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Par uvodnih rijeci

Dobro dosli u Mercuri International!

Nekada je svijet prodaje bilo mnogo lakSe razumjeti. No danas, u svjetlu novih i posve razli¢itih nacina na koje
djeluju organizacije, trziste, klijenti, ¢ak i sam izraz "prodaja" djeluje beznadno neprimjeren. Stoga mi u Mercuri
International-u govorimo o "podizanju prodaje na visu razinu", $to zapravo znaci prosirenje i unapredivanje funkcije
prodaje i odrzavanja odnosa sa svima koji su ukljuceni u proces razvijanja odnosa s klijentima.

Posvuda u svijetu, oni koji se bave prodajom moraju biti uvjezbani i osposobljeni za preuzimanje novih uloga u
kontaktu s klijentima — postaju strateski poslovni partneri, menadzZeri projekata, konzultanti, pregovaradi i
relationship menadzeri. Nerijetko, pa i u medunarodnim okvirima, ti zaposlenic moraju doseci najvisu razinu
strucnosti, neprekidno usvajajuci nove kompetencije (nova znanja, vjestine i stavove), te znati kako ih primijeniti u
svakodnevnom poslovnom Zivotu i visoko konkurentskom okruzenju.

Kao odgovor na te zahtjeve stvorili smo savjetodavnu i trening organizaciju najviseg svjetskog ranga jedinstveno
usredotocenu na podrucje profesionalne prodaje, menadzmenta i interakcije s klijentima.

Stoga nam je zadovoljstvo uputiti Vam dobrodoslicu u ime Mercuri International-a kao jednog od vodecih svjetskih
centara u razvoju kompetencija koji danas ima svoja predstavnistva u vise od 50 zemalja diljem svijeta.

Nasi medunarodni programi vec su pomogli tisu¢ama ljudi da ovladaju kompetencijama potrebnim za novu eru u

prodaji. Svugdje smo cijenjeni zbog kvalitete nasih programa, izvrsnih trenera i postignutih rezultata.

Nadalje, poznati smo po tome S$to nasim polaznicima uspjesno pomazemo da nova znanja i vjestine pretvore u
prakti¢ne rezultate. Ova brosura sadrzi dio programa Mercuri radionica i savjetodavnih koncepata. Velik dio rada s
nasim partnerima su radionice kreirane i prilagodene prema njihovim potrebama i prioritetima.

Na stranicama koje slijede naci ¢ete veliki raspon radionica, koje pruzaju izuzetne prilike za napredovanje svakome
tko je ukljucen u kontakte s klijentima, na svim razinama iskustva i odgovornosti.

Obratite pozornost na nas jedinstveni pristup razvoju individualnih kompetencija, po ¢emu se u ovom podrucju

izdvajamo od svih ostalih tvrtki koje provode treninge.
Uspjeh je ono sto ste sami odlucili postidi!
Nadamo se da ¢emo Vas i Vase suradnike uskoro sresti na nekom od nasih razvojnih programa.

Vas$ Mercuri International

Podizanje Pomod u
razine svijesti prakti¢noj
primjeni
Pomodé u Pomoc¢
prijenosu u
znanja uspjehu

Priprema za uspjeh
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Pregled sadrzaja:

- menadZzerski programi
- menadzerske vjestine
- prodajne vjestine

- ,soft skills” programi

- ,digital learning”

- Hogan Assessment
NLP u prodaji i vodenju
prica o uspjehu




-

Menadzerski programi
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Poslovno pregovaranje

(trajanje radionice — 3 dana)

POLAZNICI:

managerlma / direktorima, vodlteljlma prodaja [ vodlteljlma timova, prodajnim predstavnlc;lma
i djelatnicima u nabavi; program je namijenjen svim zaposlenima koji u kontaktima sa svojim
kupcima/ partnerima sudjeluju u procesu pregovaranja.

CILJEVI RADIONICE:

Cilj radionice je obraditi sva dogadanja u kojima je na putu do uspjeha potrebno koristiti
posebna pregovaraCka znanja i vjestine; osnovna pretpostavka programa je da se uspjeh
moze posti¢i samo aktivnim sudjelovanjem obiju pregovarackih strana S$to omogucuje i
kratkoro€an i dugoro€an uspjeh.

SADRZAJ RADIONICE:

- uvod i ciljevi radionice

- §to je pregovaranje

- proces pregovaranja

- pripreme za pregovore

- faze u procesu pregovaranja

- strategije u pregovaranju

- stvari na koje treba misliti u pregovaranju
- §to kad pregovori postanu zahtjevni

- osobni akcijski plan

KORISTI OD RADIONICE:

- jasno razumjeti proces poslovnog pregovaranja i uvjeta za postizanje prihvatljivog
sporazuma za obje strane

- samostalno izvoditi kljune pregovaracke procese; od pripreme pregovaranja u
kojima se postavlja cilj i odreduje strategija pregovaranja, preko taktika, pa sve do
zakljuCka pregovarackog proces

- prepoznati i pripremiti "pravi odgovor" na razliCite pregovaracke taktike

- upoznati svoj pregovaracki "profil", te poboljSati svoju pregovaracku komunikaciju

- izraditi akcijski plan za bolja buduca pregovaranja



Vodenje projekata
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Mercuri International Project management System (MIPROMS)

OPIS PROGRAMA

Program “Vodenje projekata” je namijenjen svim
zaposlenicima koji imaju potrebu planiranja aktivnosti
koje u sebi ukljuéuju odredeni broj ¢lanova tima, koji
zahtijevaju osiguravanje i upravljanje razli¢itim
izvorima, od financijskih do materijalnih.  Takve
aktivnosti obi€no imaju odredeni vremenski okvir u
kojem ih se treba izvesti pa je to jo$ jedno podrucje
bitno za upravljanje.

TRAJANJE RADIONICE
2 dana

SADRZAJ RADIONICE

- osnove Mind Mapping-a za projektno razmisljanje
- menadzment projekta — nacin razmi$ljanja
- faze Project management-a

- inicijalno planiranje — specificiranje projekta
- detaljno planiranje projekta

- izvjeStavanje o projektu

- dokumentacija u projektu

- planiranje projekta

- vodenje projekta

- ,Milestone” plan - orijentiri

- analizarizika

- provedba plana

- projektni slucaj

- prezentacija projektnih planova

mercuri.hr |
mercuri@mercuri.hr

METODOLOGIJA

Radionica je oblikovana na nacin da svaki od u€esnika
izraduje plan za izabrani projekt. Istovremeno s
usvajanjem novih znanja i vjeStina vodenja projekta
svaki u€esnik izraduje plan za konkretan project.

KORISTI OD RADIONICE

Upoznavanje s osnovnim principima i procesima
rada prilikom vodenja projekata

Preuzimanje i koriStenje dokumentacije potrebne za
vodenje projekata

Izraden plan vodenja izabranog projekta

(— Checidisz: How to handle changed
requirements in a Project.

EGLWE z

Completion Phase

.

= 9
E,‘ef-u"‘m P"ase ;

Project Schedule, inchuding Phase description.
L Milescone Plan

— Activity Overview
Critical Path Flow Chart

|
|
|
| Risk Anabysis for the project, Risk Elimination Plan/Contingency Plan
l L Project Orgasisation Chart

The Execution Plan

+385 1 66 11 161 | 6
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Vodenje kljucnih kupaca™

Key Account Management
(trajanje radionice — 3 dana)

RADIONICA JE NAMIJENJENA

Voditeljima kljuénih kupaca, te svim ostalim djelatnicima odgovornim za vodenje i realizaciju procesa i
odnosa sa strateski zna¢ajnim kljuénim kupcima.

