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DVODNEVNA EDUKATIVNA POSLOVNA KONFERENCIJA I DODJELA
GODISNJIH NAGRADA B2B SUPERPRODAVAC GODINE

L2

SUPERPRODAVAC

Zagreb, 11.i12.11.2021. od 9 do 18 sati, kongresni centar Antunovic

ZASTO DOCI NA SUPERPRODAVAC KONFERENCIJU:

« 24 predavanja iz podrugja prodaje « Poslovni kontakti s kolegama iz prodajne struke

- 24 vrhunska predavaca - prodajnih konzultanata » Brojni prakticni primjeri i vjezbe s ciljem
unapredenja vasih prodajnih rezultata

- Dodjela godisnjih nagrada B2B Superprodavac
« |znimno pristupacna cijena kotizacije godine

« 2 dana ¢jelodnevne prodajne edukacije

PROGRAM KONFERENCIJE SUPERPRODAVAC 2021.
PRVIDAN, 11.11.2021. (cetvrtak), kongresni centar Antunovi¢ Zagreb, Dvorana Tomislav

VRIJEME B2B DVORANA 1 Business2Business | B2C DVORANA 2 Business2Customer
8:30-9:00 REGISTRACIJA SUDIONIKA
MLADEN JANCIC MARINA KOLAR
9:00-10:15 B2B prodajna prezentacija = ¥ Brendiranje u svrhu
V. unaprjedenja prodaje
10:15-10:30
SANELA DROPULIC \ GORDANA KADOIC
10:30-11:40 Ovo je PRODAJA, s pozicije futurologije Prodajni game change
11:40-11:45
IGOR HERCEG ’ | TANJA PURETA
11:45-13:00 | Atmosfera kupovine u maloprodaji é@ Digitalna ekonomija vs. ekonomija ljubavi
L \ .- J
) GORAN SIMIC MARKO BOGDAN
13:00-13:20 Cjelovito upravljanje odnosom s poslovnim Kako optimizirati prehrambene navike za
partnerima bolju produktivnost
13:20-14:00 PAUZAi
' KAMILO ANTOLOVIC ﬁ MATEJ SAKOMAN
14:00-15:15 Neverbalne persuazivne tehnike *é‘:-'*. Organizacijska dijagnostika-krvna slika
u prodaji l ‘ zdrave prodajne organizacije
15:15-15:30 PAUZA
LUCIJA PAIC GOTOVAC ANITA LUKENDA MLINAC
Tri koraka do uspjesne prodaje-potvrdila *)  Monitoring kupaca u krizi-nije svaki veliki
15:30-16:45 q 0 g
psihologija kupac i dobar kupac
ASJA LAJTMAN ZVONKO MERKAS
Edukacija i treninzi prodajnog osoblja : gy Specificnosti u prodaji proizvoda izradenih
16:45-18:00 S . T ! A P P N
u redovnim i izvanrednim uvjetima \ u integrativnim i zastitnim radionicama
odrzavanja




Cijena jedne kotizacije za OBA dana iznosi

1.880,00 kn + PDV 25%

U cijenu jedne kotizacije uracunata su predavanja prema
dvodnevnom programu organizatora, radni materijali (blok,
kemijska olovka, prezentacije predavaca koje ce se moci preuzeti
na portalu Poslovnog savjetnika nakon edukacije uz pristupnu
Sifru), te potvrda o sudjelovanju. Gotovinske uplate na samoj
konferenciji ne primamo.
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KAKO SE PRIJAVITI?
Svoje sudjelovanje moZete prijaviti na e-mail
info@poslovni-savjetnik.com
fax. 01/49 21743 ili na tel. 01/49 21737
ORGANIZATOR PARTNER: R
pOSlOVhi® rLeraklea 9 PROAGO
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PRIJAVNICA ZA DVODNEVNU KONFERENCIJU ,SUPERPRODAVAC* 2021.

Naziv tvrtke:

OIB:

Ime i prezime osobe/osoba:

Adresa tvrtke:

Telefon:

Fax:

E-mail:

Potpisi i pecat:

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
Organizatora i medijskih pokrovitelja konferencije. Organizator ¢e moje osobne podatke ¢uvati najvise godinu dana od moje
prijave na konferenciju.

Molimo da ispunjenu prijavnicu po3aljete na fax. 01/49 21743 ili na e mail: info@poslovni-savjetnik.com
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DRUGI DAN, 12.11.2021. (petak), kongresni centar Antunovic Zagreb, Dvorana Tomislav

VRIJEME B2B DVORANA 1 Business2Business B2C DVORANA 2 Business2Customer

8:30-9:45

TRPIMIR VICKOVIC VICKO
Vjestine predstavljanja u prodaji

BRANKO PAVLOVIC
Kako opstati i rasti u suvremenoj dzungli-
momentum efekt

9:45-10:15

DODJELA GODISNJIH NAGRADA B2B SUPERPRODAVAC GODINE

10:15-10:30

PAUZA

ALEN GOJCETA
10:30-11:45

centru

SINISA BEGOVIC
Kako psihologija opisuje superprodavaca Kako voditi uspjesnu online prodaju
- istrazivanje osobina prodavaca u kontakt

1 ALEN GOJCETA
11:45-13:00

prodavaca

Koristenje spoznaja bihevioralne
znanosti u razumijevanju ponasanja

DANIJEL BICANIC
Kompleksna B2B prodaja

g

13:00-14:00

INGA LALIC
14:00-15:15

4 tipa kupaca u maloprodaji

TONI BABIC
Kako provocirate svoje klijente

kontakta

15:15-15:30 PAUZA
ﬁ SAND.RO“KRALJE-VIC o ' ZELJKO SU'NDOV
15:30-16:45 ! Kako iza¢i na kraj s teSkim kupcima B2B prodaja 2025.
PN
MARIJA NOVAK ISTOK

q ZELJKO ZORICIC

v 1 Kako VR tehnologije osnazuju B2B prodaju
:45-18: e

e doals00 / . uklanjajuci epidemioloski rizik prodajnog

Kako u novoj normali, vratiti
optimizam (i) u komunikaciju s kupcima?

Napomena: Organizator zadrZava pravo promjene programa. U slucaju otkazivanja sudjelovanja od strane sudionika u roku od dva ili manje dana prije odrzavanja konferencije, uplaceni novac se ne vraca



