



ETrŠ, Višja strokovna šola Brežice

Ekskurzija 2. letnika – redni študij

Delo komercialista v industrijskem podjetju
V povezavi s/z  PRO, NAB, OPP, POL, PRI
Izvedena  v  Pio d.o.o Šentjernej, Trubarjeva 5

12.12 2012
Skupno poročilo:
1. Izhodišča   .

2. Priprava     .

3. Izvedba     .

4. vrednotenje
.
Brežice: ……………….                                         Organizator PRI:………………..                                      
Izhodišča

Po študijskem programu 2. letnika imajo študenti za spoznavanje in urjenje konkretnih praktičnih vsebin dela komercialista predvidenih 24 ur s tematikami prodaje, 18 ur za oblikovanje proizvodov in tehnoloških postopkov ter 24 ur iz poslovne logistike. 

Namen ekskurzije je izpolnitev predvsem naslednjih formativnih ciljev :

PRO: delovni opravila v prodajnem procesu in postopki osebne prodaje

          sodelovanje in povezovanje prodaje z ostalimi funkcijami v podjetju

OPP: koncept dela v razvojnih in tehnoloških oddelkih podjetja, optimizacija procesov,

         razvojna in tehnološka dokumentacija ter ekonomičnost procesov in proizvodov

POL: sestavine oskrbovalne verige, postopki in dokumentacija, opravila skladiščenja 

          prevzema, odpreme, dostave, montaže

Priprava
Priprava študentov pred obiskom:

· pridobite informacije o gostitelju tako, kot bi se pripravili na poslovni obisk (dejavnost, lokacija, kontaktni podatki, potrebe stranke za repro-materiali in opremo, bonitetna ocena, reference, …)

· pripravite (zapišite) vprašanja za namen izdelave poročila o obisku in poskrbite za dokumentiranje pridobljenih informacij 

· zagotovite osnovne dejavnike uspešnega neverbalnega komuniciranja na obisku,

· že pred obiskom preglejte navodilo za izdelavo poročila

· uskladite se glede  prevoza,

· dogovorite se za preložitev morebitnih ostalih osebnih obveznosti v času ekskurzije.

Itinerarij strokovne ekskurzije v podjetju Pio d.o.o.  12.12.2012

12:00  -  Zbor udeležencev v P1, ugotavljanje prisotnosti, dokončna navodila.
12:15  -  Odhod s parkirišča pred šolo.
12:45  -  Prihod pred Iskra Pio d.o.o. Trubarjeva cesta 5, Šentjernej.
13:00  -  Poslovodstvo podjetja: predstavitev Pio d.o.o.

13:15  -  Vodja komerciale: delovni postopki prodaje, povezave z ostalimi funkcijami 
               in posebnosti delovnih nalog komercialista v industrijskem podjetju.
13:45  -  Vodja tehnologije: projektiranje in tehnološki postopki.
14:15  -  Vprašanja študentov.
14:30  -  Ogled operative in proizvodnje.
14:45  -  Zahvala gostiteljem.
15:00  -  Evalvacija obiska in navodila za podajo poročil.
16:00  -  Zaključek ekskurzije.
Predstavitev podjetja in poslovnih procesov:
-dejavnosti, vizije, poslanstva, vrednot

-prodajnega sortimenta, strank, referenc
-razvojnih strategij, tržnega nastopa, kakovosti, okolja

-organizacije,  kadrov, izpopolnjevanja, zaposlovanja
-komercialne funkcije v podjetju (prodaja, nabava, logistika) 

-razvoj, konstrukcija, tehnološka in operativna priprava, terminiranje proizvodnje

- kaj delodajalci pričakujejo od komercialista (strokovno, osebnostno)

- katera znanja so najbolj pomembna

Posebnosti delovnih nalog komercialista v industrijskem podjetju

(razčlenjeno po tipičnih korakih prodajnega posla):
1 Pridobivanje navezav:  iskanje potencialnih kupcev 

2 Priprava pogovora: zbiranje informacij o potencialnem kupcu

3 Pristop stranki: prvi vtis, pridobitev pozornosti in zaupanja 

4 Predstavitev ponudbe: primerne rešiteve problema stranke

5 Premagovanje pomislekov, neodločnosti oz. pogajanje

6 Sklepanje kupčije: zaključek dogovora, oblikovanje sporazuma 

7 Spremljava posla: izpolnjevanje pogodbe,  vzdrževanje stikov.
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Povzetki:

- proizvodnja industrijske opreme opreme – čista in čistilna tehnologija, stavbno pohištvo

-80 zaposlenih

- kupci: farmacevtska dejavnost

Prvo vprašanje gostitelja: »Zakaj so se vsi vsedli zadaj« ???

Najpomembnejše za komercialista: vedati kaj prodajaš (karakteristike, delovanje, potrebe strank). Brezprašne komore s filtri za delce nad 0,3 mikrone.

Komercialna opravila: presoja smiselnosti priprave ponudbe na povpraševanje (glede na verjetnost uspešnega posla) izplen ponudb okoli 50%.

Neizogibno sodelovanje z lokalnimi partnerji za nastopanje na tujih trgih.

V prodajno ceno vračunati tudi stroške pridobivanja strankl.

Ob prejemu avansa morajo pridobiti bančno garancijo za dobro izvedbo (30k / mio).

Posel je končan, ko prispe nakazilo kupca.

Procese v podjetju imajo opisane v poslovniku kakovosti.

Z rastjo podjetja se zmanjšuje obvladdlivost procesov, zato se dokumentirajo.

Naročilnice do 2k podpisuje vodja nabave sicer pa vsaj dva pooblaščena.

