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Anglo-Adria v crticama

Od 2004. godine kontinuirano rastemo...

KAKO RADIMO?

® usavisavamo i pratimo trzisna zbivanjo

® pomaZemo tvitkama i pojedincima na njihovom profesionalnom putu

* prilagodavamo se polaznicima, kontekstu i cilievima nasih klijenata

® veliku vaznost i prostor dajemo prakiiénom radu i viezbama

* ysavrsavamo Viasfita znanja na renomiranim sveugilistima diliem svieta
® mofiviamo i ciliano utiecemo na eventualne otpore polaznika programa

® poticemo konkretne andlize situacije prije i poslije
® na freninzima koristimo video materijale vodecih tvrtki za produkciju obrazovnih/trening filmova.

VRUEDNOSTI
P
® viera u potencijale svakog pojedinca
4 ¢ maksimalna kvaliteta u pristupu Klijentima

¢ diliano oblikovanie programa prikladnih praksi

* orijenfacija na rjesenja, buduénost i Zelieno stanje
® strast i kreativnost u noenju s izazovima

® stalni rad na unapredenju viasfite sirucnosti

* specijdlizacija trenera za pojedine domene

* molivacijo iz pro¢enja potaknutih promiena i napretka nasih kliienata.

$TO DOBIVATE?

® pouzdanog, sfruénog i aklivnog parinera
® podrsku i pomod za ostvarenje Zeljenih cilieva
e blisku i motiviranu suradnju uz maksimalnu fleksibilnost

* saveznika u izgradniji Zeliene promjene

® parinera iznimno prilagodijivog pofrebama i okelnostima poslovania
® strucan i iskusan muliidisciplinami tim frenera prakiicara

o

puno poziivne energiie i dodaini poticaj za razvoj i uspiedniji rad.
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mr.sc. Jasna Bratuli¢

Jasna Bratuli¢ je magistra znanosti — psiho-socijalni savietnik, te posjeduje bogato iskustvo u vodeniju i
motiviranju timova koje je stekla kroz visegodidnju praksu coach-a/terapeuta i desefogodisnje radno iskustvo u
top menadZmentu. Pohadala je akademiju Deutscher Verband fir Neurolinguistisches Programmieren, stekavsi
zvanje NLP trenera i coacha. Specijalizirala se iz podru¢ja razvoja grupne dinamike, postavsi trener i edukator
timskog razvoja i team frening programa u sklopu Europske mreze “Outdoor”.

Jedan od osnivaga Hrvatske asocijacije osobnih trenera, gdje se fokusira za podrugje treninga za koristenje
strukturnih fondova EU, team trening programe i coaching. Jasna je takoder certificirani VWing Wave coach,
a zavrsila je i razne druge edukacije iz osobnog i organizacijskog razvoja.

Nikola Niksi¢, CMC

Nikola je savietnik za menadzment (CMC]) licenciran pri ICMCI (The International Council of Management Consulting
Institutes), ovlagteni procienitel; poslovne izvrsnosti pri EFQM [European Foundation for Quality Management] i
ovlasteni racunovoda. Od ukupno 35 godina radnog staza u zemlji i inozemstvu, 24 godine je radio na pozicijoma
menadZera za upravljonie sfrategijom, financiiama, ra&unovodstvom i kontrolingom. Od toga je Sest godina proveo

u inozemstvu na medunarodnim projektima, a 12 godina kao menadzer u poduzecima u viasnistvu medunarodnih
grupacija.

Bavi se poslovima menadzerskog savietovanja, uslugama iz podrugja organizacije i ekonomike poslovania i
poslovnom edukacijom. Kao gost predavac poviemeno odrzava predavanija za teme iz ekonomike poslovanija na
VERN-u i Financijskom klubu pri EFZG. Dobitnik je nograde ,Primus” za najbolieg poslovnog savietika u Hrvatskoj na podrugju strateskog
menadZmenta i organizacijskog razvoja.

Jasna Knez

Jasna je Master Trainer, Executive & Systemic Coach, Jungian Master Coach & supervizor te Embodied
approach facilitator iz Slovenije, sa 3irokim rasponom poslovnog iskustva kako iz organizacijskog
razvoja, tako i istraZivanju radnih odnosa i ljudskog ponasanja. Suraduje s profesionalcima u biznisu s
ciliem postizanja zeljenih rezultata i gubitka neproduktivnih i ponekad destruktivnih obrazaca ponasanja.

Strastvena u pomicaniju granica onoga 3fo ljudi doista mogu postati, u svom radu koristi utiecajnu
kombinaciju razli¢itih modaliteta, tehnika i metoda: igre, kreativne umjetnicke tehnike, Junga, kvanine,
sustavne i razlicite kognitivne pristupe, sviesnost, kontakt improvizaciju i utjelovljeni pristup.  Cvrsto vieruje
u snagu pozitivne energije i moguénosti za bolju buduénost s fokusom na riegenio, riesavanje problema i

razvoj pofencijala.

Dio je tima za podu&avanie i facilitaciju u programu ,Expressive Arts Therapy Slovenia”, ,Expressive Arts in Coaching Istanbul
ICF program” i ,Jungian Coaching Europe ICF” akreditiranim programima. Kao ¢lanica slijedi EMCC i ICF-ov eticki kodeks.




Miodrag Kosti¢, CMC

Miodrag je savjemnik za menadzment (CMC — Certified Management Consultant) licenciran pri ICMCI. Od
2009. godine je profesor i predava¢ na LINK Biznis Akademiji u Srbiji, te je clan komisije za certificiranje
poslovnih konzultanata Nacionalne Agencije za Regionalni razvoj (2011. — 2014,

Senior ekspert je Njemacke konzultantske ku¢e GFA u kojoj je provodio EU projekt ,Integrated Innovation

Support Programme” pri ¢emu je odrzano desetke freninga za mnoge proizvodne kompanije. Na Brighton
University, UK, stekao je certifikat konzultanta u podrugju inovacijskog menadzmenta. Gost je predavac je
na poslovnim skupovima u SAD-u: SBB (Small Business Administration), HTTA

[Hawaii Technology Trade Association) i regionalnim kongresima.

Osnivag i ¢lan je upravnog i nadzomog odbora Udruzenja poslovnih konzultanata Srbije i autor mnogobrojnih Elanaka i kolumni na
tfemu prodaje, marketinga, menadzmenta, liderstva, upravljanja promjenama i unapriedenja poslovanja. U posliednjih 14 godina
imao je priliku vodifi sfofine trening programa.

Miran Morano

Miran je trener, moderator i coach, koji vise od 25 godina pomaze pojedincima i organizacijama
realizirati svoje cilieve. Ako Zelite biti voditelj, ime manager, trener, prezenter, Miran vam moze pomodi
fo i postati ili u tome biti jo3 efikasniji. Miran je andragog i sociolog. Andragogija mu pomaze razumieti
kako mi odrasli uimo i zadfo, a sociologija 3fo se dogada u skupinama i organizacijama, te kako to
iskoristifi prilikom uvodenja promjena [Change Management).

Naijvide radi u Sloveniji, ali vodi trening programe i u Hrvatskoj, Bosni, Srbiji, Madarskoj i Bugarsko.
Niegovi klijenti dolaze iz sekiora gospodarstva, javnog sekiora i nevladinih organizacija. Clan je Drustva
moderatora Slovenije i autor nekoliko e-prirugnika.

drsc. Mladen Meter

Mladen posieduje visegodisnie iskustvo na rukovodedim pozicijiama u medunarodnim tvrtkama (Kaufland,
Generdli, Basler). Magistrirao je 2005. je na Ekonomskom fakultetu u Zagrebu, 2006. zavrsio je Controlling
Stufenprogramm na Osterreichisches Controllernstitutu u Becu i polozio ispit za diplomiranog financiiskog
kontrolera. 2012. dokiorirao je na Ekonomskom fakultetu u Splitu.

Skolovao se na poslovnoj skoli IEDC Bled School of Management. Ovlasteni je interni revizor za banke,
financijske insfitucije i informacijske sustave i certificirani konzuliant Mreze konzultanata HAMAG-a za podrugja
poslovnog planirania, financija, organizaciie i poslovnog upraviianja. Predavae na poslovnoj skoli i Elan uprave
Udruge Controllera Hrvatske.




NAS REGIONALNI TIM — TRENERI | SURADNICI

Tomislav Penavié

Tomislav je HR konzultant s proaktivnim pristupom u radu i fokusom na rie3avanije problema te edukacijskom
pozadinom u podrugju psihologije i managementa. Zavrsio je studij psihologije na Fakultetu Filozofije
Zagrebu, a dodatno se struéno usavriavao i certificirao u podrucju NLP-a, coachinga i DISC metodologije
profiliranja ljudi.

U dosadasnjem profesionalnom stazu, Tomislav je sfiecao relevantno iskustvo u korporativnom sekforu kao i u
poduzemistvu fe radu sa startup organizacijama.

Zajedno s poduzetnicima, clanovima uprava, visokim i srednjim managementom u poduzedima, Tomislav
ie implementirao brojne HR procese i najbolie prakse u podrugju organizacijske strukture, razvoja ljudi,
organizacijske klime i kulture, vizije, misije i strateskog razvoja, sustava upravlianja ucinkom, employer
brandinga te profiliranja i identificiranja klju&nih talenata u organizacijama kao i kreiranju baze talenata na trzistu rada.

Temeljno vierovanie i stav u njegovom radu i pristupu poslu je da HR moze i treba biti strateski partner u poslovaniu i resurs koji stvara
dodatnu vrijednost za poduzeéa u mnogim segmentima, a posebno u onom najbitijem — nacinu rukovodenja i realizacije potencijala
ljudi koji su kljugan i najvazniji element svake organizacije.

mr.sc. Monika Brkanac

Monika je magistra znanosti — psiho-socijalni savietnik, certificirana NLP trenerica (DVNLP, IN NLP, EANLP) i u
radu s grupama i pojedincima orijentirana je na unutamie snage (resurse), iskustvo ucenja i postizanje ciljeva.

S obzirom na da jof je ucenie visoka vrijednost znanie je prosirila brojim edukacijoma na podrugju terapiie i
mentalnog zdravlja: certificirana je NLPt terapeutkinja (DVNLPY), diplomirani Zivotni i Socijalni savietnik (Lebens-
und Sozialberatung, Austrija) s teZistem na zdravstvenoj pedagogiii u kontekstu organizacija, Mindfulness
Master Trener (Intensive IN_ME', Berlin), NLC Coach (Gesellschaft fir Neurolinguistisches Coaching), Coach
(Infernational Coaching Insfitute, Berlin), Hypnosis Coach (WHQO), WingWave Coach (Besser Siegment
Instutite, Hamburg).

Steceno znanije koristi u odrzavanju sfruénih edukacija s podrugja komunikacijskih viestina, coachinga, razvoja potencijala tima,
organizacije i osobnog razvoja. Tiiekom rada voli kombinirati razligite fehnike, metode, alate te uz lakocu i humor potaknuti grupe

i pojedince na promjene. Posebno zadovoljstvo u radu kroz edukacije i individualni rad €ini joj iskustvo naugenog i proces promijena
kako kod Klijenata tako i osobno.




Sasa Vasung

Sasa Vasung diplomirani je inZenjer elekirotehnike i racunarstva. U vise od 20 godina radnog staza prosao je

put od softverskog/sistemskog inZenjera i administratora baza podataka, preko voditelia projekata i direktora
tehnickog sekfora IT poduzeca, do voditelja razvoja poslovanja. U raznim ulogama sudjelovao je na projektima
implementacije velikih informacijskih sustava u financijskim insfitucijama, carinskoj upravi, nafinoj industrii, energetici,
frgovini itd. Posjeduje i iskustvo u konzultativnoj prodaii koja je temelj modemog uspjesnog poduzeda.

Osnovno podrugje interesa mu je softverski inZenjering, projekini management i upravljanje fimovima u razvoju
poslovnih programskih riesenja. Tigkom karijere sudjelovao je na mnogim sfru&nim skupovima i konferenciiama,

fe je odrzao niz autorskih predavanja i prezentacijo. Specifiéna podrugja interesa su mu analiza i riesavanie
problema, te donosenje odluka. U slobodno vrileme bavi se sporfom (veslanje, stolni tenis) i pisanjem kratkih prica.

mr.sc. Mladen Jancié, CMC

Mladen posieduje 28 godina iskustva u treningu, menadzmentu i konzaltingu, od &ega 10 godina rada u londonu.
Magistar je ekonomskih znanosti (Llondon Metfropolitan University), a certificiran je i pri Harvard univerzitetu.

Raspolaze bogatim prakiiénim frenersko-konzultantskim iskustvom steenim kako u londonskom City-u, tako i
regionalnom okruzenju s portfeliom razlicitih kliienata. Po povratku u Hrvatsku 2004. godine radi kao voditel; ima
na medunarodnom savietodavnom projektu u Dalmaciji, a iste godine osniva Anglo-Adria poslovno savietovanie.
Medunarodno je certificirani poslovni savietnik [CMC — Certified Management Consuliant). Godine 2008.
postaje certificirani konzultant UNIDO-a (United Nations Indusfrial Development Organisation) za provedbu REAP
metodologije u podrugju drustveno odgovornog poslovania poduzeca. Takoder je cerfificirani konzultant/
practitioner za PRINCE2 — metodologiju projekinog menadZmenta.

Trener je i konzultant za podru&ja leadershipa, prodaie i pregovarania. Sa dijelom klijenata radi kao Executive i Team Coach (cerfifikaciju je
izvisio pri AoEC i EMCC). Kolumnist je poslovnih magazina i predavac na poslovnom uéilistu u Zagrebu.

Dobitnik je nagrade "Primus” za najbolieg poslovnog savietika u Hrvatskoj u podrugju ljudskih potencijola, edukacije i treninga (nagrada se
dodieliuje u organizaciji casopisa Poslovni savietnik i Hrvatske udruge poslovnih savietika). Do sada je imao priliku voditi preko 1500 trening
programa. Voli dobar film, knjigu, a strastveni je rekreativni enisac.
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| PBZ

Tvitka smo koja svoju strategiju femelji na izvrsnosti u pruzanju

usluga te dugotrajnosii i kvaliteti odnosa s klijentima. |z tog razloga
kontinuirano ulaZemo u razvoj i trening nasih zaposlenika uz
&vrsto definirane cilieve. Anglo Adria je tvrtka u kojoj smo pronasli
profesionalnog i inovativnog partnera u treninzima iz podrugju
razvoja odnosa s Klijentima. Primjenljivost tehnika i alata kojima

se odlikuju njihove radionice, kao i cjelovit pristup u provodeniju
freninga, redovito rezultiraju visokim zadovoljstvom polaznika i
njihovom motivacijom za dalinje usavidavanie.”

Ida Martinjak, Direktorica,
Trening i HR investiranje, Sektor za upravijanje ljudskim resursima

Gty

TASTE THE FEELING'
,Pocevii od zajednickog definiranja projekia i potreba
organizaciie, pa sve do realizacije, suradnija s tvrtkom Anglo-
Adria bila je vilo profesionalna, ugodna i iznimno u&inkovita.
Zajedno smo suradivali na pripremi edukaciiskog programa
ubrzanog razvojo nasih buduéih veditelja i isporuci programa
za razvoj novo-promoviranih voditelia. Kako su oba projekia od
iznimne vaZnosti nade strategije razvoja talenata, o&ekivanja su
bila vrlo visoka. Anglo-Adria je u svakom pogledu opravdala sva
nasa oekivanja i pruzila mnogo vise i iz perspekiive Odijela za
ljudske potencijale i iz perspekiive nagih polaznika. Posebno smo
zadovoljni fleksibilnos¢u Anglo-Adria fima i nekonvencionalnim
pristupom edukaciji, koji je temelien na principu ,vise prakse,
manie teorije” i naglasku na samo-refleksiji. Polaznici su posebno
pohvalili angazman i sfruénost frenera, te primjenjivost dobivenih
tehnika u svakodnevnom radu i Sire.”

Martina Rosa,
Senior Talent Development Manager

Vsmartflex

work solutions

JTrening Anglo-Adrie je pravo osvieZenje na hrvatskom trzisiu
freninga i savjefovanja. Znanje se prenosi na izrazito zanimljiv i
profesionalan nagin, u vrlo ugodnoj atmosferi, a pohvalno je da
se predava¢ odmah prilagodio razini znanja grupe. Trening je
prakii¢an, pun primjera iz vlastite prakse 3fo je vilo primjenjivo za
nade poslovanje. Osjeno je da je predavac svoje iskustvo stekao
na vrlo kompetitivnom trzistu londona, to mu daje veliku dodatnu
vrijednost i na nasem trzistu. Svakako dajem svoje preporuke.”

Kristijan Dosen,
General Manager,
Smariflex

VALAMAR

HOTELS & RESORTS

,Kao vode¢a hrvatska tvrtka za upravijanie turistickim kapacitetima,
Valamar kontinuirano ulaze u ljudske resurse kroz edukacijski plan
koji obuhvaca i vise od 20 tisuéa safi edukacije godidnje. Anglo-
Adria Management Consulting kao jedan od nasih parinera
sudieluje u ostvarenju nasih cilieva povecanja sveukupne kvalitete
usluge prema gostu odrzavanjem radionica u podrucju dodatne
prodaie fe upravljanja reklamacijoma gostiju. Evaluacije polaznika
— svih direkiora hotela, voditelia recepcija te recepcionera grupaciie
Valamar — pokazuju visoko zadovoljstvo sadrzajem radionice
primjenjivim u praksi, moguénost kombinacije i hrvatskog i engleskog
jezika fe profesionalnost i neposrednost predavaca. Naposlietku, i
rezuliati nadeg poslovanjo, ankete gostiju te tajnog kupca pokazuju
da smo u suradhji s Anglo-Adria Management Consulingom
ostvarili postavliene ciljeve freninga.”

Gordana Fabris, Direkior ljudskih resursa Valamar hoteli i
lietovalista d.o.o. i Direktor ljudskih resursa Riviera Adria d.d.



@ ONAF ..

,Kao tvrtka koja posluje u naftnom sektoru, u posliednie
tri godine imali smo priliku suradivati kroz razlicite trening
programe te individualni i timski coaching s trenerima

i coachevima Anglo-Adrije. Suradnja je na obostrano
zadovoljstvo nastavliena i u ovoj godini jer su rezultati
programa premasili noda o&ekivanja. Preporucujem
programe Anglo-Adrije za sve tvirke koje posebnu
paznju posvecuju kvalitetnom i odrzivom razvoju

svojih zaposlenika te koje Zele unaprijediti nagin

svog rada.”

Ivana Milkovié, MBA
Voditelj projekata HR
JANAF d.d.

CROATIA

osiguranje d.d.

,U zahtjevnoj poslovnoj godini, u kojoj je kompanija jedan
od fokusa usmierila na podizanje kvalitete rada prodajne
mreZe i upravljanja istom, svojim stru&nim i profesionalnim
te nadasve motivirajuéim pristupom Anglo-Adria je imala
veliku ulogu u promieni svijesti djelatnika i usmjeravanju
fokusa na zadane ciljeve i ostvarenie istih. Prilagodba
nadim potrebama te razumijevanije specifiénosti nase
djelatnosti je svakako ono sto krasi Anglo-Adriu i zbog
cega izrazavamo zadovoljstvo nasom dosadasnjom
suradnjom.”

Visnja BozZinovic,

Direktor Sluzbe za podrsku prodaiji i edukaciju,
CROATIA osiguranje d.d.

//CEITIEX

,U svom pristupu edukaciji, "Anglo-Adria" posebnu vaznost
pridaje razumijevanju poslovnih procesa unufar organizacije i
prilagodavanju sadrzaja specificnim zahtievima koji nisu samo

u funkdiji prijenosa informacija, veé su usmiereni na rigdavanje
konkretnih izazova i cilieva koje kao tvrtka Zelimo posti¢i. In-house
radionica na femu prociene u&inka i povratinog informiranja bila
je iznimno profesionalna i dobro strukiurirana, a kroz prakfiéne
primjere i viezbe fe medusobnu suradnju polaznika postignuta je
izrazita mofivacija, enfuzijozam i produkiivnost svih polaznika.
Posebno Zelimo pohvaliti pripremlienost trenerice, ali i njezinu
angaziranost koja je fiigkom cijelog trajanja edukacije bila na
zavidnoj razini, $to je svakako omogucilo polaznicima akfivno
sudjelovanije i osobni doprinos unapredenju kvalitete procesa

i postizanja izvrsnosfi u svakodnevnim radnim zadacima. Na
radionici ¢efe raditi na svom konkretnom primjeru $to omoguéuje
izradu rjesenja koja se mogu implementirati u praksi odmah po
povratku na posao i u konaénici postizanje Zeljenih rezultata. |z
fog razloga, iskreno preporucamo radionicu svim tvrtkama koje su
fek u procesu uvodenja procesa procjene ucinka, ali i onima koje
razmisliaju o unapriedenju postojeceg.”

Ines Bartulovi¢,
Specijalist planiranja i razvoja kadrova, CEMEX Hrvatska d.d.

0

European Bank

for Reconstruction and Development

,Ono $to mi se najvise svidielo na Train the Trainer treningu je
znanije i iskustvo u izvodeniju freninga, prakfi¢ni rad i priprema
minireninga. Dinamika freninga je bila dobra i paznja polaznika
odli¢na.”

Aleksandra Miladinovi¢,
EBRD
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"Prvi put sam iskusio Timski Coaching i mogu re¢i, ne zadnii.
lako je nas Coach bio tu da usmieri razgovor na pravi nacin,
bilo nam je lijepo druziti se — dijelili smo svoje misli, poglede

i iskustva, a uloga Coacha bila je da nam “otvori ogi” za
stvari koje nismo vidijeli ili razumijeli u potpunosti. Najvazniji
dio je bio krafak i koristan akcijski plan koji smo odmah
implementirali. Svakako preporu¢am svima da isprobaiju Timski
Coaching - to samo moze pomodi.”

