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Vrijeme DVORANA 1 DVORANA  2 DVORANA  3 DVORANA  4

PREDAVANJA
Moderatorica:  

Sanja Hrvojević

PREDAVANJA
Moderatorica: 
Marina Kilić

PREDAVANJA
Moderatorica: 

Aleksandra Milković

MINI TRENINZI

08:00 – 
09:00

REGISTRACIJA SUDIONIKA
(Radi ograničenog broja mjesta potrebno je prijaviti se na max. dva mini treninga koji se održavaju od 15h, pisanim putem prilikom 
ispunjavanja prijavnice za konferenciju)

09:00 Sandra Mihelčić i Tomislav Bekec
Otvaranje konferencije

09:00 – 
09:30

Saša Karlovčan: Rezultati istraživanja: 
„Što su uspješne tvrtke promijenile u 
svom prodajnom pristupu u krizi?“

09:30 – 
10:15

Okrugli stol
Kako postati superprodavač i super 
prodajna organizacija?

10:00 – 
10:30

Poslovni „Speed date“ – upoznajte nove potencijalne kupce, dobavljače, kolege…

10:30 – 
11:00

PAUZA ZA NETWORKING

11:00 – 
12:00

Danijel Bićanić: Hrvatski komercijalist 
– dobar, loš, zao… (Kako stvoriti 
dobrog, ali i lošeg komercijalistu u 
Hrvatskoj)

Saša Petar: Kako prodati sebe? Vanja Kokanović: Telefon – alat 
za povećanje prodaje

12:00 – 
13:00

Davor Bilman: Uspješna obrada 
prigovora u prodaji

Alan Ramić: Povjerenje i 
prodaja – mogu li zajedno? 
(Trust based selling)

Mladen Jančić: Strateško 
pregovaranje i mapiranje 
donositelja odluka

13:00 – 
14:00

RUČAK

14:00 – 
15:00

Jerneja Agić: Učinkovit image 
prodavača = učinkovita prodaja

Gordan Horbec: Prodaj sad – 
naplati nikad! Kako naplatiti 
potraživanja?

Zvonimir Pavlek: Kako i zašto 
zadržati i motivirati najbolje 
ljude?

DVORANA 1
MiNi treNiNZi

DVORANA 2 
MiNi treNiNZi

DVORANA 3 
MiNi treNiNZi

DVORANA 4 
MiNi treNiNZi

15:00 – 
16:30

Davor Bilman: Insights: tipologija 
kupaca

Vanja Kokanović: Dogovaranje 
sastanaka – master disciplina 
telefonske prodaje

Mladen Jančić: Prodajna 
prezentacija u 20 minuta. 
Zašto baš mi?

Alan Ramić: Prodajni proces 
baziran na izgradnji povjerenja

16:30 – 
16:45

PAUZA

16:45 – 
18:15

Davor Bilman: Insights: tipologija 
kupaca 

Vanja Kokanović: Dogovaranje 
sastanaka – master disciplina 
telefonske prodaje

Mladen Jančić: Prodajna 
prezentacija u 20 minuta. Zašto 
baš mi?

Alan Ramić: Prodajni proces 
baziran na izgradnji povjerenja

18:15 – 
18:30

ZATVARANJE KONFERENCIJE

PROGRAM KONFERENCIJE

18. studeni 2010.
Zagreb, hotel Westin
od 9 do 18.30 sati

Prijavite svoj dolazak putem e-maila: poslovnisavjetnik@ripup.hr ili na fax. 01/4921 743
(Vaša prijava treba sadržavati: ime i prezime, naziv tvrtke, OIB tvrtke, adresa, broj telefona/faxa, e-mail, naziv dva mini treninga)

Broj mjesta je ograničen.

Osnovna cijena kotizacije: 1.390,00 kn 

Za pretplatnike Poslovnog savjetnika 5% popusta!
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Usprkos kriznoj godini još 
jedna u nizu konferencija u 
organizaciji časopisa poslovni 
savjetnik. od kuda ideja za 
organizaciju ovog tipa 
konferencije?

- Bez obzira na krizu časopis Po-
slovni savjetnik i dalje slijedi svoju vi-
ziju, osluškuje tržište, prilagođava se i 
ispunjava zahtjeve čitatelja i oglašiva-
ča. Konferencija Superprodavač nasta-
la je upravo radi krize koja je najviše za-
hvatila sektor prodaje. Prodajni planovi 
u mnogim tvrtkama su podbacili i zato 
smo odlučili pomoći prodajnom oso-
blju i educirati ih kako da i dalje uspješ-
no prodaju u vrijeme krize.

Vrhunski predavači iz 
područja prodaje zasigurno će 
garantirati veliku posjećenost. 
Kome je konferencija namijenjena, koliko posjetitelja 
očekujete?

- Konferencija je namijenjena cjelokupnom prodajnom oso-
blju, trgovcima u dućanu, komercijalistima, voditeljima proda-
je, direktorima prodaje, članovima uprave za prodaju, a očekuje-
mo oko sto pedeset do dvjesto sudionika. Angažirali smo vrhunske 
predavače, njih desetero, koji će održati čak sedamnaest seminara i 
radionica iz područja prodaje uz vrlo prihvatljivu cijenu kotizacije.

tko ili što čini superprodavača prema vašemu 
mišljenju?

