modul: Razvoj in trZenje izdelkov

usposabljanje: »Sejmi niso nikoli zaman« - marketing sejemskih nastopov
Izvajalec: Aljaz Seliskar, Directa d.o.o.

Izobrazevalni cilji

. Podati znanja na podrocju sejemskega nastopanja in promocije
. Pridobiti znanje iz konkretnih primerov dobrih praks
. Dvigniti nivo sejemskega nastopanja za doseganje poslovnih ciljev

Opredelitev znanj in kompetenc, ki jih bodo slusatelji pridobili

Splosna znanja in kompetence

. Zakonitosti sejemskega nastopanja
. Konceptualizacija sejemskega nastopa in promocije
. Pozitivni in negativni primeri sejemskih praks

Modulsko specificne znanja in kompetence

. Logika izbora sejemskih nastopov
. Nacrtovanje sejemskega nastopa in merjenje ucinkov
. Umestitev v celovit marketinski mix

Vsebina modula in rezultati

Vsebina modula (po Predvidene vsebine
tematskih sklopih)

— Trendi na podrocju sejemskega nastopanja
Uvod — Problematika v podjetjih

— Nacela nastopanja
— Komunikacija in promocijski modeli nastopanja na sejmih
— Umescenost v sistem in posejemske aktivnosti

Integrirana sejemska
komunikacija

Prakticni del — Primeri dobrih praks

IzobraZevanje bo potekalo v enem sklopu 4 ucnih ur.
Reference

L 21 O ,fothanbvide]j ih dikkktor projektov na agenciji Directlt = 28 y I L2 RNRG62dz G§NDYAK 1 2Ydzyh
F1GABSYy TFRy2AK wmu fSiGd besS3az20 LRat20yF LRG asS 2P 168t
vodenja odnosov s strankami, prodajne tehnike in uporaba direktnomarketA y O1 A K LINA2SY2@ 1| Rz2as3alyes
rezultatov je nadaljnje razvijal v revijalnem poslovnem tisk. Z ustanovitvijo Agencije Directa, pa je kompetence prenesel na

OANDA 21 QDANI AaGNI Yyl Ay LRaf20yAK LI NIWSKRB 8§ @E Ki I RADDIRIS2S 1 yI2 y-
RANBl1GyS3alF YFEN} SGAy3l: LRRFG12OYAK LX FGF2NYE a1 NDBYyAOGDI

e AT OSRSyIl &fSRS6F Al 20N} OS@Lye2l 06l az2@ayAr 264833 OlGd dzRSt S«
bl O NBI A Vafih dktividshi sedtofdBedvsem iz posredovanja specializiranih znanj v internih publikah ter
L2al YSTyaK Syz2ilK L2R2SGA2z AT @Fa2lyYy2 LI GdZRA OANDS GSYS 2RI
e OMVSlovenijacli NOY I | 2 yRIAVHAGNIOGARISNE ] YNBOL
[ ]

Urad Vlade RS za komuniciranje ¢ osebje kontaktnega centra ¢ telefonsko komuniciranje

% Projekt KnowFORwood LLP-LdV-Tol-2008-SI-3

Education and Culture DG

Leonardo da Vinci




e LINR2S

Inaiijézaies

(o]
o]

O O o0 oo

1
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Avtotehna VIS ¢ GM _OPEL ¢ prodajna ekipa ¢ field support

SAVA TMC ¢ CRM in integrirano komuniciranje, upravljanje s kupci

MIDES ¢ cgp in integrirano komuniciranje
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Promarket 2010

A problematika sejemskega nastopanja

A Field support za avtomobilsko industrijo ¢ Peugeot case study

A Principi vrednotenja investicije pri uvajanju kontaktnega centra v podjetje
al NJ] SGAy O kSMKE@RAhBNByY O I

A Principi podpore prodajnim aktivnostim ¢ profiliranje in field support
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