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Trening 'Maloprodaja i briga o kupcu'
Kako obuciti prodavce sistematskom pristupu prodaji na malo?

Da povecate i poboljsate maloprodaju i unapredite kvalitet odnosa sa klijentima!
Cilj treninga

Da steknete prakti¢na znanja i iskustava u oblasti direktne prodaje.

Da koristite prakti¢ne alate (metodologiju) koji ée vam omoguciti da bolje prodajete.

Da naudite i praktiéno primenite sistematski prodajni proces (12 koraka).
Da ostvarite i odrzite kvalitetne odnose sa vasim kupcima i klijentima.

Kome je namenjen?

e Svim organizacijama koje zele poboljSati prodajna znanja i motivisanost zaposlenih.
o Svima koji Zele unaprediti prodajne vestine i kvalitet komunikacije sa kupcima.

Sadrzaj treninga

Upoznavanje sa fenomenom prodaje

Kako prepoznati razli€ite tipove kupaca

Uvod u sistematski prodajni proces (12 koraka)

1) Ostvarite prvi kontakt sa kupcem - pozdravi

2) Pozicionirajte se pravilno u odnosu na kupca — pozicioniraj se
3) Otvorite komunikaciju sa kupcem - progovori

4) Prenesite osnovnu poruku o radnji — o prodavnici

5) Prenesite pravu informaciju o proizvodu - prezentiraj
6) Prevazidite primedbe u prodaiji - prevazidi

7) Podstaknite proces odludivanja — poguraj

8) Zatrazite od kupca da kupi - zatvori

9) Zaradite viSe u prodaji (up-sell) - dodaj

10) Prodaijte vise razlicitih artikala (cross-sell) - povecaj
11) Ostvari kvalitetan odnos sa kupcem — sprijatelji se
12) Da te kupac preporuci drugima — da preporuci
Osobine vrhunskog prodavca

Razvijanje odnosa sa klijentima

Razvijanje prodajnih navika

Nacin rada

e Primenom savremenih metoda u€enja kroz akciju s intenzivnim kori§¢enjem grupnog
rada uz direktno ueSce svakog pojedinca

e lzvodenjem niza vezbi i primera (studije slucaja) vezanih za oblast timskog rada,
komunikacije i unapredenja direktne prodaje.

Predavadi:
Miodrag Kosti¢ - Direktor 'VEZA'’ d.o.o.
Danijel Tavéioski - Direktor agencije 'KAKO’

Trajanje treninga je 2 radna dana (12 sati) - Predznanje: osnove poslovanja
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Plan treninga '‘Maloprodaja i briga o kupcu’

Kako bolje i viSe prodavati, koristeéi oprobanu sistematsku prodajnu metodologiju?

Treneri: Miodrag Kosti¢ i Danijel Tavcioski

1 dan
Vreme Naziv dela treninga Cilj Aktivnost
09.00-09.15 | Kafa dobrodoSlice, okupljanje Ice breaker.
09.15-09.30 | Pozdravna re¢, podela Ciljevi treninga,
materijala, upoznavanje sa predstavljanje ucesnika.
polaznicima, predstavljanje.
09.30-11.00 | prvi modul
09.30-10.15 | Uvod. Osnovne paradigme Predstavljanje osnovnih Teorijski deo
prodaje. Vaznost sistematskog pojmova prodaje
metoda prodaje.
10.15-11.00 | Video prezentacija studije Primer uspesnog Studija
sluCaja. prodavca slucaja
11.00-11.30 | Pauza za kafu
11.30-13.00 | drugi modul
11.30-12.30 | Kako prepoznati razli€ite tipove PAEI metodologija Teorijski deo
kupaca
12.30-13.00 | PraktiCna vezba — vezba Aktivno u€esce polaznika | Radionica -
prodajne komunikacije treninga. vezba
13.00-14.00 | Pauza za ru€ak
14.00-15.30 | treéi modul
14.00-14.45 | Uvod u sistematski prodajni Spoznati korake Teorijski deo
proces (12 koraka) sistematskog prodajnog
1) pozdravi procesa.
2) pozicioniraj se
3 )progovori
4) o prodavnici
5) prezentiraj
6)prevazidi
14.45-15.30 | Prakti¢na vezba — Uvezbavanje Aktivno u€esce polaznika | Radionica -
prodajnih koraka treninga vezba
15.30-16.00 | Pauza za kafu
16.00-17.00 | Eetvrti modul
16.00-16.30 | Prakti¢ni saveti i trikovi prodaje. Prakti¢no primeniti Radionica -
Rekapitulacija ste€enog znanja ste€ena saznanja vezba
16.30-17.00 | Predstavljanje domacdih zadataka | Interakcija polaznika
za slededi radni dan
Pitanja i odgovori
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Plan treninga '‘Maloprodaja i briga o kupcu'

Kako bolje i viSe prodavati, koristeéi oprobanu sistematsku prodajnu metodologiju?