- Ovisno koliku vremensku perspektivu postavimo. Ukoliko se 
odlučimo za kratkoročnu, odgovor je vrlo težak. Naime, posljed-
njih godina prije izbijanja krize, sretao sam brdo «Superprodava-
ča», ljudi s odličnim prodajnim rezultatima i punih sebe, koji nisu 
razumjeli kako su im se prodaja i rezultati dogodili. Nije preteško 
biti «Superprodavač» stanova, dok banke daju kredite šakom i ka-
pom, a potražnja je veća od ponude. Takvih je primjera bilo bez-
broj. Koliko su ti prodavači bili «Super», pokazuje sadašnja situaci-
ja gdje ih nema nigdje i u kojoj su neuspješni. Pravim, dugoročnim 
«Superpordavačima» to se ne bi dogodilo. Njih po mom mišlje-
nju čine tri važna faktora: svjesnost, proaktivnost i sposobnost za 

 INTERVJU: Sandra Mihelčić i Tomislav Bekec, organizatori konferencije Superprodavč

Naučite prodajne tehnike koje će vam 
već sutra donijeti pozitivne rezultate
Poslovni savjetnik poziva vas na cjelodnevnu jedinstvenu konferenciju o prodaji. Kako postati super-
prodavač saznajte 18.11.2010. u zagrebačkom hotelu Westin. O čemu je točno riječ, pitali smo orga-
nizatore: glavnu urednicu i direktoricu Poslovnog savjetnika, Sandru Mihelčić, i vrhunskog znalca pro-
daje i iskusnog praktičara, Tomislava Bekeca.

promjenu. Svijet se promijenio, danas 
imam mnogo drugih kanala za prodaju 
osiguranja, uključujući osobne banka-
re, danas postoje Facebook i LinkedIn, 
financijskih portali. A većina ih prodaje 
osiguranje kao prije 20 godina. «Super-
prodavači» su sposobni preispitati svo-
ju prodaju i napraviti promjenu u njoj. 
Oni znaju da ako im je nešto prolazilo 
prije godinu dana kod kupca, da danas 
možda više ne prolazi i da moraju mije-
njati svoj prodajni pristup. 

Koliko je recesija u Hrvatskoj 
pogodila područje prodaje? je 
li teško u današnjim uvjetima 
postati superprodavač? 

- Kako koga. Kratkoročne «Super-
prodavače» je pogodila prilično. Oni su 
zbunjeni i frustrirani – rade isto što su 
radili i prije, a rezultata više nema. Pa 

pokušavaju raditi to što su radili još više i žešće. Naravno, ne uspi-
jevaju. Dugoročne «Superpordavače» nije pogodila pretjerano. Da, 
tržište je manje, kupovna moć je manja, ali ako znamo raditi pa-
metnije, nekih većih potresa nema. «Superpordavači» su se usmje-
rili na druge proizvode, druge segmente kupaca ili su obratili veću 
pozornost na zadržavanje postojećih klijenata ili čak na povećanje 
profitabilnosti po klijentu kroz cross i up sales. Sve je samo pitanje 
svjesnosti, proaktivnosti i koliko želite raditi na sebi!

Što biste poručili zainteresiranima: zašto doći na 
Superprodavač konferenciju? 

- Ukoliko ste spremni raditi na sebi i dovoljno ste otvoreni da 
preispitati postojeće prodajne strategije koje koristite, ovo je pra-
vo mjesto za vas. Konferenciju smo koncipirali tako da svatko, bez 
obzira na iskustvo u prodaji može čuti barem 5 novih tehnika/stra-
tegija koje može odmah sutra primijeniti u radu s kupcima i koje 
će mu donijeti pozitivne pomake. Omogućit ćemo polaznicima da 
prisustvuju mini treninzima u malim grupama i aktivno rade na 
svojim vještinama u temi koju odaberu. Kada smo koncipirali kon-
ferenciju ideja je bila jednostavna: kreirati event na koji bih ja rado 
došao. Na ovaj definitivno bih!

Konferenciju smo koncipirali tako da 
svatko, bez obzira na iskustvo u proda-

ji, može čuti nove tehnike koje može od-
mah sutra primijeniti u radu s kupcima i 
koje će mu donijeti pozitivne pomake.
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9:00 – 9:30 PREDAVANJE
Dvorana 1

istraživanje poslovnog savjetnika i 
proaga

Što su uspješne tvrtke 
promijenile u svom 
prodajnom pristupu u 
krizi?

SaŠa KarLoVČaN
Direktor je konzultantske 
tvrtke Proago. Već dvade-
setak godina je vrlo akti-
van u raznim segmenti-
ma i oblicima prodaje u 
cijeloj regiji. Posljednjih 
godina je usmjeren na 

konzultantske poslove u području razvo-
ja ljudskih resursa, unapređenja poslov-
nih procesa tvrtki u zemljama regije kao i 
na strateška pitanja managementa bazira-
na na Fact Based Management metodolo-
giji. Diplomirao je u Zagrebu na Fakultetu 
strojarstva i brodogradnje, a titulu magi-
stra znanosti stječe na Ekonomskom fakul-
tetu, na odjelu Informatički menadžment. 
Doktorski studij završava na Fakultetu or-
ganizacije i informatike. Partner je švedske 
konzultantske tvrtke 3S za implementaci-
ju metodologije FBM u regiji, licencirani je 
trener internacionalne kompanije za razvoj 
leadershipa i managerskih vještina, a usavr-
šavao se u Europi, Americi i Kanadi. 