Mladen Jovié
Talent Development Manager

5‘ SysKit

,Complexity Management Akademija prije svega je prakti¢na,
primjenjiva i sveobuhvaia edukacija koju bih preporucila
svima koji zele dubinski razumijeti stratesku komponentu

biznisa. Posebno bih istaknula visegodiinje iskustvo predavaca

koiji su se, unato¢ online formatu edukacije, sjajno prilagodili
i kvalitetno prenijeli svoja znanja i iskustva svim polaznicima.
Ono 3fo mozete ocekivati u radu s Anglo-Adriom je ugodna
atmosfera, konkretni primjeri iz prakse te niz praktienih
zadataka i samo-refleksija koja neminovno dovodi do ,aha”
trenutka prilikom ucenja.”

Tanja Popovié¢
Head of People
Operations

ATLANTIC

CRUPA

,Atlantic Grupa s Anglo-Adriom suraduje ve¢ duzi niz

godina, medutim intenzivnije u posliednjih godinu dana

kad smo nasu suradnju produbili ponajvise u edukacijama
namijenjene kolegama u komercijalnoj i operativnoj prodaii.

S Anglo-Adriom kao dobavljagem usluga koje AG potrazuje
komunikacija je wvijek vilo opustena i fleksibilna u dogovorima.
Polaznici su zadovoljni freninzima te njihovom upotrebljivodéu u
svakodnevnom radu...”.

Ivona Borac
Junior HR Specialist

TAKKO

FASHION

,Dvodnevnim treningom “Kreativne tehnike upravijanja konfliktima”
polaznici su bili izuzetno zadovaljni. Trening je bio prakticno
orijentiran, sadzajno zanimliv, dinamican, jasno koncipiran

i prilagoden polaznicima koji su mnogo naugili o sebi kao
osobama, dodatno upozndli svoje kolege te usvaijili nova znanja
o pristupu i nacinima riedavanja konflikata. Trening je svima donio
alate za daljnji rad na sebi i s drugima koji su primjenijivi ne samo
u radnom, ve¢ i u svakodnevnom Zivoinom okruZenju. Struénost

i entuzijazam frenera te nacin rada, koji je uz teorijsku podlogu
ukljugivao visok stupanj angaziranosti polaznika, fimski i grupni
rad, analize sluéajeva i reahih situacija iz poslovnog okruzenja,
pridonijeli su visokoj kvalitefi odrzanog freninga fe se veselimo
nastavku edukaciie.”

Natasa Filipasi¢
HR Manager HR/SLO/RS
Ljudski resursi
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,Anglo-Adria je posve drugadija u pristupu poslovnoj edukaciji

- edukacija je bila profesionalna, emotivna i personalizirana
do te mjere da su sami u&enici [prodajno osoblie) kreirali
pozitivno-lezernu atmosferu kroz koju je bilo puno lakse postici
najvedi efeki. Nakon Anglo-Adrijinih freninga polaznici su
izlazili dodatno osviezeni i motivirani da se prodajni alafi |
tehnike primjenjuju i u praksi, $to je vidljivo kako iz nasih rastucih
prodajnih rezultata, tako i iz rastuéeg zadovoljstva kupaca
rezultati mistery shopping aktivnosti). Stoga svim brzorastucim
kompanijama iskreno preporucujem Anglo-Adria trening
radionice kako bi se i oni uvjerili u ono $fo je najvaznije

- njihovu prakticnu primjenjivost.”

Adi Hadzihalilovié,
Sales & Marketing Manager, OMV Cluster Adria

vivera

,Profesionalna, porzitivna i primjenjiva. Tako bih ukratko opisala nadu
suradnju s Anglo-Adriom. Nasi zahtievi za vodenom radionicom

bili su vrlo konkretni, pa je sodrzaj u pofpuncsti bio prilagoden
nasim potrebama. Kao posebnost islicem iznimnu pripremlienost i
razumijevanie trenerice za specifiénu tematiku. Njezina predanost i
fleksibilnost, odnosno spremnost da se u pojedinim trenucima ne drZi
unaprijed zajednicki planiranog rasporeda nego spontano prilagodi
svoja znanja i iskustva ofvorenim diskusijiama, dovela nas je do
odgovora na sva postavliena pitanja i dala nam dlate za moguce
nacine riedavanja izazova koji su pred nama. Kroz dvodnevnu
radionicu dobili smo vise od ocekivanog. Uz zadovoljne i
mofivirane djelamike, otvorila su nam se vrata prema novim idejama
i pristupima. Bez dvoibi, vidimo se ponovno.”

Jasminka Kovacié,
rukovoditeljica marketinga, Vivera d.o.o.

/4. MERIDIEN spur

,Zehm Vam zahvaliti na odli¢no odradenim treninzima. Ang|o—
Adria je primjer kako se na profesionalan, kreativan i zabavan
nacin moze uéiti. Jedinstven, intenzivan i sadrzajan program.
Na jedan lagan i jedinstven nacin sfe nas proveli kroz frening
programe, a cijelo vrijleme drzali ukljucene i aktivne. Radionice
su iznad svih ocekivanja, puno korisnih alata, ideja i savieta.
Jedva &ekam nas novi susret i priliku za nesto novo nauditi.”

Zrinka Lolié,
Training Manager, Voditelj obuke osoblja

,Anglo-Adria poslovno savijetovanie kao videgodidnji Inin ugovorni
dobavljag je edukacije isporuio u skladu s najvisim profesionalnim
i struenim standardima, o Eemu sviedoce visoke ocjene polaznika
za kvalitetu freninga i predavaca. Osim navedenog mnogi
polaznici su Anglo-Adriju doZivieli kao nekog &ije treninge bi rado i
u buduce pohadali i preporudili ih kolegama.”

Adrijana Sopta,
direktorica Privlaéenja talenata i razvoja karijera

infobip

,U sklopu edukacije Infobipovih prodajnih zaposlenika suradivali
smo s Anglo-Adrijom. Ono to cijenimo kod svojih suradnika

ie fleksibilnost, a to smo od njih i dobili - prilagoden pristup i
odrzavanije radionica na vise lokacija i na engleskom jeziku
kako bi se prilagodili okruZenju firme. Takoder, dogovor oko
organizacije edukacija je postignut brzo i jasno, $fo puno znadi
u dinamicnom IT okruzeniju.”

Mia Kutic,
HR Manager at Infobip Infobip d.o.o.
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Allianz @)

U radu s Anglo-Adriom svidjelo mi se 3fo su se treneri potrudili
upoznati okolinu iz koje polaznik dolazi i potrebe polaznika. Izvrsno
ie 3o je amosfera opustena i motivirajuéa. Trener povezuie teoriju

i praksu kroz viastita iskustva, ali i iskustva polaznika, pa su treninzi
zanimljivi, a znanja primjenjiva — §o je na kraju wvijek najvaznije.”

v.d. Voditeljice odjela za edukaciju,
Allianz Zagreb d.d.

Indarnadional
Comiairer Terminal
Sersices, Inc.

,Kao tek privatizirana kompanija s kempletno novim
menadzmentom, velikim invesficiiama i naravno uviigk manjkom
viemena, zaista nismo znali kako ée trening , Expressing and selling
yourself and your ideas” uspiefi dati Zeliene rezultate. Pogotovo

jer se isfi odrzavao na engleskom jeziku. No, vrlo sfrukturiran

i informativan sadrzaj, prakficna i jednostavna prezentacija te
potouno primienjivi primieri i slucajevi odusevili su sve kolege i drzali
nas zainteresiranim kroz cijelo vrijeme edukacije. Ne samo da smo
fiiekom edukacije dobili mnogo tecrijskog znanja te korisnih frikova,
vec smo dinamicnom izvedbom radionica stvorili dodatni timski

duh i olaksali svakodnevnu suradnju puno boljim razumijevanjem i
poznavanjem jedni drugih. Tako je ovaj frening bio jedan od rijetkih
primjera zadovolistva omjerom uloZenog i dobivenog - dovolino

ie reci da se kod vedine infernih prezentacija svi zajedno cesfo
nasmijemo nekim frikovima, jer svi znamo da su s ove radionice. A
§o je to nego usvojeno i implementirano znanje? Potpuno iskreno
moZemo preporuciti ovakve radionice i Anglo-Adria Management
Consulling, a posebice tvitkama koje Zele odrzavanje kvalitetnih
radionica na engleskom jeziky, 3to je u Hrvatskoj skoro nemoguce.”

Sanja Sijanec,
Head of Human Resources, Adriatic Gate Container Terminal,
an ICTSI Group Company

GRUPA

,ENNA grupa i Anglo-Adria Management Consulting
uspjedno suraduju od 2017, godine. Suradnju smo zapoceli
organizacijom raznih edukacija za nase zaposlenike na
svim razinama. Iznimno smo zadovoljni profesionalnim
pristupom, stru&nim znanjem, sposobno3éu prilagodavanija
nasim potrebama te usmjerenosti na rezultate. Iz tih razloga
¢emo, na obostrano zadovoljstvo, naju suradnju nastaviti

i u budu¢nosti.

Kristina Ribici¢,
Expert Associate for Human Resources
Energia naturadlis d.o.o.

et
Go Get /1!

,Anglo Adria je za nas odradila in-house treninge za prodaju
na feme uinkovitog pregovaranja, key account managementa
i upravlianja prigovorima u prodaji. Treninzi su bili prilagodeni
nasem radu u prodaiji sloZenih [T riedenja. Mefodika i nacin
izvodenja, kioz viezbe, scenarije i proucavanie studija slucaja
pruzili su nam izvrstan izvor konkretnih viestina i znanja koje ¢emo
koristifi u svom radu. Vodeni iskusnim trenerom, uz zahvaéanie i
drugih srodnih tema koje se oslanjaju na glavne teme freninga,
dobili smo odliénu podlogu za bududi rad za sve polaznike
freninga. Savjefi i frikovi koji su nam prezentirani bit ¢e korisni i
osobama koje ne rade u prodaii, ali se u svom radu susreéu s
korisnicima kako u fazi presalesa, tako i u kasnijoj fazi podrske.”

Miroslav Benak,
Voditelj Sektora prodaje Perpetuum Mobile d.o.o.



Hrvatska

L, COLAS Hrvatska d.d., kao jedna od vodecih hrvatskih tvrtki u
segmentu niskogradnje i proizvodnie asfalta, obavlja specijalizirane
poslove pa se tako i potrebne edukacije i treninzi Eesto ne mogu
pronaéi “na policama” edukacijskih kuéa. Anglo-Adria se u tom
podrugju pokazala kao pravi profesionalac - za nas specijdlizirani
frening pod nazivom “Safety awareness and Starter meetings”
pripremili su sadrzaj, prakiiéne viezbe i nacin prezentaciie u
potpunosti prilagoden nasim kolegama iz operativnog segmenta
poslovanja. S Anglo-Adrijom smo pokrenuli i razvojni program

za nas srednji manadzment fe smo, i u fom slucaju, dobili jedan
individualni pristup i potpunu posvecenost trenera. Tigkom svake
radionice viada ugodna i opustajuéa amosfera, a polaznici su
ponajvise zadovoljni pripremom frenera i primjenom stecenog
znanja u svakodnevnim situacijama. Veselimo se i u buduénosti
iednako profesionalnoj i kvaliteinoj suradnji s Anglo-Adria fimom.”

Sandra Knezevié,
Odjel za ljudske reurse, Colas Hrvatska d.d.

qj_ . Hrvatski .
Telekom

,Kroz visegodisnju suradniju s Anglo-Adrijom dobili smo
pouzdanog i fleksibilnog parinera. Bez obzira iz kog sektora tvrtke
zaposlenici pohadali njihove prodajne i komunikacijske treninge
(bilo da jerijec o [T/tehnickom, komerciio|nom il drugom od[e|u]

— utisak polaznika je isti, a fo su konkreina, svieza i primjenjiva
znanja i viedtine. S tim u vezi iskreno mogu preporuciti koristenje
njihovih usluga drugim tvrtkama.”

mr. sc. Marko Dageli¢
Director Customer Service Residential Hrvatski Telekom d.d.

maistra

ROVIN]J-VRSAR

,U Maistri, kao vode¢oj domaéoj turistickoj kompaniji, koja
sustavno radi na podizaniju razine usluga i unapredenju
kompetencija dielatnika, izrazito nam je vazno prifom imafi
kvaliteine partnere. Uz brojne temeline preduviete (sirucnost,
fleksibilnost u pristupu, kombinacija trenera s vrlo specifiénim
potrebnim znanjima, iskustvo rada u turistickom sekforu i sl),

ono §fo je posebna dodana vrijednost Anglo-Adrije je nacin
oblikovanja razvojnih programa (Service Excellence treninzi

za razlicite odijele, prodajne viestine, upravijanje viemenom,
voditeliske viestine — povratna informacija i sl.). Za razliku od
uobicajenih edukacijo, freneri Anglo-Adrije se dodatno pripremaiu,
prikupliaju informacije o kontekstu i polaznicima, te su svi programi
formirani tako da je trener maksimalno upoznao ulogu polaznika
i njihove realne poslovne situacije. Treninzi i radionice prilagodeni
upravo njihovim iskustvima i izazovima na polaznike ostavliaju
mnogo veéi dojam i njihovi su efekti puno snazniji i uocliiviji, te su
nakon takvog zajednickog rada polaznici uistinu motivirani nova
znanja i viedtine prenijeti u ponasanje na radnom miesfu. Snazna
energija i velik entuzijazam uloZen u pripremu i izvedbu takvih
programa prenosi se i na polaznike, posebno zbog cinjenice

da program nije prilagoden samo Maistri i pojedinoj grupi, ve¢
svakom pojedincu koji je ukljucen u neku grupy, 3o posebno
cijenimo u suradnii s Anglo Adrijom.”

Tina Turk Lupieri,
HR Manager, Maistra d.d.

ERSTES

,Ono 3o mi se najvide svidjelo na radionici je interesantan
pogled na temu pregovarania, a tehnike koje su prezentirane
primjenjive su u praksi.”

Krunoslav Zupan,
direktor KC, Zagreb




Reference

ity Connect

,Anglo-Adria radionice i poslovne
edukacije, ve¢ su dugo vremena
sasfavni dio razvoja nasih zaposlenika.
Prilagoden pristup, veliko iskustvo i
posvecenost svih frenera dobitna su
kombinacija za uspjesnu suradnju.
Smatramo da je najbolji put do uspjeha
znanje, razvoj vjestina i motivacija
zaposlenika te smo uz pomo¢ Anglo-
Adria tima formirali $estomjesecni
razvojni program za voditelje, trenere

i managere u nasem call centru (City
Connect Akademijal. Skup radionica
koje se temelie na svakodnevnim
situacijama i zadacima nasih
zaposlenika pruzaju potrebne alate koji
se lako primjeniuju u dalinjem radu.
Kroz teme poput ,Efekiivna komunikacija
za voditelie” il Kreativno riesavanje
problema i donosenije odluka” zaista
dobivaju vrijedne metode i tehnike uz
koje veoma uspjedno upravliaju svojim
timovima i rezultatima. Posebno bih
istaknula ugodnu atmosferu i kreativna
rieSenja koja uvijek rezultiraju iskljucivo
zadovoljstvom polaznika, motivacijom
za dalinjim usavrdavanjem i postizanjem
cilieva. Iskreno mogu preporuciti Anglo-
Adriu svakoj kompaniji koja tezi boljim
rezultatima, visokoj motivaciji djelatnika,
novim idejama i pristupima.”

Ivana Baric
Croatia Country Manager



LEADERSHIP




ORGANIZIRANI VODITEL

KOME JE TRENING
NAMUENJEN?

Trening program “Organizirani voditel]”
namijenjen je voditeljima timova i svima
koji su odgovorni za usmieravanje i

podrzavanie drugih u radu.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Ucinkovitost je dobro obavljanje posla,

a dielotvornost je obavljanje posla koji

je koristan va3oj organizaciji. Uspjesni
rukovoditelji uspijevaju rijesiti dva
najvaznija pitanja: kako organizirati svoj
posao i kako organizirati posao svojih
suradnika. Cilj ovog freninga je objasniti
postupke koji neorganiziranog mogu uéinifi

organiziranim voditeliem.

IZ SADRZAJA:

* Uloga voditelja u organizaci

® Pef stupnjeva u razvoju lidera — gdje se
frenutino nalazim?

* samo-dijagnoza — koje su moje dobre
strane, a na Eemu trebam poroditi

¢ Uloga i definicija ljuénih domena
odgovomosti voditelia tima

 leader vs. Manager

e Kako upravljom sobom i svojim viemenom?

® Samo-generirani rasipnici viemena

¢ Uobicajeni rasipnici viemena

® Paretov princip

e Covey-eva matrica &efiri kvadranta
pojam “odlaganja”

o Kako re¢i "Ne"?

¢ Delegiranje zadataka



VODENIJE TIMA NA DALJIINU!

CILJEVI TRENINGA

Uspjesan rad od kuée/na daljinu u velikoj
mijeri (prema istrazivanju Gallup iz 2020.
godine), ¢ak u 70 % ovisi o angaziranosti
voditelja i njihove podrske zaposlenicima.
Cili programa je dodatno smanijiti strah

i nesigurnost prema vodenju udaljenih
timova (psihicka stabilnost Elanova

tima), te omoguditi sudionicima stiecanje
sigurnosti u sebe i alate ovog specifiénog
nacina vodenja ¢ime ¢e se unaprijediti i

fimska kohezija.

Kako osigurati odgovornost - tko, to,
kako, zasto, do kada?@

Upravljanie rezultatima, a ne sfilom

. dio

Principi mofivacije fimova u v-okruzenju
— informacija, feedback,  priznanje,
slusanje, suradnja, osnazivanje
Coaching suradnika sa daljine -
osnove

Kako delegirati:

° Pravila delegiranja

° IDEALS" model za delegiranje

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

e Domaca zadaca Trening program “Vodenje udaljenih

s fimova” pomaze voditeljima uspjesno
IZ SADRZAJA: e Zavréna diskusija i TO-DO lista IMOVA pomaze vodliSlima Usp|
nosenje sa frenutnom situacijom.
1. dio Takoder obuhvada strategije za

e Koji je vas najvedi izazov kada mofiviranje | podriku zaposlenicima,

vodite tim sa daljine — diskusija/rezultati povecanie svijesti o viastitoj

inicijalnog upitnika@ angaziranosti i alate za povedanie
e 7asto je rad sa daljine/na daljinu produkfivnosfi.
razlicite
* Upravljanje timom na daljinu — kljugne
viestine
e Stvaranje dobre atmosfere za rad i
razvijanje povijerenja u fimu
e V-sastanci — akfivnosti prije v-sastanka,
za vrijeme, i nakon v-sastanka
* Kako unaprijediti odnose i osigurati
inferakcijue

e Efekiivna komunikacija u v-okruzenju
jednodnevni trening program




DELEGIRANJE

KOME JE TRENING
NAMUENJEN?

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Ovaj trening modul program pruza
prakti¢ne olate za delegiranje kako

bi se osnazili podredeni kroz gradnju
novih znanja i vjestina. Trening ¢e
pruziti odgovore na pitanja zasto i
kada delegirati, te koji su preduvieti za

delegiranie.

Polaznici ¢e na treningu imati priliku
ucestvovati u razlicitim modelima
delegirania, i to prvenstveno na njihovim

konkremim primjerima iz prakse.

IZ SADRZAJA:

® Zasto delegirafie

o Koristi od delegiranja

¢ Sio delegirati a 3o ne?

e Kako znati da na nekoga mozete
delegirati zadatke?

¢ Sto nas spriecava u delegiraniju®

e Kako kreirati vrijeme za delegiranje?
LIDEALS" model delegiranja

¢ Delegiranje kroz coaching zaposlenika

o Video primjeri

* Viezbe delegiranja u parovima

i trijodama



-------------- FREE ===y




LEADERSHIP 1. - VODENJE TIMA

KOME JE TRENING
NAMUENJEN?

® svima koji su relafivno nedavno
dosli na poziciju voditelja tima ili
odiela i trebaju organizirati posao,
fe mofivirati druge na ostvarivanje
rezuliata

® onima koji ve¢ vode liude i zele
propitati i doraditi svoju voditeljsku
praksu, a nisu imali priliku za
strukiurirano usvajanje znanja i
viestina potrebnih za dugorogno
uspjesan rad nakon prijelaza s

operativne na voditelisku funkciju.

Voditelj je prvi koji se treba ponasati
onako kako ,propovijeda’, odnosno
sukladno standardima poslovanja
poduzeca i onih koje ocekuje od

clanova svog tima.”

dvodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Temelini cilj treninga je jasno definirafi
voditelisku ulogu, odgovomosti i pozicije,
a zatim pruziti znanja o kljuénim
komponentama voditeljske uloge:
planiranje i organizacija posla, iznosenje

ocekivania (delegiranje, postavljanje

cilieva), motiviranje &lanova fima, praéenje

njihovih rezultata i davanje povramne

informacije o u&inku. Vazna svrha freninga

je unaprijediti viedtine vodenja samog
sebe i komunikacijske viestine polaznika

kliu¢ne za vodenie i motivaciju tima.