CILJ RADIONICE

e razumijeti razloge i potrebu uvodenja koncepta rukovodenja klju¢nim kupcima

e usvojiti alate i metodologiju definiranja, organizacije, pra¢enja i mjerenja rada s klju¢nim
kupcima

o tijekom radionice primijeniti alate i metode na konkretnim slu€ajevima iz prakse
odrediti na€ine implementacije i plan aktivnosti

GLAVNE TEME RADIONICE

trendovi i razlozi za uvodenje procesa rada s klju¢nim kupcima

model rada s kljuénim kupcima

analiza i razumijevanje kljuénih kupcima

odredivanje vizije, ciljeva i strategije za klju¢nog kupca

rad na projektu za konkretnog klju¢nog kupca i realizacija plana aktivnosti
(izrada plana za klju¢nog kupca)

definiranje i realizacija rjeSenja prema specifi¢nostima klju€nih kupaca
organizacija i vodenje tima za klju¢nog kupca

mjerenje rezultata i rad na unapredenju odnosa s kljuénim kupcima
individualni akcijski plan

KORISTI OD RADIONICE

razumijeti svoju ulogu i odgovornost u rukovodenju klju€nih kupaca

napraviti i realizirati plan za odabranog klju¢nog kupca

koristiti praktiCne alate za rukovodenje djelotvornog odnosa s klju¢nim kupcima

realizirati specifiCnu strategiju za svakog kljuénog osiguranika i pratiti ostvarenje istog pomoc¢u
mjernih instrumenata

e rukovoditi timskim aktivnostima za uc€inkovit rad s kljuénim kupcima



Menadzerske vjestine
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Vodstvene vjestine — Prvi put voditelj-ica

(trajanje radionice 2 dana)

Radionica je namijenjena:
svim voditeljima/ managerima koji vode timove i svim onima koji Zele izgraditi i poboljSati svoje
vodstvene vjestine

Cilj radionice:
- radionica prestavlja ,postavljanje temelja” za razvoj voditeljskih vjestina sagledavajuci razliku izmedu
menadzmenta i vodenja, nacina postavljanja prioriteta i optimalnim upravljanjem vremenom, ne gubeci
pri tome pogled na Clanove svog tima

Glavne teme radionice:
* uloga i zadaci voditelja
 razlika Management/ Leadership
*  vizija i misija poduzeca
 strategija/ taktika/ operativa
*  Self — Management
« otpornost na voditeljskoj poziciji
« timimotivacija
 razlike izmedu Clanova tima razlitiCih generacija

Koristi — nakon radionice bit ¢ete u mogucnosti:

- steCi temeljna znanja potrebna za obavljanje voditeljske uloge prvi put u karijeri

- sagledati i odrediti koja su prioritetna podrucja u voditeljskom radu

- dobiti odgovarajucu ,Siru sliku® o strateSkim i operativnim elementima u ostvarenju rezultata

- saznati kako odrZavati zdrav odnos obaveza i cilieva na poslu i vlastitog slobodnog vremena, te kako se
,nositi“ sa svakodevnim izazovima (Resilience)

- steci korisne uvide u motivacije ¢lanova tima i nacina komunikacije s ¢lanovima tima razlicitih generacija
(X, Y i Z generacije)



Vodstvene vjestine — Leadership (Ml LEAD™)

(trajanje radionice 2 dana)

Radionica je namijenjena:
visokom, visem i srednjem managementu; prodajnom, projektnom, HR managementu, odnosno svim
voditeljima/ managerima koji vode timove i svim onima koji Zele spoznati i pobolj$ati svoje vodstvene
vjestine

Cilj radionice:
- upoznati se s metodom i prakticnim alatima kojima se analizira i razvija vlastiti "leadership" stil kao
osobna vjestina
- vjezbati na primjerima iz prakse koji jasno oslikavaju svakodnevne situacije u kojima se nalazi manager
- izraditi analizu vlastitog stila vodenja, te akcijski plan za razvoj onih podrucja rukovodenja koja bi trebalo
unaprijediti

Glavne teme radionice:

o promjene u poslovnom okruzenju
elementi leadershipa
postati bolji i u€inkovitiji voda — klju¢ne sposobnosti
potreba za vodstvom u razli€itim situacijama i zadacima
stilovi vodstva
uloge vode pri koristenju razli¢itih stilova vodstva
prakti¢ne vjezbe
akcijski plan svakog polaznika

Koristi — nakon radionice bit cete u moguénosti:

- natemelju analitiCkih alata razumijeti trenutnu situaciju nacina vodenja zaposlenih u vasem timu

- natemelju gornjih zaklju¢aka moci Cete izraditi plan za potrebne promjene i razvoj

- naucit Cete prepoznavati primjenjivati razli¢ite stilove vodenja, ovisno o razli¢itim razvojnim fazama u
kojima se nalaze zaposlenici koje vodite

- realizirati i unaprijediti rezultate ¢lanova tima putem sustavnog MI LEAD pristupa, primjenjujuci
odgovarajuce stilove vodenja

- stvarati proaktivno i produktivno radno okruzenje
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Vodstvene vjestine — Coaching

(trajanje radionice — 2 dana)

Radionica je namijenjena:
svim menadzerima koji su voditelji timova ili pojedinaca i odgovorni za njihove rezultate i kompetencije

Cilj radionice:
- upoznati se s metodom i prakti¢nim alatima coachinga
- vjezbati na prakticnim primjerima iz prakse, koji ¢e omoguciti sagledavanije koristi takvog pristupa u
razvoju djelatnika
- temeljem vlastite situacije u poduzecu osmisliti sadrZaj i cilieve coachinga, te njegov tijek

Glavne teme radionice:
o kljuCni razlozi za provodenje coachinga
o kako savladati otpore u provodenju
o strukturirano vodenje coachinga — odredivanie ciljeva i sadrzaja
o metode coachinga
o davanje povratne informacije
o negativna povratna informacija
o pozitivna povratna informacija
o primjena coachinga — prakti¢ne vjezbe
o individualni akcijski plan

Koristi — nakon radionice bit ¢ete u mogucnosti:

provoditi coaching u tipiénim radnim situacijama

prepoznati procese i standarde koji utjeCu na rezultat coachinga

upotrebljavati coaching tijekom razvoja kompetencija

razviti coaching koji za cilj ima ostvarenje ciljeva i rezultata poduzeca, a baziran na individualnim
osobnostima, motivaciji i mogu¢nostima djelatnika

YVVYVYYV



Vodenje zahtjevnih Clanova tima

(dvodnevna radionica)

Vodenje zahtjevnih osoba je izazov koji moze ,potrositi“ nase vrileme, energiju i motivaciju.
Kako bi izbjegli spomenute situacije trebamo razviti vodstvene strategije koje ¢e nam
omogucéiti u¢inkovito upravljanje problemati¢nim ponasanjima i pomoci zahtjevnim ¢lanovima
tima da postanu kooperativniji i produktivniji.

RADIONICA JE NAMIJENJENA

za sve voditelje timova i osobe koje Zele povecati vlastitu sposobnost upravljanja zahtjevnim
situacijama i osobama. Novoste€ene vjestine e polaznicima biti od koristi u komunikaciji sa
kolegama, ¢lanovima tima, nadredenim i kupcima/ strankama.

SADRZAJ RADIONICE

1. Uvod u radionicu i vodenje ljudi

2. Pravilno i nepravilno mi$ljenje o zahtjevnim osobama

3. Razli¢iti pristupi rukovodenja zahtjevnim osobama

4. Primjeri rukovodenja ljudima pomocu pristupa ponasanju

Sitni¢avi Rudi

Tihi Slavko
Nezadovoljna Mila
Lijena Lina
Neodluéna Vesna
Hvalisavi Bili

5. Kljuéne toc¢ke pristupa ponasanju

6. Pojedine faze pristupa ponasanju

NAKON RADIONICE:

dobiti pogled na razliCite osobnosti
razumijeti Sto zahtjevnim za vodenje Cini pojedince i situacije
nauciti kako objektivnije gledati na pojedine situacije

povisiti stupanj prilagodljivosti i samopouzdanja te steéi bolji osjec¢aj kontrole u
zahtjevnim situacijama

razlikovati na §to mozemo utjecati a na $to ne

kroz rad na radionici razmijeniti iskustva s drugim voditeljima koji se nalaze u sli¢nim
situacijama

nauciti kako u zahtjevnim situacijama upravljati sobom i potrebnim izvorima



Upravljanje prodajnim aktivnostima
(Sales Activity Steering)

(trajanje radionice 2 dana)