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Ovdje ćete čuti najčešće korištene strategije 
tvrtki koje su uspješno iskoristile ovu situ-
aciju. Govorit ćemo o situacijama iz prak-
se iz raznih sektora poslovanja. Rezultati i 
poslovne situacije bazirane su na najsvježi-
jem istraživanju iz raznih sektora hrvatskih 
tvrtki. Prije donošenja strateških odluka i 
finalnog usmjeravanja budžeta i poslova-
nja vaše tvrtke, značajno je prikupiti sve re-
levantne informacije koje trebate kako bi-
ste donijeli pravu odluku. Činjenice čine 
razliku, a svrha predavanja je pokazati na-
čin na koji možete doći do pravih informa-
cija, kojima možete izvući maksimum iz 
svog budžeta i tako povećati profit tvrtke. 
Naučit ćete metodologije i poslovne pote-
ze dokazane u praksi i dobiti konkretne ala-
te, koji će vam omogućiti ostvarenje vaših 
ciljeva i osigurati uspješnu implementaciju 
vaših strategija u kriznim vremenima. 

11:00 – 12:00 PREDAVANJE
Dvorana 1

Hrvatski komercijalist – 
dobar, loš, zao… (Kako 
stvoriti dobrog, ali i 
lošeg komercijalistu u 
Hrvatskoj)

daNijeL BiĆaNiĆ 
Prodajni trener i konzul-
tant specijaliziran za po-
dručje Hrvatske B2B 
prodaje. Suočen s ograni-
čavajućim okvirima kla-
sične poslovne edukacije 
te nepredvidljivim učinci-

ma koje ona ima za klijenta, Bićanić je od-
lučio krenuti novim i izazovnim putem te 
oblikovati prodajni trening i coaching pri-
lagođen prodajnoj realnosti hrvatskog trži-
šta. Kao primjer uspjeha ove metode mogu 
se navesti godine 2007./2008/2009./2010. 
u kojoj je Bićanić Consulting surađivao sa 
preko 40 tvrtki te je proveo prodajnu edu-
kaciju i coaching sa više od 500 prodajnih 
djelatnika, komercijalista, predstavnika i 
prodavača. U to vrijeme bio je prisutan na 
više od 2.200 B2B prodajnih razgovora u 
funkciji prodajnog trenera i coacha.

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Bit će predstavljeni rezultati 3-godišnjeg 
trenerskog rada sa hrvatskim komercijali-
stima 1 na 1 na terenu. Cilj predavanja jest 
kroz prizmu praktičnih primjera pokazati 
zašto su uspješni komercijalisti u Hrvatskoj 
uspješni, u čemu leži neuspjeh loših ko-
mercijalista i predstaviti situacije kad hrvat-
ski komercijalist postaje doslovno zao po 
tvrtku za koju radi. Predavanje je temelje-
no na slučajevima iz prakse koji će ponekad 
i iznenaditi publiku i razbiti neke konven-
cionalne i opće prihvaćene norme i razmi-
šljanja. Za voditelje prodajnih odjela, pro-
dajne managere, direktore i vlasnike tvrtki 
zasigurno će biti zanimljivo čuti na koje sve 
načine od prosječnog komercijaliste mogu 
napraviti lošeg, a od lošeg zlog komercija-
listu. Vaša prodaja vam neće oprostiti vaše 
greške, ali će vam biti zahvalna ako dođe-
te na predavanje i učite na tuđim greškama!

11:00 – 12:00 PREDAVANJE
Dvorana 2

Kako prodati sebe?
SaŠa petar
Vlasnik tvrtke „Status 
Prosper” autor je ili koa-
utor 21 poslovne knjiga, 
a ujedno i autor brojnih 
stručnih članaka u časo-
pisima Poslovni savjetnik, 
Poslovni tjednik, Poslov-

ni svijet, RRIF, Banka, Hrvatsko gospo-
darstvo, qLife, PRO-PRO, Marketing UP, 
Profit, ZV News, itd. Radio je u predstav-
ništvu tvrtke 3M, Hrvatskoj gospodarskoj 
komori, Zagrebačkoj poslovnoj školi, Kon-
čaru i Munji. Predavač je na nekoliko vi-
sokoškolskih ustanova u Hrvatskoj, a go-
stovao je na nekoliko fakulteta i visokih 
škola. Vodio je treninge iz managementa, 
poslovne komunikacije, pregovaranja, pro-
daje i poslovne sigurnosti za brojne tvrtke 
u Hrvatskoj i inozemstvu. Član je Hrvat-
ske udruge za marketing (HUM), Hrvat-
ske udruge za odnose s javnošću (HUOJ) 
i Udruge hrvatskih menadžera sigurno-
sti (UHMS). Pokrenuo je web stranice za 
poslovno obrazovanje i cjeloživotno uče-
nje www.sasapetar.com i www.statuspros-
per.com.

