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SOCIALNE ZADEVE IN ENAKE MOZNOST

Vabilo na sklop delavnic v okviru KOC SOTRAG
»CELOVITA SOLA TRZENJA«

v Ali bi vasi prodajniki lahko prodali ve¢?
v Ali bi z vaSo ponudbo lahko osvajili ve€ trgov in zadovoljili ve¢ kupcev?
v" Ali mislite, da bi vaSe podijetje lahko dosegalo bolj$e poslovne rezultate?

Trzenje je osrednja in vitalna funkcija v podjetju, ki je kljuCna za razvoj in prodajo izdelkov.
Kljuéna je tudi za opredelitev, kakSne izdelke si kupci Zelijo in so jih po postavljeni ceni
pripravijeni tudi placati. Tega se zavedamo vsi, a hkrati si kar tezko priznamo, da bi o Stevilnih
vpraSanjih s podrocja trzenja lahko vedeli vec.

Sedaj imate v okviru KOC SOTRAG idealno priloznost, da vaSe zaposlene vkljucite v
sistemati¢no in celovito Solo trzenja, kjer bomo obravnavali vsa kljuéna vprasanja in izzive s
podroCja trzenja in prodaje ter izboljSali ta prepotrebna znanja, s tem pa tudi vaso produktivnost
in konkurencnost.

Komu je program namenjen? Vodjem in trznikom v gradbenistvu.

Kak$na je dodana vrednost programa? Celovita $ola trZzenja je celovit in sistemati¢no oblikovan
program interaktivnih delavnic za osvojitev kljuénih marketinskih znanj in orodij,
obvladovanje in standardizacijo prodajnih postopkov, procesov komuniciranja in
upravljanja odnosov s strankami. Spoznali bomo tudi posebnosti delovanja na tujih trgih, ki
za podijetja danes ne pomeni le poslovne priloznosti, ampak razvojno nujnost, ki je povezana s
potrebo po obvladovanju specifiénih znanj in tveganj. Gre torej za celovit in sistemati¢en pristop,
ki zajame vse ravni v podjetju, da le-to lahko resni¢no izboljSa svoj polozaj na trgu.

Celovita Sola trzenja je zasnovana modularno, kar vam omogoca, da izberete le doloCene
vsebine, priporocljivo pa je, da se kljuéni kadri v podjetju udelezijo celotnega programa in
pridobijo celovito paleto znanj s podro¢ja trzenja, prodaje in komuniciranja.



Program modulov in delavnic:

Ciljne skupine

Modul |Delavnica

Naziv vsebine

Vodstveni kadri

Prodajniki in operativni
srednji kader

A TRZENJE KOT STRATESKA FUNKCIJA V PODJETIU

1

Klju€na trzenjska vprasanja na vasi poti do
uspeha

se priporoda

se priporoda

B NAJPOMEM

BNEJSE O PRODAJI IN PRODAJNEM PROCESU

2

Poznavanje in obvladovanje prodajnegain
nakupnega procesa

po presoji

se priporoca

" Customer Service" in upravljanje odli¢nih
odnosov s strankami

po presoji

se priporoda

Postanite dobri prodajalci in uporabljajte
ucinkovite prodajne tehnike

se priporoca

se priporoéa

5

Prodajni sestanek, prodajna predstavitevin
zakljucevanje posla

se priporoda

se priporoca

C UCINKOVITO POSLOVNO KOMUNICIRANJE IN USPESNE TE

HNIKE POGAJANJA

6

Ucinkovito poslovno komuniciranje in

7

uspesne tehnike pogajanja

se priporoca

se priporoéa

D INTERNACIONALIZACIA POSLOVANJA IN UCINKOVIT SEJEMSKI NASTOP

8

a) Prodaja na tujih trgih - priloZnostin
nujna poslovna odlocitev

b) Kako pripraviti u¢inkovit sejemski nastop,
da nas bodo obiskovalci doziveli in postali
nasi kupci!

se priporoca

se priporoda

E OPTIMIZACIJA PRODAINIH PROCESOV S POMOCIO ANALITIKE

Povecanje ucinkovitosti prodaje s
poglobljeno analitiko in strukturirano
optimizacijo prodajnih procesov

se priporoda

se priporoda

lzvajalka: Mateja Milost, ki ze 22 let deluje na podrocju izvoznega svetovanja in postavitve
marketinskih strategij. Do danes je uspe$no pomagala ve¢ kot 200 domacim in tujim
podjetjem pri prodoru na tuje trge. Kot svetovalka za trzenje sodeluje v Stevilnih mednarodnih
in ¢ezmejnih projektih in je avtorica preko Stiridesetih trznih raziskav in Studij za potrebe podijetij
in projektov. Je tudi predavateljica na Poslovno-tehniski fakulteti, Univerze v Novi Gorici, kjer je
nosilka predmetov Ekonomika in organizacija podjetja ter Trzenje. Prav tako deluje kot nosilka
izobrazevalnih delavnic s podrocja trzenja in internacionalizacije, med njenimi narocniki so
domaca in tuja podjetja, banke, ter zbornice in sektorska zdruzenja.

Kdaj in kie: v prostorih podjetja Kronoterm d. o. o., Trnava 5e, 3303 Gomilsko

A. modul: TrZenje kot strateSka funkcija v

podjetju

18. 1. 2018, od 12. do 17. ure

B. modul: Najpomembnejse o prodaji in
prodajnem procesu (1. del)

25. 1. 2018, od 12. do 17. ure

B. modul (nadaljevanje): Najpomembnejse
0 prodaji in prodajnem procesu (2. del)

1. 2. 2018, od 12. do 17. ure

B. modul (nadaljevanje): Najpomembnejse
0 prodaji in prodajnem procesu (3. del)

7.2.2018, od 12. do 17. ure




B. modul (nadaljevanje): Najpomembnejse 15. 2. 2018, od 12. do 17. ure
o prodaji in prodajnem procesu (4. del)

(& modul: Ucinkovito poslovno 7. 3. 2018, od 12. do 17. ure
komuniciranje in tehnike pogajanja (1. del)
C. modul (nadaljevanje): Ucinkovito 15. 3. 2018, od 12. do 17. ure

poslovno  komuniciranje in  tehnike
pogajanja (2. del)

D. modul: Internacionalizacija poslovanja 22. 3. 2018, od 12. do 17. ure
in uéinkovit sejemski nastop

E. modul: Optimizacija prodajnih procesov 29. 3. 2018, od 12. do 17. ure
s pomocjo analitike

Stroski: se bodo delili glede na Stevilo prijavljenih udelezencev, pri Cemer je skupna cena za
vse udeleZence na posamezno delavnico 1250 EUR. V ceni je gradivo.

Prosimo, da svojo udelezbo v programu oz. na prvi delavnici potrdite projektni pisarni do
15. 1. 2018 na prilozeni napovedi. Pomembno je, da se delavnice udelezi najman;j toliko
oseb iz podjetja, kot jih bo napovedanih na napovedi, pri Cemer lahko pride do zamenjave
oseb (npr. namesto vodje se udelezi njegov namestnik ipd.).

V pricakovanju vasega Cim vecjega odziva, vas lepo pozdravljamo!

Ljubljana, 5. 1. 2018 mag. Marjan Velej
vodja KOC SOTRAG

Priloga:

- Napoved udelezbe na delavnici
- |z vsebine delavnice




