TRENING NAPREDNE PRODAJE NA
DALJAVO

Online izobraZzevalni program

OPIS

I1zobrazevanje lahko izvedemo tudi za vecje Stevilo zaposlenih na delovhem mestu
in ga popolnoma prilagodimo vasim Zeljam.

Posljite povprasevanje in pripravili vam bomo neobvezujoco ponudbo.

PovprasSevanje za usposabljanje na delovhem mestu

3-MODULARNO PRAKTICNO IZOBRAZEVANJE ZA VASO
PRODAJNO EKIPO
TRENING NAPREDNE PRODAJE NA DALJAVO
KAKO _Z AKTIVNIMI MARKETINSKIMI PRISTOPI HITREJE
POVECATI PRODAJO, TUD%II\(,(C)) STRANKE NE SRECATE V

PREDAVATEL):

Mag. Primoz Hvala

Mag. Primoz Hvala pri svetovalnem delu kombinira znanja in izkusnje s treh podrodji - trzenje, prodaja in HR. Vsebinska
podrocja njegovih projektov so povecevanje poslovne in prodajne ucinkovitosti, implementacija poslovnih sprememb v
prodajno mrezo, coaching vodjem prodaje, evaluacija in razvoj vodstvenega ali prodajnega potenciala posameznikov. V
zadnjem obdobiju je izvajal svetovanje in prodajne treninge za BMW Slovenija, Elektro Primorska, Plastika Skaza, Peugeot,
Citroen, Iveco, Generali, Bayer, KD Skladi, Unistar PRO, Steklarna Hrastnik, LifeClass... Mag. Primoz Hvala je avtor Stevilnih
dogodkov, med drugim prodajne konference Sales Summit, SMK, FMCG konference Prodaja na policah, lzvoznih fokusov,
Marketing Summit.

= Kako je treba zaradi povecane koliine telefonske, video in online komunikacije spremeniti pristop do stranke?
= Kako se ucinkovito pripraviti?
= Kako voditi uspeSne prodajne razgovore po telefonu?

= Kako nadgraditi/prilagoditi pristop, da bo v (trajno) spremenjenih razmerah sSe vedno ucinkovit?


https://forum-media.si/interna-izobrazevanja-povprasevanje/

= Kako kljub pomanjkanju face-to-face interakcije graditi uspesne, dolgoro¢ne odnose z nasimi kupci?
= Kako pridobiti nove kupce?

Tudi ce ste v face-to-face komunikaciji kot prodajnik blesteli in dosegali odliche rezultate, ni nujno, da vam
gre enako dobro tudi online.

Odpadejo tudi vse informacije in subtilni vtisi, ki jih dober prodajalec lahko razbere iz okolice - ko pride v prostore podjetja,
zacuti klimo, si ogleda opremo... znajti se je potrebno drugace.

Prodajniki potrebujejo nova znanja in nove pristope za uspesno doseganje ciljev in zastavljenih prodajnih
planov.

Omogocite svoji prodajni ekipi, da pridobi nova znanja in se usposobi za nove marketinske pristope!

Eﬁb&ﬂﬂfop DOBILI Z IZOBRAZEVALNIM

s priznanim predavateljem boste individualno analizirali svoje vodenje prodajnega sestanka in pridobili konkretne
povratne informacije s predlogi za izboljsanje,

e pripravili boste ucinkovito in prepricljivo prodajno argumentacijo v novih razmerah ter tako povecali svojo
vrednost v o¢eh vasih kupcev,

e preresetali boste najpogostejSe ugovore strank in kako jih resiti ter zakljuciti prodajo,pridobljeno znanje boste
neposredno preizkusili v praksi - v varnem »trening okolju«.

e pridobili oz. poglobili boste pomembna znanja in vescine (digitalni sestanki, telefonska prodaja, pridobivanje novih
kontaktov LinkedIn, mailingi ... ),

e pridobljeno znanje boste neposredno preizkusili v praksi - v varnem »trening okolju«.

PREDNOSTI IZOBRAZEVANJA

Interaktivnost in komunikacija
Zaradi omejenega Stevila udelezencev delavnice omogocajo ucinkovitejSe delo, odprto komunikacijo s predavatelji in
izmenjavo izkusenj s kolegi iz stroke. Poudarek je na prakti¢nem strokovnem usposabljanju.

Odgovori na vprasanja

Podrobno se boste spoznali s posameznimi tematikami in pridobili odgovore na vprasanja, ki se vam porajajo v praksi. Na
vsaki delavnici boste prejeli tudi pripadajo¢e seminarsko gradivo. Tudi po koncu programa boste Se 30 dni predavatelju
lahko zastavili pisno vprasanje.

Spletna ucilnica in ¢asovna prilagoditev izobrazevanja
IzobraZzevanje s spletno ucilnico vam omogoca, da posamezne module programa lahko prilagodite svojemu ¢asovnemu

okviru. Omogoca vam vpogled v pomembne tematike ob Casu, ki si ga lahko sami izberete - brez potnih stroskov in
odsotnosti z delovnega mesta.

PRIJAVA VKLJUCUJE

e izvedbo izobrazevalnega programa,
e dostop do spletne ucilnice in gradiv,
e odgovore na vasa konkretna vprasanja v ¢asu delavnic in 30 dni po izobrazevanju.

AGENDA

e Delavnica: Individualna analiza uspeSnosti in feedback, temelji, obvezna »infrastruktura«
¢ Delavnica: Prepricljivost v prodajni argumentaciji, uporabna orodja, telefonski pogovor
e Delavnica: Digitalni sestanek, ugovori, igre viog



PRIPOROCILA ZADOVOLJNIH UDELEZENCEV
PREDHODNIH IZVEDB

Se posebej sem bila zadovoljna s skupinskimi delavnicami in konkretnimi seznami vprasanj, predlogov, izmenjavo mnenj; s
komunikacijo s podzavestjo - zelo dobro.