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Svatko od nas svakodnevno nešto proda-
je. Proizvode, usluge, vrijeme, energiju, 
ruke, noge, tijelo, znanje, ideje, snove ili 
neku vještinu, a ponekad i savjest. Svakoga 
dana prodajemo svoje sposobnosti i kupu-
jemo tuđe, i o umijeću dobre trgovine ovi-
si naše zadovoljstvo, zdravlje, materijalno 
stanje i sreća. Onog trenutka kada ste pred 
nekim otvorili usta da biste nešto od nave-
denog prodali, vi ste postali prodavač. Što 
otvorenije i potpunije prihvatite ovu istinu, 
time će i vaš uspjeh biti veći. Ono što mo-
žete ponuditi na tržištu su vaše postojeće 
mogućnosti, ali mnogi ljudi imaju negati-
van stav prema prodaji, stvarajući zid izme-
đu svojih mogućnosti i osobnog uspjeha. 
Umjesto da prihvate činjenicu da mi svi 
nudimo nešto na prodaju, oni niječu da 
imaju ikakve veze s tim. Brojni su dokto-
ri znanosti, umjetnici, profesori, političari, 
obrazovani ljudi, ali i radnici što su upra-
vo dobili otkaz, koji ne žele priznati da nisu 
uspjeli samo zato jer nude ono što nitko ne 
želi kupiti. Ili nisu znali na pravi način po-
nuditi ono što imaju.

S P E C I J A L N I  P R I L O G :  S U P E R P R O D A V A Č
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12:00 – 13:00 PREDAVANJE
Dvorana 2

Povjerenje i prodaja – 
mogu li zajedno? (Trust 
based selling)

aLaN raMiĆ
Diplomirao na Farmace-
utskom fakultetu u Zagre-
bu. Stekao je višegodišnje 
iskustvo u marketingu i 
prodaji u vodećim tvrt-
kama healthcare sekto-
ra. Dodatno usavršavanje 

prošao je u  europskim poslovnim škola-
ma te nekoliko godina pruža konzultantske 
usluge tvrtkama u regiji. Specijaliziran je za 
konzalting u prodaji i vođenju prodaje. Da-
nas vodi tvrtku za savjetodavne usluge.

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Ako upitamo ljude u prodaji koliko je od-
nos s kupcima bitan za njihov uspjeh, obič-
no kažu “Jako. Najvažniji je. Neprocjenji-
vo...”. U današnje doba obilja proizvoda 
i konkurencije, često je upravo odnos pro-
davač-kupac i povjerenje među njima ono 
što je ključno za razlikovanje od konkuren-
cije. Ali kad upitamo što su konkretno uči-
li o postizanju povjerenja s kupcima, tada 
je odgovor uglavnom “Ništa. To je indivi-
dualno. To se ne može naučiti...”. Izgradnja 
povjerenja nije bila aktivnost koja bi se mo-
gla i mjeriti, pa mnoge kompanije do sada 
nisu mogle aktivno trenirati svoje osoblje u 
tom području. Riječi “prodaja” i “povjere-
nje” rijetko se nalaze u istoj rečenici. Kup-
ci su često skeptični i u strahu da prodavač 
ima na umu samo svoje interese. Je li mo-
guće u odnosu prodavača i kupca postići 
povjerenje? Vidjet ćete kako izgradnja po-
vjerenja utječe na prodajni proces i profi-
tabilnost poslovanja. Navest ćemo principe 
prodaje koja se temelji na povjerenju i kako 
kreirati povjerenje tijekom cjelokupne in-
terakcije između prodavača i kupaca. Kriza 
je između ostalog i kriza povjerenja. Vidjet 
ćete kako niska razina povjerenja utječe na 
prodaju te kako izgradnjom povjerenja uči-
niti prodajni proces kvalitetnijim, bržim i 
profitabilnijim.

11:00 – 12:00 PREDAVANJE
Dvorana 3

Telefon - alat za 
povećanje prodaje

VaNja KoKaNoViĆ
Nakon akademskog obra-
zovanja na Ekonomskom 
fakultetu u Rijeci i Zagre-
bu počinje raditi u Ma-
nagement and Consulting 
Group, tvrtki specijalizira-
noj za edukaciju odraslih 

u sklopu kojeg završava i HPT program 
za certificiranje trenera. Za vrijeme rada u 
MCG-u specijalizirao je za područje osob-
nog razvoja te teme izgradnje tima, motiva-
cije, delegiranja i općenito vođenja. Radio 
je paralelno kao voditelj ureda u Zagrebu 
i prodajni predstavnik za sjevernu i središ-
nju Hrvatsku. Prelazi u Janus Pim kao vo-
ditelj prodaje te kasnije u Kadus zapošlja-
vanje kao voditelj prodaje i izvršni direktor. 
Trenutno radi u Interpunkt d.o.o. dijelu 
Bogadure grupe kao voditelj B2B smjene 
u kontakt centru. Iskustvo od 10-tak godi-
na u prodaji i edukacija odlučio je spojiti 
u jedno. Trening sa „terena“ na način kako 
to rade educirani treneri i spojiti teoriju i 
praksu u trening pitak svima sa korisnim 
informacijama koje mogu zaista pomoći u 
povećanju prodaje. 