Treneri: Miodrag Kosti¢ i Danijel Tavcioski

2 dan
Vreme Naziv dela treninga Cilj Aktivnost
09.00-09.15 | Kafa, okupljanje
09.15-09.30 | Podsecanje na prethodni dan Kratka rekapitulacija
treninga.
09.30-11.00 | prvi modul
09.30-10.15 | Sistematski prodajni proces Predstavljanje Teorijski deo
7) poguraj sistematskog prodajnog
8) zatvori procesa
9) dodaj
10) povecaj
11) sprijatelji se
12) da preporudi
10.15-11.00 | Prakti¢na vezba — Formular — Role-playing Radionica -
Primena 12 koraka prodaje, sa vezba
izmenama uloga.
11.00-11.30 | Pauza za kafu
11.30-13.00 | drugi modul
11.30-12.30 | Osobine vrhunskog prodavca Potrebne osobine Teorijski deo
12.30-13.00 | PraktiCna vezba — vezba Aktivno u€esce polaznika | Radionica -
prodajne komunikacije treninga vezba
13.00-14.00 | Pauza za ru€ak
14.00-15.30 | treéi modul
14.00-15.00 | Razvijanje odnosa sa klijentima Odnos sa klijentima Teorijski deo
— kako pridobiti i zadrZati kupca?
15.00-15.30 | Prakti¢na vezba — Formular — Aktivno u€esce polaznika | Radionica -
Odnosi sa kupcima treninga vezba
15.30-16.00 | Pauza za kafu
16.00-17.00 | Eetvrti modul
16.00-16.30 | Razvijanje prodajnih navika Prakti¢no primeniti Radionica -
ste€ena saznanja vezba
16.30-17.00 | Pitanja i odgovori Interakcija polaznika
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Relevantne reference predavaca:
Miodrag Kosti¢

e Od 1991 do 1998 godine, vlasnik i menadzer "T-Gallery", lanca ekskluzivnih radnji na
prestiznim lokacijama u SAD-u:
= "T-Gallery", 112 McDougall st., Greenwich Village, New York
= "T-Gallery", “South Street Seaport, New York”,
www.southstreetseaport.com
= "T-Gallery", “Aloha Tower Marketplace, Honolulu”, www.alohatower.com

e Od 1998 do 2002 godine korporativha prodaja ecommerce paketa u velikom sistemu
Cardservice International, Hawaii Office - www.csi-hi.com

e Od 1997 do 2002 vlasnik konsultantske kompanije “Web Consulting Honolulu® u SAD-u
www.web-consulting.com

Kratka biografija:

o 15 godina samostalnog vodenja biznisa u SAD-u, u Njujorku i Honolulu (od 1986 god.)
Vlasnik kompanija: MK Refrigiration, MK Export inc, Adcom Inc, Tgallery Inc, Web
Consulting ...

¢ Vlasnik biznis konsalting kompanije “Web Consulting Honolulu® od 1997 do 2002
godine www.web-consulting.com

e Usluge poslovnog konsaltinga i marketinga vode¢im Havajskim firmama: Maui
Divers, Imagitel, Life Foundation, Maui Goose, Hawaiian Microhabitats ...

o Gost predavac na poslovnim skupovima u SAD-u: SBB (Small Business
Administration), HTTA (Hawaii Technology Trade Association).

o Od Februara 2004 direktor i suvlasnik konsalting agencije VEZA d.o.o0. Beograd -
www.veza.biz

e Usluge poslovnog konsaltinga i edukacije vode¢im kompanijama u Srbiji i regionu,
Zorka Pharma, NIS, JamaxM, Almex, Pogodak, AMIS Telecom, F-Secure ...

o Ucesnik i predavac¢ na Kongresima : E-Trgovina Pali¢, IT Seminar NiS...

o Treneri predavac na viSe poslovnih obuka-treninga u okviru programa poslovne
edukacije Poslovna Znanja - www.poslovnhaznanja.com
Sertifikat konsultanta u oblasti inovacionog menadZzmenta (Brighton University, UK)
Objavio viSe od 100 ¢lanaka o poslovanju i marketingu u Emagazinu i COM magazinu
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Relevantne reference predavaca:

Danijel Tavc€ioski

e Od 1989. do 2002.
Reditelj i copy-writer viSe od 600 reklamnih spotova, ( Idea Plus DDB, Saatchi&Saatchi,
Publicis ) za brojne narucioce, ( Hemofarm, Vojvodanska banka, Bambi, Pivara Skopje,
Vlada Republike Makedonije )
Priprema i realizacija projekata marketing strategije za nastup na trziStima jugoistocne
Evrope (Unilever, Coca Cola, McDonald’s, Sony, Samsonite ...)

e (Od 2002. do 2006.
Predavac u okviru programa edukacije, Adizes South East Europe.
Teme: Organizacija prodaje, Prodajna prezentacija,
Odnosi sa klijentima, Marketing strategija, Brendiranje

e (Od 2006.
Program obuka iz upravljanja marketingom “Kako?”
Marketing konsalting ( Vapeks, ITM, Still ... )

Kratka biografija:

¢ Predavac — konsultant sa viSe od 15 godina prakti¢nog rada na kreiranju marketing
strategije kompanija iz regiona

e Saradnja sa reklamnim agencijama na kreiranju i sprovodenju promotivnih kampanja.
Copy-writer i reditelj vise od 600 produkcija reklamnih video materijala za velik broj
narucioca iz razli€itih grana industrije.

o Posao predavata na teme iz marketinga, prodaje i komuniciranja, je zapoCeo u
Adizes Southeast Europe, 2004. godine.

e Tokom dve godine rada je uspesno odrzao vise desetina obuka za kompanije: Telekom
Srbija, Delta Sport, Sintelon, Sony, (Srbija), Societe Generale, Digit Montenegro, (Crna
Gora), Bosnalijek, Tropic, Lijanovici, Mikrofin (BiH) ...

e Otvorenim seminarima na kojima je predavao prisustvovali su vlasnici, direktori marketinga
i prodaje, kompanija kao NIS, Dunav Osiguranje, Daimler Chrysler, Di line-MPC Group,
Vapeks, Enel, Tyfanny Production, Stevan Still, Hemel, Igumanov ...
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