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DVODNEVNA EDUKATIVNA PRODAJNA POSLOVNA KONFERENCIJA |
DODJELA GODISNJIH NAGRADA B2B SUPERPRODAVAC GODINE

L2

v

SUPERPRODAVAC
Zagreb, 24.i25.10. 2024. od 9 do 18 sati

Kongresni centar Antunovic, Zagrebacka avenija 100a, Zagreb, dvorane Tomislav, prvi kat

ZASTO DOCI NA SUPERPRODAVAC KONFERENCIJU:

« 24 predavanja i panel rasprava iz podrucja prodaje « Poslovni kontakti s kolegama iz prodajne struke
« 35vrhunskih predavaca, laureata i panelista iz Hrvatske, « Brojni prakticni primjeri i vjezbe
Srbije i Slovenije za unapredenje vasih prodajnih rezultata
- 2 dana ¢jelodnevne prodajne edukacije - Dodjela godisnjih nagrada B2B Superprodavac godine
« Iznimno pristupacna cijena kotizacije « 14 godina tradicije

Umjetna inteligencija u sluzbi prodaje

PROGRAM KONFERENCIJE SUPERPRODAVAC 2024.
PRVI DAN, 24.10.2024. (¢etvrtak), kongresni centar Antunovi¢ Zagreb, dvorane Tomislav

VRLUEME B2B DVORANA 1 Business2Business | B2C DVORANA 2 Business2Customer
8:30 - 9:00 REGISTRACIJA SUDIONIKA
o Mllj.enko .Bosk'owc 5 . j Mladen Jangié
9:00 - 10:15 Umjetna inteligencija u sluzbi change v . . . =
4 /  Razvojni put od prodavaca do superprodavaca
management procesa N
10:15-10:30 Pauza
q Branimir Trodi¢ (.‘ Jasmin Ibrahimovi¢
o _ . | > = e e > T o
10:30-11:40 | ' Prodaja je mrtval Evo §to dalje... &‘ Provda?jm menadZment u maloprodaji - analiza
D] . slucaja
11:40 - 11:45 Pauza
\ Toni Babi¢
. . Miodrag Kosti¢ & g . q -
11:45 -13:00 Kreiranje prodajnih alata koristenjem ChatGPT-a Sltua.cuskl mctdeI. RS ka!(o p.)rl.lagov:'l.l.tl
» . Vlastito ponasanje maloprodajnoj situaciji
13:00 - 14:00 Pauza

PANEL RASPRAVA: KAKO UMJETNA INTELIGENCLJA

N Jasmina Mari¢ Cvijetinovié¢ MIJENJA NACIN NASE PRODAJE

14:00 - 15:15 Ml Upravljanje kljuénim kupcima - Panelisti: Sanela Dropuli¢, Sinisa Begovi¢,

Key Account Management Miodrag Kosti¢, Tanja Jurkovic

Moderator: Goran Jungvirth

15:15-15:30 Pauza

Natalia Ugren @ SiniSa Begovi¢
15:30 - 16:45 Prodajni follow up - tko c¢e u buducnosti to Y Buduénost e-trgovine:

obavljati, robot ili prodavac? A4 Kako Al mijenja nacin kupovine

izgraditi dugorocan odnos s klijentom y i u prodajnoj komunikaciji s ,,teskim* klijentom

I/ Tanja Dzido " N\ ) Marija Novak IStok
16:45 - 18:00 — gl Kako kroz osobni brending povecati prodaju i - Kako izvudi Zivu glavu




PRIJAVNICA ZA DVODNEVNU KONFERENCUJU ,SUPERPRODAVAC* 2024.

Naziv tvrtke:

Cijena jedne kotizacije za OBA dana iznosi

400,00 eur + PDV 25%

U cijenu jedne kotizacije uracunata su sva predavanja prema
dvodnevnom programu, radni materijali (blok, kemijska
olovka, prezentacije predavaca koje ¢e se uz pristupnu

Sifru modi preuzeti na portalu Poslovnog savjetnika nakon
edukacije). Gotovinske uplate na samoj konferenciji ne
primamo.