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Gužve na ulicama i internetu su sve veće 
i veće (čudno, trebalo bi biti obrnuto pro-
porcionalno). Oglasi zahtijevaju sve više 
inovativnosti, provokativnosti i novaca. 
Novine se ne čitaju (nažalost), za televizor 
postoji daljinski (na sreću). Masovni e-mail 
više ne prolazi (k vragu i spam filteri). Du-
gogodišnji kupci imaju sve više izbora, mo-
gućnosti cjenjkanja i usporedbi kvalitete i 
cijene, sve su izbirljiviji, a imaju sve manje 
vremena za sastanke na kojima ćete im po-
jasniti zašto baš vaš proizvod ima najbolji 
omjer cijene i kvalitete. Odgovor leži u ko-
ličini ostvarenih kontakata. Sve je u broje-
vima. Isto kao što i kupci imaju mogućnost 
izbora tako i mi, koji prodajemo moramo 
povećati svoj izbor potencijalnih kupaca. 
Kako to ostvariti (?) – najbržim i najizrav-
nijim prvim kontaktom – telefonskim po-
zivom. Tko bi trebao raditi na telefonu i 
koje kompetencije mora imati? Zašto tele-
fonskom kontaktu treba pristupati na pro-
jektni način? 

12:00 – 13:00 PREDAVANJE
Dvorana 1

Uspješna obrada 
prigovora u prodaji

daVor BiLMaN
Studirajući uz rad, 1999. 
godine završava Eko-
nomski Fakultet u Zagre-
bu, na smjeru Organiza-
cija i Management i time 
stječe formalno obrazo-
vanje diplomirani eko-

nomist. Trenutno završava postdiplomski 
studij „Poslovni marketing“. Nakon zavr-
šetka studija svoje radno iskustvo nastav-
lja u auto-branši. Kao prodajni savjetnik, 
odnosno voditelj prodaje radio je na po-
slovima prodaje i prezentacije proizvoda 
pravnim i fizičkim osobama, vođenju i or-
ganizaciji prodajnog tima. Njegovo dugo-
godišnje iskustvo u prodaji, uz kontinuira-
nu izobrazbu, pomaže mu da polaznicima 
svojih treninga lakše prenosi nova znanja i 
vještine, te osigurava njihovu trenutnu pri-
mjenu u praksi. Licencirani je trener (pre-
davač) za radionice i treninge na područ-
ju vođenja, prodaje, komunikacije, timskog 
rada te osobnog rasta i razvoja. Međuna-
rodni je sudac i trener za latinsko-američke 
i standardne plesove. Ima preko 15 godina 
iskustva u edukaciji odraslih, te u slobodno 
vrijeme radi kao voditelj plesne škole.

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Kada kupac upućuje prigovor zapravo “od-
govara” na to što je u prodajnom procesu 
rekao (ili nije rekao) prodavač. Taj je trenu-
tak za prodaju vrlo važan i najčešće ključan 
jer po prigovoru prodavač može prepoznati 
da je kupac osjećajima “upleten” u prodajni 
proces. Za prodavača je ključno da spozna 
da prigovori nisu upućeni njemu osobno te 
da to nije signal za odbijanje kupnje. Prigo-
vori su, najjednostavnije, “pitanja” kupaca 
koja nastaju kao posljedica želje i potrebe 
za dobivanjem više informacija koje vode 
ka zaključenju kupnje. Želite li saznati za-
što niste zaključili prodaju sa kupcima koji 
su vam prigovarali? Što odgovoriti kupcu 
na „preskupo je…“? Po zaključenju preda-
vanja sudionici će imati razjašnjenu ulo-
gu prigovora u prodajnom procesu, znati 4 
načina kada odgovoriti na prigovore sa vre-
menskog aspekta, upoznati 9 najčešćih ti-
pova prigovora u prodaji i upoznati meto-
du obrade prigovora.
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12:00 – 13:00 PREDAVANJE
Dvorana 3

Strateško pregovaranje 
i mapiranje donositelja 
odluka 

MLadeN jaNČiĆ
Posjeduje 17 godina isku-
stva u managementu i 
konzaltingu, uključuju-
ći 10 godina u Londonu. 
Magistar je ekonomskih 
nauka (London Metro-
politan University). Ras-

polaže s ekstenzivnim praktičnim prodaj-
no/pregovaračkim iskustvom stečenim 
tijekom 10-godišnjeg rada u londonskom 
City-u, ali i regionalnom okruženju. Po 
povratku u Hrvatsku radio je kao voditelj 
tima na Deloitte Touche/USAID projektu 
u Dalmaciji. Jedan je od 14 međunarodno 
certificiranih poslovnih savjetnika u Hrvat-
skoj. Radi kao predavač, trener i konzultant 
u oblastima prodaje i pregovaranja, komu-
nikacijskih vještina i CRM-a. Kolumnist 
je poslovnih magazina. Predavač je na po-
slovnom učilištu u Zagrebu i vlasnik savje-
todavne tvrtke Anglo-Adria poslovno sa-
vjetovanje. Dobitnik je nagrade Primus za 
najboljeg poslovnog savjetnika u Hrvatskoj 
za 2009. godinu u kategoriji ljudski poten-
cijali, edukacija i trening.

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Neučinkovito pregovaranje se najčešće de-
šava iz razloga što ljudi ne razumiju na koji 
način mapirati, tj. shvatiti svijet oko sebe, a 
pogotovo što ne razumiju na koji način to 
čine drugi pregovarači. Cilj ovog predava-
nja je, kroz analizu dva modela mapiranja, 
napraviti pomak u razumijevanju načina 
donošenja strateških odluka, kako svojih, 
tako i odluka druge strane, što u konač-
nici vodi do veće mogućnosti ubjeđivanja 
druge strane. Prvi model, MPH mapira-
nje predstavlja ulazak u svijet drugog pre-
govaranja, tj. uvid na koji on vidi svijet oko 
sebe. Drugi model za pretpostavku ima hi-
potezu da je ponašanje top-managera u do-
nošenju odluka repetitivno i da može biti 
dekodirano. Kroz analizu oba modela ma-
piranja, polaznici će dobiti savjete kako na 
strateškoj razini utjecati, tj. ubjeđivati svaki 
spomenuti stil. U konačnici, naučit će kako 
top-manageri preferiraju da čuju (ili vide) 
specifične tipove informacija kroz različite 
faze njihovog donošenja odluke.