RADIONICA JE NAMIJENJENA

menadZerima prodaje, voditeljima prodaje, te svim menadZerima koji se pobliZze Zele upoznati
s aktivnostima za upravljanje prodajom

CILJ RADIONICE

. razumjeti razloge i potrebu uvodenja RPAK koncepta u vodenju prodaje i prodajnog tima
. razumijeti utjecaj svakog od elemenata
. R- rezultat
. P- platforma
. A- aktivnosti
o K- kompetencije
e  usvojiti alate i metodologiju definiranja, organizacije, pracenja i mjerenja rada
e  odrediti naCine implementacije i izraditi plan aktivnosti

GLAVNE TEME RADIONICE

uloga i odgovornosti voditelja prodaje

RPAK model

znacaj i pratenje Rezultata

znaCaj i pracenje strukture Prodajne platforme

planiranje i pracenje koli€ine, kvalitete i smjera Aktivnosti
pracenje i razvoj Kompetencija

odredivanje KPI pokazatelja

definiranje uzro€no posljedi¢ne veze u ostvarenju rezultata
akcijski plan za jednog Clana tima

KORISTI OD RADIONICE

* na jednostavniji i pregledniji nacin ostvarivati planirane ciljeve i rezultate

* izraditi proces upravljanja prodajnim aktivnostima baziranim na pokazateljima
koji se mogu pratiti kako kratkorocno tako i dugorocno

* uvesti sustav upravljanja radom kako pojedinaca tako i cijelog prodajnog tima

+ uCiniti voditeljski rad jednostavnijim i u€inkovitijim



MERCURI

international

Uspjesan izbor novih zaposlenika

(trajanje radionice — 2 dana)

POLAZNICI:

sve osobe koji imaju za zadatak izbor kandidata za posao.

CILJEVI RADIONICE:

- sagledati potrebne korake u procesu pripreme i izbora novog zaposlenika

- pripremiti pregled znanja i vjestina koje su oCekivane za radno mjesto

- ukazati na izazove i teSkoce koje se javljaju prilikom razgovora s kandidatima
- izraditi plan razvoja za uvodenje novog zaposlenika

SADRZAJ RADIONICE:

- proces pripreme i izbora novog ¢lana tima
- sagledavanje svijetlih i tamnih strana kandidata
- znacaj kandidatove motivacije i vrijednosti prilikom razgovora za posao
- vodenje selekcijskih razgovora
o Video arts - video snimka ,,/zbor je Va$“ o vodenju selekcijskih razgovora
- uvodenje u rad — izrada razvojnog plana
- dugorocni razvoj i osposobljenost novog ¢lana tima
- uvodenje promjena u radu
- prekid rada i potrebni procesi
- individualni akcijski plan

KORISTI OD RADIONICE:

- sagledati cjelokupni proces izbora novog ¢lana tima

- prepoznati izazove i teSkoce koje se pojavljuju u procesu izbora kandidata
- sagledati potrebne vjestine koje su potrebne u procesu izbora kandidata

- analizirati i uvjezbati potrebne ,Citanje” molbi za posao

- izraditi plan uvodenja u posao, te plan za razvoj znanja i vjestina

- pripremiti se za situaciju davanja i primanja otkaza od strane zaposlenika
- izraditi akcijski plan za svakog od zahtjevnih ¢lanova tima
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Kako popraviti svoj govor tijela?
Sto uginiti kada zaboravite $to trebate reci?
Kako napraviti dobru prezentaciju?

Prezentacijske vjestine

(trajanje radionice — 3 dana)

OPIS RADIONICE

managerima u marketingu i prodaji, prodajnim zastupnicima, Product managerima,
internim "trenerima" te svim zaposlenicima koji u svom djelokrugu rada imaju potrebu
nastupanja pred kupcima, poslovnim partnerima ili suradnicima.

KORISTI — NAKON RADIONICE CETE BITI U MOGUCNOSTI

- s viSim stupnjem samopouzdanja i uvjerljivosti utjecati na prisutne

- pripremiti i izvesti poslovne prezentacije

- za vrijeme radionice prakticno vjezbati prezentacije, te dobiti povratnu informaciju
od voditelja radionice i polaznika radionice

- sve prezentacije, u obliku osobnih video snimki "ponijeti" sa sobom

CILJ RADIONICE

je prakti¢an razvoj vjestina izvodenja poslovnih prezentacija koje danas postaju sve
znacaijnije za postizanje poslovnih uspjeha. Pored stru¢nih znanja i vjestina, za dobru
prezentaciju koja ostavlja dojam kod prisutnih, nuzno je potreban visok stupan;
samopouzdanija, uvjerljivosti i jasnosti izrazavanja.

GLAVNE TEME RADIONICE

- uvod i ciljevi programa

- planiranje, priprema i struktura prezentacije
- trema i stres za vrijeme nastupa

- u€inkovita komunikacija

- neverbalna komunikacija

- rad sa sluSateljima

- upotreba audio-vizualnih pomagala

- individualni akcijski plan



v MER&UE!

,Postoje 3 razlicita govora koje svatko od nas moZe izvesti. Onaj koji ste uvjezbali, onaj koji ste izveli i onaj koji ste
Zeljeli izvesti."” -- Dale Carnegie

Prezentacije koje ostavljaju dojam

(trajanje radionice — 2 dana)

POLAZNICI:

managerima u marketingu i prodaji, prodajnim zastupnicima, product managerima, internim
"trenerima"”, te svim zaposlenicima koji imaju potrebu nastupanja pred kupcima, poslovnim
partnerima ili suradnicima.

CILJEVI RADIONICE:

- odrediti ciljeve prezentacije

- pronadi naine za ostvarenje prezentacijskih ciljeva

- unaprijediti postojece prezentacijske vjestine

- sagledati kako bolje koristiti vizualne elemente u prezentaciji

SADRZAJ RADIONICE:

- 4MAT prezentacijski model

- 6P model

- struktura prezentacije usmjerena sluSateljima

- uloga prezentatora - EKSPERT

- interakcija sa sluSateljima

- uloga prezentatora — KLJUCNI IGRAC - aktiviranje slusatelja
- prezentacija koja stvara utjecaj

- koristenje medija

- upravljanje prigovorima

- uloga prezentatora — INTEGRATOR - izbjegavanje konfliktnih situacija
- dobivanje suglasnosti od slusatelja

- izrada akcijskog plana

KORISTI OD RADIONICE:

- s viSim stupnjem samopouzdanja i uvjerljivosti utjecati na prisutne

- pripremiti i izvesti visoko ucinkovite poslovne prezentacije

- za vrijeme radionice prakti¢no vjezbati prezentacije, te dobiti povratnu informaciju
od voditelja radionice i polaznika radionice

- sve prezentacije, u obliku video snimki "ponijeti" sa sobom.
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Vodenje godisnjih (razvojnih) razgovora

(trajanje radionice — 2 dana)

POLAZNICI:

svi voditelji timova i pojedinaca koji bi u standardnom opisu vodstvenih alata trebali imati i
periodiCne razvojne razgovore. Ovakav razgovor je rijetka prilika da voditelj i ¢lan-ica tima
sagledaju i razgovaraju o svim temama relevantnim za radno mjesto. Svaka osoba zasluzuje
i treba povratnu informaciju od neposrednog rukovidtelja.

CILJEVI RADIONICE:

- sagledati potrebu periodi¢nih/ godiSnjih razgovora

- odrediti kriterije za vodenje razgovora

- odrediti korake u procesu pripreme i izvodenja razgovora

- pripremiti pregled sadrzaja — Rezultata Aktivnosti Kompetencija

- ukazati na izazove i teSkoce koje se javljaju prilikom davanja povratne informacije
- izraditi plan za dalje korake u radu i vodenju

SADRZAJ RADIONICE:

* razumijevanje da smo razliciti

* 4P model

» Johari prozori

» §to je povratna informacija

» kako primamo i dajemo povratnu informaciju
* gdje su teSkoce

» suocCavanje sa konfliktima

» kako rjeSavati konflikte

* emocionalna inteligencija

» vjestine za dobru suradnju

« pravila za davanje i primanje povratne informacije
* izrada akcijskog plana za razvoj (IDP)

KORISTI OD RADIONICE:

- sagledati cjelokupni proces davanja povratne informacije

- kako na kvalitetniji nacin voditi pojedince u timu tako i cijeli tim

- preuzeti i prilagoditi ,alate“ za pravilno vodenje periodi¢nih razgovora

- kod ¢lanova tima pozitivno utjecati na motivaciju i sklonost promjenama



Prodajne vjestine
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Prodaja u 3. tisucljecu

(trajanje radionice — 3 dana)

Nacin na koji danas kupci kupuju se, unatrag 10 godina, drasti¢no promijenio.
Zahvaljujuéi digitalizaciji kupci su informiraniji te sve viSe i viSe autonomni u
procesu donosenja odluka. Takvi procesi imaju znacajan utjecaj na rad u prodaji
i rad prodajnih predstavnika.

