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PREGLED PROGRAMA
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ZASTO PRODAJA VREDNOSTI?

Nekada prodavac tesko moze da dode doizrazaja i moze se desiti da kupac ne vidi pravu vrednost ponude. U ovim
izazovnim situacijama nije dovoljan klasican pristup prodaiji.

UCESNICI NACIN IZVODENJA
Svi profesionalci u prodaji koji zele da Digitalni moduli u kombinaciji sa treningom u ucionici.
naucCe kako da pronadu i prezentuju

kupcu pravu vrednost njihove ponude. Video zapisi, interaktivni sadrzaji, tutorijali, upitnici,
dokumenti koje mozete preuzetiiotvoreni forumiza

TRAJANJE povezivanje i deljenje informacija. Sav sadrzaj za u¢enje
Digitalni sadrzaj: 11 sati prilagoden je za koris¢enje na laptop racunarima, tabletima i
pametnim telefonima.
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RELEVANTNI SCENARUJI
Treneri primenjuju i sprovode “igranje uloga” na osnovu
studija sluCaja - fiktivne, ali relevantne za specificnu
poslovnu situaciju ucesnika.

STVARNI SLUCAJEVI
Ucenici koriste sopstvene realne slucajeve da primene ovu
metodu u svakodnevnom poslovnom zivotu.

KOUCING OD STRANE MENADZMENTA
Menadzeri se obucavaju da treniraju svoje timove o primeni
prodaje zasnovane na vrednosti.

STRATESKO PLANIRANJE
Sadrzajiaktivnosti su prilagodeniresavanju poslovnih
ciljevaiizazova vaSe organizacije.

HIBRIDNO UCENJE

Da bi se ispoStovale potrebe i stilovi u¢enja svakog ucenika,
koriste se razliciti formati kao sto su trening u ucionici,
virtuelni trening... i primenjuju se na najefikasniji nacin za
razvojiskustva ucenja.

STALNA PROCENA
Napredak ucenika se stalno prati, kako u pogledu
unapredenih vestina, tako i poslovnih rezultata.

PRACENJE | POVRATNE INFORMACIJE

Merenje uticaja na vase poslovne performanse.
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OPIS SADRZAJA
RISE Proces

Analizirajte Razvijte Pripremite Dobijte
situaciju kupca predlog vrednosti poslovni predlog posvecenost kupca
Razumevanje e : S m :
. Identifikujte W Uporedite Pozicionirajte L Razmotrite
prOdaJe LII—J razloge za kupovinu = gasa konkurentima I'l'_J vase reSenje - odredbe i uslove
zasnovane na ~ : =1 - N - ’g .
vrednosti (V BS) § Podesite se E Kvantifikujte § Prgzgntu;te 3 Defml?c.lte
= Premasvom kupcu ;) vrednost O donosiocima odluke ¢ KPI projekta
(%) (o) Qo - i planove
Shvatite $ta je Vrednost i Otkrijte najvaznije faktore Povezite poslovne probleme Pripremite najbolje ponude Pozabavite se primedbama
kako funkcionise, saznajte industrije klijenata, poslovnei svog klijenta sa elementima koje efikasno pozicioniraju (¢akionovcu) kako biste
razliku izmedu tradicionalne operativne ciljeve, licne vrednostivasegresenjai resenje, istaknite jedinstvenu dobili posvecenost kupca i
prodaje i prodaje zasnovane motive i operativne probleme  kvantifikujte njegovu vrednost  vrednost koja ih razlikuje od zakljucili posao
na vrednostiiotkrijte kada je tako Sto cete ga demonstrirati konkurencije iilustrujte
prikladno koristiti ovu tehniku ¢injenicamaii ciframa njegove prednosti, koristii

vrednost

Copyright © Mercuri International 4




PREGLED SADRZAJA

RAZUMEVANJE PRODAJE ISTRAZITE - 1. DEO ISTRAZITE - 2. DEO
ZASNOVANE NA VREDNOSTI

+ FOCA technique * Obezbedivanje * Razumevanje potreba vaseg
* RISE proces _ + Otkrivanje potreba i saradnje: razumevanje klijenta
* Prilagodena prodaja motivacija vaseg klijenta klju¢nih “igraca” * Postavljanje pitanja
* Testempatijeiprojekcije « Uskladivanje kontakata « Otkrivanje potreba

4 OSMISLITE SVOJ PREDLOG VREDNOSTI 5 PRIKAZITE SVOJ PREDLOG VREDNOSTI
\ * Moc vrednosti \ * Pricaovrednosti
* Poznavanje razli¢itih nivoa komunikacije » Korisc¢enje pripovedanja za angazovanje publike
* Lanacvrednostiikonkurentska prednost * Argumentacija

ANGAZUJTE SVOJE KUPCE . ANALIZA PRILIKA | PRIPREMA
REKAPITULACIJA I VEZBANJE SLUCAJEVA

* ResSavanje primedbi klijenata

* Kako biti asertivan u teskim situacijama e Priru¢nik - Bl rde i sesleviet sl
* Rukovanje primedbama « Osnovne ideje
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PUT UCENJA
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PROCENA

VIDEO E-MODUL PONASANJA

E-MODUL REZIME E-MODUL REZIME

DOBRODOSLI UvoD ISTRAZITE - 1. DEO

5 b 5 OB

E-MODUL VIDEO REZIME E-MODUL REZIME E-MODUL VIDEO REZIME E-MODUL REZIME E-MODUL

POKAZITE OSMISLITE ISTRAZITE - 2. DEO

= o 5 0o 5 ﬁ“

VIDEO E-MODUL REZIME E-MODUE REZIME

6 Uklju€ujuci treninge u ucioniciili

ANGAZUJTE SERTIFIKACLA L)) Jirtuelne treninge
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e RAZVIJAJTESVOJE LJUDE,
B RAZVIJAJTE SVOJE POSLOVANJE