14:00 – 15:00 PREDAVANJE
Dvorana 1

Učinkovit image 
prodavača = učinkovita 
prodaja

jerNeja aGiĆ 
Savjetnica za imidž kod 
nas i u inozemstvu. Na-
kon završetka dvaju fa-
kulteta (Tekstilno kon-
fekcijske tehnologije u 
Mariboru, te Dizajna 
odjeće u Ljubljani) nasta-

vila je sa studijem na vodećoj školi za mod-
ni dizajn na svijetu: Istituto Marangoni u 
Londonu, te se osposobila i postala Savjet-
nica za imidž. Neprestano nadopunjuje 
svoja znanja u svjetskim modnim prijestol-
nicama: London, Pariz, Milano. Napravi-
la je i priručnik »Oblačenje u slovenskom 
protokolu« i to za: Protokol Republike Slo-
venije, Protokol kabineta predsjednika vla-
de Republike Slovenije, Protokol Gradske 
općine Ljubljana. U poslovnom časopisu 
Manager i Tajnica sudjelovala je kao kriti-
čarka stila ljudi iz gospodarstva i politike. 
Zadnjih sedam godina se profesionalno 
bavi savjetovanjem za imidž i sa upravlja-
njem kompletnog izgleda (Management 
utiska) pojedinaca i grupa. Redovito odr-
žava radionice i individualna savjetovanja o 
osobnom i korporativnom imidžu.

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Što će sudionici sve moći čuti na predava-
nju: snaga pozitivnog utiska i kako ga još 
možemo individualno povećati; što je naš 
poslovni i što je naš osobni izgled; kakav 
imidž ostavljamo sa svojim izgledom; sim-
patičan i antipatičan imidž; boje u poslov-
nom svijetu i njihov management utiska; 
kako izgleda moj samopouzdani poslov-
ni izgled; što apsolutno ne smijemo obući; 
što „ruši“ autoritet, profesionalnost, kom-
petencije; što mora imati u garderobi sva-
ka poslovna žena i poslovni muškarac; kako 
nam modni dodaci pomažu pri postizanju 
ciljeva? Spoznajte kako upravljati s cjeloku-
pnim izgledom i kako ostvariti željeni uti-
sak. Naučiti se kako samostalno birati odje-
ću od poslovnog ponedjeljka do opuštenog 
petka.

14:00 – 15:00 PREDAVANJE
Dvorana 2

Prodaj sad – naplati 
nikad! Kako naplatiti 
potraživanja?

GordaN HorBeC
Deset godina radnog 
iskustva od čega i dvije 
kao poduzetnik – vlasnik 
računovodstvenog ser-
visa i dvije kao financij-
ski direktor BBDO Gru-
pe. Vlasnik portala www.

imamnovac.com koji je već nakon godi-
nu dana dobio nagradu za VIDI Top 100 
kao jedan od najboljih financijskih portala. 
Autor jednog od najpopularnijih blogova – 
novac blog, gost brojnih TV i radio emisija 
na temu osobnih financija.

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Roba nije prodana kada smo izdali račun, 
već kada smo ju naplatili. Naplata potra-
živanja je kompleksno područje koje ide 
puno dalje od pitanja “Kako da naplatim 
potraživanje od kupca?” Predavanje je po-
dijeljeno na dva područja: kako možemo 
prevenirati situacije s naplatom prije nego 
nastanu, te što napraviti s njima kada već 
nastanu. U prvom dijelu ćemo pogledati 
što možemo konkretno napraviti da sma-
njimo rizik poslovanja s nekvalitetnim 
klijentima, da ne moramo kao prodavači 
uopće razmišljati o nenaplaćenim potraži-
vanjima. Drugi dio obrađuje situacije kada 
dođe do problema s naplatom, te koje su 
nam sve opcije na raspolaganju: razlike u 
postupanju u odnosu na veličinu kompa-
nije, da li kompanija ima novaca, ali ne želi 
platiti ili ima trenutno problema s novča-
nim tijekom; koja su nam sva sredstava osi-
guranja plaćanja na raspolaganju; prednosti 
i mane pojedinih rješenja, te na kraju de-
mistifikacija ovrhe. Mnogi zaziru od ovrhe 
kao krajnjeg rješenja, a ovo će predavanje 
pokušati pokazati da ona nije tako kom-
plicirana, ali ni strašna kao konačni način 
naplate potraživanja. Upoznajte se sa stra-
tegijama kako sprječavanja nastajanja pro-
blema s naplatom, tako i mogućnostima 
rješavanja kada već nastanu. Naučite nešto 
iz iskustva drugih, jer naplata je najskuplje 
područje na kojem možemo učiti na vla-
stitoj koži!

S P E C I J A L N I  P R I L O G :  S U P E R P R O D A V A Č
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14:00 – 15:00 PREDAVANJE
Dvorana 3

Kako i zašto zadržati i 
motivirati najbolje ljude?

