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	PROGRAM SEMINARA

„KORAK PO KORAK DO KUPCA U EU“

Registracija učesnika: od 9:30 do 10:00 časova

Organizator: 

" IFA - INTERNATIONAL FINANCIAL AGENCY” d.o.o.

	9:30 – 10:00
	Registracija učesnika/Jutarnja kafa 

	10:00 – 10:10
	Pozdravna reč organizatora (10 min)

	O predavaču


	Predavač: Nikola Lukić, poslovni konsultant sa više od 16 godina iskustva na menadžerskim pozicijama u internacionalnom i domaćem okruženju i autor knjige "Penjanje uz liticu - Knjiga realne ekonomije". Iskustvo je stekao u saradnji sa multinacionalnim i velikim domaćim kompanijama, malim i srednjim preduzećima i samostalnim preduzetnicima. Tokom karijere, postigao je zapažene rezultate na

povećanju prodaje i profitabilnosti kompanija, kako u zemlji, tako i u inostranstvu.

Posebno je specijalizovan za sledeće oblasti: unapređenje konkurentnosti, razvoj poslovanja, organizacije, razvoj prodaje, ino-prodaje, posleprodajnih aktivnosti, ljudskih resursa, menadžerskih veština... Predavač je i saradnik renomiranih domaćih i internacionalnih konsultantskih kuća i kompanija.


	I DEO

10:10 – 11:40

(2 časa) 
	Modul 1
(Zbog čega izvoz: Šta izvoz znači za svaku kompaniju i ekonomiju

(Izvoz je moguć: konkurentske prednosti domaćih kompanija

(Definisanje tržišta i identifikacija potencijalnih kupaca:
   marketingško istraživanje prikupljanje informacija o
   kupcima, konkurentima, lokalnim običajima. 
  Uticaj transportnih troškova. Informacije iz pravnog i    ekonomskog sistema.

(Načini prikupljanja informacija



	11:40 – 11:50
	Pauza (10 min)

	II DEO 

11:50 – 13:20

(2 časa)


	Modul 2

(Kreiranje jedinstvene baze podataka
(Planiranje izvoznih aktivnosti
(Strategija nastupa na izabranim izvoznim tržištima: prodaja preko distributera,

direktna prodaja, kombinovani sistem distribucije-prednosti i mane

(Selektovanje ključnih kupaca- kriterijumi

(Marketingška osnova: elementi internet prezentacije, pisanje promotivnog pisma, power point prezentacija, organizacija prodajnog osoblja- prolazi se kroz konkretan primer



	Ručak 

13:20 – 13:50
	Pauza za ručak (30 min)

	III DEO

13:50 – 15:20

(2 časa)

​​​​​​​​​​​​---------------


	Modul 3

(Prvi telefonski razgovor sa ino kupcem-elementi i način vođenja
(Odlazak na poslovni sastanak- Ko ide?

(Priprema poslovnog sastanka

(Vođenje poslovnog sastanka: otvaranje, definisanje potreba ino kupaca, prodaja koristi, zatvaranje prodaje

Modul 4

(Vođenje poslovnog sastanka- nastavak:

(Verbalna i neverbalna komunikacija
(Tehnike zaključivanja prodaje, reagovanje na primedbe
(Pregovori nakon sastanka do dobijanja prve prudžbine
(Prodaja postojećim kupcima
(Procena učinka službe prodaje
(Praćenje aktivnosti prodajnog osoblja- nedeljni izveštaj
(Nekoliko reči o posle-prodajnim aktivnostima
Modul 5

(Razno: primeri iz kompanija polaznika, otvorena diskusija, pitanja polaznika seminara, razmena iskustava…
Dodela uverenja o pohađanju seminara i zajedničko fotografisanje




	10:00 
	Svečana dodela uverenja o pohađanju seminara
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