranje konkurencije - 6 Bojnih polja

Korak 7: (Virtuelna) implementacijska radionica*

Put uCenja podrazumeva jednu od tri varijante:
Online sadrzaje Korak 8: Finalnavezba i sertifikacija
Online sadrzaje i 2 implementacijske
radionice
Online sadrzaje, 2 implementacijske *Opciono
radionice i 2 individualna koucinga

Korak 9: 2 individualna koucinga*







Samoprocena u prvom koraku se sastoji iz dva upitnika:

1. Pre-assement - Upitnik o prepoznavanju prodajnih situacija:

* Ucesnici procenjuju koja je reakcija prodavca u odredenoj prodajnog situaciji

adekvatna (ponudena pitanja sa izborom opcije)
2. Samoprocena reakcija u prodajnim situacijama - 4P

» Kako ucesnici najcesce reaguju u prodajnim situacijama? (orijentacija na zadatak ili
jude, proaktivnost ili reaktivnost)

* Kroztest se mogu analiziratii tipovi kupaca sa kojima se zaposleni susrecu




Korak sadrzi opis 4 moguce prodajne situacije i nacin njihovog dijagnostikovanja

Asertivna prodaja

Konsultativna prodaja

Partnerska prodaja

Ekspertska prodaja
Elementi modula:
Interaktivni e-modul - Prilagodena prodaja
Dokument za preuzimanje u PDF formatu

Otvoreno pitanje tematski vezano za sadrzaj ovog koraka




Ucesnici osvescuju svoju vestinu aktivhog slusanja

Kako ce klijent znati da ga aktivno slusate?
Elementi | tehnike aktivhog slusanja
Samoprocena - Da li sam dobar slusalac?

Rezultat testa sa ukazivanjem na potreban razvoj vestine slusanja

Video - TEDx govor




Elementi modula:

* Prepoznavanje prodajne situacije - zatvoreno pitanje
* Interaktivni e modul - Asertivna prodaja
 Dokument za preuzimanje

Kako izgraditi proces uticanja?

Cime zapo&eti razgovor sa osobom na koju treba da vrsite uticaj?

Sta treba da pokazete?

S kojim argumentima se morate suociti?

Sta treba da dokazete?

Kakvu strukturu treba da upotrebite?

Koje kljucne stvari treba ponoviti nekoliko puta?

Kakve primedbe oCekujete, kojim redom? Koji Ce biti odgovori?

Logicka veza medu elementima razgovora




Trajanje: 1,5h

Broj ucesnika: max 12

Cilj: Primena steCenih znanja i vestina u praksi,
sticanje samopouzdanja u primeni metodologije
asertivne prodaje.

*Napomena: Radionice su namenjene provezbavanju
steCenih znanja na primerima ucesnika i deo su
naprednijih paketa puteva ucenja.

*Opciono




ORGANIZACIJA IMPLEMENTACIJSKIH
RADIONICA

Domadi zadatak

Feedback od
strane
fasilitatora

Impl.
radionical

Impl. radionica 1: Domaci zadatak i

Teorija, Diskusija, feedback:

Vezba i domacdi zadata  Rad na domaéem zadatku
i individulalni feedback

Trajanje :2 h.

Feedback od
Impl.
radionica 2 strane
fasilitatora
Impl. radionica 2: Test i feedback

Ponavljanje, Q&A, Vezbe,
Deljenje najboljih praksi

Trajanje: 2 h.
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Metodologija razvijena od strane Mercuri International namenjena izradi
prodajnog scenarija, koji uzima u obzir:

« definisane potrebe kupca
 ponudu kompanije

* ponudu konkurencije

Dobijeni scenario sluzi ucesnicima u situacijama kada prodaju klijentima koji ih
odbijaju zbog postojece saradnje sa konkurencijom. ﬂ
A




Trajanje: 1,5h

Broj ucesnika: max 12

Cilj: Primena steCenih znanja i vestina u praksi,
sticanje samopouzdanja u primeni metodologije 6
bojnih polja.

*Napomena: Radionice su namenjene provezbavanju
steCenih znanja na primerima ucesnika i deo su
naprednijih paketa puteva ucenja.

*Opciono




TEST STECENOG ZNANJA

Poslednji korak na ovom putu ucenja sadrzi interaktivni modul baziran na scenariju sa gemifikacijom
u kom ucesnici mogu da primene ono sto su naucilii da dobiju pristup ostalim alatima i dokumentima
iz ovog puta ucenja.

Osvojen sertifikat ucesnici mogu da upload-uju na svoje LinkedIn profile.




Individualni koucing je namenjen ucvrscivanju
znanja i primeni u praksi odnosno na
poslovnim prilikama sa kojima ¢e se ucesnik
susresti u blizoj buducnosti.

Razraduju se, dakle, konkretni primeri,
specificni za industriju i nacin prodaje

kompanije iz koje ucCesnik dolazi.

*Opciono
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