Tri su glavna trenda koja se mogu uociti:

| najbolji prodavac je beskoristan ukoliko nije prisutan na “putu” kojim kupac
donosi odluku o kupniji.
Kako ne postoji jedan nacCin kupnje, tako i ne postoji jedan nacCin za prodaju;
jedan prodajni model nije viSe primjenijiv.
Prodajne vjeStine koje su se Kkoristile do juCer nisu viSe aktualne.

To s druge strane ne znaci da prodajne vjestine treba zanemariti ve¢ da se
prodajni predstavnici trebaju prilagoditi i razvijati nove vjestine kako bi bili i dalje
uspjesni.

U dinamicnom svijetu poslovnih promjena, Mercuri International je oblikovao 32
nove vjestine koje su potrebne za danasnji rad u prodaiji, te pored toga odredio
20 klju¢nih elemenata kojima mora ovladati svaki prodajni predstavnik kako bi
bio uspjeSan u svom prodajnom radu.

Dva su pitanja koja se ovdje postavljaju pred svakog menadzera i pred svakog
prodajnog predstavnika. Ona su sljedeca:

Kako je Vas tim pripremljen za rad s kupcima u 3. tisuéljeéu?
Jesu li ovladali novim vjestinama koje su kljuéne za danasnji rad u prodaji
i s kupcima?
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Sadrzaj radionice:

* Razumijevanje novih kupovnih navika i “uzoraka”

* Prisutnost na kupcevom “putu” za kupnju

» UspjesSno uspostavljanje prvog kontakta

« Razumijevanje kupca, oCekivanja, izazova i potreba

» Oblikovanje prijedloga i argumentacije

* Predstavljanje i arugmentacija prijedloga

« ZakljuCivanje razgovora i dodatna prodaja

» Upravljanje prigovorima i zahtjevnim prodajnim situacijama

«  Sto nakon razgovora?

Je li Vas prodajni tim pripremljen
za rad s kupcima u 3. tisu¢ljeéu?

m

vjestine koje su potrebne da
uc¢inkovit rad u prodaji

. klju¢nih elementa kojima

Jesu li ovladali novih vjestinama
koje su klju¢ne za danasnji rad u

predstavnik > .I\ -0
_ ' R § prodaji?
= - ol

mora ovladati svaki prodajni

Buducnost prodaje u 3. tisucljecu je s onim prodajnim

predstavnicima koji ¢e biti sposobni koristiti tehnoloska
dostignuca i koji ¢e oblikovati prodajni proces na nacin da
ispune ocekivanja kupaca u digitalnom dobu.
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Sest bojnih polja

(trajanje radionice — 2 dana)

KOME JE RADIONICA NAMIJENJENA

Radionica je namijenjena svim &lanovima prodajnih timova, projektnim menadzerima i
svim zaposlenicima koji u prodaju svojih proizvoda i usluga trebaju izvoditi u visoko
kompetetivhom okruzenju.

CILJ RADIONICE

Razvijanje ucinkovite prodajne argumentacije koja je usmjerena prema pravilnom
“pozicioniranju” proizvoda ili usluge. Radionica osposobljava za izgradnju pravilnog
prodajnog stava i prodajnog ponasanja omogucavajuci Elanovima prodajnog tima da
utjeCu na kupCevo razmiSljanje i percepciju vlastitih proizvoda ili usluga u odnosu na
konkurenciju.

SPECIFICNOST RADIONICE

U radu tijekom radionice ucesnici se usmjeravaju na jednu ciljnu skupinu, na jedan
proizvod i na jednog konkurenta. Na taj nacin rade usporedbu svojih proizvoda ili usluga s
konkurentskim te razvijaju potrebnu argumentaciju. Konacni rezultat radionice je plan za
primjenu stvorenih argumenata te nacina kako ucinkovitije voditi prodajnih razgovor i
uvjeriti sugovornika.

KORISTI — NAKON RADIONICE BITI CETE U MOGUCNOSTI:

= prepoznati prednosti viastitih proizvoda ili usluga u odnosu na konkurenciju
= procijeniti slabosti vlastite ponude u odnosu na konkurenciju te oblikovati na€in umanjenja
slabosti

= razviti u€inkovitu argumentaciju za uvjeravanje sugovornika i stvoriti pozitivan stav za utjecaj
na sugovornika

—

I Six Battlefields
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Telefonska prodaja

(trajanje radionice - 2 dana)

KOJE JE NAMIJENJENA

svim  prodavac¢ima, komercijalistima, Account managerima, djelatnicima call centara,
odnosno svim onim djelatnicima koji u svom djelokrugu rada imaju potrebu stvaranja
prodajnih kontakata putem telefona.

CILJEVI RADIONICE

U svakom je kontaktu s klijentom jako malo mjesta za pogresku. Svaka rije€ ili gesta kreiraju
sliku o poduzecu u o€ima nasih klijenata. Ovaj seminar namijenjen je stvaranju pozitivhog
image razvijajuci kod polaznika vjeStine sluSanja, mo¢ pozitivnog misljenja, te komuniciranja
na verbalnoj i neverbalnoj razini.

SADRZAJ RADIONICE

Uvod i ciljevi programa
e kratko predstavljanje polaznika
e osnovne informacije o ciljevima programa i metodama rada

Uporaba telefona u prodajnoj organizaciji

o razli¢iti nacini uporabe telefona u prodaji
e prednosti i nedostaci telefonske prodaje
e Cimbenici uspjeha u telefonskoj prodaji

Djelotvorna komunikacija putem telefona
e uporaba glasa

e pozitivno misljenje i izraZzavanje

e tehnika pitanja i aktivho sludanje

e analiza osobne telefonske situacije

Aktivna prodaja putem telefona

e  Koridtenje ulaznih poziva za aktivnu prodaju
e pro-aktivan pristup prodaji putem telefona

e sustavan rad i planiranje u telesalesu

e vladanje "teSkim" situacijama

Individualni akcijski plan

KORISTI — NAKON RADIONICE BITI CETE U MOGUCNOSTI:

» sagledati svoje dobre i manje dobre osobine u (telefonskoj) komunikaciji
+ ovladati specificnim vjestinama usmjeravanja sugovornika
* Koristiti vjestine za uCinkovito planiranje i obavljanje telefonske komunikacije



poslovna simulacija

P

rodajni proces

(trajanje poslovne simulacije/
radionice - 2 dana)

KOJE JE NAMIJENJENA

Clanovima prodajnih timova (referente, komercijaliste, struéne suradnike, prod. predstavnike i sl.),
zaposlenicima za potporu prodaji i marketing odjelu, voditeljima prodaje, prodajnim menadzerima,
direktorima prodaje i sl.

CILJEVI RADIONICE

razviti prodajne strategije s teziStem na
ostvarenju planiranih rezultata

shvatiti zna€aj  zaklju€ivanja  prodajnih
mogucnosti, stvaranja prihoda i odgovarajuce
zarade

odrediti najbolji moguc¢i nacin za izvodenje
proaktivnih prodajnih aktivnosti

shvatiti znacaj investiranja u razvoj prodajnog
tima i stvaranje ucinkovitog tima za potporu
prodajnim aktivnostima

razumjeti prodaju kao proces djelovanja s
razli¢itim aktivnostima u razli¢itim fazama
prodajnog procesa

planirati troSkove poslovanja na najbolji
moguci nacin kako bi se postigao Sto veci
prodajni rezultat, a time i Sto veca dobit.

