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razpisom in analizo potreb)
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razpisom in analizo potreb)

ALNI SKLAL

PospesSevanje prodajne uspesnosti podjetja
Storitve
SOLSKI CENTER NOVO MESTO

mag. Zvonka Kristof. prof., mag. Mateja Milost

Program obsega Sirok in celovit nabor znanj s podrocja prodaje, ki so
potrebna v slehernem podjetju, da svoje prodajnike opremimo z
motivacijo, odgovornostjo, znanjem, tehnikami in orodji, da bodo
vzpostavljali in ohranjali odlicne odnose s strankami, da bodo na
prodajnih sestankih uc¢inkoviti in bodo z ustrezno komunikacijo znali
izzarevati avtenti¢ne razlikovalne prednosti nasega podjetja. Naucili
se bomo tudi, kako z argumenti obvladovati ugovore strank in v
pravem trenutku samozavestno zakljuciti posel. Program vsebuje
tudi vse elemente ucinkovite, jasne in konsistentne poslovne
komunikacije, da bo stranka razumela polni pomen povedanega,
obenem pa se bo tudi sama pocutila sliSano in razumljeno. Podrobno
si bomo pogledali tudi ucinkovite tehnike pogajanj, da bomo s
stranko dosegli sporazum, ne da bi ogrozili prihodnjo komunikacijo
in sodelovanje, temvec da bomo okrepili vse pogoje za dolgorocno
sodelovanje.

V skladu z Resolucijo o Nacionalnem programu izobraZevanja
odraslih v Republiki Sloveniji za obdobje 2013—-2020 je potrebno v
okviru tretjega prednostnega podrocja — usposabljanje in
izpopolnjevanje za potrebe dela — razvoju in izvajanju izobrazevalnih
programov in dejavnosti, ki bodo prilagojene razvojnim potrebam
trga dela. Prodajni proces in delo prodajnikov se je v zadnjih letih
drasti¢no spremenil, spremenile so se vrednote in nacin nakupnega
vedenja koncnih in poslovnih kupcev, svetovni splet je Se skrajsal
razdaljo med kupci in prodajalci ter pospesil hitrost poslovnja. Prav
tako digitalna preobrazba hitro spreminja poslovne procese in nacin
dela. Ob tako globokih spremembah nastaja potreba, da prodajnike
opremimo z novimi tehnikami in orodji, ki odgovarjajo najnovejsim
pristopom, ki temeljijo na principu svetovalne prodaje in
«partnerstva za dobicek » (poslovni kupci). Poleg sodobnih
prodajnih tehnik in metod program vsebuje tudi metode za
samorefleksijo in avtokorekcijo, ki prodajniku omogocajo, da z
zavedanjem vodi proces prodaje in izvaja ukrepe za izboljSanje
svojega dela in svojih delovnih navad.

Prodajniki, ki prodajajo poslovnim kupcem (B2B)
Prodajniki, ki prodajajo kon¢nim kupcemi (B2C)
Skrbniki kupcev

Vodilni delavci na prodocju trzenja in prodaje

Vse podporne sluzbe (pred- in poprodajne sluzbe)
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Pogoji za vkljucitev v
program

(v skladu z razpisom)

Cilji programa (v skladu z
razpisom in analizo potreb)

Obseg programa (skupno &t. ur)

Oblika dela

Teoreticni del (st. ur)

Prakticni del (st. ur)

Nacin evidentiranja (lista
prisotnosti, podpisana izjava —
izdelek, storitev ...)

Pogoji za kon¢anje
programa
POSEBNI DEL

Vsebine programa

EVROPSKA UNIIA
VEOPS
SOCIALNI SKLAL

Zaposlene osebe v Republiki Sloveniji

Cilj programa je izboljsati in nadgraditi kompetence na podrocju
vodenja prodaje in s tem povecati prodajno uspesnost prodajnikov,
tako na podrocju prodaje poslovnim, kot tudi konénim kupcem.
Prodajniki bodo opremljeni s sodobnimi prodajnimi tehnikami in
metodami, da bodo lahko znatno povecali svojo prodajno uspesnost
in Stevilo ter vrednost zaklju¢enih poslov. Na ta nacin bodo s svojim

delom vplivali

na dvig ugleda,

rezultatov podjetja.