ZVoNiMir paVLeK
Prof. dr. sc. Zvonimir 
Pavlek je konsultant, pre-
davač, trener, kolumnist i 
autor knjiga o marketin-
gu i prodaji (primjerice 
– „Branding“, „Uspješna 
prodavaonica“). U pra-

ski se dokazao u Podravci gdje je utemeljio 
prvu organizaciju marketinga na domaćem 
tržištu, stvorio suvremenu prodajnu orga-
nizaciju, što je kasnije prenio i u druge eu-
ropske države. U konsultacijama ima ho-
listički pristup od kupca do potrošača, od 
marketing plana do prodaje i prodajnog 
mjesta. Odgojio je i mnoge generacije pro-
davača svih profila na domaćem tržištu i 
inozemstvu. Kako da to da se stručnjak za 
marketing veže i za aktivnosti na prodaj-
nom mjestu, govori citat iz intervjua: „Pro-
dajno mjesto je za mene prva informacija o 
kupcu i potrošaču. Prodajno mjesto treba 
uključiti u svaki ozbiljan marketing plan.“

ZaŠto doĆi Na predaVaNje?
Prodavači su izloženi vatri u prvom redu 
bojnog polja. O vitalnosti prodavača ovi-
si egzistencija cijele tvrtke. Za prodajno 
osoblje tri najvažnije osobine su – entuzi-
jazam, motivacija, upornost. Oduševljeni 
prodavači stvaraju oduševljene kupce koji 
su besplatni i najuvjerljiviji promotori mar-
ke, proizvoda i usluga. U izboru ljudi mo-
rasmo paziti još i na to da imaju energiju, 
spremnost za tvrdi rad, da budu pouzda-
ni, konzekventni i sa smislom za empatiju. 
Znanje i vještine će steći vježbanjem. Ljude 
koji imaju entuzijazam vjeruju u svoj po-
sao i zato svoj entuzijazam prenose na dru-
ge, jer prodaja je – prijenos osjećaja. Što je 
to entuzijazam, kako odgajati entuzijaste i 
zadržati ih kao velike generatore uspjeha, 
kako ih motivirati da ostanu lojalni? Stu-
dije i (vlastita) praksa pokazuju da je za za-
državanje najboljih plaća važna, ali nije na 
prvom mjestu! Posao mora biti zanimljiv, 
u pravom okruženju koje stimulira, vizija 
mora biti dostupna i prepoznatljiva i ljudi 
u tome moraju participirati. Otkrijte kako 
izabrati, odgajati i zadržati one koji stalno 
oduševljavaju kupce iz čega se generira i ra-
ste promet i profit. 

15:00 – 18:15 MINI TRENING
Dvorana 1

Insights: tipologija 
kupaca

daVor BiLMaN
Dogodilo vam se da ne-
kim ljudima nikako ni-
ste mogli prodati ono što 
inače veoma uspješno 
prodajete? Znate li zašto? 
Zato što su ljudi različiti. 
Plavom kupcu moramo 

pristupiti drugačije nego crvenom, žutom 
i zelenom. Kako? Lako. Vaše prirodno po-
našanje možete iskoristiti za vašu uspješni-
ju prodaju na način da ga uskladite s pri-
rodnim ponašanjem vaših kupaca. Učinit 
ćete to još lakše ako se upoznate s izuzet-
no uspješnim pristupom prodaji utemelje-
nim na analizi osobnosti Insights®. Kako 
prodati više na način kako bi drugi željeli 
da im prodate, naučit ćete na treningu In-
sights® uspješna prodaja raznim tipovima 
osobnosti. Upoznajte samog sebe i prepo-
znajte svoj tip ponašanja. Prepoznajte svo-
je prednosti i mane. Prepoznajte koji tip 
ponašanja je vaš kupac. Naučite se prilago-
diti različitim ponašanjima vaših kupaca. 
Što je važno kod građenja odnosa s odre-
đenim tipovima ponašanja?
 
ZaŠto doĆi Na MiNi treNiNG?
Sigurno ste čuli za zlatno pravilo u proda-
ji: „Prodaj drugima onako kako ti želiš da ti 
se prodaje.“ Većina dobrih prodavača čula 
je i koristi ovo pravilo, no ono što će vas vr-
hunske prodavače razlikovati je platinasto 
pravilo prodaje, a kako ono glasi saznat ćete 
na treningu. Nakon ovog treninga neće biti 
kupaca kojima ne možete prodati (a ako se 
i koji zalomi, znat ćete zašto mu niste pro-
dali).

15:00 – 18:15 MINI TRENING
Dvorana 2

Dogovaranje sastanaka 
– master disciplina 
telefonske prodaje

VaNja KoKaNoViĆ
Ukoliko pitate bilo kojeg 
prodavača što im je najte-
že u procesu prodaje, njih 
90% odgovorit će prvi ili 
„hladni“ poziv. Probijanje 
do odgovorne osobe, pro-
naći osobu koja ima sluha 

saslušati što je to što imate za njih i dogo-
voriti sastanak, najteži je dio procesa pro-
daje. Većina prodavača dio od sastanka na 
dalje može obaviti i s „pola“ snage i na ruti-
nu pronaći što je to što klijentu treba. Na-
kon ostvarene prodaje većina zaboravlja da 
je rudarski posao sve to omogućio i ljudi iz 
sjene ostaju u pozadini, dok se terenskog 
prodavača hvali jer je dogovorio posao. Svi 
(većinom) zaboravljaju koliko puta je oso-
ba na telefonu morala čuti: ne zanima nas, 
nemam vremena sada, pošaljite mail, di-
rektor je izvan ureda, voditelj nabave je na 
putu, imamo stalnog dobavljača…