KORISTI — NAKON RADIONICE BITI

C

ETE U MOGUCNOSTI:
povecati razinu sigurnosti u donosenje
odluka

uvidjeti rezultate vlastitih odluka — kako na
»top line” tako i na ,bottom line”

sagledati i upoznati djelovanje pojedinih
odluka i strateskih aktivnosti

razumjeti osnovne elemente racuna dobiti i
gubitka (P&L)

odrediti koje aktivnosti i kojom dinamikom bi
trebale biti poduzete u realnoj situaciji

MERCURI

international

SADRZAJ RADIONICE

Radionica se izvodi u grupama od po 4 ¢lana
a jedan od cilleva je natjecateljskog
karaktera. Cilj je u vremenskom periodu od 4
tromjeseCja  ostvariti  prodajni  rezultat
kombinirajuéi razli¢ite aktivnosti i procese, uz
istovremeno vodenje brige o troSkovima i
profitabilnosti na kraju svakog perioda.
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poslovna simulacija

Od prilike do realizacije \

(trajanje radionice - 2 dana)

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 slozeno i mora biti
prilagodeno kroz u potpunosti novi oblik ili
znaCajnu prilagodbu standardnog proizvoda, fj.
njihove kombinacije. Oblikovanje takvog rjeSenja
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 ukljucen velik
broj kontakata na razli¢itim razinama, pri ¢emu
projekt vodi nekoliko oosoba s obje strane.

KORISTI — NAKON RADIONICE BITI
CETE U MOGUCNOSTI:

povecati vjerojatnost dobivanja
kompleksnijih projekata

* objektivno procjenjivati Sanse i isplativost
osvajanja projekata

* ostvariti mjerljiv rezultat i brz povrat
investicije

* sustavno planirati prodajne moguénosti

* kvalitetnije upravljati projektnim
mogucénostima

* poboljSati prodajni rezultat kroz povec¢anu
prodaju i vecu profitabilnost

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;

Kako vrednovati mogucénost
Prikupljanje osnovnih informacija
Vrednovanje informacija

Procjena realnosti realizacije = projekta
Odluka za ili protiv nastavka

Kako odrediti najbolje rjeSenje
Utvrdivanje kriterja 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 odlu€uje, o €emu, i kada

Kako prezentirati rjeSenje
Struktura prezentacije
Vrednovanje prodajnog dijela — sa aspekta
kupca. Usmjeravanje odluke i realizacija
projekta




Upravljanje prigovorima

(trajanje radionice — 2 dana)

POLAZNICI:

Svima koji u neposrednom kontaktu s kupcem
ili klijentom prodaju proizvode, usluge ili
rieSenja i pritom se susre¢u s teSkim
situacijama i prigovorima. Prije svega to su
prodavaci, zastupnici, komercijalisti, prodajni
inZenjeri, Product manageri, ukratko svi koji se
nalaze u direkthnom kontaktu s klijentom.

SADRZAJ RADIONICE:

Uspjesna komunikacija

e komunikacijski proces

o faze i zamke komunikacije

o alati uspjeSne komunikacije

e aktivno sluSanje / pozitivho

izrazavanje
Vladanje pitanjima i prigovorima
kupaca

e razlozi za pitanja i prigovore
e tipovi prigovora

e kako savladati prigovore

e izrada baze prigovora

Prezentacija cijene i prigovori na
cijenu
e prezentacija cijene — vrijeme i nacini
e pregovaranje o cijeni
o psiholoski vidik cijene
¢ vladanje prigovorima na cijenu

Vjezbanje u grupama od po 3 ¢lana

MERCURI
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CILJEVI RADIONICE:

OlakSati polaznicima noSenje sa tedkim
situacijama i teSkim klijentima. Omoguditi
polaznicima da spoznaju Sto se krije iza
prigovora i kako oni mogu postati dobar "alat"
za poboljSanje odnosa s klijentima. Upoznati
polaznike s osnovnim komunikacijskim
tehnikama za lakSu suradnju i komunikaciju s
klijentima.

KORISTI — NAKON RADIONICE BITI
CETE U MOGUCNOSTI:

- prepoznati postoje¢e komunikacijske
zamke u kontaktu s klijentima

- koristiti se alatima za uspjeSniju
komunikaciju

- lakSe prilagoditi svoj komunikacijski
stil potrebama prodajne situacije

- dobiti "drugi pogled" na prigovore —
prepoznati ih kao poticaj kupca za
unapredenje postojece suradnje

- prepoznati razliCite uzroke prigovora i
ovladati rieSavanjem svakog od njih

- lakSe se ,obraniti“ od prigovora na
cijenu

- kroz prakti¢ne primjere i igranje uloga,
na samom treningu, isprobati
novoste€ena znanja



Planiranje | segmentacija trzista

(trajanje radionice — 2 dana)

POLAZNICI:

prodajni predstavnici, Account Manageri, voditelji kljuénih kupaca, Product Manageri —
odnosno svi oni koji direktno ili indirektno sudjeluju u planiranju i ostvarenju prodajnog
rezultata.

CILJEVI RADIONICE:

polaznicima radionice dati strukturu i alate za planiranje prodajnog rada, analizu trZiSnog potencijala,
analizu kupaca i upravljanje moguénostima za ostvarenje buduceg prodajnog rezultata.

SADRZAJ RADIONICE:

Sastavnice uspjeha u prodaii
- osnovni aspekti koji utje€u na prodajni rezultat
- planiranje ciljeva i aktivnosti
- planiranje pomocu ciljeva (MBO)
- individualni plan prodavaca

Segmentacija trzista
- koncept prodajne platforme
- odredivanje potencijala trZista
- kriteriji selekcije potencijainih kupaca
- radna platforma - rad s "lead"-ovima i "pipeline"
- kupovna platforma — aktivno planiranje rezultata
- od potencijalnog kupca do partnera
- upravljanje prodajnim prilikama — Pipeline management

KORISTI OD RADIONICE:

- identificirati kljuéne elemente za ostvarenje prodajnih cilieva

- dobiti pravu sliku potencijalnog trZista za ciljane proizvode/ usluge

- izabrati prave kriterije za odredivanje prioriteta u pristupu potencijalnim kupcima

- smanijiti vrijeme potrebno za dobivanje novih poslova i kupaca

- lakSe procjenjivati potencijal kupaca za buduce ostvarenje rezultata

- odrzavati stabilnost platforme — odgovarajuci omjer aktivnosti zadrzavanja postojecih kupaca i
,osvajanja“ novih



prodaja na temelju vrijednosti

Value Based Selling

(trajanje radionice - 2 dana)

NAPREDNA PRODAJNA VJESTINA

MERCURI

international

Value Based Selling je nacin prodaje koji radi pomak fokusa sa proizvoda na partnera -

kupca.

Kupci vole raditi s prodajnim predstavnicima koji razumiju njihovo poslovanje, poslovne
ciljeve, poslovne brojke, odnosno s onima koji im pomazu u postizanju cilieva, umjesto onih
prodajnih predstavnika koji im prodaju samo proizvod ili uslugu.

Kako bi prodajni proces oblikovali na odgovarajuci nacin kupcima trebamo
predstaviti nasu vrijednost ... SNAGU VRIJEDNOSTI.