IZ SADRZAJA:

e ocekivanja i mitovi o voditelima - stvaranje

mofivacije za rad

e kliuene razlike izmedu odli¢nog struéniaka

i odlicnog voditelia

e voditelj kao model — vodenie sebe prije
vodenja fima

¢ dinamika razvoja fima i grupe — modeli
i implikacije za rad

* evaluacija komunikacijskog sfila
polaznika — individualni profil i cilievi

e iaporuke” i aserfivna redenica — za

delegiranie, prijenos informacija i odgovor

na izazovne situacije

neverbalni, paraverbalni i verbalni aspeki
komunikacije — upravijanje energijom i
jasne poruke voditelia

smiemice za kvaliteino delegiranje
zadataka u fimu

SMART model oblikovanja cilia - ciljevi
kao motivatori i vodici

,zamka viska viemena” i akfivno sludanije
kao stup uspjesne komunikacije,
riesavanja problema i izgradnje odnosa
u timu

ciliane komunikacijske tehnike za vodenje
-, male fajne velikih majstora”

motivatori i demotivatori u fimu — osnovni
principi motivacije

uloga voditelia kao mofivatora — Sto radim,
§to jo$ mogu?

vaznost i sviha pravoviemenog pruzanja/

primanja povraine informacije

¢ pravila i viestine davanja ucinkovitih

povratnih informacija

* postavijanie viastitih konkremih cilieva za

razvoj u ovom podrugiu.



LEADERSHIP 2. - NAPREDNO VODENJE TIMA

CILJEVI TRENINGA

Cilj freninga je pruzifi voditeljima sigumost

U posfojeéa znanja i vjestine, prodiriti
ih i podi¢i njihovo samopouzdanie u

voditeliskoj ulozi kroz usvajanie viestina

potrebnih za dugoro&ni voditeliski uspjeh.

Naglasak je na vilo konkretnim voditeljskim

viestinama — od delegiranja, coachinga,

preko domene razvoja medusobno razlicitih

&lanova tima, do komentiranja u&inka i

kvalitetnog motiviranja fima.

IZ SADRZAJA:

® situacijsko vodstvo — pristup za vodenje

tima i pojedinaca

* stilovi ponasanja/vodstva — Sto

voditeljima stoji na raspolaganiju i do

gega vodie

* aspekii razvojo dielatnika i veza s
ponasanjem voditelja

* odredivanje stila vodenja

odgovarajuéeg za okolnosti/cilieve

® korekcija razina spremnosti dielatnika

* samoprocjena i analiza rezultata

polaznika — implikacije — osobni ciljevi

i plan za budu¢i rad s ¢lanovima tima

® coaching kao stil vodenja

(kompetentnih) liudi i razvoijni alat

® sirukiura i smisao coaching pristupa u

vodeniu liudi u fimu

GROW coaching model — uvod
demo-coaching i coaching razgovori
polaznika

timska klima i kultura = vaznost i
ufiecaj na atmosferu, motivaciju i
poslovne rezultate

graditi samostalne i odgovome
dielatnike — sustavni razvoj, iznosenje
o&ekivania, delegiranje zadataka i
kvalitetna pitanja

napredni modeli davanja povratne
informacije — 4 koraka — visesmierni,
svakodnevni feedback za Zeljenu
promjenu

pohvala kao nezamijenijiv razvoini i
motivacijski alat = samo onda kada je
kvalitetno oblikovana

vodenije i motivacija ,te3kih”
dielatnika = kljugne smjemice za
analizu, komunikaciju i ponasanje
aserfivni pristup i fleksibilno ponasanje
voditelja = put do Zelienih odnosa s
nadredenima i podredenima
napredne komunikacijske vjedtine za
vodenie i mofivaciju — komunikacijski
kvadrat, sefiranje komunikacije,
yesset" i hijerarhija pojmova
postavljanje viastitih konkremih cilieva

za vodifelski rad.

FYYR
A

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

o voditelima i menadzerima koji ved
imaju iskustva u vodenju fima,
odiela ili tvrtke

* osobama koje ve¢ posieduju
temelina znanja i viestine iz domene

vodenia ljudi.

JTrening je prilika za provjeru
postojeéih kompetencija i njihovo
prosirenje specifiénim znanjima i
konkretnim tehnikama situacijskog
vodenja, voditeljske komunikacije,
motivacije, coachinga i rieSavanja

problema u timu.”

dvodnevni trening program




LEADERSHIP 3. — STRATESKO PLANIRANVJE

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

e visokom i srednjem menadzmentu
e konfrolerima

e specijalistima za planiranje.

LStratesko planiranje pomoéi

ée organizaciji fokusirati svoju
viziju i prioritete u odnosu na
promjenjivu okolinu i osigurati
da é&lanovi organizacije rade na

ostvarivanju istih ciljeva.”

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Cil trening programa je upoznati
polaznike s aktivnostima u postupku
planiranja: analiickim tehnikama eksfernog
i infernog okruZenja, postupkom provjere

i definiranja stratedkih namjera i odabira
strafegije, znacajkama i sastavnicama
operativnih planova, postupcima pri
odabiru cilieva, mjera i metrika, njihovim
kvantificiranjem, te kako uéiti (individualno
i organizacijski] i motivirati uz pomo¢

planova.

Polaznici ¢e saznati kako: predvidati,
organizirati, odabrati i pozicionirati ljude,
definirati klju¢ne inicijative i aktivnosfi,
planirati materijalne i nematerijalne
resurse, fe pokreface pretvoriti u brojke i
postotke odnosno izraditi financijski plan

(budzet).

IZ SADRZAJA:

e uvod (Sun Tzu = Umijece ratovanjol

* andlize inferog i ekstemnog okruZzenja
[PESTLE, dielatnost, trziste, konkurencija,
ranjivost, akiualna organizacija, povijesni
rezuliati i pokazatelji

® proviera strateskih namjera (misija —
vrijednosti — vizija — temeline vrijednosti
— dugorocni cilievi) i odabir glavne i
podupiru¢ih strategija

e kreiranje srateskog panela (konkurentski
¢imbenici) i strateske mape (kljucne
aktivnosti i inicijative koji su pokretaci
ostvarenja rezultata)

® ocjena razvojnih moguénosfi, strateskog
poloZaja i rizika

® plan organizacijskog ustroja

e iziada (ili prilagodbal modela kljuenih
pokretaca i pokazatelia uspiesnosti

e planiranje klju¢nih ulaganja i mjerenje
ocekivane financijske uspjesnosti

ulaganja.

Prakticni dio sastoji se od viezbi koje se
provode radom u timovima, potom se uradci
prezentiraju i usporeduju u formi dijaloga:
1. andliza eksternog i internog okruZenja
(PESTLE, zrelost gospodarske grane]
2. izrada panela konkurentskih cimbenika
3. SWOT

4. izrada strateske mape.



SITUACIJSKO VODENLJE

IZ SADRZAJA:

* stilovi ponasanja voditelia

* aspekii razvoja zaposlenika

® siil vodenja i sfil rada zaposlenika —
uskladenost i ucinkovitost

* analiza stilova rukovodenja polaznika
freninga

* odredivanje odgovaraju¢eg stila za
situaciju korekcija razina spremnosti

® coaching kao stil vodenja — razvojni i
motivacijski alaf

* razvoj uinkovitih timova

* motivacija u timskom okruZenju

® usmjerenost na zaposlenika.

CILJEVI TRENINGA

Situacijsko vodenie je alat koji menadzeru
pruza jasne smiernice djelovanja, pocevsi
od analize frenutnog stanja svog sfila
vodenija (e li rije¢ o direktivnom vodeniu,
coachingu, podrzavanju ili delegiranju)

i utvrdivanja aspekata razvojne razine
neposredno podredenih (razine sfru¢nosti
zaposlenika i njihove usredotocenosti/

motiviranosti za dostizanje ciljeval.

Polaznici ¢e kroz trening dobiti ocjenu
svog dominantnog voditeljskog sfila,
smjernice za prilagodbu viastitog stila
razvojnom stupnju svojih zaposlenika,
poslovnom kontekstu i cilievima koje treba
postici. Trening pokriva i podrugje vodenja
uCinkovitih timova i razvoja motivacije

unutar fimskog okruzenja.

SN
\Jr/

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

* voditeljima timova i odjela
® ¢lanovima viseg menadZmenta.

»Situacijsko vodenje nije ono $to

radite (sa) zaposlenicima nego ono
Sto radite zajedno s njima.”

jednodnevni trening program




UCINKOVITO MENTORSTVO

— UVODENJE MENTORSKOG PROGRAMA /SUSTAVA U TVRTKI

)\
o\ SO

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® svim razinama menadZmenta.

~Mentor je netko tko brine, ulaZe

trud, podudava, razvija, hvali,
kritizira, otvara nove poglede

na svijet, a sve u cilju razvoja i
osamostaljivanja zaposlenika. Mentor
je i uzor (role model) i njegova uloga
nosi veliku odgovomost za ono STO
ée govoriti svom zaposleniku i KAKO

e to govoriti.”

dvodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ée na treningu upoznati model
mentorstva kako bi pospiesili ucinkovitost
i razvoj svojih suradnika. Savladat ¢e sve
faze potrebne za uvodenje mentorskog
programa u tvrtki: izgradnju odnosa,
odredivanje smiera, osviedtavanije i
mijerenje napretka, osamostaljivanie,

kao i faze meforskog programa.

IZ SADRZAJA:

mentorstvo — osnovi pojmovi

struktura mentorskog programa — faze
mentorskog odnosa

grupni rad — osvjestavanie dosadadnje
prakse i definiranje konkretnih potreba,
vodena diskusija

karakferistike dobrog mentorskog
programa

efika = pravila u mentorstvu

korisni alafi za mentorske sastanke
prvi sastanak i sporazum

osnove coachinga

set pitanja za mentora i zaposlenika
viezbanije u frijadama

definiranje problema i cilieva

stablo ciljeva/akcija

odredivanije prioriteta

pozitivno razmislianje i primjena

u praksi

grupni rad — uvodenie pozitivne
prakse, orijentirane na razvoj
zaposlenika

shvatfiti i promijeniti svoje navike — stav
prema dozivljaju

izrada mentorskog plana (viezba)

davanje povratne informacije

(feedback).



COACHING KAO ALAT U VODENJU I.

IZ SADRZAJA:

® ucinkovito postavljanje pitanja
i partnersko slusanje
® sviha coachinga
e Kako se radi coaching (live demo)?
e temelino pravilo coachinga
® coaching u vodenju zaposlenika
¢ podrugja koja se pokrivaju coachingom
e kvalitete dobrog coacha
* usvajanje osnovnih viestina potrebnih
za coaching
e coaching krug — 1. coaching model
e sirukiura coaching susreta
® coaching praksa/rad u trijadama

(viezba).

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je usvoijiti osnovne (pocetne)
kompetencije coacha i osvijestiti osobne
moguénosti za razvoj i poboljsanje
viestina vodenja coaching procesa.
Trening ¢e dati odgovore na pitanja
kako strukturirati coaching proces, kako
usmjeravati sebe i zaposlenike na razvoj
sposobnosti i ukazati kako kroz coaching

ostvarivati dugorocne razvojne ciljeve.

e

fTOW fTOW

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® menadZerima, internim
frenerima, voditeljima odjela
i timova

e djelatnicima odjela ljudskih
pofencijala

* svima koji se Zele razvijati

kao buduéi uspjesni coachevi.

»Coaching je jedan od najboljih
nadina vodenja i poticanja ljudi
na ostvarenje njihovih stvarnih

potencijala.”

jednodnevni trening program




COACHING KAO ALAT U VODBENJU II.

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Q/Q\D Cil treninga je polaznicima pruziti ® coaching u poslovnoj praksi
sigurnost u postoje¢a znanja o coachingy,  ® coaching mierljivih cilieva
I I prosiriti ih i podi¢i coaching kompetenciie  ® coaching kod delegirania obveza
U D kroz usvajanje vjestina i specifinih znanja @ sluiafi, osnaziti i podrzati
potrebnih za coaching praksu. * live demo
¢ Kada i zasto pitanja? — feedback
coaching prakse

® coaching praksa/rad u trijadama

KOME JE TRENING (viezbal.
NAMIJENJEN?

® osobama koje veé posieduju
temelina znanja iz podrucja

coachinga.

+Coaching zaposlenih nije samo

novi razvojni alat, fo je potpuno

nova uloga menadZzera. Efektivni
menadZeri danas sve vise vide

sebe vise kao coacha nego kao
donositelja odluka, kako je to nekada
bilo, $to zna¢i da moraju raditi sa
zaposlenicima kao partneri,

a ne kao ,3efovi’”

jednodnevni trening program




POZITIVNA PSIHOLOGILJA

- PRISTUP KOJI VODI USPJEHU U POSLU

IZ SADRZAJA:

* Pregled primjene istraZivanja pozitivne
psihologije na posao

* PERMA model kroz prakticnu viezbu

® Upoznavanie i prakiciranje vlastitih
snaga

e CBT" tehnika kao alat pozitivne
perspekiive

* Promjena mindseta i ,Tetris efekt”

* Upravljanje krugom utiecaja

® Pozitivne emocije, zrcalni neuroni i
njihov efekt

® Resilience” — izgradnja otpornosti na
lose situacije i promjene

*  Appreciative inquiry” — metoda za
definiranje vizije i change management.

* Utjecaj osobnog stava na izgradnju
,pametnih timova"

e Zwicky model” u kreiranju pozitivnog
tima

® Moj prvi korak i akcijski plan kao
rukovoditelia u procesu promjene

sebe i svog tima

CILJEVI TRENINGA

Pozitivna psihologija je znanost koja
proucava uspijeh, srecu i ispunjenost na
razini pojedinca, zajednice, organizacija
i drustva. Svrha freninga je dati pregled
raznih podrugja i nalaza istrazivanja iz
pozitivne psihologiie koja kad se primijene
donose zadovoljstvo zaposlenika, a
ujedno i poslovne rezultate. Polaznici

¢e stedi uvid u pozitivnu psihologiju kao
disciplinu i saznati koji su alati koje svaki
menadzer moze pocefi primjenjivati u

svom radu.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening je namijenjen menadZerima,
direktorima i voditeljima fimova koji
zele saznati kako primijeniti saznanija
istrazivanja pozitivne psihologije na
upraviianje ljudima i vodenie tvrtke
&ime se direkino pozitivno utiece

na poslovne rezuliate i zadovolstvo

zaposlenika.

LAko i dalje ¢inite 3to ste uvijek
éinili, ostat éete i dalje tamo gdje
ste uvijek bili.”

A. Christiani

jednodnevni trening program




TIMSKI RAD | MOTIVACLJA

KOME JE TRENING
NAMUENJEN?

* voditeljima fimova.

.Navesti ljude da se ,zZele” truditi
je sustina kvalitetnog menadZmenta
i motiviranja, a sposobnost
motiviranja nije neki rijedak

dar nekolicine odabranih. To je
umijeée koje svako moze savladati.
Motiviranje moZe biti sva razlika
izmedu uspjeha i neuspjeha.”

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Menadzment podrazumijeva postizanje
$to boljih rezultata grupe liudi koja ih ne
bi postigla da menadzer nije tu. Ako
menadzer/voditelj ne zna motivirati, ne
zna nifi upravljati. Sposobnost izvisavanja
zadataka preko drugih ljudi sustinska je
viestina za svakog voditelia tima, bez

obzira koji je tim ili zadatak u pitanju.

Cilj treninga je naugiti polaznike/voditelie
timova kljugne viestine neophodne za

mofiviranje &lanova fima.

IZ SADRZAJA:

Sto je motivacija i kako se prepoznaje®
prepoznavanje nedostataka motivacije
pokazatelji koji pomazu prepoznavati
nedostatke motivacije u vasoj organizaciji
faktori koji utiecu na motivaciju

pruzanje osje¢aja vrijednosti i cijenjenosti
kroz informiranje, feedback i priznanje
Kako slusati, suradivati i delegiratie

Kako motiviratie

postavljanje i revizija cilieva
restrukiuriranje cilieva

potrebne edukacije i usmjeravania
preuzimanje odgovornosti

ideje i prijedlozi

donosenie i provedba odluka

postizanje i izvriavanje zadataka

pristupacnost i preuzimanje kontrole.



TIMSKA INOVATIVNOST | KREATIVNOST

IZ SADRZAJA:

® osobni primjeri — rusenje mitova o
kreativnosti

* kreativnost — bifi (usvajanje kreativnog
stava), znati kako — kreativni proces,
poceti djelovati kreafivno

e model ,5 |" kreativnosti — kreativnost
kao kompetencija

® inovativnost i kreativnosti — koncepti, te
organizacijske implikacije i
diferencijacija

* otkrivanje inovacijskog stila

* Shapirov model kreativnog tima —
Kako ga stvoritie

* 4 faze inovacije

* tehnike kreativnosti za konkretne
situacije

* Disneyeva strategija kreatfivnosti

* Six thinking hats — tehnika za
riesavanije problema, vodenije
sastanaka za ideje i dono3enje odluka
— kreativnost u timu

* kreativna klima i stav u timu/
organizaciji — fakfori na koje voditel]
moze utjecati

* motivacija za kreativni rad

— osobni cilj.

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je akiivirati kreativni stav
polaznika u pristupu izazovima, a

pofom podiéi svijest o sebi i drugima u
domeni stilova inoviranja. Krajnja svrha

ie potaknuti koristenje vlastitih, timskih i
organizacijskih kreativnih kapaciteta, te
nauciti i nove, odmah primjenjive kreativne

tehnike i procese inoviranija.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

e dielaticima od kojih se ogekuje da
na dnevnoj razini kreativno pristupaiu
problemima i uspje3no postizu
cilieve.

.Na danasnjem trzistu opstaju,
uspijevaju i rastu fleksibilni, otvoreni i
kreativni, oni s jasnim ciliem i voljom.
Kreativnost nije nesto sto imamo

ili nemamo - to nije osobina, veé
moguéa kompetencija koja se razvija
trudom i viemenom, kada se Zeli i
zna kako.”

jednodnevni trening program




VODENJE ,PROBLEMATICNIH” OSOBA

HSE

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

o voditeljima koji se susrecu s
razlicitim problemima pri vodenju
podredenih

* svima koji Zele nauciti vise o
pojedinim fazama pristupa

ponasanju.

Vi ste odgovorni za riesavanje
problema s ljudima. Zato to o vasem
odnosu ovisi i njihov odnos, imate

onakve radnike kakve zasluZujete.”

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Voditelji postoje samo zbog toga jer ne
mogu sami obaviti svoj posao. Zato im
trebaju podredeni kojima ¢e povieravati
pojedine zadatke. Nijihov uspjeh ovisi

o uspjehu njihovih podredenih i zato su
vrlo ranjivi. Podredeni ih mogu unistiti

ili im pomo¢i da postanu o uspjesniji,

i zato ovise jedni o drugima. Voditi
Zivahne, odugevliene, poslusne i marljive
podredene je lako. Ali svi podredeni nisu
bas poslusni i marljivi. Dobri se voditelji
moraju iskudati pri vodenju problematicnih,

neposlusnih i lijenih radnika.

Pristup/tehnika koja se u¢i kroz frening
sadrzi i korisne saviefe o opéem
pristupu prema liudima, ne samo prema

problemati¢nim zaposlenicima.

IZ SADRZAJA:

® pravilno i pogre$no midlienje o
problematiénim osobama

o raZliit pristupi vodenja problematiénih
osoba

® primjeri vodenja ljudima pomodu pristupa
ponadanju

Sitnicavi Rudi

Tihi Slavko

Nezadovolina Mila

Lilena Lina

Neodluéna Vesna

o O O O O O

Hvalisavi Bili

 kljuene tocke pristupa ponasanju

* pojedine faze pristupa ponasanju (8 faza)
® savielovanie i disciplinski postupak

® organizacija viemena i delegiranje.



VODENJE (POLU)GODISNJIH RAZGOVORA | FORMALNLJI FEEDBACK

IZ SADRZAJA:

* uloga voditelja — osviestavanje domena
i njihove vaznosi

® sustavan i akfivan rad s ljudima — Kako
se motfivirafi, pripremifi i osigurati
vrijeme?

* pracenje rezultata dielatnika i razvojni
razgovor — faze

® procjena kompetencija i u¢inka —
podizanje objekfivnosti

® priprema za razvojni razgovor i davanie
povratne informacije o u&inku i statusu

* otvaranje razgovora — fehnike, nacini,
pristup

* frazenje mislienja, ideja i Zelia druge
strane — Kako?

* prenosenie kljucnih poruka — feedback
mefode i izmjena koncepta —
feedforward naspram feedbacka

® Lkonstruktivno vodenie razgovora —
viestine [viezbe)

® Kako odgovoriti na moguée reakcije
dielatnika?

* Kako traziti i dobiti feedback od
dielatnika®

* modeli postavljanja cilieva — temelji za
uspjeh

e definiranje pocetnih koraka za praéenje

* motivacija za akciju i zakljugivanje r
azgovora

* follow-up procesi.

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je voditeljima osvijesfiti
vaznost i korist od kvalitetnih razvojnih
razgovora s djelatnicima, fe podici njihovu
kompetentnost u kljucnim domenama
pracenja i komentiranja u&inka i razvoja
dielatnika. Voditelji ¢e naugiti i temeljne
modele postavljanja cilieva, kako bi svaki
njihov razgovor s djelatikom (na fiednoj,
miesecnoj ili godidnjoj bazi) rezultirao

konkretnim zadacima i napretkom.

Dodatni cilj je podiéi svijest o svrsi
(uvodenja) sustava za procjene
kompetencija i u¢inka djelamika i osnaziti
ih u vlastitom radu na tom polju (kako
analizirati, kako definirati prioritete i

potrebe, kako opazati).

o

VI

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

e voditeljima koji uz uobicajene
razgovore s fimovima i pojedincima
vode [polujgodinie razgovore, a ne
ostvaruju Zeliene cilieve, iza kojih
nema susfavnog razvoja i skoka u

motivaciji.

