SERVISIRAITE VAS PRODAJNI MOTOR!

PRODAJNI PIT-STOP
2016.

20.10.2016. Hotel Aristos, Zagrebh-Buzin, od 10 do 15 sati

STO VAS OCEKUJE?

4 ODLICNA PREDAVANJA | 4 ODLICNA PREDAVACA!
ZNANJE KOJE CETE ODMAH MOCI PRIMIJENITI U PRODAJI

~

Sasa Cvetojevic - Trendovi u prodaji
sljedecih 5 godina
"Ne mozemo pogoditi budué¢nost, ali ne smijemo
prestati pokusavati. Tempo promjena otezava
prognoziranje, trendova je sve vise i sve je teze uopce
izabrati trend koji bi pokazao smjer razvoja odredene

Danijel Bi¢ani¢ - Savjetuyj ili nestani!

"Vrlo omiljeni princip prodaje kod mnogih prodavaca -
a koji glasi 'Imas...? Imam...! Koliko...? Toliko+ rabat!!" -
dozivljava u zadnjih nekoliko godina ogromne
promjene. Za njegovu primjenu vise nije potrebna
ljudska prodajna sila, ve¢ su dovoljni tenderi i web
branse ili djelatnosti. Nokia je imala touch screen smartphone godinama| [shopovi. Postavlja se klju¢no pitanje - gdje je tu ¢ovjek? Jedini odgovor?

prije Applea. Tko ¢e tipkati prstima po ekranu? Nitko. Osim milijardi Covjek kao faktor je nezaobilazan u savjetodavnoj prodaji koja jos jedino
ljudi godinama kasnije. Nokia nije prepoznala trend i vise je nema. Koji | |opravdava nase sudjelovanje u prodajnom procesu. Danijel Bi¢ani¢ ¢e

su 'sveti gralovi' poslovnih modela budué¢nosti te kako graditi tvrtku prakti¢no obrazloZiti sve karakteristike i prednosti savjetodavne prodaje
sposobnu prihvatiti inovacije i predvidjeti trendove pogadajte zajedno sa| |i pokazati kako ovaj princip moze dramati¢no povecati vase prodajne
Sasom Cvetojevicem." rezultate.”

Barbara Ruzi¢ - Emocionalna
inteligencija u prodaji
"Otvaranje kupaca, dodatna prodaja, pregovaranje tj.
prodajni rezultat znatno ovisi i o prodavacu i njegovom
poznavanju 'prodajnog zanata'. Postoji li, medutim, /| principu komand-kontrol vodenja. Ti mladi ljudi i firme
4 nestosto je preduvjet i temelj 'prodajnog zanata'? opcenito traze nove ideje i rjesenja, posebno u prodaji.
Ono sto prodavace moze sprijeciti u uspjesnom koristenju prodajnih ]edlnl nacin za dobiti ideje je predati prodavacima vise autonomije,
tehnika i alata je neadekvatna primjena vjestina emocionalne slobode i odgovornosti. Alan Zepec ¢e govoriti o tome kako da prodajni
inteligencije, posebno u situacijama kada emocije blokiraju ili limitiraju | |menadzer, postane menadzZer coach."
ucinkovitost. Barbara RuZi¢ ¢e prakti¢no objasniti poveznice izmedu EI i
prodajnog nastupa.”

Alan Zepec - Prodajni menadzer kao

prodajni coach

"Prodajni menadzer kao coach nije izbor. Danas su u
| dolasku nove generacije koje ne funkcioniraju po

Prijavite se!

Kotizacija po polazniku: samo 290 kn + PDV! U kotizaciju uklju¢ena predavanja, coffee break i rucak + poklon bon za
knjige u izdanju vodeceg hrvatskog izdavaca poslovne literature Mate d.o.0. i pisaci pribor tvrtke RAM 3.

. MATE
Sponzori: k mpi;l;a‘;;g RQHE

Osoba za kontakt: Vedran Andri¢ @ vedran.andric@bicanic-consulting.eu \. 091/ 44 88 002




