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MERCURI

international

Ekspertna prodaja

(trajanje radionice 2 dana)

U situacijama kada kupac razumije svoju situaciju i ima osnovnu predodzZbu o rjeSenju svoje
situacije. Ipak u ovakvim prodajnim situacijama kupac ocekuje pomoc¢ prodavaca eksperta koji
¢e mu predloZiti cjelovito i za njega najbolje rjeSenje u trenutnoj kupCevoj situaciji. Ovo je
prodajna situacija u kojoj prodava¢ mora zdruZiti struéna znanja s prodajno — komunikacijskim
vjeStinama, mora biti sposoban analizirati kupCeve potrebe, te mora modi rijesiti kupCeve
probleme, odnosno izraditi odgovarajucu ponudu.

RADIONICA JE NAMIJENJENA:

Voditeljima kljuénih kupaca, prodavacima, tehni¢kim stru¢njacima, te svim voditeljima
— managerima prodaje koji sudjeluju u analiziranju i razumijevanju kupCeve situacije,
s ciliem izrade rjeSenja odnosno struCne i odgovaraju¢e ponude koja ¢e kupcu
omoguciti uspjesno rjeSavanje trenutne situacije i osigurati mu dodatnu vrijednost.

SADRZAJ RADIONICE:

- uvod u program

- izgradnja povjerenja i otvorene komunikacije za prikupljanje kljucnih
informacija

- specifican nacin djelovanja pri ekspertnoj prodaiji

- razgovor za prikupljanje informacija

- razli¢ite metode vodenja razgovora

- izrada kupcu prilagodene ponude

- prezentacija i osiguravanje prihvacanja ponude

- uspjeSan zaklju€ak i utjecaj na kupca

- akcijski plan i zaklju¢ak radionice

KORISTI — NAKON RADIONICE CETE BITI U MOGUCNOSTI:

razviti sposobnost prepoznavanja prodajnih situacija koje su primjerene za ekspertnu
prodaju

- usvojiti temeljnu logiku, procese i metode rada u ekspertnoj prodaji

- sagledati poveznice izmedu stru¢nih znanja i nacina ekspertne prodaje

- razviti prodajno - komunikacijske vjestine koje su potrebne za uspjesnu,
empati¢nu, ekspertnu prodaju

- izraditi prakti€an plan za poboljSanje odnosa s izabranim kupcem.