ZaŠto doĆi Na MiNi treNiNG?
Kako postati produktivniji u dogovaranju 
sastanka i ove negativne odgovore pretvo-
riti u završno – vidimo se u našim prosto-
rima u srijedu u 12 h. Koje tehnike kori-
stiti u procesu dogovaranje sastanaka kako 
bi postotak uspjeha bio veći? Kako pomoću 
tehnika dogovaranja sastanka stvoriti „Zi-
cera“ za svog terenskog prodavača? Kako 
voditi telefonski razgovor i stvoriti potrebu 
kod kupca? Kako „proći“ tajnicu direktora? 
Kako napraviti pripremu poziva na psiho-
loškoj, a kako na tehničkoj razini? Odgo-
vore na ova i slična pitanja saznajte na tre-
ningu.
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15:00 – 18:15 MINI TRENING
Dvorana 3

Prodajna prezentacija u 
20 minuta. Zašto baš mi?

MLadeN jaNČiĆ
Cilj treninga je pokazati 
kako strukturirati učinko-
vitu poslovnu prezentaci-
ju i to B2B auditoriju. Na 
treningu će učesnici, na 
osobnom primjeru, do-
biti priliku da kroz anali-

zu dinamike prezentiranja unaprijede kva-
litetu prezentacije. Kada se dešava inicijalna 
odluka o kupnji, što je to slide “WIN”, koje 
stvari reći kao otvaranje, a koje kao rezime, 
te zašto baš mi, odgovore na ova i slična pi-
tanja potražite na ovom mini treningu.

ZaŠto doĆi Na MiNi treNiNG?
Na treningu će se definirati najvažniji fak-
tori uspješne prodajne prezentacije i to po-
sebno u B2B poslovnom okruženju, tj. 
scenarij prezentiranja pred grupom ljudi, 
na tenderu ili slično. Kao alat će se kori-
stiti Power Point, a polaznici treninga će 
imati priliku napraviti usporedbu sa svo-
jim osobnim prodajnim prezentacijama i 
načinom njihove izvedbe. Trening će tako-
đer dati odgovore u kom periodu se u veći-
ni slučajeva dešava inicijalna odluka o kup-
nji (Initial Purschasing Decision), što trebate 
govoriti kada je pažnja slušatelja najveća, 
što na početku, a što na kraju prezentacije. 
Učesnici će provjeriti na koji način defini-
rati diferencijalne benefite svoje kompanije 
koji trebaju biti korišteni u samoj prezen-
taciji, te dominantne motivacijske faktore 
neophodne za uspješnu prodajnu prezen-
taciju.

15:00 – 18:15 MINI TRENING
Dvorana 4

Prodajni proces baziran 
na izgradnji povjerenja

aLaN raMiĆ
Sudjelovanjem na dodat-
nom mini treningu po-
laznici će sastaviti osob-
nu piramidu odnosa te će 
uz pomoć ovog alata moći 
targetirati osobe s kojima 
imaju mogućnost izgra-

diti prodajni proces ili poslovni odnos te-
meljen na povjerenju. Analizirat ćemo koje 
su prodajne situacije prikladne za rad ba-
ziran na izgradnji povjerenja. Razmotrit 
ćemo kako možemo “klasični” prodajni 
proces pretvoriti u proces izgradnje odno-
sa s klijentom te kako pri tome raste povje-
renje između nas i klijenta. Pri tome ćemo 
se usredotočiti na temeljna uvjerenja i vri-
jednosti koje su potrebne u organizaciji 
kako bismo kreirali mogućnost da izgradi-
mo kvalitetne odnose s klijentima, a s time 
i uzajamno povjerenje.

ZaŠto doĆi Na MiNi treNiNG?
Radom u malim grupama, koristeći vlastite 
primjere i iskustvo, vidjet ćemo kako mo-
žemo prilagoditi naš trenutni način rada u 
prodaji i vođenju prodaje. Zajedno ćemo 
kreirati korake koje možemo početi pri-
mjenjivati već slijedećeg radnog dana, koji 
ne zahtijevaju intenzivno ulaganje. Ove 
prilagodbe dosadašnjeg načina rada mogu 
nam pomoći da se u poslovanju s klijen-
tima razlikujemo od konkurencije i posti-
žemo bolje prodajne rezultate na kvalite-
tan način.

S P E C I J A L N I  P R I L O G :  S U P E R P R O D A V A Č

Naziv tvrtke:

OIB:

Ime i prezime osobe/osoba:

Naziv dva mini treninga na koje se 
prijavljujem/o:

Adresa:

Telefon:

Fax:

E-mail:

Potpis i pečat:

prijaVNiCa 
ZA KONEFERNCIJU

Molimo da ispunjenu prijavnicu 
pošaljete na fax: 01/49 21 743 ili 
e-mail: poslovnisavjetnik@ripup.hr 

poštom na adresu: 
CENTAR ZA MANAGEMENT I 

SAVJETOVANJE d.o.o., Zagreb, 
Dragutina Golika 109.


