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EDUCATION & CONSULTING

POZIV NA OTVORENI SPECIJALISTICKI SEMINAR

Unapredenje prodajnih vestina

Termin: 11.1i 12. april 2019.




Unapredenje prodajnih vestina

Opis seminara

Osnovni cilj treninga je da omoguci u€esnicima dublje razumevanje, prenosSenje adekvatnih
prakti¢nih iskustava i unapredenje znanja kroz diskusiju i vezbanja, u slede¢im oblastima:

« Sustinsko razumevanje procesa koji se u celosti definiSu pod nazivom prodaja.

« Na Sta je potrebno obratiti paznju, koja znanja i vesStine su potrebne kako bi
ispravno bio sagledan klijent, a zatim i adekvatno usluzen.

« Koji su najvredniji alati koje koriste dobri prodavci i najefikasniji nacini njihove
upotrebe.

« Nacini odrzivosti celokupnog sistema poslovanja, baziranog na prodaji, a zasnovan
na upravljanju internim resursima.

« Komunikacije u procesu saradnje sa klijentom.

« Percepcija sebe kao prodavca
- Dalisam ja u svojoj biti prodavac?!
- Sta mene ¢ini dobrim prodavcem?!

« Smernice za dalji (samo)razvoj

Sadrzaj

Modul 1 — Komunikacija

« Ko jeiu kojoj meri odgovoran za kvalitet i izgradnju odnosa.

« Elementi komunikacije na koje se mora obratiti paZznja.

« Neverbalna i verbalna komunikacija-znacaj i uticaj.

« Najcesce greske u komunikaciji i nacini za njihovo prevazilaZenje.
« Smernice za poboljSanje komunikacije.

« Aktivno slusanje-principi i efekti. Asertivnost.

« Priprema poziva/razgovora

« Radionica

Modul 2 — Interni klijenti vs. Eksterni klijenti

« Holistic¢ki pristup izgradnje odnosa u pristupima koji ¢ine prodajni lanac.
« Uticaj jedinstvenog i celokupnog pristupa ka internim i eksternim klijentima na

ukupne rezultate i njihovu odrZivost.

« Uticaj internih klijenata na rezultate prodaje.
2 ga.timska aktivnost.
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Unapredenje prodajnih vestina

Modul 3 - Struktura prodajnog lanca
. Sta ga ¢ini, gde pocinje i ¢ime se zavrsava.
« Prodajne ili Post-prodajne aktivnosti.
« Dinamicki koncept
« Faze prodajnog procesa
« Radionica

Modul 4 — Pregovaranje

« Elementi pregovarackog procesa.

o Zlatna pravila pregovaranja.

« Kako resavati reklamacije/prigovore.

o Faze priobradi reklamacija.

« Kako upravljati (ne)zadovoljstvom klijenta.

« Pet elemenata od ¢ijih vrednosti zavisi snaga, potencijal i uspesnost pregovaraca
o Trgovanje ustupcima

« Cenkanje

« Radionica- Ne zaboratite da ZAKLJUCITE prodaju

Modul 5 - Prodavac ili menadzer prodaje
. Staje posao jednog a $ta drugog.
« Koja pozicija od navedenih je potrebna za vreme i trZiste u kom radimo, i zasto.
« Transformacija iz faze prodaje klijentu u proces da klijent kupuje.
e Radionica

Modul 6 — Upravljanje portfoliom

o Cross Selling & Up Selling — 'Pros and Cons’

« Alati za upravljanje prodajnim aktivnostima i odrZavanja portfolija.
« Sales pipe line.

o Primeri

Modul 7 — Clienting

« Trendovi u klijentingu.

« Ciljevi u klijentingu.

« Proaktivan i planski pristup klijentu-dugorocno vezivanje klijenta.

« Odnosi sa klijentima kao faktor uspeha-izgradnja, odrzavanje i razvoj. ,

« Pravila dobre usluge. Sta klijent u biti Zeli. b
-

« Povezanost izmedu zadovoljstva klijenta i zadrZavanja klijenta.
..__-———-——- « Benefiti koje moZemo ostvariti od saradnje sa klijentom.

e Radionica
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Modul 8 — Rezime i smernice ucesnicima

e Sto je potrebno da postanete vrhunski prodavac?
e Sta se najcesée zaboravi?!

e Filozofija pobednika

e Samoanaliza-Zasto i Kako!?

e Ponasanje uspesnih prodavaca

e Formula uspeha

e 12 Pravila uspeha

Ciljna grupa

Napredne prodajne radionice su namenjene onima koji Zele i spremni su da aktivno
ucestvuju i time podignu svoj nivo percepcije prodaje na visi nivo, oni koji ¢e biti otvoreni
za novo iskustvo, koji Zele da se dodatno edukuju i da treniraju, da dodu do ideja i
motivacije kako da nastave da se usavrsavaju u onome sto se jednom recju naziva prodaja.
Namenjen je iskljucivo onima koji su uvereni da je prodaja ono ¢ime Zele da se bave, da je
kao aktivnost bolje razumeju, da se usavrSavaju, da produ inovativno iskustvo koje ¢ée ih
uciniti jo$ uspesnijim i otvoriti im nove vidike.

Benefiti za ucesnika

Cilj seminara je sistematizovanje dosadasnjih znanja i vestina iz domena prodaje,
nadogradnja i unapredenje kroz inovativni, a kroz praksu dokazan, praktican rad kao i
dobijanje individualnih ideja i smernica za dalje usavrsavanje.