SADRZAJ RADIONICE

ISTRAZI

- analiziraj kupCevu situaciju
- utvrdi kupovne motive

- prilagoditi se kupcu

OSMISLI

- prijedlog vrijednosti

- usporedi s konkurentima

- kvantificiraj vrijednost za kupca

Analiziraj Razvij
kupé&evu situaciju prijedlog vrijednosti

Utvrdi Usporedi
s konkurentima

kupovne motive

Prilagodi
se kupcu

Kvantificiraj
vrijednost

OSMISLI

PREDSTAVI

osobi-ama koje odluéuju

PREDSTAVI

- pripremi poslovni prijedlog

- pozicioniraj rjeSenje

- prezentiraj osobi-ama koje odlucuju

ANGAZIRAJ

- zatraZi kupCevo slaganje

- razgovoraj o ostalim sadrZajima/ uvjetima
- odredi plan aktivnosti i sliedece korake

Zatrazi
kupéevo slaganje

Pripremi
poslovni prijedlog

Razgovaraj o
ostalim sadrZajima/ uvjetima

Pozicioniraj
rjedenje

Prezentiraj

plan i sljedece korake

bN .
< Odredi
(C
2
<
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UPRAVLJANJE KONFLIKTIMA

(trajanje radionice - 2 dana)

RADIONICA JE NAMIJENJENA

Svim managerima i djelatnicima koji Zele ostvariti okruZje sa 3to manje destruktivnih
konflikata, te svim osobama koje su u direktnom, ali i indirektnom kontaktu s kupcima, te
dolaze u dodir s njihovim prigovorima i reklamacijama. Radionica je namijenjena i svim
osobama koje su u stalnom kontaktu s ljudima i Zele minimizirati konflikte koje imaju s njima,
te svima koji Zele bolje upoznati mehanizme nastanka konflikta i razlicite osobnosti ljudi s
kojima komuniciraju.

CILJ RADIONICE SADRZAJ RADIONICE

Cilj ovog razvojnog programa je pokazati i * uvod u vaznost i znacaj konflikta

polaznicima prenijeti procese ucinkovite * razine konflikata

analize | rjesavanja konfikata koje +  uzroci i posijedice konflikata

uvjeZbavaju na vlastitom primjeri, a koji im ) )

moze koristiti za veéinu konflikata s kojima * uloga osobnosti u konfliktu

se svakodnevno susrecu. » nadini i strategije rjeSavanja konflikata
« grupna dinamika

KORISTI OD RADIONICE « prevencija u konfliktima i "feedback”

 utvrditi razloge nastanka konflikata i
analizirati vlastitu ulogu u tome

» sagledati utjecaj osobnosti na konflikte;
polaznici upoznaju svoj nacin
komunikacije temeljen na svojoj
osobnosti i kako taj nacin prilagoditi
komunikaciji drugih osoba da se
konflikt ukloni ili sprijeci

* manje stresno komunicirati s "teSkim"
osobama i smanjiti konflikte s klijentima
i suradnicima

» konflikt sagledati na nacin da on
predstavlja odli¢nu priliku za promjenu i
rast

+ razlikovati funkcionalne od
disfunkcionalnih konflikata

 dobiti psiholoSku pozadinu ljudskih
postupaka koji dovode do konflikta

 Koristiti stil ,integracije” kao jedini stil
koji dugoro&no rjeSava konflikte

 izraditi akcijski plan za uspjeSno
izbjegavanje konflikata u buduénosti
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UPRAVLJANJE VREMENOM

(trajanje radionice - 2 dana)

RADIONICA JE NAMIJENJENA

Svima kojima je 24 sata premalo da obave sve poslove. Svim managerima koji Zele bolje
organizirati svoje vrijeme i ovladati uCinkovitim delegiranjem, te svim osobama koje bi Zeljele
"pronaci" dodatno vrijeme za sebe. Radionica je takoder namijenjena svim osobama kojima je
problem reci "ne" zahtjevima drugih, te onim osobama koje bi Zeljele ostvarivati postavljene ciljeve.

CILJ RADIONICE

Cilj ovog razvojnog programa je pokazati i
prakticno vjezbati svakodnevne situacije
upravljanja vlastitim (radnim) vremenom.
Program ima dva naglaska; to je prije svega
naglasak na ukazivanje kako danas "tro8imo"
dragocjeno vrijeme, te s druge strane
naglasak i na aktivhostima i vlastitim
stavovima kako bolje i racionalnije koristiti
vrijeme.

KORISTI OD RADIONICE

* prepoznati vlastiti stil upravljanja
vremenom — prednosti i slabosti

» nauditi osnove asertivnosti — vjestine
izbjegavanja agresivne ili pasivne
reakcije na zahtjeve drugih

» odredivati prioritete u svakodnevnim
obvezama

 definirati i savladati aktivnosti za
ucinkovito delegiranje

* smanijiti stres u svakodnevnim
situacijama i uspostaviti bolju ravnotezu
izmedu zahtjeva radnog mjesta i
privatnog Zivota

 postaviti granice prema drugima u
pogledu njihovih zahtjeva za vasim
vremenom

* bolje organizirati aktivnosti i obaviti vise
bitnih stvari tijekom dana

« razlikovati bitno od hitnog

 ispravno postaviti ciljeve koje ¢ete
ostvariti

SADRZAJ RADIONICE

uvod i ciljevi

na$ pristup vremenu
“potroaci” vremena (kradljivci)
kako se rijesiti pojedinih “potroSada”
psiholoske barijere

re¢i “NE”

raspored vremena

odredivanje prioriteta

delegiranje

prakti¢no odredivanje ciljeva

osobni akcijski plan
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OTPORNOST - RESILIENCE

1-2 dnevna radionica

Izgradite otpornost: Klju€ za osobni i profesionalni uspjeh
Sto je otpornost?
Otpornost je sposobnost pojedinca ili organizacije da se nosi s izazovima, prebrodi teSke
trenutke i pritom se obnovi jaci i spremniji za buduénost. U danasnjem dinamiénom svijetu,
otpornost je klju€na vjestina koja vam moze pomoci da napredujete unato€ nedacama.

Zasto je otpornost vazna?

Osobni razvoj: Otpornost vam pomaze da prebrodite stres i odrzite psihiCko zdravlje, ¢ak i
u najtezim trenucima.

Poslovni uspjeh: Organizacije koje poti¢u otpornost medu zaposlenicima brze se
oporavljaju od kriza i dugorogno ostvaruju bolje rezultate.

Emocionalna stabilnost: Razvijanjem otpornosti gradite emocionalnu inteligenciju, sto
vam omogucuje bolje razumijevanje sebe i drugih.

Kako razviti otpornost? (sadrzaj radionice)
(u pripremi radionice izrada viastitog profila ofpornosti)

1. Prihvac¢anje: Prihva¢anje promjena i sposobnost brzog reagiranja na nove izazove.
2. Osjecanje: Vjerujte u vlastite sposobnosti i vjestine kako biste se suodili s izazovima.
3. Usmjerenje: OdrZzavanje optimisti¢nog stava i pronalazenje prilika u svakoj situaciji.

4. Razumijevanje: Izgradite snaznu mrezu prijatelja, obitelji i kolega koji vas mogu podrzati
u teSkim vremenima.

Pridruzite nam se na radionici o izgradnji otpornosti gdje Cete nauciti tehnike i alate za
razvijanje ove vazne vjestine.
Povecajte svoju otpornost i postanite otporniji na sve $to Zivot nosi!

Copyright © Mercuri International
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RAZVOJ INTERNIH TRENERA

TRAIN THE TRAINERS (TTT)

(vremensko trajanje programa je ovisno od obuhvatnosti programa)

RADIONICA JE NAMIJENJENA

svim zaposlenima koji imaju potrebu oblikovanja i izvodenja razliCitih vrsta internih/ eksternih
prezentacija — Skolovanja. Bilo da se radi o poecima internog trenerstva ili se radi o
iskusnijim internim trenerima, Mercuri TTT program pomaze podi¢i vase interne trenere na
viSu razinu.

SADRZAJ PROGRAMA

1. SELEKCIJA KANDIDATA/ PROCJENA
INTERNIH TRENERA

2. RADIONICE ZA RAZVOJ
PREZENTACIJSKIH VJESTINA

3. RADIONICE ZA RAZVOJ TRENERSKIH
VJESTINA

4. PREZENTACIJSKI NASTUPI INTERNIH
TRENERA

5. CERTIFIKACIJSKA RADIONICA

NAPOMENA:

zbog razli€itih zahtjeva, potreba i prioriteta u razvoju internih trenera, konzultanti Mercuri
Internationala svaki razvojni program razvijaju i prilagodavaju specificnim zahtjevima partnera
— Naruditelja.

