POSLOVNA SIMULACIJA

Cilj radionice — kome je namjenjena

Radionica je namjenjena project managerima, voditeljima klju€nih kup

mogucnosti, tender managerima, kao i drugim ¢lanovima tima koji imaju zadatak realizirati kompleksnija
rieSenja / proizvode u financijski velikim ili srednjim projektima.

Kroz radionicu se dobivaju alati i vjeStine za bolju strateSku analizu i preciznije definiranje takticke
situacije sa ciljem poboljSavanja pretvornih faktora kod vecih projekata koji se javljaju kod postojecih ili
novih potencijalnih kupaca

Slozeno rjesenje u
znacajnom projektu

To je projekt u kojem klijent ima potrebu i trazi
rieSenje koje izlazi iz okvira standardnih ponuda.

RjeSenje koje traZi je slozeno i mora biti
prilagodeno kroz u potpunosti novi oblik ili
znacajnu prilagodbu standardnog proizvoda, {j.
njihove kombinacije. Oblikovanje takvog rieSenja
trazi ulaganje vecih financijskih iznosa i duzeg
vremena.

Proces pronalaska rjeSenja traje od nekoliko
tiedana do nekoliko godina, sa duzim
vremenskim odmakom izmedu upita i
prezentacije rjeSenja. U proces je uklju¢en velik
broj kontakata na razli€itim razinama, pri Cemu
projekt vodi nekoliko oosoba s obje strane.

Koristi — nakon radionice bit
cete u moguénosti:

= povecati vjerojatnost dobivanja kompleksnijih
projekata

= objektivno procjenjivati $anse i isplativost
dobijanja projekata

= ostvariti mjerljiv rezultat i brz povrat investicije
= sustavno planirati prodajne mogucénosti

= kvalitetnije upravljati projektnim
mogucnostima

= poboljSati prodajni rezultat kroz poveéanu
prodaju i vecu profitabilnost
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Trajanje radionice: 2 dana
Sadrzaj radionice

Radionica je bazirana na stvarnom slucaju, a
ima za cilj izradu dokumenta pod nazivom
Opportunity plan, tj Plana ostvarivanja
mogucnosti. Sadrzajem su pokriveni slijedeci
koraci u procesu rada;

Kako vrednovati mogucénost
Prikupljanje osnovnih informacija
Vrednovanje informacija

Procjena realnosti dobijanja projekta
Odluka za ili protiv nastavka

Kako odrediti najbolje rjeSenje

Utvrdivanje kriterija kupnje i prodajne situacije
Odabir adekvatne strategije — razlikovanje od
konkurencije, zadovoljstvo kupca, VIP tretman
Uspjesnost rieSenja

Kako procijeniti kljuéne osobe
Pojasnjenje pozicija, uloga, snaga i stavova
Izrada matrice osoba u procesu odlucivanja
Tko odluéuje, o €emu, i kada

Kako prezentirati rjeSenje

Struktura prezentacije

Vrednovanje prodajnog dijela — sa aspekta
kupca. Usmjeravanje odluke i dobijanje
projekta




