U organizaciji ¢asopisa poslovni savietnik i Tomislava Bekeca
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SUPERPRODAVAC

Cjelodnevna konferencija za prodajno osoblje - ¢lanovi uprave za prodaiju,
direktore prodaje, voditelje prodaje, prodavace i trgovce

16.11.2011. (srijeda), Zagreb, hotel Dubrovnik
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PRUAVNICA ZA KONFERENCIU , SUPERPRODAVAC” Zasto doci na superprodavat

konferenciju?

1 18 predavanja i seminara iz podruéja

Naziv tvrtke: prodaie

2 13 vrhunskih predavaéa, iskljuéivo prakti¢ari
OIB: 3 Poslovni kontakti s prodajnom strukom
Ime i prezime osobe/osoba: . . - .

4 Okrugli stol iz podrugja prodaje vz

renomirane govornike

Adresa:

Telefon:

Fax: _

E-mail:

Potpisi i pecat:

Molimo da ispunjenu prijavnicu posaliete na fax: 01/49 21 743 ili e-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr
postom na adresu: CENTAR ZA MANAGEMENT | SAVJETOVANJE d.o.0., Zagreb, Dragutina Golika 109.
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KAKO SE PRIJAVITI2 POPUST ZA VECI BROJ POLAZNIKA (IZ JEDNE TVRTKE):

e Svoje sudjelovanje mozete prijaviti na e mail adresu: * Od 3 do 5 polaznika 5% (na osnovnu cijenu kotizacije)
poslovnisavietnik@ripup.hr e Od 6 i vise polaznika 10% (na osnovnu cijenu kotizacije)

ili na fax. 01/49 21 743, tel. 01/49 21 742

Detaljan program na www.poslovni-savijetnik.com.

Broj mjesta je ogranicen. POPUSTI
® 10% popusta za ranu prijavu (od 1.9. do 17.10.2011.)
Osnovna ciiena iedne ko"izaCiie iznosi Cijena za ranu prijavu: 1.323,00 kn (1.075,61 kn +pdv)
1.470,00 kn (1.195,12 + PDV) ® 5% za prefplatnike Poslovnog savjetnika

U cijenu jedne kotizacije ura¢unata su predavanja prema programu organizatora, ruéak i radni materijali (blok i kemijska olovka).
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PROGRAM KONFERENCIJE SUPERPRODAVAC
HOTEL DUBROVNIK, ZAGREB, 16.11.2011.0D 9 DO 17.30 SATI

Termin B2B Retail Sales mgmt
09:00 - 09:15 Uvod u konferenciju
09:15 - 09:45 IstraZivanje Heraklea : Super prodavac ili super dodavac - gdje je prostor za poboljsanje prodaje
09:45-10:15 Okrugli stol na rezultate iz istrazivanja
10:15-10:30 Speed networking
10:30:11:00 PAUZA
11:00 - 11:45 i Danijel Bi¢anic¢: Davor Bilman: Mislav Galler:
Blok 1 Hrvatski komercijalist — Prodajni proces Uloga managera od
“ 5, dobar takticar, o3 strateg u maloprodaji demotiviranosti do
motiviranosti prodaj-
nog tima
11:50-12:35 B2B prodaja - Kristina Horbec: Tomislav Bekec:
Blok 2 pogled sa strane Trenuci istine - put do "Sales is not maybe
odjela nabave zadovoljnih klijenata i business” - kako
vecih profita voditi prodaju
na temelju podataka”
12:35-13:15 RUCAK
13:15 - 14:00 Miladen Jancic: Anita Dodig: Mirela Spanjol
Blok 3 Postizanje vrhunske Kako koristiti grupnu Markovi¢:
usluge u B2B prodaji ; kupovinu za povecanje Mo¢ uvjeravanja
‘ prodaje u maloprodaji u managementu
14:05 - 14:50 Dragomir Gabri¢: . Kamilo Antolovi¢: Gost iznenadenja
Blok 4 Prodajni proces u B2B Vaznost prvog kontakta
prodaji s naglaskom na za uspjeh prodaje
neverbalni dio
14:50 - 15:15
15:15-16:15 Davor Bilman: Mladen Janc¢ic: Jasminka Samardzija:
Radionica 1 Uspjesna prezentacija Trgovanje ustupcima Kako izbje¢i prigovore
proizvoda u pregovaranju u prodaji
16:20-17:20 Davor Bilman: Mladen Janci¢: Jasminka Samardzija:
Radionica 2 Uspje$na prezentacija Trgovanje ustupcima Kako izbje¢i prigovore
proizvoda u pregovaranju u prodaji
17:15-17:30 ZATVARANJE KONFERENCIJE

Napomena: Organizator zadrZava pravo promjene programa. Radi ogranicenog broja mjesta potrebno je unaprijed prijaviti se na maks. dva mini treninga koji se odrzavaju od 15h.