Molimo vas da nas za oblikovanje prilagodenog razvojnog prijedloga kontaktirate na
info@mercuri.hr.
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Digital Learning

U danasnje vrijeme tvrtke Zele sve vise i viSe racionalizirati poslovanje, Stede novac i vrijeme i
osiguravaju optimalan omjer postignutog rezultata i ulozenih sredstava. S jedne strane, ljudi se
svakodnevno aktivno uklju€uju u svoje radne obveze, a s druge strane, razvoj njihovih kompetencija
je klju€an za postizanje postavljenih ciljeva.

U Mercuri International uveli smo Blended learning ™ - BlendedX programe odnosno kombinirane
programe uéenja kako bi se poboljSala u€inkovitost razvoja pojedinih kompetencija. Nasa rjeSenja
kombiniraju osposobljavanje ili u u€ionici ili virtualnoj ucionici, e-module, upitnike, projektne zadatke,
treniranje, simulacije poslovanja, video sadrZaje, nastavne sadrzaje ... PaZljivo odabrani moduli e-
u€enja pruzaju metode i znanja koja su potrebna zaposlenicima a koja mogu samostalno i
individualno preuzimati.

Kombinirani pristup omogucuje tvrtkama da svojim zaposlenicima ponude personaliziraniji nacin
u€enja, jer se put u€enja moze osmisliti Cak i za svakog sudionika ponaosob. Cjelokupno razvojno
iskustvo postaje ucinkovitije, zanimljivije i znacajno uspjesnije u smislu postizanja boljih rezultata.

Prednosti i koristi od kombiniranog u¢enja su:
* Razvojni sadrzaji koje koristimo u direktnom ili indirektnom kontaktu s u€esnicima
» Svaki uCesnik moZe sebi oblikovati dinamiku u¢enja i utjecati na izbor sadrzaja za ucenje i razvoj

« Kombinirano u¢enje moze u znatnoj mjeri skratiti odsutnost s radnog mjesta i tako doprinosti
viSoj razini produktivnosti

* UloZena sredstva u razvoj mogu donijeti veci povrat

* Metodologija u€enja u skladu sa najnovijim tehnolodkim dostignu¢ima i saznanjima
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Sadrzaji za ucenje

OSVJESCUJEMO POTREBU RAZVIJAMO VJESTINE KORISTENJE U RADU POMAZEMO VAM USPJETI
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Pregled dijela puteva ucCenja

PUTEVI UCENJA | RAZVOJA
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MERCURS

OSNOVE PRODAIJE

REMOTE SELLING

RAZUMUEVANJE KUPACA

* prodajni model usmjeren na kupca
* priprema za prodajni razgovor

« oblikovanje prodajnog pristupa

« stvaranje i otkrivanje potreba

* argumentacija

« prodaja cijene i zakljucak razgovora

¢ priprema virtualnog sastanka

« tehnike vodenja virtualne komunikacije
« sastanak putem web aplikacije

« aktivna virtualna komunikacija

« vladanje tehnikom postavljanja pitanja
* tehnike oblikovanja pitanja — FOCA

* pitanja za stvaranje potrebe

« tehnika lijevka

« sazetak prikupljenih informacija

VALUE BASED SELLING

UPRAVLJANJE PRIGOVORIMA

UPRAVLJANJE REZULTATOM

* razumijevanje vrijednosti za kupca
« istraZivanje potreba

« oblikovanje vrijednosnog prijedloga
* ukljucivanje kupca u argumentaciju
« analiza prodajnih mogucnosti

* razumijevanje pozadine prigovora

* izrada baze prigovora i ,teskih pitanja”
« nacini upravljanja prigovorima

* pravilna komunikacija i odgovori

* prigovori na cijenu

* Mercuri koncept prodajne platforme

« analiza potencijala prod. platforme

« oblikovanje klju¢nih pokazatelja — broj,
potencijal i stupanj iskoristenja

* osnove RPAK modela

ASERTIVNA PRODAJA

KONZULTATIVNA PRODAJA

PREGOVARACKE VIJESTINE

* model situacijske prodaje

* znacenje izraza - asertivnost

« asertivan prodajni proces

« vladanje zahtjevnim situacijama

* model situacijske prodaje

« razlika konzultativno - ekspertno

« konzultativan prodajni proces

« oblikovanje CAIDS prodajnog modela

« upravljanje pregovarackim procesom
« priprema pregovaratkog procesa

* iznoSenje prijedloga

« pregovaracke strategije i taktike

« stvaranje win-win rezultata

SALES LEADERSHIP

UPRAVLJANIJE PROD. PRILIKAMA

KEY ACCOUNT MNG.

« analiza vodstvenog profila

* komunikacija s ¢lanovima tima

« prilagodeno vodenje — matrica faza i uloga
* osnove coaching-a

* procjena prodajnih prilika

« oblikovanje strategije rjeSenja

« analiza kontaktnih osoba

* izrada profesionalne prodajne prezentacije

* segmentacija kupaca i strategija za kupce
« prikupljanje informacija o kupcima

* kontaktne osobe i DMU

* izrada plana za Klju¢nog kupca
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Hogan Assessment Profile
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Elementi za uspjeh

Hogan alati za procjenu profila osobnosti su oblikovani za
procjenu - predvidanje ponasSanja osobe u poslovnom
okruzeniju.

Alat je zasnovan na Big Five modelu i na 30 godina
istrazivanja i prouCavanja ponasanja osoba u poslovnom
okruzeniju.

Profiliranje se sastoji od 3 analize profila koji u konacnici
predstavljaju osnovu za jedan od navedenih proces unutar
kompanije:

- zaizbor novih zaposlenika

- za procjenu postojecCih zaposlenika i izradu individualnih
razvojnih planova

- za predvidanje ponasSanja zaposlenika na odredenih
radnim mjestima i zadacima

- za procjenu prikladnosti osobe za unaprjedenje ili
promociju

- za usmjeravanje razvoja karijere

- za individualni razvoj u okviru Coaching procesa.

ponasanje u
stresnim
situacijama

Qol\t'\\mo ukl

L

Y v .\
/r/apanje u radno Ok"‘ﬂem MERCFUR!

Copyright © Me i



MERCURI

international

INSIGHT

Hogan Personal Inventory - inventar osobnosti je alat za
procjenu «normalne» osobnosti uz pomo¢ sedam primarnih
skala i Sest skala zanimanja, koje opisuju ponasanja osobe
na radnom mjestu, toCnije kako se ona nosi sa stresom,
kakve su joj interakcije s drugim osobama, kako pristupa
radnim zadacima i kako rjeSava probleme. lako su u
izvjeStaju prikazani rezultati za svaku skalu pojedinacno,
sve one jednako doprinose objasnjenju radne uspjesSnosti.
U izvjeStaju su opisane snage, podrucja za dalji razvoj, kao
i teme za razgovoru u okviru procesa davanja povratne
informacije - Feedback.

Hogan Personality Inventory

Stabilnost 4
Ambicija 31
Druitvenost
Interpersonalna osjecajnost 26
Sistem aticnost
Radoznalost 13

Pristup udenju

L

MERC_UR!

internationa
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Hogan Development Survey - Hoganov razvojni izvjestaj
(HDS) procjenjuje prisutnost 11 vrsta interpersonalnih
ponasanja koja mogu izazvati probleme na poslu i u
radnom okruzenju tzv. «tamne strane». Ponasanja koja su
povezana s visokim rezultatima na HDS mogu predstavljati
snage, ali kada su previse izrazena mogu negativno utjecati
na odnose s ljudima ili karijeru osobe. HDS izvjesta;
pomaze u jaCanju samosvijesti ukazivanjem na potencijalna
ponasanja kojih osoba mozda nije svjesna.

« HDS prikazuje tendencije u ponasanju koje se javljaju
kada je osoba pod stresom, kada joj je dosadno ili je
umorna.

* Istrazivanja pokazuju da osobe sa nizim HDS rezultatima
imaju manje problema na poslu.

» U prosjeku, osobe imaju tri ili Cetiri rezultata u zoni visokog
rizika na HDS-u.

m Hogan Development Survey
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SEMIVIPLL

Motivation Values Preferences Inventory - Inventar motiva,
vrijednosti i preferencija (MVPI) opisuje temeljne vrijednosti,
cilieve i podrucja interesa osobe. Ove informacije su kljuéne
za razumijevanje koje vrste poslova i radnih okruzenja
osoba smatra privilaCnim | pomaze pri donosenju
kvalitetnijin  karijernih  odluka. Ovaj izvjeStaj sadrZi
informacije vezane za 10 dimenzija vrijednosti: svaka
dimenzija sadrzi pet podskala koje ukazuju na Zivotni stil,
Uvjerenja, Preferirana zanimanja, Averzije i Preferirane
suradnika.