Vodja programa sme sam dati ponudbo do 30k  (NOP – nosilec pooblastil in odgovornosti)

Z novim izdelkom je težko prodreti na trg, veliko poslov preko znancev in referenc.

Širitev na nemški in poljski trg predstavlja  naložbo v poslovanje.

Tehnične podrobnosti podajo v ponudbi v pogodbi pa predvsem komercialne sestavine.

Določene so kontrolne točke procesa s kazalci za periodiočno (letno) ugotavljanje uspešnosti.

Vsak mora biti kontroliran sicer ravnanja niso optimalna
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Vprašanje študentov: Dobavni in plačilni pogoji podjetja

Hodogram trženja
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ETrŠ, Višja strokovna šola Brežice

Ekskurzija 2. letnika – redni študij

Delo komercialista v industrijskem podjetju
V povezavi s/z  PRO, NAB, OPP, POL, PRI
Izvedena  v  Pio d.o.o Šentjernej, Trubarjeva 5

12.12 2012
Poročilo o obisku:

1. Priprava     .

2. Izvedba     .

3. Evalvacija  .
Predhodno zbrane informacije:

	Firma in logotip (slika)
	Lokacija: (vstavi zemljevid) 



	Dejavnost:(SKD)
	Prodajni sortiment (proizvodi, storitve)

-

-

	Boniteta (zaposleni, prihodki, izid, … )

-

-
	Reference (tradicija, kupci, …)

-

-

	Kontaktne osebe, pristojnosti za odločanje

-

-

-
	Vnaprej pripravljena vprašanja

-

-

-


Brežice:  …………………….                                                          Študent: …………………….. 
Pridobljene informacije na obisku:
	Organizacija podjetja (organigram, …)
	Povezanost komerciale z organizacijskimi enotami

	Posebnosti prodaje, nabave (outsourcing)

	Posebnosti projektive, logistike 

	Izdelavni materiali (vrste, količine, dobavitelji)


	Potek postopkov projektiranja in proizvodnje


	Planirana nabava opreme (vrsta, roki)


	Oprema za oblikovanje proizvodov, dokumentacija


	Zagotavljanje kakovosti
	Logistični postopki



	Komercialna opravila:

Najobsežnejša:
Najzahtevnejša:
Najneugodnejša:
Najprijetnejša:

	Kaj delodajalci pričakujejo od komercialista
 (strokovno, osebnostno)

- katera znanja so najbolj pomembna




Evalvacija
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Načrtovanje                                     organizacija                                    izvedba   
[image: image20.wmf][image: image21.wmf]
Vsebinska ustreznost ekskurzije                                    Izpolnjena pričakovanja 
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Koristnost pri predmetih:               PRO            NAB            OPP             POL               PRI
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[image: image28.wmf]Informacije so bile:          večinoma že splošno znana dejstva 
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                                        dopolnitev  predhodnih znanj pridobljenih v šoli

                                        v celoti v skladu s teoretičnimi osnovami 
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                                        zanimive posebnosti poklica komercialista  
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Spoštovani





V okviru višješolskega študijskijskega programa za poklicni profil tehnični komercialist  želimo na VSŠ Brežice omogočiti študentom razvoj strokovnih kompetenc glede na dejanske potrebe gospodarstva. Hvaležni bomo Vaši pripravljenosti za predstavitev svojih pogledov glede relevantnih dejavnikov uspešnega dela v komerciali, projektivi in logistiki. 





Strokovno ekskurzijo bi želeli izpeljati po možnosti 12.12.2012 z okvirnim razporedom:





12:45  -  Prihod pred Iskra Pio d.o.o. Trubarjeva cesta 5, Šentjernej  (predvidoma okoli 15 udeležencev)


13:00  -  Poslovodstvo podjetja: predstavitev Pio d.o.o.


13:15  -  Vodja komerciale: delovni postopki prodaje, povezave z ostalimi funkcijami 


               in posebnosti delovnih nalog komercialista v industrijskem podjetju.


13:45  -  Vodja tehnologije: projektiranje in tehnološki postopki, logistika.


14:15  -  Vprašanja študentov.


14:30  -  Ogled operative in proizvodnje.








Dobrodošle vsebinske sestavine:





1. Predstavitev podjetja in poslovnih procesov:


-dejavnosti, vizije, poslanstva, vrednot


-prodajnega sortimenta, strank, referenc


-razvojnih strategij, tržnega nastopa, standardov kakovosti, okolja


-organizacije,  kadrov, izpopolnjevanja, zaposlovanja


-komercialne funkcije v podjetju (prodaja, nabava, logistika) 


-razvoj, konstrukcija, tehnološka in operativna priprava, terminiranje proizvodnje


- kaj delodajalci pričakujejo od komercialista (strokovno, osebnostno)


- katera znanja so najbolj pomembna








2. Posebnosti delovnih nalog komercialista v industrijskem podjetju


(razčlenjeno po tipičnih korakih prodajnega posla):


1 Pridobivanje navezav:  iskanje potencialnih kupcev 


2 Priprava pogovora: zbiranje informacij o potencialnem kupcu


3 Pristop stranki: prvi vtis, pridobitev pozornosti in zaupanja 


4 Predstavitev ponudbe: primerne rešiteve problema stranke


5 Premagovanje pomislekov, neodločnosti oz. pogajanje


6 Sklepanje kupčije: zaključek dogovora, oblikovanje sporazuma 


7 Spremljava posla: izpolnjevanje pogodbe,  vzdrževanje stikov.











Upam na potrditev in Vas lepo pozdravljam,





mag. J. Kranjc, ravnatelj
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