Kontaktne
ure

20
30

Lista
prisotnosti za
vsak dan

80% prisotnost

On line delo
(max 50 %
celotnega
programa)

konkurencnosti

50

Izdelek ali
storitev

Pregled
temeljnih
vprasanj in
odgovorov za
povecanje
prodajne
uspesnosti

in poslovnih

Drugo
(navedite)

- Razumevanje strateske vloge trzenja in prodaje ter

odgovornosti za donosnost poslovanja

- Poznavanje pravilnega vodenja prodajnega procesa, ki sledi

logiki nakupnega odlocanja kupcev

- Kvalificiranje prodajnih priloZznosti: nacini za generiranje

kvalificiranih leadov

- Odli¢na skrb za stranko »Customer service« pred, med in

po prodaji

- Kako postati odli¢ni prodajniki: lastnosti in nacin dela

uspesnih prodajnikov

- Planiranje, priprava in pravilno vodenje ucinkovitega

prodajnega sestanka

- Poznavanje in implementacija temeljne prodajne strategije

- Pomen in nacini za vzpostavitev odnosa s kupcem

NalozZbo sofinancirata Republika Slovenija in Evropska unija iz Evropskega socialnega sklada
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- Kako s pravimi vprasanji ugotovimo kupceve potrebe?

- Pravila za izvedbo ucinkovite prodajne predstavitve, da bo
kupec v nasi ponudbi prepoznal pravo resitev

- Obravnavanje kupcevih ugovorov na nacin, da v stranki
okrepimo zaupanje in jo premaknemo naprej prosti
nakupni odlocitvi

- Poznavanje ucinkovite strategije zaklju¢evanja in 7 tehnik,
ki nam bodo pomagale, da zaklju¢imo vec poslov in
izboljSamo prodajne rezultate.

Kompetence, pridobljene s Udelezenec/zaposleni :
programom - Razume stratesko vlogo trienja in prodaje ter pomen

odgovornosti za donosnost poslovanja

- Nadgradi poznavanje pravilnega vodenja prodajnega
procesa in obvlada proces kvalificiranjha prodajnih
priloZnosti

- Pridobi vescine zagotavljanja odli¢ne skrbi za stranko
»Customer service« pred, med in po prodaji

- Se naucdi izboljsati svoje sposobnosti in navade, ki mu
omogocajo, da postane odlicen prodajnik.

- Nadgradi znanje kako planirati, se pripraviti in pravilno
voditi u€inkoviti prodajni sestanek

- Se naudi kako postaviti in implementirati temeljno
prodajno strategijo

- Pridobi vescine vzpostavljanja odlicnega odnosa s kupcem

- Nadgradi znanje za definiranje kupcevih potreb

- Razsiri znanje za izvedbo udinkovite prodajne predstavitve,
da bo kupec v nasi ponudbi prepoznal pravo resitev

- Se naudi obravati strankine ugovore na nacin, da v stranki
okrepi zaupanje in jo premakne naprej proti nakupni
odloditvi

- Razsiri znanje o naprednih tehnikah zakljucevanja.

Spretnosti, pridobljene s UdeleZenec/zaposleni :

programom 3
- Pridobi visja znanja vodenja prodajnega procesa

- Se naudi postaviti in implementirati u€inkovito prodajno
strategijo

- Se naudi naprednih tehnik in metod prodaje in
zakljuevanja

NalozZbo sofinancirata Republika Slovenija in Evropska unija iz Evropskega socialnega sklada
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Splosne kompetence,
dopolnjene s programom

Organizacija izobrazevanja
(navedba vsebinskih sklopov —
modulov, ¢asovni obseg)

Izobrazba in kompetence
izvajalca(ev) programa
(stopnja in smer izobrazbe)

MINISTRSTVO ZA IZOBRAZEVANJE,

EVROPSKA UNIIA
EVROPSKI
SOCIALN) SKLAL

S pomocjo konkretnih primerov in igranja vlog pridobi
prakti¢ne vescine obvladovanja temeljnih faz prodaje
upostevajoc logiko nakupnega procesa, ki ga vodi kupec.

UdeleZenci/zaposleni :

Nadgradi znanja za uspesno vodenje procesa prodaje z
uporabo naprednih tehnik in ucinkovitega nacina
poslovnega komuniciranja. Ozavesti pomen zagotavljanja
kupcéevega zadovoljstva pred, med in po prodaji ter razume
svojo vlogo in odgovornost za uspesSno prodajo in
profitabilnost poslovanja.

Najpomembnejsa trzenjska vprasanja na poti do uspeha
vaSega podjetja (6)

Poznavanje in obvladovanje prodajnega in nakupnega
procesa (8)

»Customer service in upravljanje odlicnega odnosa s
strankami (6)
Postanite dobri prodajalci
prodajne tehnike (8)

in uporabljajte ucinkovite

Obvladovanje svetovalne prodaje v B2B in B2C poslovanju
Vzpostavitev in ohranjanje odnosa ter pravega nacina
komuniciranja z vasimi strankami (8)

Prodajni sestanek, prodajna predstavitev, in obravnavanje
ugovorov strank (8)

Napredne tehnike zakljucevanja (6)

VisokoSolska izobrazba ekonomske smeri

Program Datum Odobril Zavrnil — Opombe
Programski odbor 1.7.2019 DA
Svet zavoda potrdil 24.4.2019 DA
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