,Kvalitetna komunikacija, poticanje
liudi za ostvarenje Zeljenih

rezultata i standarda rada kroz
pracenje njihovog rada (procjena,
komentiranjem postavijanje ciljeva),
te uéinkovito preveniranie i rieSavanje
bilo kakvih problema klju¢ je
dugoroénog profesionalnog uspjeha

pojedinca, a onda i organizacije.”

jednodnevni trening program




ORGANIZIRANJE | VODENJE SASTANAKA

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® sudionicima poslovnih sastanaka.

,Sastanak moZe biti uéinkovit samo
ako je pripremljen i isplaniran, sve
ostalo je gubljenje vremena. Sreéom,
sposobnost vodenja i sudjelovanja u

dobrim sastancima moze se nauditi.”

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Precest je slucaj da se sastanci na kraju
pokazu kao gublienje naseg vremena, a
kada dobijemo zapisnik, ¢ini nam se da
opisuje sastanak koji nema veze s onim
na kojem smo bili. No sastanci su kljuéni
dio funkcioniranja organizacija i fedko
da bi one uvopce mogle funkcionirati bez

sastanaka.

Cilj treninga je nauciti polaznike kako
prepoznati specificne prednosti i
nedostatke vlastitih poslovnih sastanaka,
prepoznati znacajke dobrog sastanka,
nauciti kako se pripremiti, strukturirafi i

nadzirati uspjesne sastanke.

IZ SADRZAJA:

* nacela sastanka
e defalji sastanka
* planiranije i informiranje
o odlugite je li sastanak potreban
o cilievi sasfanka
o odlugite tko bi trebao prisustvovati
sastanku
o prikuplianje informacija potrebnih
za sastanak
o upoznavanje nazocnih s cilievima
sastanka
® pripremanje sastanka
o pripremanje dnevnog reda
o raspodiela viemena
o razlika izmedu himih i vaznih
problema
* strukiuriranje i nadziranje
o dokaz, inferpretacija, odluka
o kontroliranje fazama sastanka
* sazimanje i zapisivanje odluka i
zaklju€aka za dalinje aktivnosti
e usredofocenost i ukljucivanie cijele grupe

® plan akfivnosti.









PRODAJA | PREGOVARANUIE




PREGOVARACKE VJESTINE 1.

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Cilj trening programa je polaznike nauciti @ razlika izmedu pregovaranja

o strukturi pregovarackog procesa, i cjenkanja

temeljnim kategorijama u pregovaranju e arhitekiura pregovarackog procesa

i osvijesfiti vlasfifi pristup pregovaraniu i ® pet principa strateskog pregovaranja
razlicitim fipovima sugovornika. e temeline kategorije procesa

pregovaranja — alternative, ,obveza”,

ustupci
® Harvardska tehnika pregovaranja
KOME JE TRENING e hardball" pregovaracke taktike
NAMUENJEN? ® pregovaranie s razligitim tipovima

sugovornika.
® svima koji se svakodnevno susre¢u

s problematikom poslovnog
pregovaranja

e dielatnicima u prodaii i nabavi.

,Pregovaranje je suptilna
umjetnost i vjestina koja se moze
usavrsavati.” Zelis i nauéiti
razliéite pregovaraéke tehnike?

Istakni se kao najbolji pregovaraé.

jednodnevni trening program




PREGOVARACKE VJESTINE 2.

CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj treninga je unaprijediti
komunikacijske viestine polaznika koje su
klju¢ne za uspjesnost pregovarania, kao i

naugiti ih kljuéne koncepte pregovarackog

procesa, brojne strategije, takiike i tehnike.

Polaznici ¢e osvijestiti viastiti pristup
pregovaranju i razli&itim sugovornicima,
upoznati specificnosti razlicitih
pregovarackih stilova i njihovih u€inaka
u pojedinim pregovarackim situacijama.
Takoder ée ovladati viestinama koje su
relevantne za premoséivanje barijera

u pregovarackom procesu i u&inkovito

ostvarivanie cilieva.

IZ SADRZAJA:

® pojam i znacenje pregovaranja

* razlika izmedu cjenkania i integrativnog
pregovaranja

* cienkanje

® karakteristike pregovarackog procesa

® pet pregovarackih nacela

verbalna i neverbalna komunikacijo

u pregovaranju — ukratko

pamefna pitanja — osnova ucinkovitog
pregovaranja

fipovi pregovaraca: sove, lisice,

ovce i magarci

pozicije unutar pregovarackog procesa
sluéajevi kada ne bi trebali pregovarai
izvori informacija prije pocetka
pregovara

izbor lokacije za pregovore

"BATNA" — alternative u pregovaranju
"obveza”

uloga ustupaka u pregovaranju

pravila za davanje ustupaka

finalna ponuda i zatvaranje pregovora
diferencijalni benefiti

konflikti unutar pregovarackog procesa
fazni model eskalacije konflikia
JHardball” strategije

Harvardska tehnika pregovaranja
pregovaranje s klijenfom koga

ne smijete izgubii

Kako izbjedi snizavanije cijene?

grupni pregovori u odnosu

na zadani scenarij.

O

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

* voditeljima odiela

* komercijdlisima (djelatnicima u
prodaji i nabavi)

e direkiorima poduzeéa

® svima koji Zele sfedi ili pobol3ai
osnovna pregovaracka znanja

i viestine.

Ova; frening je temelj za gradnju
naprednih pregovarackih vjestina
koje su tema dvodnevnog frening
programa ,Pregovaracke vjestine 3.”

dvodnevni trening program




PREGOVARACKE VJESTINE 3.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

e voditeljima i dielatnicima odjela
prodaije i nabave

e direkiorima tvrtki, Elanovima uprave

e profesionalcima kojima su
pregovaracke akfivnosti dio posla

i Kljue za uspjeh.

Preporuéuie se da su polaznici
prethodno usvoijili osnovna
pregovaracka znanja i viedtine koje
su tema freninga ,Pregovaracke
viedtine 2. ili da imaju znaéajno

iskustvo u podru&ju pregovaranja.

jednodnevni frening program

CILJEVI TRENINGA

Na ovom frening programu polaznici

¢e upoznati i uvjezbavati primjenu
naprednih pregovarackih viesting,
presudnih za postizanie cilia sa zahtjevnim
sugovornicima. Ta ¢e im znanja i vjestine
omogu¢iti sofisticiran, sustavan i fleksibilan
pristup pregovarackom procesu, uspje$no
mapiranje, analizu cilieva sugovomika

i bolie poznavanje i gradnju Zeliene

strukfure procesa pregovarania.

IZ SADRZAJA:

® rezime osnovnih pregovarackih viestina

* timsko/grupno pregovaranje

¢ kodliciie

® internacionalno pregovaranje

* krizno pregovaranje

® 3D pregovaranje

® generacijsko pregovaranije

® emocionalna infeligencija
U pregovaranju

e tehnike zrcalienja i uokviravanja
[mirroring/reframing)

® i modela mapiranja sugovornika

U pregovaranju.



PRODAJNE VJESTINE 1.

IZ SADRZAJA: CILJEVI TRENINGA

* istazivanje Cilj programa je polaznike nauditi osnovne
o andliziranje kupca i proizvoda prodajne korake, od pocetka - istrazivanja
o informiranie o kupcu pa sve do zakljuenja prodaie.

* clievi Takoder ¢e nauciti kako ispravno postaviiati
o pripremanie alternativne mogucnosti pitanja, kako udovoljiti Zeliama kupea i
o drugi kupci proizvoda/usluga ispravno upravljafi prigovorima.

o diugi proizvodi za odredenog kupca

* posfavljanje pitanja
o postavljanje indirekinih pitanja KOME JE TRENING
o zadrzavanie inicijative u komuniciranju NAMUENJEN?

® objasnjavanie korisnosti

) -, ¢ orodajnom osobliu i menadZerima
o korisnost, a ne karakteristike procal |

o potrebe kupca u prodaii
® pravino osporavanie prigovora

L ) .Kada se priblizite trenutku
* zakljucivanie prodaie.

S - . zakljuéivanja, morate toéno

o signali za kupnju i narudzba.

znati Sto éete uciniti, a zatim se
odluéno okrenuti zakljuéivanju,
bas kao sto bi promijenili brzinu
dok se vozite niz ulicu.”

Brian Tracy

jednodnevni trening program




PRODAJNE VJESTINE 2.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

e prodajnom osoblju i menadZerima

u prodaii

,Kod neposrednog prodavanja, o¢i

u oéi’, u pitanju je igra koja se igra

u dvori$tu suprotne strane, stoga je
prodavaé nekako usamljen, te uslijed
.Prodajne vjestine 2.” naucit ée manje
iskusne prodavade takvoj igri, a

iskusne podsjetiti kako to treba Ciniti.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e nauciti kako u hodu
rieSavati specificne situacije s kojima i
iskusni prodavagi tesko izlaze na kraj.
Cilj je savladati tipicne prigovore o
cijenama, rokovima isporuke, uvietima
kupnie i tehnike ponasanja u zahfjevnim

situacijama.

IZ SADRZAJA:

® osnovna pravila upravijanja prigovorima

 razotkrivanje i postupanje s razlicitim
fipom kupca i fipiénim primjedbama
o ,Ocajni neodluenik”
o Rastreseni kolebljivac”
o ,Dominantni dikiator”

¢ Na koji nagin se pripremiti za susret sa
svakim od fipova kupca?

o Kako iskoristiti zabrinufost
Neodluenika”,
liienost ,Kolebljivea” i ponos ,Dikiatora”?

® provieravanie radi li se o stvamoj i
argumentiranoj primjedbi

* Koja pravila posivati kada pri
prodavaniu citiramo druga poduzeca?

¢ Kako reagirati na popis primjedbi koje
ima kupac?

* pomaganie kupcu u kupovini vasih
proizvoda,/usluga

® Zasfo bi se prodavaci trebali veseliti
prigovorima kupca?

* pravila zakljucivanja prodaie

® siav prodavaca

e iakiika ,korak po korak”

* Kada treba 3utjetie



PRODAJNE VJESTINE 3.

IZ SADRZAJA:

® rast kompleksnosti u prodaii
o od transakcijske preko savietodavne
prodaje do prodaje riesenja
o Kako se mijenja uloga prodavaca?
o Kako se mijenja potreba klijenta?
o Kako se mijenja kupovni procese
o Kako se mijenja prodajni procese
® priprema za kompleksnu prodaiju
¢ mefode prodaje kompleksnih proizvoda
i usluga

o SPIN prodaja

CILJEVI TRENINGA

Kako proizvodi i usluge postaju sve
kompleksniji, sve je vaznije razlikovati
vobi¢ajenu prodaju od prodaje dodane
vrijednosti koju kupcima donose

kompleksni proizvodi i usluge.

Polaznici ¢e nakon treninga modi
nadograditi svoju struénu i konzultativnu
prodaju uspjesnom primjenom tehnika
prodaje riedenja koje donose

kompleksni proizvodi i usluge.

R

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

o ‘ o ® iskusnim prodajnim savieticima
o prodaija riesenja -, Solution selling

i i i ; ® k t Zerima koji
e olafi i sustavi za prodaju kompleksnih By eseau ienstEeine ko

oroizvoda i sluga Zele povecati uspjesnost u prodaii
kompleksnih proizvoda i usluga u

* prodaja u kompleksnim organizacijoma
B2B okruzeniju.

e kreiranje strateskog partnerstva kroz
prodaju i KAM

. Lo ; ! ,Sve odluke o kupniji donosi
¢ implementacijo i infegracija prodaje.

desna strana mozga, stoga je ovo
podruéje ono na koje morate izvrsiti
utjecaj.”

Brian Tracy

jednodnevni trening program




RAZVOJNI PUT PRODAVACA!

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Trening program “Razvojni put
prodavaca” je namijenjen voditeljima
prodaije, prodajnom osoblju te internim

trenerima.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Svi prodavadi u svom profesionalnom
razvoju prolaze kroz specifi¢ne razvojne
faze. U ovisnosti na motivaciju za samu
prodaiju, razinu znanja, sposobnosti
vodenja razgovora postavljanjem
kvalitetih pitanja te slusania, kao i
promislianju o svojim postupcima, u
pojedinoj fazi se mogu zadrzati krace
ili dulie vrijeme.Cilj trening programa je
definirati specifiénosti svake od faza, te

nacine za prelazak iz jedne u drugu.

IZ SADRZAJA:

motivacija za prodaju

sposobnost slusanja kupca | &itanja
govora tijela

Kako postavijamo pitanja?

Sto zelim dobiti za sebe,

a §fo za klijenta?

prodaini vokabular — koje rijeci koristiti,
a koje ostaviti po sfrani

karakteristike svake prodajne faze —
dodavag, wvaljivag, struénjak i partner
Cdie se ja trenuino nalazim?

6 prodajnih koraka — razlike po fazama
alati | mefode za prelazak iz jedne faze
u drugu

uloga voditelja u profesionalnom

razvoju svojih dielatnika



PRODAJNA PREZENTACIJA U 20 MINUTA: ZASTO BAS MI?

IZ SADRZAJA:

® cimbenici koji tvore uspjesnu
prodajnu prezentaciju

* clementi prodajne prezentacije

* brainstoriming sadzaj/strukture/
dinamike

* verbalno/neverbalno komuniciranje
u prodaiji

* umije¢e prodajnog argumentiranja

® povijesni i Toulminov model
argumentiranja

* komparativne prednosti

* trivijalizacija cijene

* upravljanje izazovnim situacijama
i tipovima kupaca

e strah, frema i stres

e efektivan zavigetak prezentacije.

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e na treningu nauditi kako

biti uvjerljivi i zorno argumentirafi, ali

i kako prije svega ucinkovito sluati,
ispitati potrebe i pofom uspjesno prodati
sebe — svoje ideje i stavove, a zatim

i proizvod i uslugu tvrtke. Takoder ée
naucifi i unaprijediti nacine upravljanja
dinamikom i strukturom vrhunske
prodajne prezentacije, kao i identfificirati
i pobolj3ati govor fijela, reforiku i druge
viestine izvrsnog prodavaca — prezentera

koje su relevantne za B2B prodaiju.

O

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

e dielatnicima koji Zele usavriti

prodajno-prezentacijske viestine

® savjetnicima i menadZerima koji

svoju uslugu/proizvod prodaju

drugim tvrtkama (B2B sales).

,Osobno najvise volim jagode sa
slagom, ali otkrio sam da, iz meni
neobjasnjivih razloga, ribe vie vole
crve. Zato kada idem na pecanje
ne razmisljam o tome $to volim ja,
nego o onome $to vole ribe.”

Dale Carnegie

jednodnevni frening program




AKTIVNA PRODAJA
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KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

¢ prodajnom i savietodavnom osoblju.

,Nitko ne Zeli da mu se nesto

proda, a svi bi nesto kupili.”

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Cilj freninga je unaprijediti postojece
prodaine viedtine, osvijestiti pozadinu
procesa kupnie i prodaje, te polaznicima
omoguditi raspolaganie stvarnim alatima
prodaje. Nakon treninga polaznici ¢e
imati puno 3iru sliku kupovnog procesa,
$to ¢e im omoguéiti u&inkovitiji rad

u direkinoj i indirekinoj prodaiji, te

oblikovanju poruke kupcu.

IZ SADRZAJA:

® promijene u pristupu prema kupcu

* i fipa zaposlenika iz pozicije prodaje

e uskladivanje/zrcalienje s kupcem u
kontekstu akfivne prodaje

® fipovi pitanja — u &emu je razlika

¢ dvominutni prodaini ,push” kroz model
4 koraka”

* prodaja komparativnih prednosfi

e tivijalizacija cijene

¢ modeli prodajnog argumentiranja za
cross i upselling

¢ 15 najcescih prodajnih prigovora i kako
njima upravljati

* mo¢ uvieravanja — temeline viedtine
za snaznu poruky

® prezenfacija cijene — Kada i kako?



UGOVARANJE PRODAJNIH SASTANAKA PUTEM TELEFONA

IZ SADRZAJA:

* &imbenici koji ufiecu na telefonsku
prodaju

* specificnosti telefonskog nagina
komuniciranja

® stres i telefon — Kako upravijati svom
energijome

® |judski fakfor — cimbenici ukljuceni
u proces

* ton i unapredivanije tele-tona

* primjeri fele-fona — analize snimki

* ypravijanje konverzacijom — tehnike

* slusanje — Kako otkriti ,jezik”
sugovornika?

® fipovi i svrha kljuénih korisnih pitanja

* planiranje coldcalla

* tele-skripta — vas saveznik
za ucinkovitost

* primjeri outbound prodainih razgovora
— ugovaranje sasfanaka

* riesavanje primjedbi i prepreka
u telefonskoj prodaii

* zakljugivanie telefonskog razgovora

i poziv na akeiju.

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je ovladati osnovnim
tehnikama felefonske prodaje,
unaprijediti tele-ton, kao i ukazati na
najcesée greske u telefonskoj prodaii i
rieSenja za sve uobicajene prepreke u

ugovaranju sastanaka.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

® svima koji pokusavaju u svoje ime
ili za potrebe drugih ugovoriti
prodajni sasfanak

® prodajnom i konfakt osoblju

* aodministrativnim djelatnicima koiji
imaju ulogu posrednika u

ugovaranju poslovnih susreta.

+Uspjesna telefonska prodaja nije
hladan i repetitivan proces, veé
livbazna medusobna razmjena

informacija.”

jednodnevni trening program




UPRAVLJANJE PRODAJNIM PRIGOVORIMA

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Osnovni cilj je podi¢i razinu  vrste prodajnih prigovora, cilievi
L] P . s sepe . . v .
samopouzdania i konkremih viestina sugovornika i nas pristup
—— polaznika u kontekstu davanja prikladnih @ viste pitanja — Sto je iza njihe
—— i sofisficiranih odgovora na najcesce e Zasto prigovor ne mora uopée biti
prodajne prigovore, fe time utjecati na prigovore
uspjesnost prodaijnih rezultata. ® tipovi prodavaca — Kako upravijati

sobom u foj ulozi?

® tipovi kupaca — prilagodba pristupa za

KOME JE TRENING ostvarenje cilia
NAMIUJENJEN? * temelini prigovori i konstrukfivni pristup

odgovaranju

® prodajnom osoblju i menadZerima . . S .
® cjenovni prigovori i fehnike reagirania

u prodaii * prigovori odgode i naini odgovora
R .

erclozma i doleme u lenial s * prigovori sadrzaja i reagiranje na njih
Wifestiline  vEeigiiefy e wiiore ® prigovori lojalnosti i kako im doskociti

upite. e skriveni prigovori — Kako ih prepoznati

i iskorisfiti za ostvarenje prodaje?

-----

koji je doista izgledao zainteresiran
za kupovinu jest taj da ga se nije
dovoljno slusalo.”

Joe Girard

jednodnevni trening program




TELEMARKETING

IZ SADRZAJA:

® prvi konfakt i kako doci do osobe koja
odlucuie o kupnii

® prefvaranje negativnih u pozitivne izjave

* Kako bifi pripremlien i direkian?

® priviacenje pozomosti i pobudivanje
interesa

® prilagodavanie prezentaciie reakdiji
o laskavi uvod
o wod s navodenjem viastite zamisli
o wvod s frazenjem mislienja kupca

® vijestine ispitivanja

* uvjeravanje kupca u kvalitetu proizvoda/
usluge

e ofklanjanje prigovora

* navodenie cijene

* pripremanie ferena za dalinje telefonske
prodajne pozive

* fraZenje ostvarivog rezuliata

* potvrdivanie dogovora.

CILJEVI TRENINGA

Nekada je telefonska prodaja bila
samo mali dio prodajne strategije
mnogih poduzeca, ali sada je za vecinu
poduzeca postala osnovna djelatnost,
posebno za ona koja cijelu prodaju
obavljaju telefonom. Ona obuhvaca
gotovo sve, od dogovora za sastanke,

odlaske u prodaijne posjete pa sve do

vodenja najvaznijih klijenata. KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Zato je cilj polaznike nauiti sve

telefonske prodajne razgovore obavljati * svima kojima je felefonska prodaja

organiziranije, prevladati tipicne osnowni il poviemeni nacin rada

prigovore potencijalnih kupaca, te time * prodavacima kofi prodaju iskjucivo

postiéi i uspjednije prodajne rezultate. preko felefona

* tigovackim predstavnicima koji se
felefonski dogovaraju za prodajne
sasfanke

® administrativnom i drugom osoblju
koje je u telefonskom kontakiu s

kupcima.
.Prestanite prodavati.

Pocnite pomagati”.
B.Canfield

iednodnevni trening program




PSIHOLOGIJA KUPNJE

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® prodajnim savietnicima i
menadzerima koji zele ufjecati na
pona3anie i donosenje odluka svojih

kliienata ili zaposlenika.

Kroz trening Cete osvijestiti kakav
utjecaj imate na druge, te kroz
prakticne viestine i tehnike razviti

veéu ufiecajnost i uvierljivost.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj je napraviti pomak kod
polaznika s fokusa na prodaju prema
fokusu na kupniu tj. naginu na koji
njihovi kupci donose odluke o kupnii.
Danas sve vise kompanija prodaje na
nacin koji ne da olaksava, ve¢ otezava
kupnju vlastitim kupcima dovodeci do
sve vise propustenih prodaja i odlazaka
kupaca konkurenciji. U pozadini svega
je nepoznavanje kupaca i nagina na
koji kupuju. Poznavanije kupca i nacina
na koji donosi odluke su temelj kreiranja
proizvoda koji dobro prolaze na trzistu,
kao i prodaijnih procesa, alata i sisfema
koji olaksavaju kupcima donosenje

te odluke. Bez poznavanja i mjerenja
kupovnog procesa, cjelokupna prodaja
i prodaini proces biti ¢e temeljeni samo
na nasim prefpostavkama 3to prolazi, a
Sto ne. To onda postaje put u sve slabije
prodaijne rezultate, nizu profitabilnost |

gubitak klijenata.

