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	PRODAJNO PREGOVARANJE I NEVERBALNA KOMUNIKACIJA


	
	
	BEZ KOTIZACIJE

03.06.2019. god. (ponedeljak)
11:00 – 12:30 Prva sesija
12:30 – 12:45 Pauza

12:45 – 14:15 Druga sesija

	
	
	PRIVREDNA KOMORA SRBIJE
Resavska 15
Sala broj 1


	
	
	

	
	
	

	
	
	

	ТЕМЕ:
· Šta je pregovaranje?  
· Ključni koncepti u pregovaranju 
· Priprema u pregovaranju 
· Razlika izmeđ pregovaranja i prodaje
· Najčešće greške prodavaca
· Osnovni principi uspešne prodaje

· Veština slušanja i postavljanja pitanja

· Uspostavljanje poverenja 
· Tumačenje govora tela u funkciji efikasnije komunikacije
BROJ MESTA OGRANIČEN-obavezno prijavljivanje
	
	PREDAVAČ:

mr Dijana Carić, dipl. ecc.

Master ekonomskih nauka,

autor knjige “Umetnost pregovaranja”,

saradnik na portalu BIZlife i na stručnom časopisu ,,Industrija’’


	
	
	                      
	

	
	



	Informativni seminar je namenjen:
· svim fizičkim i pravnim licima koja žele da unaprede veštine pregovaranja, prodaje i tumačenja neverbalne komunikacije 
· vlasnicima malih i srednjih preduzeća, preduzetnicima, menadžerima, prodajnim agentima, posrednicima i zastupnicima u osiguranju, medijatorima, profesionalnim upravnicima zgrada; 

· organizacijama koje žele da poboljšaju pregovaračke veštine svojih zaposlenih u prodaji, marketingu, nabavci, finansijama, proizvodnji i drugim oblastima poslovanja.

	

	Cilj seminara: informisanje o osnovnim pojmovima I konceptu pregovaranja, osnovnim pravilima uspešne prodaje, tehnikama postavljanja pitanja I slušanja kako bi se identifikovale potrebe klijenata, upoznavanje sa elementima za ispravno tumačenje govora tela


	

	
	                            

	Privredna komora Srbije, Resavska 13-15, 11000 Beograd
( (+381 11) 4149 421,3300 949, 3300 946, ( (+381 11) 3230 949,
 ( denis.jukic@pks.rs; edukacija@pks.rs / www.pks.rs


PRODAJNO PREGOVARANJE I NEVERBALNA KOMUNIKACIJA

23.04.2019. god
od 11.00 – 14:15 sati

VREMENSKA ORGANIZACIJA

	VREME
	TEMATSKE JEDINICE
	PREDAVAČ


	90 min
	PRVA SESIJA
· Šta je pregovaranje?  

· Ključni koncepti u pregovaranju 
· Priprema u pregovaranju 
· Razlika između pregovaranja i prodaje
· Najčešće greške prodavaca
· Osnovni principi uspešne prodaje

· Veština slušanja i postavljanja pitanja

· Uspostavljanje poverenja 

	mr Dijana Carić

	15 min
	Pauza
	

	90 min
	DRUGA SESIJA
· Osnovi neverbalne komunikacije

· Pravila za ispravno tumačenje govora tela

· Tumačenje govora tela (ruke, noge, položaj tela,  facijalna ekspresija)
· Otkrivanje obmane kroz verbalnu i neverbalnu komunikaciju 


	mr Dijana Carić