OIB:

E-mail:

Ime i prezime osobe/osoba:

Adresa tvrtke:

Telefon:

Fax:

KAKO SE PRUAVITI?
Svoje sudjelovanje moZete prijaviti na e-mail
info@poslovni-savjetnik.com

Potpisi i pecat:

ilina tel. 01/49 21 737
Ispunjavanjem ove Prijavnice Organizatoru dajem privolu da s mojim osobnim podatcima, fotografijama i video materijalom
raspolaze u svrhu organiziranja mog sudjelovanja i promocije konferencije Superprodavac na svim medijskim platformama
ORGANIZATOR PARTNER: Organizatora i medijskih pokrovitelja konferencije. Organizator ¢e moje osobne podatke ¢uvati najvise godinu dana od moje
. prijave na konferenciju.
pOS I ovnr’ heraklea Molimo da ispunjenu prijavnicu posaljete na e-mail: |nfo@poslovm-saVJetmk.com
savjetnik = D oo e o

MEDUSKI PARTNERI : ,

® )
v T3 P dhar m- o BREND (SW%C@ JiTmseume (e
gée PROFITIRAJ.HR

Znatko POsao.hr fr . o fecroamias potounit 1 [IPTRESNEN QOGO Udruga
DRUGI DAN, 25.10.2024. (petak), kongresni centar Antunovi¢ Zagreb, dvorane Tomislav
VRIJEME B2B DVORANA 1 Business2Business B2C DVORANA 2 Business2Customer
8:30 - 9:45 Branko Pavlovi¢ J Sala Petar
DA Aktivna prodaja - iz cipela u dusu kupca { Umjetna inteligencija i gubitak emocija u prodaji
045 - 1015 DODJELA GODISNJIH NAGRADA Yy
i i B2B SUPERPRODAVAC GODINE  §pproDAVAC
10:15-10:30 Pauza

Sandro Kraljevic

Zbog ¢ega nam kupci prigovaraju i kako
uspjesno odgovoriti na prigovore u
maloprodajnom procesu

Zoran Salopek
Ego i emocionalna inteligencija u prodaji i
upravljanju

10:30-11:45

" Kregimir Buntak Ante Mihaljevic
11:45 - 13:00 % Zadaci prodavaca u sustavu provodenja Ogranicavajuca i podrzavajuca uvjerenja u
" kvalitete u tvrtki prodaji

13:00 - 14:00

Kamilo Antolovi¢
Umjetna inteligencija u maloprodaji-eticki
izazovi

) Danijel Bi¢ani¢
14:00-15:15 | ™I" 3 Upravljanje otporom u B2B prodajnom
g razgovoru

15:15-15:30

Zeljko Sundov | AsjaLajtman
15:30-16:45 & Value Based Selling - model prodaje u &toie zapravo briga o kupcu
3 buduénosti ! i i i

| Matea Stelcar
Stilovi komunikacije u maloprodaji - kako
prepoznati pasivnu agresiju

Anita Lukenda Mlinac
~) Kako graditi pozitivnu i zdravu kulturu prodaje
{ ; koja pobjeduje

16:45-18:00

Napomena: Organizator zadrZava pravo promjene programa. U slucaju otkazivanja sudjelovanja od strane sudionika u roku od tri ili manje dana prije odrZavanja konferencij, uplaceni novac se ne vraca.
Ispunjavanjem ove Prijavnice Organizatoru dajem privolu da s mojim osobnim podatcima, fotografijama i video materijalom raspolaze u svrhu organiziranja mog sudjelovanja i promocije seminara na svim
medijskim platformama Organizatora i medijskih pokrovitelja seminara. Organizator ¢e moje osobne podatke cuvati najvise godinu dana od prijave.