IZ SADRZAJA:

* vaZnost poznavanja kupovnog procesa
® Kako nasi kupci donose odluke
o kupnijie
e faze kupovnog procesa:
o kreiranje svijesnosti o potrebi
o inferes
o odluka
o kupovina
o ponovna kupovina
* raZligita ogekivanja kupaca ovisno
o fazi kupovnog procesa
¢ Kako prepoznati fazu kupovnog
procesa u kojoj dolazimo u kontakt
s kupcem?
* prilagodba prodajnog procesa nacinu
na koji kupac kupuje
* mierenje kupovnog procesa
* promjene u kupovnom procesu
uzrokovane novim fehnologijama
(internet, drustvene mreze, mobilne

tehnologije. . ).



PRODAJA ZAHTJEVNIM KUPCIMA

IZ SADRZAJA:

* vase glediste i 3o misli kupac

® Koliko poznajete svoj posao i kako
poslujete s kupcima?

e Kako stupiti u razgovor sa strancem?

* prepreke koje postavijate Vi, a koje
postavlja kupac

* najcesce pogreske u radu s kupcima

* situaciie koje dovode do gubitka
viemena, siresa i nezadovoljstva za
obje strane

* posliedice napadackog odnosa prema
kupcima

* prodaja 'zahtievim' kupcima (3 tipa)

® recepli za prigovore, Sest stupnjeva
rieSavanja prigovora

® Znafe li saslusati kupca?

* Kako izraziti suosjecanje, a pri fomu ne
izraziti krivicu?

* opravdavanije i izbjegavanie
odgovornosti

* dogovor i provedba riesenja

* odnos prema kupcu koji vodi do
uspjeha poduzeca

* prakiicna pravila kojima se mogu
posluZiti svi oni koji rade s ljudima i
dolaze u kontakt s kupcima.

* mapiranje zahtievnih' kupaca

[MPH metodal)

CILJEVI TRENINGA

U danasnjem svijetu punom konkurencije
nije lako ni jednostavno prodati proizvod
ili uslugu. Kupci vrlo jednostavno mogu
,ofi¢i k susjedu” i potraziti drugu tvrtku
koja je pronasla bolji nacin da ih privuce.
Upravo zafo je je neophodno stvarati

dobar odnos s kupcima.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

e dielatnicima koji se s kupcima
susrecu oi u o preko prodajnog
ili servisnog pulta

® osobama u prodajnim uredima koje
riesavaju prigovore daljinski,
telefonom ili pismom

® zaposlenima u racunovodstvu
ili administraciji koji Eesfo nisu sviesni

utiska koji ostavljaju na kupce.

,Prosje¢an prodavaé pri¢a, dobar
objasnjava, superioran demonstrira,
ali onaj doista sjajan potiée kupca
da prednosti proizvoda dozivi kao

svoje vlastite.”

J. Griffith

jednodnevni frening program




UPRAVLJANJE KLJUCNIM KUPCIMA (KEY ACCOUNT MANAGEMENT)
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KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

¢ menadzerima kljuénih kupaca

* pecijalisima u prodajnom
kontrolingu

¢ prodajnim analiticarima,
direktorima ili voditeljima prodaje

® svima koji se Zele razvijati u smjeru
naju&inkovitijih i proakfivnih
dielamika odjela koji su u kontakiu

s klijentima.

,Jedina razumna osoba bio je

moj kroja¢ koji bi me pri svakom
nasem susretu iznova izmjerio, dok
su se svi ostali drzali starih mjera i
ocekivali da ée mi pristajati.”

George Bernard Shaw

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

U ovom specijalistickom treningu
polaznici ¢e, kroz brojne konkreme
primjere i radom na praktiénim
viezbama, upoznati koncept upravljanja
kljuenim kupcima, kao i unaprijediti
znanja o opfimalnom alociranju i
organiziranju resursa i analizi klju&nih
kupaca (odredivanije faktora atraktivnosti
i rangiranje klju¢nih kupaca). Cilj trening
programa je podizanje uinkovitosti (na

poziciji KAM-a).

IZ SADRZAJA:

® pojam Key Account Managementa

e Sio je KAM?

e KAM iz perspektive vase organizacije

e cilievi KAM-a

e Zasto klijenti odlaze i kako kvalitetan
KAM to moZe preveniratie

¢ clementi KAM-a - Kako njima
upravljate i 3to Vam je sve
na raspolaganju?

* upravljanje Zivotnim vijekom accounta

¢ KAM model Neila Rackhama

* CRM sustavi i KAM

® sinkroniziranje procesa dono3enja

odluka vezanih za KAM.



VJESTINE UTJECAJA ZA MENADZERE/PRODAVACE U PRODAIJI
(PERSUASION SKILLS)

IZ SADRZAJA:

® uyvjeravanje i utjecanje
* odredivanie svojeg sfila ufiecania
* razumijevanje drugih sfilova ufiecanja
® prepoznavanje ,okidaca”
kod sugovormnika
® odabir u¢inkovitog komunikacijskog
stila
* uvjerljivo izraZavanje — utiecaine rijedi
* utiecaj neverbalne komunikacije
i aserfivnosti
* znagenje emotivne infeligencije
u utiecanju na druge

® postupanie s otporima.

CILJEVI TRENINGA

Trening program pruza prakficne saviefe

kako uvjeriti druge u svoje ideje i -
gledista. Viestine usvojene na treningu -

primjeniive su i inferno i prema klijentima.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

® prodaijnim savjefnicima i
menadzerima koji Zele utjecati na
ponasanije i donosenje odluka

svojih Klijenata ili zaposlenika.

Kroz trening Cete osvijestiti kakav
utjecaj imate na druge, te kroz
praktiéne vjestine i tehnike razviti

vedu utiecajnost i uvijerljivost.

jednodnevni frening program




PRIPREMA PRODAJNOG SASTANKA

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

¢ prodajnim savjetnicima i
menadZerima

¢ onima koji na sastanku prodaju i
zele poboljsati kvalitetu sastanka i

rezultat prodaije.
,Uspjesan prodavaé je 90%

pripreme, a 10% prezentacije.”
B.Canfield

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Cilj je polaznike upoznati sa znacajem
planiranja i pripreme prodajnog sastanka,
postupkom odredivanija optimalnih ciljeva,
analizom odabranog kupca [njegovih
potreba i potencijalal, okruzenja u kojem

dieluje i vlastitih potencijala.

IZ SADRZAJA:

* analize eksfernog okruzenja odabranog
kupca (djelatost, dionici, konkurenti)

* andliza trzidne pozicije odabranog
kupca i njegovog komercijalnog
potencijala (vrijednosti i trendovi kljuenih
financijskih podataka, reference,
informacije iz medija i drugih dostupnih
izvora)

* andliza kredinog rejtinga i poslovnih
rizika koji mogu proizadi iz odnosa s
odabranim kupcem

* andliza infernog okruZenja odabranog
kupca [menadZment, usfroj, kljueni
procesi, resursi, ...)

* prilagodeni model ,Carterovih 10
i ,MacKey-evih 66" pitanja o kupcu

* andliza portfelia odabranog kupaca i
njegovo pozicioniranje u nasem portfelju

e definiranje strategije pregovora
[pregovaracki okvir — raspon cijena,
komercijalni uvieti, kolaterali, od cega se
ne odsfupa,...) u vide scenarija

(minimalno 3).



UPRAVUANJE PODACIMA O KUPCIMA

IZ SADRZAJA:

* andlize eksternog okruzenja (zrelost i
afraktivnost gospodarske grane,
,Porterovih 5F”, analiza dionika, analiza
konkurentskih €imbenika, konkurencija)

* analiza navika kupaca (3to, kako i koliko
naruéuju, kupuju i pla¢ayy, ..

® BCG matrica portfelja proizvoda i usluga
[povezivanje ponude i potraznie]

* model ,subjeklivnog” ocjenjivanja
kupaca iz perspektiva razlicitih poslovnih
funkcija (prodaja, marketing, financije,
uprava, -..J

* modeli ocjenjivanja komercijalnog
|vrijednosti i trendovi klju&nih financijskih
podataka, reference, informacije
iz medijo i drugih dostupnih izvora) i
financijskog (bonitel) potencijala

* specifiéni modeli za utvrdivanie prilika
i predikciju poslovnih rizika (,Bex’,
JArgenti’, prilagodeni ,Carterovih 10"

i ,MacKey-evih 6¢)

® kreiranje modela za segmentaciju
postojecih kupaca i ,cilianje”
potencijalnih kupaca

e kreiranje modela (pokrefaci, pokazatelj,
miere i metrike) za upravljanje procesima
u prodaiji (i markefingu) i mierenje

uspiesnosti rada.

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e se na freningu upoznati s
izvorima informacija i podataka iz uzeg

i sireg eksternog (ekonomija, rzista,
dielatnosti, konkurenti) i infernog [postojeci
i potencijalni kupci) okruzenja, analiti¢kim
tehnikama za njihovo strukturirano
biliezenje i ocitavanje, modelima za
segmentiranje frzista prodaje i prodajnih
kanala. Sve to u svrhu kreiranje modela
kojim se minimaliziraju rizici, optimizira

prodaja, planira i mjeri uspjesnost rada.

CyEy e
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KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

® iskusnim prodajnim savietnicima i
menadzerima

® key account menadzerima koji Zele
povecali uspjednost u prodaiji

e direkiorima tvrtki, clanovima uprave

® osobama koje su unutar kompaniia
odgovome za prodaijni rezuliat,
odnose s Klijentima i upravijanje
kupcima

* svima koji Zele poboljgati svoje
poslovne rezuliate.

,Otkrivaj ranjiva mjesta gdje
ées pobjedivati s lakoéom. Sam
odaberi trziste ili nisu gdje ne
mozes izgubiti. Mozes pobijediti
tek onda kada poznas protivnika
i osobine okruzja. Ako ne pozna$
niti jedno od toga, bit ¢e$ poraZen.
Ako poznas samo jedno, ne mozes
biti uvjeren u pobjedu.”

Sun Tzu, Umijeca ratovanja

jednodnevni frening program







OSOBNI RAZVOJ




OSOBNI RAZVOJ | WELLBEING

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

Trening je namijenjen zaposlenicima

i voditeljima iz raznih industrija koju su
zainferesirani za osobni rast i razvoj te
sukladno tome i unapredenie Zivlienja
odnosno wellbeing. Interaktivan
frening s ukljuceniom viezbama kojima
ie osnovni cilj potaknuti refleksiju
polaznika, osvijesti viastite snage,
podignuti motivaciju i preuzimanie

odgovomosti za sebe i svoj Zivot.

~Preuzmi odgovornost za svoje
misli, pa ées ostvariti $to god
zelis v Zivotu.”

Platon

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Prou¢avanje snaga je bitan dio pozitivne
psihologije koja nam pomaze da Zivimo
srefnijim i ispunjenijim Zzivotima na razini
pojedinca, organizacija, ali i zajednica
i drustva. Gallupovo istrazivanje je
pokazalo da su zaposlenici koji imaju
priliku svaki dan koristiti svoje snage tri
puta vise zadovoljniji Zivotom, a 3est
pufa vise angazirani na poslu. Svrha
freninga je upoznati polaznike sa svojim
snagama, kako se one ,prevode” na
poslovno okruzenie, $to mogu uéiniti da
ih primjenjuju cedce, i to znadi uocavati
snage u drugima i vlastitom fimu/tvrtki

kao cielini.

IZ SADRZAJA:

¢ upraviianie procesom ucenja

® ypoznavanie s razlicitim stilovima uenju

e Kako se prilagoditi i doprijefi do razlicitih
stilova u&enja?

¢ metoda samocoachinga za ubrzavanie
vlastitog napretka

® pozitivna psihologija u poslovnom kontekstu

e lonac samopouzdanja”

® Zadto je bino poznavati viastite snage?

o refleksija i SWOT analiza mojih
unutamjih snaga

¢ kada slabosti posfaju moje snage

® utiecaj vrijednosfi i uvierenja na
prepoznavanie snaga i slabosfi

® proces osviestavanja unutamiih, vanjskih
i nesviesnih resursa

e Resursne naocale” kao alat prepoznavanja
snaga drugih

® promjena perspektive — snazan
- pozitivan fim

® moj prvi korak u procesu promjene



RESILIENCE - IZGRADNJA OTPORNOSTI U SVIJETU PROMJENA

IZ SADRZAJA: CILJEVI TRENINGA

* 3o je resilience — otpornost Cilj treninga je sfaviti fokus na ono 3o
* prihva¢anje promiena imamo kako bi se osjefili otpornijim, ali
* prilagodba nagina razmisljanja isto tako naugiti kroz razne tehnike kako
® izgradnja novog nadina gledanja na ojacati ofpornost i uspjesnije se nositi
stvari oko sebe sa izazovima.
—
—

* vlasfite snage u izgradniji ofpomosti

* regulacijske tehnike Otpornost direkino ufiece na to koliko brzo

® stres kao prijatel; se oporavljamo od neizbjeznih izazova

* uspjesne strategije svakodnevnog poslovanja. Svrha treninga KOME JE TRENING
je upoznati polaznike s &imbenicima koji NAMIUJENJEN?

neke osobe ¢ine otporijima od drugih
e R Trening je namijenjen zaposlenicima koji
i 3o i sami mogu primijeniti prilikom

. ! ) . . bi volieli saznafi kako izgraditi viastitu
izgradnje vlastite ofpornosti i tako se lakse

- ofpornost kao odgovor na neugodne
nose sa zahtjevima i o&ekivanjima.
situaciie, ljude i stalne promijene u

poslovnom okruZenju.

»Nisi ono sto mislis da jesi, veé
ono $to je od tebe napravilo tvoje
misljenje.”

M. Peal

jednodnevni frening program




UPRAVLJANJE VREMENOM (TIME MANAGEMENT)

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Cil treninga je prakticno prikazati situacije @ koncepti — dozivljaj viemena, upravijanje

s upravljanja vlastitim vremenom, ukazati na viemenom fj. sobom
- : osobne i okolinske cimbenike koji ,kradu” @ samo-generirani rasipnici viemena —
vrijeme, te na nacine kojima mozemo identifikacija
= prevenirati odredene komplikacije,  uobicajeni rasipnici viemena — analiza
: u€inkovitije planirati viastite akfivnosti i ® Parefov princip i primjena u vasem poslu
opcenifo bolje racionalizirati koristenje ® mafrica cefiri kvadranta — ishodiste odluka
vremena za ostvarenje zelienih rezultata. i planova
KOME JE TRENING ¢ osobna andliza evidencije viemena
NAMUENJEN? e strafegije i takiike upravljanja viemenom

o odlaganie” i kako mu doskociti

e dielatnicima koji Zele unaprijediti e Kako reci ,N& (i znaii kada fe fo

upravlianie svojim (radnim) va3no uEinille

vremenom, te priorifizirati i . lani aciisk
upravijanje vremenom u organizacijskom

racionalizirati jedini resurs koji ne .
| | okruzenju

moZemo nadoknaditi — vrileme & L L 2
* Sto nas Cini neorganiziranima na poslut

¢ voditelima odiela i fimova. e clievi i priorief
¢ einkovito delegiranje zadataka

| tako vrtuliak vremena donosi sa ) . L
v I ® sastanci — moderiranje za postizanie cilia

. ”
sobom svoje osvefe... e telefonska i e-mail komunikacija za

William Shakespeare spravianie viemenom

e TODO lista za k.

jednodnevni trening program




UPRAVLUANJE KONFLIKTIMA

IZ SADRZAJA: CILJEVI TRENINGA

* Zasto komunikacija moze biti Cilj freninga je osnaziti polaznike za

neucinkovita? u&inkovito reagiranje u zahtievnim poslovnim

* Definiranje konflikia, stete i koristi od Hach o uklivcui o - -
| , situacijama koje ukljucuju komunikaciju s -— -—

konflikine situacije — Kako ih predvidieti, drugim, odnosno dafi im znanja i viefine - -

- Lo

prepoznati I reagirafic koja ¢e im omoguéiti da unapriled znaju
e Lonflikine kategorije i &efiri tipi¢ne o . N
_ o smirenije upraviiafi svojim ponasanjem i
konflikine situacije ) o L
) L reakcijama u fipicnim konflikinim situacijama.
e osnovni konflikini model

e Lonfliki i moguéa ponasanja/strategije KOME JE TRENING
reagiranja NAMIJENJEN?

* stilovi rieSavanja konflikia — fleksibilnost

s obzirom na cil;
N | _ ) e dielatnicima razligitih odjela jer
* transakcijska konflikina analiza )
: . se osvrée na inferne i eksterne
* Harvardska tehnika pregovaranja u

. . uzroke nastajanja konflikia
rieSavaniju konflikia

~ . -~ . . .. o itelii Al i Rl
® Zene i muskarci u konflikinoj situaciji voditeljima vecih odela i fimova,

® infervencija frece strane u riedenju koordinatorima, menadzerima
konflikta projekata

* komuniciranje emocija u konflikiu e dielatnicima odjela za reklomacije

® fipovi osobnosti komunikaciji - razli&iti usluzni i kontakt centri).

prevencija eskalacije konflikia

* fazni model sprecavania konflikia »Samo nesavrienost prigovara

* moj osobni konflikini ,profil onome 3o je nesavrieno. Sto smo

* upravljanje agresivnim ponaianjem i savrieniji, fo postajemo njezniji i

vulgamim jezikom - . P

9 | fisi, postajemo njezniji i tisi prema

* zakljucivanie konflikia na konstruktivan nedostatcima drugih.”
nacin. ’

Connie Merritt

jednodnevni trening program




UPRAVLUANJE STRESOM

QI P
o—@.’ r)=0
o PV
KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

e dielatnicima koji svakodnevno
osjecaju prekomjemi sfres i Zele

znati kako njime upravijafi.

»Postoje tisuée razli¢itih dijagnoza
i bolesti. One jednostavno
predstavljaju slabu kariku. Sve

su rezultat jedne jedine stvari —
stresa. Ako lanac ili organizam
izloZite prejakom pritisku, jedna
od karika ée puknuti.”

Dr. Ben Johnson

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e nakon freninga podici
razinu svjesnosti o uzrocima stresa,
nauciti §fo stres uopce jest i upoznati se s
prakfiénim tehnikama koje ¢e im pomodi

u upravljanju vlastitim dozZivljajem stresa.

IZ SADRZAJA:

poznavanje problema kako bismo na njega
dielovali

fipovi i elementi sfresa

simptomi sfresa — fielesni, infelekiualni i
emocionalni znakovi

percepcija kao kljug doziviiaja stresa
prefierana zabrinutost, procjena kontrole i
neprodukfivnost

tehnike i savieti za smanjenje

dozivljoja stresa

od stanja brige i blokade do akiivnog
suoavanja s problemom — stav

i Kljueni koraci

izomefricke viezbe za upravijanje
vlastiom energijom

reduciranie stresa pravilnim upravljanjem

vremenom,/sobom



UPRAVLJANJE SOBOM (SELF-MANAGEMENT)

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je pojacati sviesnost i
odgovornost svakog pojedinca, upoznati
polaznike s tehnikama i metodama
otkrivanja vlastitih prosfora za napredak

i uzroka otporu promjenama i svojih
skrivenih potencijala i resursa. Na faj
nacin je cilj potaknuti osobu na proaktivan
pristup vlastitom razvoju i djelovanju, i
profesionalno i osobno, kako bi dosla do

Zelienih i sviesnih dubinskih promjena.

IZ SADRZAJA:

e osviestavanje opcih sklonosti osobe,
temelinih snaga i prostora za napredak

e prihvacanije viastitih prednosti |
nedostataka, fe viastife odgovornosti i
uloge u ostvarivanju Zeljenih pomaka

® metoprocesiranje — pogled na
sebe izvana, razmatranje opcija i slika
buduénosti

e fokusiranje — donogenije odredenih
odluka i aktivnije usmieravanie viastitog
ponasanja

e teorija izbora — novi pogled na viastitu
ufiecajnost i snagu za stvaranje onakvog
Zivota kakav Zelimo voditi

e uskladivanje — definiranje novog

pristupa i energije za Zeliene ciljeve.

Q
P

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

* osobama koje Zele poceti akiivno i
sustavno raditi na unapredeniu
vlastitih potencijala, fj. investirati u

svoj osobni razvoj.
,Tko Zeli nesto uciniti nade nacin, tko

nede, nade opravdanje.”

Pablo Picasso

jednodnevni trening program




PERCEPCIJA - TEMELJ) OSOBNOG NAPRETKA

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

— Za uspjesne voditelie vazno je razumijeti @ Na koji nacin ljudi vide, cuju i osjecaju
- kako ljudi opazaju okolinu, kako se stvaran svijefe

- ponasaju, kako reagiraju na podrazaje e Koliko i kako nasa osobna percepcija
[rijeci), koje emocije imaju i kako na ufie¢e na nas Zivote
temelju razlicitih percepcija donose o Kako dozivljiavamo i kreiramo
odluke. Polaznici ée imati priliku vise nase svijetove?
nauciti o sebi kako bi se jednostavnije ¢ Kako prepoznati u kojim perceptivnim
mogli nositi s izazovima na poslu. kanalima funkcioniramo mi i drugi ljudi2

KOME JE TRENING e promijena perspektive kroz promjenu
NAMUENJEN? sadrzaja i znagenja

e magic words" transformiraju¢a viezba.
* svim djelatnicima koji moraju

akfivno riesavati probleme,
upraviiati promjenama i graditi
konstrukfivne poslovne odnose

s drugim ljudima.

