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Od prilike do realizacije N

(trajanje radionice - 2 dana)

opportunity

KOJE JE NAMIJENJENA

Radionica je namjenjena project managerima, voditeljima kljuénih kupaca, “lovcima” poslovnih
mogucnosti, tender managerima, kao i drugim ¢lanovima tima koji imaju zadatak realizirati kompleksnija
rieSenja/ proizvode u sloZenijim projektima - prodajnim prilikama.
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

RJESENJE U PRODAJNOJ PRILICI

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

RjeSenje koje traZi je sloZzeno i mora biti
prilagodeno kroz u potpunosti novi oblik ili
znaCajnu prilagodbu standardnog proizvoda, tj.

SADRZAJ RADIONICE

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

njihove kombinacije. Oblikovanje takvog rie$enja 1. Kako  vrednovati mogucénost
trazi ulaganje veéih financijskih iznosa i duzeg Prikupljanje osnovnih informacija
vremena. Vrednovanje informacija
L ) . Procijena realnosti  realizacije  projekta
E’roces pronalaska rjeSenja t_raje od nekolv|_ko Odluka za ili protiv nastavka
tiedana do nekoliko godina, sa duzim
vremenskim  odmakom  izmedu upita i 2. Kako  odrediti  najbolie  rjeSenje
prezentacije rieenja. U proces je ukljuen velik Utvrdivanje kriterija kupnje i prodajne situacije
broj kontakata na razli¢itim razinama, pri ¢emu Odabir adekvatne strategije — razlikovanje od
projekt vodi nekoliko oosoba s obje strane. konkurencije, zadovoljstvo kupca, VIP tretman
Uspjesnost rieSenja
KORIST] — NAKON RADIONICE BITI > ggjggnjenj: r::;?:;;tl ulog:ugﬁgga i s:;Sv(:)?/:
CETE U MOGUCNOST!: Izrada matrice osoba u procesu odlucivanja
povecati vjerojatnost dobivanja kompleksnijih Tko odluéuje, o demu, i kada
projekata
4. Kako prezentirati rjeSenje
* objektivno procjenjivati $anse i isplativost Struktura prezentacije

dobijanja projekata

 ostvariti mjerljiv rezultat i brz povrat
investicije

* sustavno planirati prodajne mogucnosti

* kvalitetnije upravljati projektnim
mogucnostima

* poboljati prodajni rezultat kroz pove¢anu
prodaju i vecu profitabilnost
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Vrednovanje prodajnog dijela — sa aspekta
kupca. Usmjeravanje odluke i realizacija
projekta
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