PRODAJA VELIKIH
POSLOVNIH PRILIKA

Mercuri Opportunity to Order




PREGLED PROGRAMA

ZASTO ,,PRODAJA VELIKIH POSLOVNIH PRILIKA”?

Kao prodavac, ponekad je potrebno da razmotrite vise prilika za prodaju. Ali nisu sve vredne truda, pa je klju¢no da
naucite kako da ih razlikujete.

Pratite ovaj hibridni put ucenja da biste naucili kako da analizirate i upravljate prilikama za prodaju i pretvorite ih u
uspeh!

KOME JE PROGRAM NAMENJEN NACIN IZVODPENJA or<
Svim specijalistima prodaje koji zele da Hibridni program: digitalno ucenje u kombinaciji sa radom : |
povecaju svoje Sanse za pretvaranje prilikau  uzivoili virtuelne ucionice. |

porudzbinu.
"Uzivo" ili virtuelna obuka, video zapisi, interaktivni sadrzaji, -

TRAJANJE tutorijali, upitnici, dokumenti koje moZete preuzetiiotvoreni
1sat 30 minuta digitalnog uéenja forumi za povezivanje i deljenje informacija. Sav sadrzaj za

2 dana "uzivo" ili 8 sati (kroz 4 sesije) ucenje prilagoden je za koriscenje na laptop racunarima,
virtuelnog treninga tabletima i pametnim telefonima.
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PREGLED PROGRAMA

PROCENA PRILIKE ZA PRODAJU

Shvatite koja prilika za prodaju je vredna truda, odnosno da li je realna,
privlacnaida li postoje Sanse za uspeh.

2 Pripremite pravo reSenje uzimajuci u obzir dva vazna faktora: prodajne situacije
i taktike koje se mogu koristiti u svakoj situaciji.

USKLADIVANJE KONTAKATA

Pravilno identifikujte i komunicirajte sa razli¢itim “igracima” u
timu za donosenje odluke, gde sviimaju razlicite uloge, moci
specifican odnos sa prodavcem.

PREZENTACIJA RESENJA

Privucite paznju publike kroz uspesnu prezentaciju koja
ukljucuje: snazan uvod i zakljucak, vrednost predstavljenog
resenja, relevantne elemente koji se odnose na prodajnu
situaciju i upotrebu odgovarajuce taktike.
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PREGLED SADRZAJA

PROCENA PRILIKE ZA PRODAJU STRATEGIJA RESENJA

* Klju¢ne informacije koje treba da znate « Sest prodajnih situacija i kako se nositi sa
prilikom procene prilike njima

» Jelirealna? Jeliprivlacna? Kakve suvam * Upravljanje prilikama za prodaju
Sanse?

USKLADIVANJE KONTAKATA

\ * Igraci * Kakav stavimajuigraci
* Metod SETUP * Pojedinacna uskladivanja
* Ravnoteza moci

PREDSTAVLJANJE RESENJA

_ ZAKLJUCCI
Proces kupovine kupca

" g . —
Kako Qapravfu prgzentacuu resenja’ Plan za prodajnu priliku
Prodaja vrednosti

Koju taktiku mozete koristiti?
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PUT UCENJA
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OSNOVNE
IDEJE

SAMO - OSNOVNE

SAMO -
PROCENA RIDEC) EORLL S IDEJE

PROCENA

DOBRODOSLI PROCENA PRILIKE

E-MODUL Kviz

STRATEGIJA RESENJA

® i @)

OSNOVNE OSNOVNE SAMO -
IDEJE E-MODUL TRENING IDEJE KVIZ E-MODUL VIDEO PROCENA

PREDSTAVLJANJE RAE)IONICA USKLADIVANJE
RESENJA UZIVO ILI KONTAKATA
ONLINE

fﬁm

VIDEO PLAN ZA PROD. SAMO -

PRILIKU PROCENA

ZAKLJUCCI SERTIFIKACIJA
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STONA IGRA

Tokom virtualnih radionica i uzivo, ucesniciigraju
drustvenuigru O20, koja ih vodi kroz 4 koraka
procesa.

Kada rade u grupama, testiraju steCene vestine i
praksi:

* Analiza prilike za prodaju, da bi se utvrdilo da li
je realna, privlacna i kakve sunam Sanse za
uspeh

* Odredenje najboljeg resenja za specificnu
prodajnu situaciju

» Uskladivanje kontakata, koji odlucuju o toj
prilici

 Predstavljanje resenja
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PLAN ZA PRODAJNU PRILIKU

Ovaj alat je vodic, koji pomaze ucesnicima da
analiziraju svaku priliku, tako sto analiziraju
razliCite nivoe upravljanja prilikom, poseduju
potrebne informacije i odreduju strategiju i
taktiku, koje mogu da koriste u cilju povecanja
verovatnodée za pozitivan ishod.
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Mercuri International

RAZVIJAJTE SVOJE LJUDE,
RAZVIJAJTE SVOJE POSLOVANJE