,Odgovori su vvijek na visim

razinama svijesti.”

jednodnevni trening program




POSTAVLUANUJE | REALIZACUJA CILJEVA

IZ SADRZAJA:

Kako ispravno definirati cilieve?
postavljanje priorifeta

tipovi motivacije

sustavi potpore ili kako da ne
posustanem

disciplina ili odugovlacenje
metode za u&inkovitu organizaciju
vlastitog viemena

strah od [nejuspjeha

Kako definirati cilieve?

utjecaj ovog znanja na na¥ poslovni

i privatni zivot.

CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj treninga je upoznati
polaznike s teorijom uspjeha i svim

bitnim &imbenicima koji ufie¢u na fo
hoce i ili nece na kraju ostvariti svoje
cilieve. Trening ée pruziti znanja za
ispravno definiranje cilieva, postavljanja
priorifeta, osiguravanja sustava potpore,
organizacije vlastitog viemena do
discipline i psiholoskih cimbenika koji
utiecu na krajnji rezultat = kao $to su strah

od neuspjeha, ali i strah od uspjeha.

Q

:
=

—1 1

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

e direktorima, menadzerima,
voditelima odjela i imova koji imaju
cijeli niz poslovnih cilieva koje
trebaju ostvarivati iz dana u dan

®  svim ambicioznim zaposlenicima
koji Zele uspjesno ostvarivati
zadane cilieve u slozenom

poslovnom okruZenju.
Zelim biti uspjesan! Svi Zele biti

uspjesni, ali neki znaju $to im je

potrebno kako bi to i ostvarili.”

jednodnevni frening program




UPOZNAJTE SVOJ MOZAK - TAJNE POSLOVNIH MAJSTORA

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® onima koji primjecuju da usprkos
velikom znanju, iskustvu i uloZenoj
energiji rezultati koje posfizu ne
odgovaraju onome 3to bi moglli
ostvariti

e onima koji osje¢aju da se
profesionalno ne razvijaju kako
zele, da su naisli na prepreke u
radu s kolegama ili klijentima,
a ne uspijevaju ih do kraja saviadati

o voditeliima i dielatnicima koji
rade u stresnim okolnostima, koji
Cesto razgovaraju sa zahtjevnim
sugovornicima, fe moraju sebe i
druge sustavno poticati na
ostvarivanie jo$ baljih rezuliata.

,Um je poput padobrana - funkcionira
jedino ako je otvoren.”

Albert Einstein

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Temelini cilj freninga je polaznicima
osvijestiti nacin funkcioniranjo mozga

u u€estalim okolnostima, te unaprijediti
njihove vijestine u dva smjera —
ucinkovito upravljanje sobom i vjestine
izgradnje ucinkovitih odnosa s drugima.
Polaznici ¢e naugiti konstruktivnije
upravljati svojim emocijama i energijom
[pogotovo u kontaktu s drugimal, te

izbje¢i mentalne zamke.

IZ SADRZAJA:

o Kako funkcionira ljudski mozake

® ia sa sobom i ja s drugima™ vaznost
iskazanog ponadanja naspram namijera
i osobina

® amigdala — upoznaijte svog velikog
saveznika, ali i unutradnjeg neprijatelia

e Otkud dolaze uvierenja i vrijednosfie

* upravlianie emocijama i teskim temama
u razgovoru — mefode i tehnike

* pogreske u postavljaniu pitanja i kako
ih izbjei

* prepoznaijte manipulaciju i vodite
konstruktivne razgovore

* svilest o preprekama i komunikacija za
uspjeh — ideja o ciliu i fleksibilnost pristupa

* napredne komunikacijske viestine — 7

razgovora koje vodimo

napredne komunikacijske viestine — Eefiri
vrste slusanja koje koristimo

NLP mehanizmi brisanja, iskrivijiavania

i generalizacije

Kako sprijeciti nesporazum — metoda
nenasilne komunikacije?

akeijski plan za profesionalni

i osobni rozvoj.



AKTIVNO SLUSANJE | POSTAVLJANJE PITANJA

CILJEVI TRENINGA

Cilj freninga je osvijestiti koliko akfivno
slusamo i gdije jos postoji prostor za
unapredenie ove vrijedne viestine. Takoder,
clj freninga je i potaknuti sugovornika na
davanje informacija postavlianiem otvorenih
pitanja. Koja vrsta pitanja postoji te u kojoj
ih prilici primijeniti jedna je od zada¢a ovog

freninga takoder.

IZ SADRZAJA:

¢ samoprocjena koliko dobro slusamo
® veste neslusanja

¢ Sio je to aktivno slusanje®

® smjemice za akfivno slusanje

¢ elementi aktivnog slusanja

e pitanja i njihova snaga postavljanja
e Zasto postavijati pitanja?

e vrste otvorenih pitanja

® otvorena vs. Zatvorena pitanja

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Trening program “Akfivno slusanie i
postavlianie pitanja” je namijenjen
voditeljima razliiiih razina,

koordinatorima projekata i fimova,
kao i svim djelatnicima koji akfivno

komuniciraju s drugim ljudima.
“Najvaznija stvar u komunikaciji

je ¢uti ono Sto nije izreceno.”

Peter Drucker

jednodnevni trening program




SAMOMOTIVACUA - GDJE JE VAS OSOBNI PUNJAC?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening je namijenjen osobama
koje su sviesne da postoje nacini

samomotivacije koje jos sami nisu ofkrili.

+Ako vjerujete da mozete ili ako
vierujete da ne mozete, u svakom
sluéaju ste u pravu!”

Henry Ford

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Cilievi trening programa su: posti¢i kod
polaznika sviesnost o sebi (fleksibilnost

= sfabilnos], dati poloznicima osnovne
spoznaje o tome kako razmigliafi i
komunicirati kvalitetnije, nauciti kako biti
emocionalno stabilniji i uskladeniji i s fime
mimije mo¢i podnijeti vece razine stresa,
kako biti sposobniji motivirati sebe

i u zahtievnim situacijama, kako bifi

dosliedan i ne odgadati.

Polaznici ¢e razumieti koji su kljuéni koraci
samomotivacije, preuzefi odgovomost

za sebe, svoje misli, ponasanje i svoje
zadovoljstvo, biti proaktivniji u o&ekivanjima
od sebe i fokusiraniji na moguénosti i prilike,

a ne na ogranicenja i probleme.

IZ SADRZAJA:

samomotivacija — upravljanje svojom
energijom i ciljano usmijeravanje
akfivnosfi
¢ Koje su vase dominanine potrebe?
® razumijevanje osobnog ,zlanog kruga”
¢ pronalaenje i zadrzavanje
vaseg ,zasto”
® postavljanje u&inkovitih osobnih ciljeva
* produciranje moguéih rie3enja
® razumijevanje i upravljanje Viastitim
emocionalnim sfanjima — kontrola stresa
 unutamja sfabilnost i povezanost
sa sobom
e jasan fokus na zadatke i cilieve
® kako doskociti odgadanju
i kako ga prekinuti
® razumijevanje uzroka/put ka riedenju
® navike i nau¢ena ponasanja
* kontrola navika
* izbjegavanie vs suocavanje
® princip ,ucini to odmah”

ili pravilo ,5 sekundi”.



KAKO POVECATI OSOBNI UTJECA)J

IZ SADRZAJA:

® proakfivnost

® preuzmite odgovorost za sebe i svoj Zivot

* Sio je sviesnosfe

® izbori i reakcije

* ponasanje ,zrve” i reaktivno razmislianje

® proaktivnost i samorefleksivnost

® prihvacanje

® Jesu li drugi krivie

® aserfivnost - komunikacije koja nam
omoguéuje postizanje cilieva

* medusobno komuniciranje kao razmjena
verbalnih i neverbalnih poruka

®  komunikacija kao razmiena ponadania

* komunikacija kao proces previadavanja
razlika

® Zadto i kako podizati razinu svojeg
samopouzdanja?

¢ Sto znadi Zivieti sadasnjost?

* razvijanje sklonosti koridtenja pozitivih
iskustava

® cimbenici koji pridonose djelotvormom
uspostavljanju kontakata s drugom osobom

* 7asfo ljudi reagiraju agresivno i pasivno?

® razgovor sa liutim klijentom

* preoblikovanje ishoda

o Kako se zauzeti za sebe?

¢ Kako doti do pravog uzroka problema kao

preduvieta niegovog uspjesnog riesavanja®

* Managing up.

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e na treningu upoznati model
sviesnog upravljanja sobom kako bi
pospiesili ucinkovitost i sviesnost o sebi.
Naugit ¢e kako: podiéi osobnu
u&inkovitost, preuzeti odgovomost za
implementaciju dogovorenih procesa,
dati povratne informacije — direkino
komunicirati, upravljati sobom u kratkim
rokovima — posti¢i visu razinu ué&inkovitosti
u vremenu” prepoznati i fokusirafi

se na aktivnosti koje donose najvisi
prinos, unaprijediti stupanj otvorenosti

i medusobnog prihva¢anja, razumieti
znacaje individualne odgovomosti za
osobnu i timsku u&inkovitost, u&inkovito
slusati sebe, prepoznavati potrebe i

ocekivanja.

>

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening je namijenjen svim osobama
koje Zele razmotiti razliite aspekte

svog utiecajo na druge.

+Ako i dalje Sinite sto ste uvijek
éinili, ostat éete i dalje tamo gdje
ste uvijek bili.”

A. Christiani

jednodnevni frening program




UBRZAJ VLASTITI NAPREDAK

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

e voditelima, menadzerima,
dielatnicima ljudskih potencijala

° predovoéimo, trenerima,
edukatorima

® onima koji prenose informacije
drugim liudima i vazno im je da
druga sfrana jednako shvati ono o

su oni zamislili.

+Rad s ljudima moze biti ugodan
i efikasan ako razumijemo da

je na§ dominantni stil direktna
posliedica dva izbora koji nas
mozak radi na nesvjesnoj bazi:
kako pristupamo odredenom
zadatku i kako mislimo ili $to

osjeéamo o odredenom zadatku.”

jednodnevni frening program

CILJEVI TRENINGA

Nacin na koji ljudi percipiraju i obraduju
informacije, te pritom usvajaju nova
znanja i viestine zove se stil uenja.
Razumijevanje vlastitog i tudeg stila
ucenja pomaze u tome da kvalitetnije
prenosimo znanje i tako postanemo bolji
edukator/trener/voditelj, ali i primatelj
znanja. Cilj frening programa je naugiti
primjenjivati strategiju iskustvenog ucenija
[ELT) koju je razvio David Kolb, a Honey
i Mumford uinili primjenjivim i dostupnim
kroz 4 raZlicita stila ugenja (Reflektor,

Teoreficar, Pragmaticar i Akfivist).

IZ SADRZAJA:

¢ upraviianie procesom ucenja

® ypoznavanie s razlicitim sfilovima uenjo

e Kako se prilagoditi i doprijefi do razlicitih
stilova u&enja?

® uinkovilo serviranie informacije svakom sfilu

® povecavanie ufiecaja na druge

® izbjegavanie nesporazuma i nesuglasica

e staranje josnoce i mofiviranog okruZenja

® metoda samo-coachinga za ubrzavanje
vlastitog napretka

® biti uspjesniji u prenosenju znanja i
informacija

* strucnile vodenie timskih sastanaka,

seminara, treninga.



ANALIZA PROBLEMA | DONOSENJE ODLUKA

IZ SADRZAJA: CILJEVI TRENINGA

® tipovi problema i njihove karakteristike Svatko od nas insfinkfivno riesava razlicite

e definicija i opis problema vrste problema u svakodnevnom Zivotu: na
* metode i alati rje3avanja problema radnom miestu, u obitelji, u koli, u interakciji
* stategije prikuplionjo kljuénih informacija  sa drugim ljudima. lako to mozda nije

® mentalni proces obrade informacija ocigledno, sposobnost efikasnog riesavanja

viezbe za poficanje kreativnog i
lateralnog razmisljanja

metoda pronalaZenja glavnog uzroka
donosenje odluke o nacinu uklanjanja
glavnog uzroka

verifikacija rezultata

sedam osnovnih koraka u procesu
rieSavanja problema

radionice: timski rad na konkretnim

primjerima.

problema jedna je od najvaznijih ljudskih
viestina koja podrazumijeva andliticko i
kreativno razmislianje, primjenu logike,
inicijativu, upornost, fimski rad i kvaliteinu

komunikaciju sa drugim ljudima.

Cilj treninga je naugiti prepoznavanje
problema, kako prikupiti informacije
za njihovo riedavanije, na koji nagin
odrediti uzrok problema, te kako

implementirati rjedenie.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

® svim zaposlenicima koji se u
svakodnevnom poslu susrecu sa
potrebom za rieavanjem
kompleksnih problema, te
pronalaZenjem i otklanjanjem uzroka

® posebno je koristan projektnim
managerima, razvojnim inZenjerima,
kontrolorima kvalitete, tehnickoj
podrici i osobama koje rade u

proizvodnji, markefingu i prodaii.

LHijeli biste nauéiti razmisljati
izvan okvira (kao $to to radi
dr. House)2 Onda je ovo pravi

trening za vas.”

jednodnevni frening program




PROAKTIVNOST ILI REAKTIVNOST - IZBOR JE VAS!

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

Dielainicima koji Zele preuzeti
inicijativu i bifi odgovormi za svoj
Zivot, nadiéi prosiecnost u radu i
poceti akfivno i sustavno raditi na

unapredeniu vlasiitih potencijala.

jednodnevni frening program

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e na treningu upoznati model
sviesnog upravljanja sobom kako bi
pospiesili ucinkovitost i sviesnost o

sebi. Naugit ¢e kako: podi¢i osobnu
u&inkovitost, preuzeti odgovorost za
implementaciju dogovorenih procesa,
dati povratne informacije — direkino
komunicirati, upravljati sobom u kratkim
rokovima — postiéi visu razinu u&inkovitosti
u vremenu’, prepoznati i fokusirafi

se na akfivnosti koje donose najvisi
prinos, unaprijediti stupanj ofvorenosti

i medusobnog prihvacanja, razumieti
znaéaje individualne odgovornosti za
osobnu i timsku u&inkovitost, u&inkovito
sludati sebe, prepoznavati potrebe i

ocekivania.

IZ SADRZAJA:

proaktivnost

preuzmite odgovornost za sebe i svoj Zivot
Sto je sviesnoste

izbori i reakcije

ponasanje , zrive" i reakfivno razmislianje
proakfivnost i samorefleksivnost
prihvacanie

Jesu li drugi krivie



EMOCIONALNA INTELIGENCUA

IZ SADRZAJA: CILJEVI TRENINGA

¢ Sto su emocije i kako nastaju? Ciljevi freninga su upoznati sudionike sa

® utiecaj emocija na nage razmislianje spekirom emocija fe nauditi prepoznavati
i ponasanje i izrazavati emocije na adekvatan nacin

® aspoznavanje emocija i koristenje kao i upravijati vlasfitim emocijama.
emotivnog vokabulara Osvijestiti vaznost razvoja emocionalne

¢ Sio je emocionalna infeligencija? inteligencije fe upoznati sudionike s

® vaznost razvijanja emocionalne mefodama razvijanja iste.

inteligencije u svakodnevnom privatnom

i poslovnom okruzenju KOME JE TRENING
* teorija emocionalne inteligencije NAMIJENJEN?

* pozitivna psihologija

. b ; Trening "Emocionalna inteligenciia” je
* poznavanje pozitivnih emocija

o ; . namijenien ljudima s managerskom
* utiecaj pozitivnih emocija na mindset

! o ulogom koiji Zele istraziti nove nacine
i ponasanje

. e rukovanja i razumijevanja meduljudskih
empatija i suosjecanje

. I odnosa i motiviranjem drugih ljudi.
samosvijest i samokontrola

¢ Kako kvalitetno upravliati viastitim Takoder, narmijenfen e svimal kojf Zele u

e potpunosfi razumieti 3o je emocionalna
emocijamas

R ; inteligencija e onima koji ju Zele razviti.
* iziazavanje emocija

* emocije u komunikaciji

¢ Kako unaprijediti odnose s drugima

koristenjem emocionalne infeligencije?

jednodnevni frening program




KREATIVNO I KRITICKO RAZMISLJANJE

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

Trening program “Kreativno i kriticko
razmisljanje” je namijenjen svim
zaposlenicima na svim nivoima
organizaciie koji imaju Zelju i potrebu
unaprijediti svoje sposobnosti

razmislianja.

jednodnevni frening program

CILJEVI TRENINGA

Trening ,Kriticko i kreativno razmisljanje”
ima za cilj osvijestiti nagin na koji
razmisljamo i pojasniti osnovne elemente
od kojih se sastoje procesi krifickog i
kreativnog razmislianja te ukazati na
nojcedce zablude, predrasude i urodene
sklonosti koje nas ometaju u fom procesu.
Kriticko i kreafivno razmigljanje su viestine
koje se mogu nauciti i konfinuirano
unapriedivati pa ¢e se u sklopu treninga
prezentirati cijeli niz viezbi za poticanje

razvoja fih vietina.

IZ SADRZAJA:

¢ Sto su fo kreativno i kiificko razmigljanje
i koja je razlika medu njima?

o Koji su osnovni postulati kritickog
razmiljonja?®

o Koje su najvaznije karakteristike kreativnog
razmisljonja?®

o Kako prepoznati urodene skolonosfi,
predrasude i zablude i kako umaniit
njihov utiecaje

o Kako istrenirati i unaprijediti viestinu

kreativnog i kritickog razmislianja?






UPRAVLUANUJE STRESOM UZ MINDFULNESS

=

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

Trening program “Upravljanje stresom
uz Mindfulness” je namijenjen
zaposlenicima koji imaju stresan posao
fe bi se htieli uspjesnije nositi s njime,
razviti ofporost, smirenost te povedati

vlastitu produkfivnost i fokusiranost.

jednodnevni frening program

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je: upoznati viastite posliedice
izlozenosti stresu, razumijeti Mindfulness

i primjenu tog pristupa u svakodnevnim
situacijama, naugiti bolie primjecivati sebe
i svog stanja, senzacija, misli i osjecaja,
nauciti razne Mindfulness fehnike i razumiefi
kada je najbolie koju primjeniivati, iskusiti
na licu miesta smanjenje stresa kao
posliedicu viezbanja ovih pristupa, uoditi
razliku izmedu pristupania situacijoma
inace, a kako s ukljugenim Mindfulness,
nauciti dizajnirati akcijski plan kako bi

posao bio vise mindful.

IZ SADRZAJA:

¢ Sio je stres i $to nam se dogada kada
ga iskuavamo — u umu i tijelu?

¢ Sio je Mindfulness i zato je bitan za nase

 razbijanje mitova o Mindfulness

o dobrobiti - rezuliati znanstvenih istraZivanjo

® pozomost na sada i ovdie

® upoznavanie osjetila

o Mindfulness tehnike — disanje, meditaciia,
body scan

e three-minute breathing space

* utiecaj Mindfulness na odlu¢ivanje

® non-judgement — kako ga prokficirafi

® sviesno slusanje

o fokus i distrakcije

® situaciie s posla — mindful pristup

i mindful organizacija.



USPJESNO NOSENJE S PROMJENAMA

IZ SADRZAJA:

® osobni motivi za promjene

* svladavanije ofpora, cinizma i straha

® poricanje — Kako se ponasamo
i to govorimo?

* zbunjenost — Kako se ponasamo
i to govorimo?

® nodenje s prifiskom

* isprike-izlike-opravdanja

® svijesnost o procesu promjena

* planiranje i ustrajnost

* vaznost osobnog stava prema
promjenama

* teorija izbora - novi pogled na viasfitu
uljecajnost i snagu za stvaranie i
kreiranje Zelienih poslovnih prilika

* melaprocesiranje — pogled na
sebe izvana, razmatranje opcija

i slika buduénosti

CILJEVI TRENINGA

Produbiti razumijevanje promijena i
pomodi sudionicima programa pronadi
najbolji nagin za prihvac¢anje, planiranje
i provedbu promjena. Sudionici ¢e
upoznati i usvojiti u¢inkovite tehnike za
njihovo provodenie, fe ih ojaéati za nove

izazove.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Treninga program namijenien je
dielatnicima koji Zele pronaci najbolji
nacin za prihva¢anie, planiranie i
provedbu promjena. Trening je koristan
za organizacije pred kojima slijede

promiene ili su u procesu promjena.

jednodnevni frening program







POSLOVNA KOMUNIKACUA




EFEKTIVNA POSLOVNA KOMUNIKACUA

KOME JE TRENING
NAMUENJEN?

* svima koji zele unaprijediti

komunikacijske viestine.

Jlako je njezina uloga éesto
zanemarena, upravo ucinkovita i
uspjesna komunikacija predstavija
razliku izmedu produktivnosti i kaosa
u radu. Postoje osnovne vjestine koje
osiguravaju da nas drugi razumiju,
ali ih u svakodnevnoj Zurbi desto

zanemarimo.”

jednodnevni frening program

CILJEVI TRENINGA

Svrha treninga je nauciti kako biti uspjesan
u kontaktu i razgovorima s razligitim
sugovornicima, izbjegavajuéi uobicajene
komunikacijske prepreke. Cilj je podi¢i
stupanj svijesti o sebi, sugovomicima i
kontekstu razgovora, vlastifom ponaganiju

i rezultatima do kojih ono vodi i dodatno
razvijati kompetencije oblikovanija jasnih
poruka, kvalitetnog sludanja i konkretih
komunikacijskih viestina za razlicite

situacije.
IZ SADRZAJA:

e smefnje i prepreke u komunikaciji — Kako
ih prepoznati i izbje¢ie

e 3 temelio uspjesne komunikacije

® ypoznavanje osnovnih sfilova
komunikacije

® svijest o viasfifom sfilu komunikacije — prvi
korak prema uspjehu

o citanje" drugih (komunikacijskih stilova) —
Kliug za fleksibilnost

® procjena osobnih sfilova i uvid u podrugja
za pobolianje

e aserfivna komunikacija — viestina
za uspjeh

e ioporuke” (vs. fi" i ,mi" poruke)

i asertivna recenica

razumijevanie fude perspekiive i prilagodba
vlastitog pristupa

,aktivno slusanje” kao stup uspjesne
komunikacije, riesavanja problema i
izgradnje kvaliteinih odnosa

sefiranje komunikacije — primjena tehnika za
svakodnevne i zahtievne razgovore/situacije
yesset" i hijerarhija pojmova — ,male fajne
velikih majstora”

uspjedna komunikacija sa zahtjevnim
sugovornikom

postavljanje ,pravih” pitania za dolazak

do cilia (informacije, uzroka problema,
ideja, riegenja...)

postavljanie Viastitih cilieva za razvoj

u ovom podrugju.