Mojca Vrh Zgur, komercialist - KAM, Pivka perutninarstvo d.d.

Prepoznava razli¢nih potreb udeleZencev in prilagoditev tematike konkretnim izzivom posameznika/skupine, skupinske
naloge s predstavitvijo dobrih praks, predlogov konkretnih izboljSav, dodatni komentarji, dostopnost predavateljev tudi po
izvedbi ...so resni¢no pomagali udelezencem razumeti problematiko in jih motivirali na poti do izboljsav, sprememb.

Barbara Moskrié, direktorica, IBIS T3

Spletna ucilnica

« Izobrazevanje vsebuje spletno ucilnico, ki je vas vir vseh informacij o poteku

izobrazevalnega programa.
V spletni ucilnici se nahajajo obvestila, urniki in gradiva izobrazevalnega

programa. Zato predlagamo, da jo redno obiskujete.
Do spletne ucilnice lahko dostopate kadarkoli preko svojega racunalnika ali

mobilnih naprav.
Dostop do spletne ucilnice boste prejeli po elektronski posti, nekaj dni pred

pricetkom izobrazevan,;.
PriporoCamo vam, da nam ob prijavi posredujete vaso aktualno GSM stevilko za

namene nujnih sporocil.

Potek izobrazevanja

Izobrazevalni program "Trening napredne prodaje na daljavo" vkljuCuje 3 izobrazevalne module, ki so kombinacija
interaktivnih predavanj in Studijskega gradiva:

¢ tri intenzivne interaktivne delavnice, ki trajajo 5 pedagoskih ur,
¢ dostop do spletne ucilnice, kjer se nahajajo vsa gradiva in pomembne informacije o poteku izobrazevalnega
programa.

Zelim se prijaviti

Vsebina modulov
Za vsebinski sklop posameznega modula kliknite na posamezen okvirek dolocenega modula.

Vsebina

1. modul - Online delavnica: Individualna analiza uspesnosti in feedback, temelji, obvezna »infrastruktura«

Trajanje: od 9.00 do 12.15

¢ Individualna analiza uspesnosti vodenja sestanka za vsakega prodajalca - digitalni sestanek - kaj so prednosti in kaj
lahko vsak izboljsa. Z vsakim udelezencem posebej predavatelj izvede polurni digitalni sestanek in vsak udelezenec
prejme tudi povratno informacijo.

e Temelji uspesne prodaje - bolecine in Zelje strank

e Obvezna »infrastruktura« za uspesno prodajo - pregled referencnih zgodb, prednosti/diferenciacije



2. modul - Online delavnica: Prepricljivost v prodajni argumentaciji, uporabna orodja, telefonski pogovor

Trajanje: od 9.00 do 12.15

e Ucinkovita prodajna argumentacija v novih razmerah

® Pregled orodji za pridobivanje novih kontaktov, priloznosti - uporaba Linkedlna, priprava mailingov, pridobivanje
kontaktov

e Kako povecati svojo prepricljivost v prodajni argumentaciji

¢ Pridobivanje priloZznosti prek telefonskega pogovora

3. modul - Online delavnica: Digitalni sestanek, ugovori, igre viog

Trajanje: od 9.00 do 12.15

¢ Izvedba digitalnega sestanka
e Ugovori strank, njihovo reSevanje in zaklju¢evanje prodaje
e Igre vlog - izvede se serija iger vlog, kjer vsak prodajnik odigra sestanke z navidezno stranko

AVTORJI

mag. Primoz Hvala

Mag. Primoz Hvala pri svetovalnem delu kombinira znanja in izkusnje s treh podrodji - trzenje, prodaja in HR. Vsebinska
podrocja njegovih projektov so povecevanje poslovne in prodajne ucinkovitosti, implementacija poslovnih sprememb v
prodajno mrezo, coaching vodjem prodaje, evaluacija in razvoj vodstvenega ali prodajnega potenciala posameznikov. V
zadnjem obdobiju je izvajal svetovanje in prodajne treninge za BMW Slovenija, Elektro Primorska, Plastika Skaza, Peugeot,
Citroen, Iveco, Generali, Bayer, KD Skladi, Unistar PRO, Steklarna Hrastnik, LifeClass... Mag. Primoz Hvala je avtor Stevilnih
dogodkov, med drugim prodajne konference Sales Summit, SMK, FMCG konference Prodaja na policah, Izvoznih fokusov,
Marketing Summit.

SPLOSNI POGOJI

IZOBRAZEVALNI PROGRAMI

Kotizacijo je po prejemu predracuna treba poravnati najmanj tri dni pred izvedbo programa. Za proracunske porabnike
veljajo placilni pogoji v skladu z zakonodajo o javnih placilih. Pisna odpoved udeleZbe je mogoca do deset delovnih dni pred
izvedbo programa, pri ¢emer vam zarac¢unamo strosSke administracije v visini 20 % kotizacije; v primeru kasnejSe odjave
vam kotizacijo zara¢unamo v celoti. Lahko pa se programa udelezi drug udelezenec. Odpoved udelezbe zaradi bolezni je
mogoca le s predlozenim zdravniskim potrdilom. Pridrzujemo si pravico do odpovedi - v tem primeru kotizacijo povrnemo v
celoti. S pisno prijavo na izobrazevanje sprejemate ta dolocila in splosSne pogoje.



