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Asertivha prodaja

(trajanje radionice 2 dana)

UZivjeti se u ulogu kupca, aktivno stvarati odgovarajuc¢i komunikacijski odnos, prepoznati
kup&eve potrebe — sve to ponekad nije dovoljno za uspjeh u prodaji. To je posebno izraZzeno u
situacijama kad nas kupci ne poznaju, kad ne prepoznaju ili ne razumiju naSu ponudu, kada je
potrebno stvoriti dodatni interes za nasu ponudu — u takvim situacijama koristimo posebnu
prodajnu tehniku — asertivnu prodaju.

RADIONICA JE NAMIJENJENA:

svim prodavacCima, prodajnim specijalistima, voditeljima kljuénih kupaca,
suradnicima u marketingu i potpori prodaji, odnosno svima zaposlenima koji se
susrecu s kupcima koji znaju Sto treba i koji nam nisu bas naklonjeni ili Cak
imaju otpor prema nasoj ponudi. Program je takoder namijenjen svima koji u
pred-prodajnim i prodajnim aktivhostima s visoko profesionalnim i
karizmati¢nim pristupom nastoje osigurati snazan utjecaj na kupca, a time i na
samu prodaju.

CILJ RADIONICE:

omoguciti polaznicima utvrdivanje kada je potrebna konzultativha prodaja, koja
su kljuéna podrucja u konzultativnoj prodaji, te poboljSati vjestine potrebne za
ovakav nacin prodaje.

SADRZAJ RADIONICE:

Uvod u radionicu
- Trenutne prodajne metode i njihova ogranienja
- Ciljevi radionice
- Metode rada

Kada i kako upotrijebiti asertivhu prodaju
- Kakav ste tip prodavaca?
- Koncept situacijske prodaje
- Kada upotrijebiti asertivnhu prodaju?
- Utvrdivanje prodajne situacije

Izbor ponude koja »otvara vrata«
- Ponuda koja osvaja
- ldentifikacija situacije
- Snazan pocetak

Pobjednicki pocetak
- Sto je asertivnost?
- Uvjeravanje i ponaSanje
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Preuzeti inicijativu i zadrzati je
- Privucite paznju
- Definirajte problem
- Prezentirajte jedinstveno rjeSenje

Vlastita osobnost
- Uspostavite dobar odnos
- Kako pojacati utjecaj na sugovornika

Akcijski plan i zaklju¢ak radionice

KORISTI — NAKON RADIONICE CETE BITI U MOGUCNOST!:

- razviti sposobnost visoko profesionalnog i utjecajnog prodajnog
djelovanja u situacijama u kojima je potrebna uvjerljivost i
karizmati€nost, posto kupac polazi sa stajaliSta nevjerice da mu
mozete pomoci

- razvit svoje sposobnosti uvjeravanja s upotrebom asertivnog nacina
komunikacije

- izraditi argumentaciju po posebno ucinkovitoj metodi koja stvara interes,
Zelju i kupca vodi k aktivnostima u Vasu korist