SERVICE EXCELLENCE - 1ZGRADNJA ZELJENE SLIKE U OCIMA KORISNIKA

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je povecati uspjesnost
komunikacije polaznika u svakodnevnim
i zahtjevnim situacijama. Time ¢e

se unaprijediti njihova fleksibilnost

u prilagodbi i reagiranju u kontakiu

s razli&itim sugovornicima, $to ¢e u
konaénici dovesti i do unapriedenja

pruzene usluge.

IZ SADRZAJA:

* uloga dielatnika — ogekivanja, ufiecd,
vaznost — femelj progroma —
odgovomost i proakfivnost djelatnika

e irenuci istine” i kljuéni aspekii izvrsnosti
usluge — ocekivanja korisnika

® biti korak ispred” — motivacija dielamika
za izvrsnost usluge — ambasadori
odiela/cijele tvrtke

* zasto komunikacija moze biti
neucinkovita — zamke koje vode
do problema

® temeline komponente ucinkovite
komunikacije s korisnikom — svijest, stav i
fleksibilnost — Koje poruke
zapravo 3aliem?

® verbalna, neverbalna i paraverbalna

komunikacija - slati Zeliene poruke

model za izvrsnost u pruzanju usluge —
6 fakiora uspjeha

uskladiivanie s korisnikom kako bi se
ofvorio put konstruktivnom rjesenju

problema

LAST model za riesavanie
prigovora i gradnju odnosa sa klijentom
komunikacijske tehnike za uspjedno

rieSavanie prigovora i izgradnju

odli¢nog odnosa s korisnikom opéenito

KOME JE TRENING
NAMUENJEN?

(uz viezbe, primjere i diskusiju):
o fokus i paznia, slusanje i ispifivanije

ofreba, pronalazak uzroka
P ' p o _ * svima koji na posly imaju vaznu
problema i skuplianje relevantnih fomunikaciisky ogu | pruzaiy
informacija
_ I_ _ ' _ uslugu drugima, bilo kelegama
o jasno oblikovanje viastite poruke i ) L
o tocodba d unutar tvrtke, bilo vanjskim
niezina prilagodba drugome
! ”p 9 9 korisnicima (kupcima/klijentima)
o ,yes sef’ — nezamienjiva tehnika za o
o L * dielamicima konfakt centara
rad i direkinu komunikaciju } o
S o i recepcionarima
postavljanje individualnih cilieva } , .
ik g dafini ' ® svima zaposlenima u odjelima

olaznika za daljnji razvo
P g . . | koji se bave korisnickim iskustvom
u ovoj domeni.
l i rieSavanjem izazovnih situacija

i prigovora.

,Covjekovo ime je njemu samome
najsladi i najvazniji zvuk na
svakom jeziku.”

Dale Carnegie

jednodnevni frening program




RAD S , TESKIM” LIUDIMA

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

* voditelima svih razina koji rade
s dielatnicima koje je tesko vodifi
i s kojima postoje komunikacijske
poteskoce

® svima koji moraju redovito voditi
zahtievne razgovore i rigdavai
neugodne situaciie, bilo s kolegama

unutar tvrtke, bilo s Klijentima.

»Ne mozete predvidjeti kako ée

se druga osoba ponasati u nekoj
odredenoj situaciji, kada je primjerice
pod stresom. Na ono $to moZete

r "

utjecati jeste Vi

jednodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

e smefije i prepreke u komunikaciji — Kako
ih prepoznati i izbjeci?

e Zasfo sugovomici (inferni — podredeni,
nadredeni, kolege i eksterni) mogu biti ili
su teski’e

® umirivanje emocija i ucinkovitije
,palienje” racionalnog mozga u
izazovnom razgovory

® upoznavanie Cefiri osnovna sfila
komunikacije

e otkrivanje vlastitog sfila komunikacije -
upravljanje sobom za vodenje
razgovora k cilju

® razlika izmedu reakcije i odgovora u
zahtievnoj konverzaciji

e konstruktivnost u pristupu — Kako
komunicirati s ,teskim” internim i
eksternim klijentima, $fo nuzno
izbjegavatie

e tipovi teskih” ljudi — kategorije koje
pomazu za odgovor

¢ prilagodavanje sugovorniku za uspjeh
u razgovoru — fehnike postavlianja
pitanja i akfivnog slusanja za izazovne
situacije

¢ ad s agresivnim, 3utliivim i povu&enim
sugovornikom, s onim u ofpory, ili pak
onim koji na sve kaze ,da”, a ne
napravi nisfa ili vilo malo — spoj teorije i

prakse za uspjeh

e kljuene verbalne tehnike za razlicite
sugovornike

o Kako konstruktivno dati povratnu
informaciju djelamnikue

® model za upravljanje prigovorima
(interno i eksterno)

¢ Kako se nosifi s neugodnom kritikom,
omalovazavanjem, vrijedanjem ili pak
neprikladnim ponasanjem sugovornika

(inferno i eksterno)?

CILJEVI TRENINGA

Cilievi ovog freninga su videstruki. Kljuno

ie kod polaznika osvijestiti najced¢e
prepreke koje se pojavijuju u komunikaciji,
zbog ¢ega razgovori i odnosi s nekim
pojedincima mogu ofi¢i u nezelienom smieru,
a sugovornici biti dozivlieni kao uistinu

Jteski”. Takoder je vazno nauditi kako odvoijiti
ponasanije i komentare sugovornika od nas

osobno i zadrzati profesionalnost.

Tek kada polaznici imaju imena za ,pojave”
s kojima se svakodnevno bore i znanje o

moguéim odgovorima na njih, mogu ciliano
i konstrukiivno voditi svoje ponasanije i lokse

postiéi ono 3o Zele.



UCINKOVITO UPRAVLIANJE PRIMJEDBAMA | REKLAMACIJAMA

CILJEVI TRENINGA

Trening ¢e pomodi beliem razumijevanju
problematike uspie3nog rieSavania primjedbi,
te identificirati i razviti viedtine za njihovo
rieSavanie. Cilj je osnaziti dielatnike za
konstrukiivno vodenie razgovora (pocevsi od
ofkrivanja uzroka problema do oblikovanja
svojih odgovoral), za adekvaino reagiranie na
prigovor, a onda i zaklju&ivanje komunikaciie

na zeljeni nacin.

IZ SADRZAJA:

osvit na postojecu praksu u radu

s primjedbama

Kako se dovesti u resursno stanje?
tehnike promjene percepciie

Kako izgradifi ostvariti i zadrzati dobar
odnos za viileme prigovora/reklamacije?
VIP format rieSavanija problema

empaiijo — viesfina uspjesne komunikacije
Kako uinkovito koristifi govor tijela
tigkom primjedbie

Zasfo klienti odlaze i kako

fo mozemo sprijecitie

Kako od nezadovolinog kliienta

napraviti lojalnog?

komunikacijske tehnike za reagiranje

— postavljanie klju¢nih pitanja, slusanie,
zicalienje i preformuliranie, ,LA-ST" model
postupak riesavanja primjedbe — koraci

koje moramo znafi.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

e dielatnicima korisnickih servisa i
kontakt centara, trgovackih centara,
racunovodstvenih odjela

* dielainicima svih odjela u kojima se
svakodnevno susrecu s primjedbama

kliienata.

.Dobro obradena #j. rijeSena
reklamacija moze postiéi veliki
efekt na poslovanje. Poznato je
da ¢ée kupac ¢Cija je reklamacija
rije§ena brzo i uspjesno uzvratiti

jo$ ve¢om lojalnoséu.”

jednodnevni trening program




DISC - KOMUNIKACIJA, MOTIVACIJA, PONASANJE | KONFLIKTI

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

Buduéi da je primarni cilj ovog
treninga usvajanje mehanizama i
znanija bolieg profiliranja i procjene
osobnosti ljudi, trening je namijenjen
svim pojedincima koji rade s ljudima
i kojima bi ta znanja i alati mogli

koristiti u svakodnevnom radu.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Cilievi ovog treninga vezani su uz
upoznavanije temelinih postavka DISC
mefodologije fe razumijevanje osnovnih

fipova licnosti fe njihovih profila.

Na temelju toga, polaznici ¢e u sklopu
programa dobiti primjere i dobre prakse
u koristenju DISC alata u svakodnevnim

situacijoma, radu i komunikaciji s ljudima.

Uz to, imati ¢e priliku i samostalno ispuniti
DISC upitnike fe dobiti uvid u viastiti profil u

sklopu predvidenih viezbi u sklopu freninga.

IZ SADRZAJA:

¢ osnove DISC metodologije bazirane
na martsonovom radu

® povilest razvoja dlata i moguénosti
primjene u radu s ljudima i poslovnom
okruzenju

* razumijevanie i profiliranie ljudi kao kljue
prilagodbe i uspieha u komunikaciji
i radu s njima

e objasnjenje temeljnih boja i vezanih

profila licnosti

definiranje osnovnih znacaiki razlicitih
DISC profila i glavnih razlika medu njima
definiranje osnovnih motivacijskih
znaéaiki roZlicitih DISC profila te nacina
prepoznavanja u kontakiu i komunikaciji
s ljudima u svakodnevici

osnovni komunikaciiski principi u radu

s ljudima, ovisno o dominaninoj boji

u profilu

nacini riedavanja konflikata u radu

s razlicitim DISC profilima

definiranje dominantnih ponasanja
razlicitih DISC profila te mehanizmi
prepoznavanja razliith boja u profilu
na temelju foga

osjefljivost DISC metodologije na uloge
fe moguénost razlikovania profila ovisno
o kontekstu, situaciji i ulozi s kojom se
osoba identificira

dobre prakse koristenja DISC alata u
svakodnevnom radu s ljudima

DISC mehanizmi u upravijonju, izgradnii
fima, prodaii i procesima prezentiranja

i uvjeravanja sugovornika

ispunjavanie DISC upitnika i izrada
individualnih profila polaznika
viezbanije rada i komunikacije s razlicitim

DISC profilima kroz viezbe igranja uloga



INTERNA KOMUNIKACLA

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Cilj trening programa je unaprijediti ® |o3a briga za inferne korisnike
komunikaciju s kolegama iz svoga i drugih @ Kako poboljsati brigu o internim
odjela. Polaznici ¢e na treningu naugiti: korisnicima?

tko su infemi klijenti i to je dobra briga ¢ Kako funkcionira vasa organizacija?
o internim klijentima, zasto se sukobi ® Karta odnosa”

pojavljuju u organizacijama, 3o ocekivati @ Zasto se ljudi ne mogu nositi s drugima?

od svojih kolega u drugim timovima i ® model sukoba

odjelima, $to su pravi sukobi inferesa ® rusenje silosa

izmedu vas i drugih timova i odjela u o test ocekivania KOME JE TRENING
vasoj organizaciji, kako ostvariti kvalitetnu @ savieti za rugenje silosa NAMUJENJEN?
komunikaciju s kolegama unutar firme. e sukobi inferesa

Trening program je namijenjen
dielatnicima i voditeljima timova kod
kojih ima prostora za unapriedenje
medusobne komunikacije ili izmedu

razlicitih imova.

.1l mozes nesto $to ja ne mogy, a ja

>

mogu nesto Sto ti ne mozes”.

jednodnevni frening program




FEEDBACK KULTURA

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

* voditelima timova

® svima koji su odgovomi za stvaranje
organizacijske kulture i klime
koja potice uspjesan rad i osigurava

zadovolistvo zaposlenih.

Trening ée konkretno doprinijefi
stvaranju Zelienih okolnosti
i atmosfere rada i kvalitetne

komunikacije u tvrtki.

jednodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

e feedback kao dio organizacijske kulture
— uljecqj

® siav o smislu i efektima feedbacka —
upitnik, korist, rizici

e feedback — Sto je, emu sluZi, fo jq,
kolege, fim i tvrtka imamo od foga na
svakodnevnoj razini — vaznosfe

¢ mofivacija i priprema — Kako dafi iskren
i kvalitetan feedback, kako traziti i dobiti
koristan?

* mofivacija i viedtine za konstrukfivno
primanje feedbacka

® cinkovito oblikovana pohvala -
razvojni i motivacijski alat

¢ komunikacijske tehnike za otvaranje
feedback razgovora

¢ povraina informacija — metoda za
svakodnevni [pohvalni i krifiéni) i
formalniji feedback [duze razdoblie)

e feedback u vise smjerova — Sto je
kljucno za uspjeh?

¢ Kada dati feedbacke — svijest o izboru
frenutka

® motivacija na akciju i zakljucivanie
razgovora — ,feedforward” naspram
feedbacka

® osobni cilievi za pobolisanie viestina u

ovoj domeni.

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je vidljiva promjena nabolie
u sfavu prema povratnoj informaciji.

To prefpostavlja osviestavanie njezine
vaznosti i koristi za sve sfrane u procesu,
a s druge strane napredak u konkretnim
viestinama pofrebnima za njezino davanje
i primanje. Unapriedenje kompetencija u
domeni redovitijeg, sustavnog i spontanog
feedbacka kao jedne od Zeljenih
vrijednosti organizacijske kulture moze
snazno utjecati na podizanje u&inkovitosti

poslovania tvrtke u cjelini.



EFIKASNA SURADNICKA KOMUNIKACIJA

CILJEVI TRENINGA

Cilj trening programa je unaprijediti
komunikaciju s kolegama iz svoga i drugih
odjela. Cilj je podi¢i stupanj svijesti o
sebi, sugovomicima i kontekstu razgovora,
vlastitom ponasaniu i rezultatima do kojih
ono vodi i dodatno razvijati kompetencije
oblikovanja jasnih poruka, kvalitetnog
sluganja i konkretnih komunikacijskih

viestina za razligite situacije.

IZ SADRZAJA:

o vaznost dobrih meduljudskih odnosa
o nagela komunikacije
o suradnicke komunikacijske viestine
o osmijeh
e suradnja
o suradnicko riesavanje konflikata
o suradnicka komunikacija
o psiholoske i organizacijske prepreke
u suradnickoj komunikaciji
o zamke kojih nismo ih svjesni u
o suradnickoj komunikaciji
® poziciie u komunikaciji
o ja sam... fi si
o teski fipovi za suradnicku komunikaciju
o kako suradnicki komunicirati@
® ja— govor
e suradnicki pristup pri rieavanju sukoba
® 8 ne zaboravite”
e cinjenice il mislienja
® izazivanje ili razumijevanje
e diferencijalno promatranje emocija

® moj akcijski plan.

C
O

)
O

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Trening program je namijenjen je onima
koji su sviesni vrijednosti i vaznosti
odnosa. Odnos ¢ini 90% naseg

uspjeha. Tog moramo bifi svjesni.

jednodnevni trening program







PREZENTACIJSKE VJESTINE




RETORIKA | PREZENTACIJSKE VJESTINE

KOME JE TRENING
NAMUENJEN?

* voditeliima odjela i timova,
direktorima, ¢lanovima uprave

® svima koji u svom radu Cesfo vode
sastanke, prezentiraju ideje, izlazu
rezultate rada svojih timova

ili odjela i sl.

,Govor treba biti kao Zenska
suknja — dovoljno dug da prekrije
bitno, a dovoljno kratak da privuée
pozornost i objasni najvaznije.”
Winston Chruchill

jednodnevni ili dvodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e freningom steci prakiicne viestine
i znanja u podru&ju reforike, javnog nastupa i
prezentacijskih viestina. Znat ¢e na koji nacin
strukturirati svoju prezentaciju, pripremiti se za
pojedinu situaciju i grupu kojoj prezentirajy,
opazafi i upraviiati dinamikom publike,

kao i voditi sebe, kontrolirati fremu i drzati
visoku razinu viastite pozitivne energije za
vrijleme izlaganja. Mogué je isti trening
program izvesti i kao jednodnevni, bez video

snimanja polaznika.

IZ SADRZAJA:

e osvrt na napredna znanja u pripremi i
izvedbi javnog nastupa i prezentacije

e principi i fehnike uspjednog prezentiranja

e efektivan govor fijela i govorne viestine
za uspjesnu prezentaciju

e pravilna uporaba glasa, unapriedenie
fona — utjecaj na dinamiku prezentacije

e Kako biti uvijerljiv, a na koji nacin slusati?
— kljuéne viestine

® priprema poslovne prezentacije

e sirah i frema

e sfrukiura poslovne prezentacije

¢ logika, strastvenost, uvjerljivost — 3 stupa
za ostvarenie cilja

¢ upravljanje dinamikom grupe i
potencijalno konflikinim situacijama

® paznja, percepcija i evaluacija — procesi
pri prezentiranju

¢ PowerPoint fips&hints — budite spremni
70 sve

e prosforna situacija — Kako se prilagoditi?

e prakiicni video dio — snimanije i analiza

snimki polaznika.



UVJERUIV JAVNI NASTUP

CILJEVI TRENINGA

Znate 3fo Zelite posti¢i no komunikacijski
alafi, viedfine i znanja o prezentiranju

i javnom nastupu jo$ vam nisu najjaca
strana® Ovaij frening nudi mnoge
odgovore na teska pitanja — Kako
prenijefi klju¢ne poruke i pritom djelovati
samouvjereno, izbjeci konflikt i motivirati
liude da prihvate vase stavove? Polaznici
¢e nautiti kako viesto komunicirati

s razlicitim interesnim grupama —
djelaicima, sindikatima, drustvenim
akfivistima, poslovnim partnerima. Dobit ¢e
odgovor na pitanja kako postati uvierljiv
govornik i zadfo nije dovolino o necemu

samo informirati publiku kojoj se obraéate.

IZ SADRZAJA:

govor i osnovne jezicne viezbe
neverbalna komunikacija - uloga

i vaznost u javnom nastupu
percepcija i mo¢ slusanja — Kako
upoznati publiku?

karakferistike kojih morate biti sviesni
kod sebe i drugih

Kako svladati tremu@ — kljucne tehnike
u pripremi i izvedbi

Koiji su glavni ciljevi komunikacije i $to
Zzelite posticie

Kako motivirati ljude da prihvate
Vase stavove?

Kako izbjeci konflikte i konstrukfivno
reagirati na komentare?

Kako formulirati i zapamtiti izjavu za

javni nastup®

FOWTOTITOTI

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

* voditelima odjela

® svim dielatnicima i pojedincima koji
se poviemeno nalaze u poziciji
javnog nasfupanja i prezentiranja
pred manijim ili ve¢im skupom ljudi.

® mogudi individualni rad

JLjudi mogu zaboraviti $to ste rekli,
ali nikada neée zaboraviti kako su se
osjeéali nakon Vaseg govora.”

Carl W. Buechner

jednodnevni frening program
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FINANCLIE | KONTROLING




UPRAVLJANJE TROSKOVIMA

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Upravljanje
froskovima” tema je iz podrugja opéeg
menadZmenta koja je namijenjena
svima koji su zainteresirani za osobni

razvoj.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi treninga su upoznati polaznike

sa procesom upravlianja froskovima

i ulaganijim te nauciti kako povecati
vrijednost isporuke kupcima uz istovremeno

optimiranje troskova.

IZ SADRZAJA:

racunovodstvene podloge

za upravljanje froskovima

podiele froskova po vrstama
povezivanie froskova i akfivnosti
[ABC, Activity Based Costing)
tehnike i alati za planiranje froskova
mefode permaneninog smanjivanja
troskova

model izrade matrice ,4 kriterija”

za jednostavnu selekciju troskova



FINANCLJE ZA NEFINANCIJASE

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Cilj je upoznati polaznike sa znanjima * knjigovodstvo, financijsko i menadzersko

iz podrugja ekonomike poslovanja koja radunovodsivo

omoguéuju razumijevanje i pravilno ® nacela, pravila, pravne

koristenje podataka i informacija iz podrugja  norme i zakoni kojima se ureduje q— —D
financija i ragunovodstva i donosenie financijsko-racunovodstveno poslovanie

odluka vezanih za ta poslovna podrugja. ® uloga poslovnih funkcija financije”

Polaznici ¢e nauditi kako koristiti podatke i racunovodstvo” u poduzetnickim

iz temelinih financijskih izvieséa, kako ih organizacijama, vodenje poslovnih

promatrati, andlizirati i ocitavati, te pretvarati knjiga, evidencija i izviestavanje KOME JE TRENING

u korisne informacije za potrebe upravlianjo, ® sadrzaj temelinih financijskih izvies¢a NAMIUJENJEN?
operativnog djelovanja i unapriedenja o racun dobiti i gubitka o i .
organizacije i procesa. o bilanca stanja 0 e eff s2n g

o . . nacin Zele upoznati s osnovama
o izvieice o novéanom tijgku

raunovodstva i financija

Trening obuhvaéa edukaciju o o bilieske i obracun poreza na dobit

! L, TS " ! * menadzmentu nefinancijskih odjela
ulozi poslovne funkcije ,financije” u ® osnovni financijski pokazatelji poslovanja

B . N . I [prodaija, marketing, nabava
organizaciji, razlikama izmedu ,financija ¢ ckonomske analize (segmentacija trzida,
. . . - . " i dr) koji Zele steci osnovna znanja
i ,raéunovodstva’, poznavanija femeljnih analiza konkurencije...)
el . .. B , " iz podrugja racunovodsiva
financijskih izvies¢a kao izvora vaznih ® ocjenjivanie komercijalnog pofenciiala,
s N . . . B SR i financija.

podataka i informacija, njihovo oitavanje boniteta, prociena financijskih rizika. !

i viednovanije poslovanja financijskim

. . Saznanja o tome ,gdje se
pokazateljima, usporedivanje s " | elel]

. T ; nalazimo’ v odnosu na ,gdje smo
konkurentima, ocjenjivanije komercijalnog

sofenciiala i bonitefa kupaca bili" i ,kamo Zelimo stié¢i” omoguéit ée
unaprijedenja, odrziv rast i razvoj.”

dvodnevni trening program




RESTRUKTURIRANJE

0--0
i A

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® visokom i srednjem menadzmentu
* kontrolerima, specijalisiima za

planiranje, kljuénom osoblju.