Radionice ¢e biti delom otvorenog tipa kako bi se ukljucila individualna iskustva, stavovi,
problemi i nedoumice koje ucesnici imaju u svom radu, kako bi se kreirale Sto realnije
studije slucaja kako bi se postigao maksimalan efekat za svakog ucesnika. Aktivno
ucestvovanje ¢e doprineti povecanju licne efektivnosti i efikasnosti, a sama nadogradnja
kroz dobijene odgovore, primere, iskustvo i ideje ¢e dalje prodajne aktivnosti i buduée
rezultate podici na visi nivo.

Na provokativan i izazovan nacin ¢e navesti u€esnike da preispitaju sebe u ulozi prodavca,
na nacin da budu motivisani kroz ideje kako mogu da postighu bolje rezultate, budu
uspesniji i zadovoljniji poslom kojim se bave.

Institucija koja uputi svoje zaposlene na ovaj trening dobija kratkoroéno i dugoroc¢no, kako
na povecanju plasmana tako i na boljem upravljanju prodajnim aktivnostima, odrzivosti
poslovanja, a Sto se sveobuhvatno odrazava na ukupan rezultat poslovanja.

Broj uc€esnika, trajanje, datum i mesto odrzavanja

o Broj ucesnika po grupi: do 15

ajanje obuke: 2 dana

o Datum:
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Trening metode i pristup

Nasa obuka je veoma interaktivna, program je dizajniran tako da upotpuni i razvije znanja i
vestine ucesnika obuke, a temelji se na transferu teorijskih i prakti¢nih znanja i iskustava od
strane naSeg cenjenog predavaca. Koncept obuke podrazumeva odnos 70% : 30% u korist
prakti¢nog rada, u poredenju sa sticanjem teorijskih osnova.

Metodologija rada sa ucesnicima se sastoji od:

« Interaktivnog predavanja i diskusije

« Prakti¢nih vezbi i studija slucajeva

. Pitanja i odgovori

08.45-09.00
09.00-10.30
10.30-11.00
11.00-12.30
12.30-13.30
13.30-15.00
15.00 - 15.30
15.30-17.00

Satnica

Dolazak ucesnika

Obuka

Pauza

Obuka

Pauza za rucak-ketering

Obuka

Pauza

Obuka

O nama

Finnok edukacija i konsalting je osnovana sa ciljem profesionalne edukacije u finansijskom i
korporativnom sektoru.

Mi okupljamo tim veoma iskusnih predavaca iz bankarskog i korporativnog sektora, koji
poseduju viSegodiSnje relevantno iskustvo, Sto obezbeduje visok nivo kvaliteta u oblasti
profesionalne edukacije za finansijski sektor i privredu, konsalting i realizaciju projekata.

Osnovno usmerenje nam je edukacija u finansijskom sektoru, a prednost nasih treninga je

Sto su dizajnirani uvazavajudi trziSne trendove i potrebe u finansijskim organizacijama

eajivosti znanja svakog pojedi¢anog ucesnika. Treninzj
jeRikprakticni primeri

Finnok edukacija i konsalting doo| Adresa: Panéevo, Karadordeva 15/1/7| Tel.: 013/334 122 | PIB: 108864496

Mati¢ni broj: 21083089 | Tekudi raéun: Raiffeisen bank ad Beograd 265-1110310000845-83



Unapredenje prodajnih vestina

Nas$ program za obuku postavlja standarde i omogucéava ucesnicima da unaprede svoja
znanja i vestine, Sto uti¢e na unapredenje nivoa uspesnosti kompanije u celini.

FINNOK tim, osim na trZiStu Srbije, deluje regionalno, odnosno pokriva i trziSta Bosne i
Hercegovine, Crne Gore i Makedonije.

Takode, razvili smo poseban koncept in-house trening programa, sa ciljem kontinuirane
edukacije i maksimizacije u¢inaka edukacije.

O predavacu

Nenad Ratkov Poseduje vise od 17 godina radnog iskustva, od ¢ega 10 godina na senior-
menadZment pozicijama. Bavio se upravljanjem u finansijskim institucijama (poslovnoj
banci/lizing kompaniji na poziciji izvrSnog direktora i osiguravaju¢oj kompaniji-zamenik
regionalnog direktora) i u realnom sektoru (na poziciji generalnog direktora velikog
privrednog drustva koje pripada agro i prehrambenoj industriji). Angazovan je kao
konsultant od strane banaka u domenu analiza i razvoja poslovanja sa realnim sektorom.
Nenad Ratkov ima zvanje diplomiranog inZenjera masinstva, a svoje akademsko znanje je
prosirio na bankarskoj akademiji u Frankfurtu.

InZenjerska logika zajedno sa ekonomskim znanjima i prakticno implementiranim
menadZment alatima u razli¢itim sektorima ucinili su da se pristupanje, sagledavanje i
reSavanje poslovnih izazova se odvija na nesvakidasSnje kreativan i sveobuhvatan, a opet
inzenjerski precizan nacin, Sto konacnom resenju daje sustinski kvalitet i originalnost.
Refleksija navedenog je najbolje vidljiva tokom izlaganja i diskusija na njegovim treninzima.

Cena

Cena ucesca na seminaru iznosi 350 EUR, uvecano za PDV (u dinarskoj protivvrednosti, po
srednjem kursu NBS na dan uplate), po ucesniku.

Cena seminara ukljuuje Stampani trening materijal, sertifikate o uces$éu, osvezenje u
pauzama i ketering za svakog ucesnika treninga.

Vise informacija o nacinu prijavljivanja i profakturi za uplatu mozete dobiti putem e-maila:

office@finnok.com
snezana.aleksic@finnok.com
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