* Ljudi koriste svoje vrijednosti pri donoSenju odluka, ali
rijetko kada analiziraju svoje vrijednosti i Cesto donose
odluke na osnovu razloga koje nedovoljno razumiju.
Postojanje svijesti o svojim vrijednostima moze znacCajno
doprinijeti kvaliteti donesenih odluka.

« Ukoliko ljudi izaberu karijere i poslove u organizacijama
Cija kultura nije u skladu sa njihovim vrijednostima,
vjerovatno Ce biti nezadovoljni i neCe ucinkovito obavljati
svoj posao. Obratno, ako izaberu karijere i poslove u
organizacijama koje se poklapaju s njihovim vrijednostima,
bit Ce zadovoljniji i radit ¢e ucinkovitije.

m Motives, Values, Preferences Inventory
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NLP u prodaji i vodenju
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“One vidno zanesene plesom, ludima smatraju samo oni koji ne ¢uju glazbu”

Friedrich Nietzsche
Sto je to NLP ili Neuro Lingvistiéko Programiranje?

Neuro-lingvisticko programiranje je prou¢avanje naseg subjektivnog iskustva; kako stvaramo
ono Sto se u naSim umovima pretvara u stvarnost. Bavi se pitanjima kao S$to su:

 Kako radimo to Sto radimo?

+ Kako je moguce da dvije osobe mogu razgovarati i da svaka ima razli€itu ideju o tome Sto
je dogovoreno?

+ Kako to da su neki ljudi talentirani i izgledaju prirodno nadareniji od drugih?

+ Kako stvaramo svoje osjecaje srece i tuge?

NLP takoder prou€ava briljantnost i kvalitetu — kako izvanredni pojedinci i organizacije postizu
svoje izvanredne rezultate. Metode sluze za ‘podu€avanje’ drugih kako bi i oni mogli dobiti istu klasu
rezultata. To se zove modeliranje. NLP je narastao dodavanjem prakti¢nih alata i metoda stvorenih
modeliranjem izuzetnih ljudi. Ovi se alati koriste na medunarodnoj razini u sportu, poslovanju, obuci,
prodaji, pravu i obrazovanju. NLP je sustavna studija ljudske komunikacije. 1970tih godina 20.
stoljeca u Californiji, SAD, Richard Bandler (matematicar i informaticar) i John Grinder (lingvist)
promatrali su i temeljito analizirali rad uspjednih terapeuta koji su razvili i uspjeSno koristili kroz
vlastite modele u svom radu (Milton Erickson — hipnoterapeut; Virginia Satir — obiteljska
terapeutkinja; Fritz Perls — gestalt terapeut). Njihovi modeli su unato¢ razli€itosti metoda bili u stanju,
unutar (relativno) kratkog vremena, klijentima pomoéi da dodu u kontakt sa svojim resursima i
kreativnim potencijalima, te da ih koriste. Bandler i Grinder su temeljem promatranja, analiziranja i
modeliranja, razvili psiholoSki model komunikacije koji se zove NLP.

Neuro - Ljudi svoju okoliku i vanjski svijet dozivljavaju putem svojih osjetila (vid, sluh, njuh, okus i
dodir/ temperatura/ vibracija..). Podrazaji i milijuni informacija putem osjetila i kroz Ziv€ani sustav te
razliCite ziv€ane puteve i sinapse prolaze do mozga gdje se filtriraju i obraduju. Nasi dojmovi i
dozivljaji su razli¢iti budu¢i da svatko od nas dozZivljava svoju subjektivhu stvarnost i ima svoju
“"mapu svijeta”

Lingvisti€ko — Ljudi lingvisticki, rije€ima i govorom iskazuju svoje subjektivhe dojmove i shvacanja

Programiranje — Ljudi u svojim klju¢nim centrima tijela i duha pohranjuju, razgraduju iskustva te
temeljem toga grade vlastiti nacin ponaanja. Ukoliko postoji “program” ponasanja kojeg je moguce
prepoznati — moguce “reprogramiranje programa”

NLP je model za opaZanje, razumijevanje i mijenjanje pona$anja i doZivljaja ljudi, a zasniva se na
meduutjecaju opazanja (neuro), jezika (lingvisticko) i obrazaca ponasanja (programiranje).

NLP je primijenjena suma spoznaja iz psihologije, istrazivanja jezika, neuroznanosti i funcioniranja
mozga, te pruza mogucénost u€enja i podu€avanja vjestine uspjeSne komunikacije, konstruktivhog
razmiSljanja i djelovanja, a s ciliem osobnog rasta i razvoja.

mercuri.hr | +38516111192 | info@mercuri.hr Copyright © Mercuri International
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“Svatko svoju sudbu drzi u vlastitim rukama, poput kipara koji od svoje sirovine stvara lik....
vjeStina oblikovanja sirovine u ono Sto Zelimo mora se uciti i paZzljivo njegovati”

J. W. Goethe

KOME JE NAMIJENJEN NLP TRENING?

Voditelj ste tima, €iji ¢lanovi ne daju svoj maksimum?

Saznajte kako otkriti njihove potencijale i kako ih potaknuti da sa zeljom, energijom, voljom i
posvecenoScu ostvaruju (i premasuju) ambiciozne ciljeve. Spoznajte kako povecati njihov
radni u€inak bez povecéavanja budZeta za place.

Odgovorni ste za selekciju i razvoj zaposlenika?

Naucite metode brze procjene talenata kandidata, te povecéajte toCnost vlastitih
prosudbi. Ovladajte postupcima modeliranja izvrsnosti i u€inkovitog prenoSenja najbolje
prakse unutar svog tima.

Od vas se o€ekuju ideje i kreativna rjeSenja?

Naucite kako prepoznati i potaknuti kreativnost u kolegama te kako dizajnirati kreativni grupni
proces i ucinkovito upravljati njime.

Radite u prodaji ili je dio vase odgovornosti kontakti s klijentima, internim ili vanjskim?

Saznajte kako pripremiti ponudu (oglase, pisma, prezentaciju itd.) koju bi svatko razuman
prihvatio, kako unaprijed znati Sto ¢e djelovati, a 5to ne te kako ,neodoljivom komunikacijom®
doci do vece prodaje i dobiti.

CILJEVI | KORISTI NLP TRENINGA?

mercuri.hr |

Bolje razumijevanje vlastitih i tudih reakcija i postupaka,
Bolje upravljanje vlastitim ponadanjem i dozZivljavanjem, vecu samokontrolu i u¢inkovitost,
Znanje kako kreirati poticajnu atmosferu u odnosima s drugima,

Znanja i vjeStine za postizanje unutrasnje ravnotezZe, presudne u emocionalno zahtjevnim
situacijama,

Spoznavanje jezi¢nih obrazaca za motiviranje sugovornika

Unaprjedenje vjestina intervjuiranja, vodenja sastanaka, prezentiranja, coachinga, prodaje,
pregovaranja...

+3851611 1192 | info@mercuri.hr Copyright © Mercuri International
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Osnovan u Svedskoj Sezdesetih godina proslog stolieéa od strane
industrijalaca Kurta Abrahamsona na ideji da strategija nije niSta bez
izvrSenja, metodologija Mercuri Internationala usmjerena na rezultate
pretvorila se u danasnju globalnu prisutnost.

Nas$ uspjeh izravan je rezultat kombiniranja pomno odabranih strunjaka i
eksperata s jakim vrijednostima i jasnom misijom. NaSa postignu¢a su
izravno povezana s postignu¢ima nasih klijenata. Partnerstvo je ono Sto
stvara uspjeh, kako globalno tako i lokalno.

Kroz organski rast i akvizicije, Mercuri Grupa se etablirala kao vodecéa
svjetska konzultantsko trenerska kompanija za razvoj prodaje.
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