,Restrukturiranje je inovativan koncept
kojim ée organizacija kroz korjenite
promjene u poslovanju osigurati
osobine izvrsnosti potrebne za

dugoroéni opstanak poduzeéa.”

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Tijekom trening programa, kroz prakti¢ne
primjere i timske viezbe, polaznici ¢e se
upoznati s prednostima i nedostatcima
procesa restrukturiranja. Trening pokriva
tehnike i alate za planiranje i provedbu
kvalitativnih poboljsania u sfrukiuri
upravljanja, odluke o investiraniu,
financiranju i raspodieli, odluke o uvodenju
inovacija, novih tehnologija i proizvoda,
njihovoj promociji, prodaiji i novim

pristupima u odnosu prema kupcima.
|IZ SADRZAJA:

* analiza frendova globalne i lokalne
ekonomije

* reakfivno (operativno i financijsko) i pro-
akfivno restrukturiranje (stratesko)

* unapredivanie likvidnosti i kvalitete
nov&anog foka (,zetva” — ubrzavanje
naplate pofrazivania i prodaje zalihg,
reprogramiranje dugova, promjene u
strukturi kapitala, prodaja neproduktivne
dugoro&ne imovine, novi izvori
financiranja)

* opfimiziranje procesa, lanca vrijednosfi
i organizacijske strukture, portfelja

proizvoda i usluga

e kreiranje novog ,pobjednickog”
portfelia proizvoda i usluga, odabir
frzista

® proces provedbe restrukiurirania (plan —
do — check — act

¢ andlize posfojeceg i Zelienog stanja,
prociene rizika

¢ vrednovanje u&inaka restrukturiranja
materijalnim i nematerijalnim
pokazateljima

e sfrategija plavog oceana i

fransformacija menadzmenta.

Prakficni dio sastoji se od viezbi koje se
provode radom u timovima, a uradci se

prezentiraju i usporeduju u formi dijaloga:

1. inicijalna ocjena organizacijske
izvrsnosti po EFQM konceptu mierenja
(RADAR)

2. financijska analiza odabranog
poslovnog subjekia

3. analiza krivulie vrijednosti

4. andliza trzi3nog udjela

i pofencijala rasta.



LEAN MENADZMENT

IZ SADRZAJA:

filozofija, alati i nocela lean

menadZmenta

upravljanje informacijoma

andliza lanca vrijednosti

andliza krivulie vrijednosti (sfo uklonifi,

$to smanijiti, Sto povedati, 3o stvoriti)

analiza akfivnosti

proces i mefode racionalizacije froskova

[od funkcijske do organizacijske analize,

identifikacija i selektiranje prigoda za

snizavanie)

implementacija lean poslovanja

o identifikacija problema i mapiranje
postojeceg stanja

o identifikacija poboljsanja i mapiranje
budu¢eg stanja

o eliminacija smetnji i gre3aka,
te provedba

o mefrike i mjerenja, stvaranje uvieta
za kontinuitet i unapriedenje

primjene koncepta.

CILJEVI TRENINGA

Cilj je upoznati polaznike s teorijom i
principima lean menadZmenta, nauditi
ih kako prikupliati podatke i informacije
iz okruZenja i pretvarati ih u preporuke
i podloge za pofrebe upravijanja i
odlugivanja, operativnog dielovania i

unapriedenja organizacije i procesa.

Polaznici ¢e nauditi kako andlizirati lanac
vrijednosti, akfivnosfi i troskove, te pravilno
kreirati i implementirati proces upravijanja
promjenama koridteniem alata lean

menadZmenta.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

® menadZerima, direktorima i

&lanovima uprave.

,Organizacije koje uspjesno
primjenjuju lean menadZment su
organizacije koje timski rade i uce,
koje su fleksibilne, kontinuirano se

mijenjanju i unaprieduju izvrsnost.”

jednodnevni trening program




KONTROLING ZA MENADZERE

—1\

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

® \losnicima i menadZzmentu
poduzeta koji se Zele upoznati sa
znacajem i prakfiénim
moguénostima kontrolinga
u unapredenju poslovania

* specijalistima koji Zele prosiriti
svoje znanje o korisfenju
instrumenata konfrolinga
u kontrolingu, financijama,
racunovodstvu i infernoj reviziji.

,Kontroling kao partner menadZmentu

u efektivnom i efikasnom upravijanju
poslovanjem poduzeéa moze u
znacajnoj mjeri pomodi u ostvarenju
poslovnog uspjeha poduzeéa. U
partnerstvu s menadzmentom, kontroling
podupire oéuvanje i poveéanije postojede

vrijednosti poslovanja.”

jednodnevni frening program

IZ SADRZAJA:

¢ Sio je to kontroling?

¢ Koje su koristi od postojanja kontrolinga
u poduzecu?

¢ Kako uspjesno organizirati kontroling
u poduzecu?

¢ analiza kvdlitete kontrolinga u poduzeéu
[praktiéna viezbal

® povezanost radunovodstva i kontrolinga

® racunovodstveni i kontroling izviestaiji

¢ odabrani pokazatelji poslovania
[prakficna viezba)

e izradun i inferpretacijo odabranih
pokazatelia poslovanja
[prakfiéna viezbal

o sirafegijski kontroling

e strateski cilievi poslovania

e instrumenti sfrategijskog kontrolinga

¢ odabrani instrumenti sfrategijskog
kontrolinga (praktiéna viezbal

® Balanced Scorecard, Benchmarking,
Andliza potencijala (prakfiéna viezbal

e operativni kontroling

e operafivni cilievi poslovanja

® instrumenti operafivnog konfrolinga

¢ odabrani instrumenti operativnog
kontrolinga (prakti¢na viezbal

e ABC andliza, andliza tocke pokri¢a,

kontribucijska marza [prakiicna viezbal.

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je polaznike nauciti koja je
korist postojanja konfrolinga u poduzedy,
cilieve i insfrumente strategijskog i
operativnog kontrolinga fe nagine uspjesne

implementacije.



KONTROLING U PRODAJI | MARKETINGU

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e nakon treninga modi prepoznati

poslovne situaciie u kojima su pojedini
instrumenti konfrolinga prodaie i marketinga
primjenliivi, detaljno ¢e razumieti koncept,
metodologiju, instrumente i njihovu korisnost
u kontrolingu prodaie | marketinga, bit ¢e
sposobni samostalno implementirati i koristif
instrumente kontrolinga prodaije i marketinga

u praksi.

IZ SADRZAJA:

* statesko odredivanje prodainih cilieva
i matrica utjecaja

* Balanced Scorecard

® andaliza scenarija

® statesko odredivanje prodaijnih cilieva ll

* siaticka analiza portfelja

e dinamicka andliza porffelia

® relativna konkurentska snaga

* analiza konkurencije

® operativno planiranje prodaje

® plan prodaije: prihodi, troskovi prodaie,
likvidnost, dobit

® planiranje prihoda sa kvalificiranim

korekcijama plana

proracun potencijala distribucije

plan prodajnih akfivnosti

novcani proracun

andliza prodaje

andliza prodajnih prilika

vrednovanje upita kupaca

kalkulacija prodajne cijene

andliza isplativosti izravne markefinske
kampanie

andliza rizika i keristi od prodaje
proracun ocekivane vrijednosfi

od prodaje

izravni markefing

viednovanje elemenata markefinskog
budzefa

povezanost kontribucijske marze
proizvoda/usluga sa marketinskim
froskovima

kalkulacija tocke pokrica za izravne
markefinske kampanje

izrada markefingkog budzeta

anadliza i upraviianje prodajnim rezultatom
rabatiranje i skonfiranje

bonusi, dodaci na cijenu i marze
apsorpcijski i marginalni pristup kod
upravljanja prodajnim rezuliatom
andliza osjefljivosti na promjene
uvjeta prodaije

upravljanje prodajom segmenata

i poslovnih podrugja

ABC analiza

XYZ analiza

zajednicka primiena ABC i XYZ analize
kontribucijske marze segmenata

i poslovnih podrucja

analiza kupaca

izrada scoring modela za vrednovanie
kupaca

scoring analiza kupaca — u&estalost
kupnie i stopa ponovne kupnie
andliza atraktivnosti i poziciie kupaca
analiza zadovoljstva kupaca.

KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

® vlasnicima, menadZmentu i
kontrolingu

® strafeskom planiranju, unutarnjoj
reviziji, pracenju uskladenosfi

® osfalim organizacijskim jedinicama
koje se bave analizom poslovnog
okruZenja, strateskim smjernicama,
poslovanjem i holistickim pristupom

upravljanju rizicima.

,Pravovremeno uoditi kljuéne rizike

i poduzeti odgovarajuée kontrolne
aktivnosti znaéi izbjeéi one financijske
uéinke koji ée se nuzno javiti da

bi sanirali problem, ali i izbjegla
negativna reputacija zbog propusta u

poslovanju.”

dvodnevni trening program




FINANCIJSKA ANALIZA - ANALIZA KJUCNIH POZICIJA

| PREPOZNAVANJE NEDOSLJEDNOSTI U IZVJESTAVANJU

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

¢ \lasnicima, menadZmentu i
kontrolingu

® stateskom planiraniu, unutamnioj
reviziji, pracenju uskladenosfi

® ostalim organizacijskim jedinicama
koje se bave andlizom poslovnog
okruzenia, strateskim smjernicama,
poslovanjem i holistickim pristupom

upravljaniju rizicima.

Financijska analiza je vaZan alat
koji financijski manager koristi

pri donosenju odluka vezanih za
poslovanje poduzeéa. Ona prethodi
procesu upravijanja ili, preciznije,
prethodi procesu planiranja koji Cini

sastavni dio upravijanja.”

dvodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

® osnove raunovodstva

¢ pravni (zakonodavni] okvir financijsko-
racunovodstvenog poslovanja

e temelina financijska izvied¢a (racun
dobiti i gubitka, bilanca sfanja, izviesta
o nov&anom foku, bilieske, podloge
i evidencije)

e financijsko, troskovno i porezno u
odnosu na menadzersko ra¢unovodstvo
i interne i eksferne revizije

® horizontalne (frendovi) i vertikalne
[struktura) analize

e tehnike optimizacije bilance i kreativno r
acunovodsivo

 konfrolni postupci za ocjenu kvalitete
podataka

¢ uocavanje i revidiranja nedosliednosti

o kliueni podaci i pokazatelji izvedeni
iz RDG-a i BS-a

® povezivanje podataka i pokazatelja

u specifi¢ne andliticke modele.

CILJEVI TRENINGA

Nakon freninga polaznici ée znati povezai
proizvode i akfivnosti tvrtke sa stvarnim

poslovnim potrebama svojih klijenata, moci
¢e odrediti kako fo utjece na profitabilnost i
financijsko stanje klijenta, nauit ée metode
kojima ée dobifi sveukupnu sliku poslovania

Klijenta.



FINANCIJSKA ANALIZA - TUMACENJE POKAZATELJA

| PROJEKCIJE NOVCANOG TOKA

CILJEVI TRENINGA

Naken frening programa polaznici ¢e
znati povezati sve financijske izviestaje i
pokazatelie u 3iru sliku poslovanja i stanja
kliienta, prepoznati i analizirati kljucne
pokazatelie i primijeniti rezultate analize
u izradi referata, u kreditnim zahtjevima
objasniti kretanja pojedinih pozicija i

izraditi zakljucke analize.

Takoder ¢e modi prepoznati 3fo utjece
na nov&ani tok klijenta, izraditi procjenu
buducih kretanja novea klijenta, izraditi
defalinu analizu strukiure radnog kapitala
kliienta i odabrati prikladan proizvod ili

skup proizvoda za klijenta.

IZ SADRZAJA:

* menadZersko racunovodstvo

* upraviianje financijskim rizicima

® izvied¢e o novéanom toku direkinom i
indirekinom metodom

® radni kapital, slobodni novéani tok,
novcani joz

* proracun obrinih sredstava (uz primjenu
Monte — Carlo simulocije)

* pokazatelji invesfiranja

® dinamicko i staticko vrednovanje ulaganja

* ocjenjivanie osiefliivosti ulaganja

® korigtenje pokazatelja i referentnih
velicina likvidnosti, solventnosti, akfivnosti,
profitabilnosfi i ekonomiénosti primjereno
specifiénostima Klijenata [veliging,
dielatnost, ...)

e kreditni limit i kreditna marza, specificne
tehnike konceptualizacije financijskih
podataka i pokazatelia (Du — Pont
analiza, Altman, Bex, ...)

* nefinancijske informacije o uspjesnosti
poslovania, povezivanie financijskih
okazatelia s nefinancijskim informacijama
u svihu adekvainog upraviianja
financijskim rizicima i ulaganjima

* analiza konkurencije, benchmarking.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® vlasnicima, menadZmentu
i kontrolingu

® sirateskom planiraniju, unutamioj
reviziji, pracenju uskladenosfi

® ostalim organizacijskim jedinicama
koje se bave andlizom poslovnog
okruzenia, strateskim smjernicama,
poslovanjem i holistickim pristupom

upravljanju rizicima.

~Moderna financijska analiza
usmjerena je na vocavanje
novéanih tokova kao realnih i
kljuénih kategorija za donosenje
financijskih odluka, vrlo je vazna
za analizu i upravijanje likvidnoséu
poslovanja i preduvjet je

upravljanja novéanim tokom.”

jednodnevni trening program




INSTRUMENTI ZA ANALIZU POSLOVANJA PODUZECA

IZ SADRZAJA:

@ — strateski cilievi poslovanja
. stroteg||sk| instrumenti za analizu
c ]

poslovanja — Kako do¢i do najvaznijih

- oo pOdOTOkoe

® Balanced Scorecard
¢ benchmarking

¢ analiza pofencijala

KOME JE TRENING e operafivni cilievi poslovanja
NAMUENJEN? e operativni instrumenti za analizu
poslovanja poduzeéa
* dielaticima koji koristenjem * ABCiXYZ analiza
insfrumenata za analizu poslovanja * analiza tocke pokrica
poduze¢a moraju i zele donosifi * kontribucijska marza.

kvalitetne odluke vazne za uspjesno
poslovanie

® specialistima u kontrolingu, reviziji,
financijama i raunovodstvu koji
zele osvieziti, provieriti i nadogradifi

posfoje¢e znanje.

,Praktiéna i ciliana primjena
instrumenata za analizu poslovanja
poduzeda postaje sve znadajnija u
vremenu sve dublje recesije i iznimne
konkurencije, kako bismo mogli
kvalitetno analizirati postojeée podatke,

donositi odluke i predvidati trendove.”

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Sto su to uopce instrumenti za analizu
poslovanja poduze¢a i kako nam mogu
pomodi u vodenju poslovanja? Kako

na uspjesan nacin organizirati sustav
analize poslovanja u poduze¢u? Sto su
fo sfrategijski i operativni instrumenti za
analizu poslovanja poduzeéa i kako ih
mozemo koristiti u praksi za unapredenje

poslovanja?

Polaznici ¢e odgovore na ova i

mnoga druga pitanja o analizi
poslovanja poduzeéa pronadi na ovom
specijalistickom programu kroz brojne

prakiiéne primjere i viezbe.



IZRADA | KORISTENJE UPRAVLACKIH POSLOVNIH IZVJESTAJA

CILJEVI TRENINGA

U suvremenim uvjetima poslovanja
koristenje upravljackih poslovnih izviestaja
postaje sve intenzivnije. S druge strane,
razumijevanie njihove Zeliene strukiure,
nacina sastavljanja, prikuplianja

i obradivanja podataka i njihovo
predocavanje u primjerenom obliku

predstavlja pravi izazov.

Polaznici ¢e uciti kako na profesionalan
nacin dizajnirati poslovne izviestaje koji im
mogu pomodi u unapriedenju poslovanja

rezultata tvrtke.

IZ SADRZAJA:

korisnici izviestaja

viste upravijackih poslovnih izviestaja
standardni, acthoc, staticki i dinamicki
izviestaii

pravila iziade izviestaja — Sto ukljucit
na $to posebno pazifie

izrada izviestaja za menadzment
poslovna podrucjo izviesiajo

primjeri strukiure i izgleda izviestaja —
Kliucne poruke i jasnoc¢a

napredno grdficko prikazivanje
informacija iz izvietaja

primjeri dobrih i logih izviestaja.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

* svima koji na femelju informacija iz

upravljackih poslovnih izviestaja
moraju donosifi odluke vazne za
uspjedno poslovanie poduzeéa
poslovnim analiii¢arima,
specijalisima u kontrolingu, reviziji,
financijoma, racunovodstvu i prodaii,
a Zele osvieziti i progiriti postoje¢a

znanja.

~MenadZeri nemaju viemena za
potanko istraZivanje operativnih
informacija. Umjesto toga oni se
oslanjaju na sazete prikaze ovih
informacija. Oni se sluZe tim saZefcima
s ostalim informacijama za provodenje

svojih upravijackih odgovornosti.”

jednodnevni trening program




POSLOVNI MODELI PO INDUSTRUAMA

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

® menadzerima, direkforima i

&lanovima uprave.

,Poslovni model predstavija
trenutadan opis vrijednosti koju
poduzeée stvara, nacdina na koji
je poduzeée organizirano da bi
stvorilo i distribuiralo vrijednost

i profitabilnosti koja proizlazi iz

stvaranja i distribucije vrijednosti.”

jednodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

e dostupnost i vrijednost informacija u
digitalnom postindustrijskom dobu
[izvori, tehnike prikuplianja i biliezenja)

¢ andlize eksternog okruzenja (PESTLE,
zrelost gospodarske grane, ETOP, .. )

 analiza konkurentskih cCimbenika
u dielatnosti

¢ analiza dionika

e andliza lanca vrijednosti

e SWOT (suceliavanie i procjena
odnosa informacija o infernom i
eksternom okruzeniu)

¢ analiza konkurencije, benchmarking

e procjena strateskog izbora [ocjena
ograni¢avajucih cimbenika i kriterija
odabira strategije)

¢ andliza frendova, performansi i
referentnih vrijednosti pokazatelja

za pojedine djelatnosti.

CILJEVI TRENINGA

Nakon freninga polaznici ée znati navesfi
specificnosti poslovanja pojedine indusfrije.
Takoder ¢e modi ¢e identificirafi kljugne
pozicije u izviesiajima pojedine industrije i
poslovne akiivnosti koje na njih najvise utiecu
fe prepoznati kljune vanjske cimbenike

uspieha pojedine industrie.
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COMPLEXITY MANAGEMENT

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® visokom i srednjem managementu
® specijalisima za kontroling

i upravljanje procesima.

+Znanje nije dovoljno, moramo ga
primijeniti. Volja takoder nije dovoljna

jer je moramo provesti u djelo.”

jednodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

uvod, pogled na Sire drustveno i
ekonomsko okruZenie,

Lju€er — danas — sutra”

teorija ucecih organizacija

mierenje i upravljanje izvrsnoséu

po EFQM modelu

fransformacijsko vodstvo i fransformacija
menadzerskih uloga i odgovornosti
andlitieki postupci u pripremi odabira

i kreiranja sfrategija

definiranje strateskih namjera (vizija,
misija, temeline vrijednosti, klju¢na
podru¢ja djelovanja i dugoroéni cilievi,
odnosi s dionicimal

izrada strateske mape [strateske
inicijative, prioritefi, izvedivost, efekti,
resursi, cilievi, mjere i metrike)
stvaranje preduvieta za realizaciju
strategija (Deming PDCA ciklus, BSC,
restrukturiranie)

upravljanje infelektualnim kapitalom
(liudi, trziste, inovativnost, procesi)
mijere i metrike, upravljanje rizicima,
otklanjanje smemii i uvodenje promjena
i unapriedenja, sinergija efekfivnosti i
efikasnosti

strategije plavog i izlovljenog oceana.

CILJEVI TRENINGA

Cil treninga je upoznati polaznike sa
procesom, alatima i tehnikama koje
organizacijoma i njihovim ljudima
omogucuju da u uvjetima kaosa kao reda

kreiraju i realiziraju pobjednicke strategiie.

Pomocu njih ée modi: ocitati informacije

iz Sireg i uZeg eksfernog i infernog
okruzenja, primjeniti stakeholder koncept

i postupati prema &efiri temelina nacela
biznisa (kontinuitet, stabilnost, ekonomska
opravdanost], na stratedkoj razini stvoriti
prednost i zadrzati vodstvo primjenom
teorije ucecih organizacija i alata i tehnika
iz strateskog menadzmenta, fe primijeniti

i implementirati koncept mierenia i

upravljanja razvojem izvrsnosti.



BALANCED SCORECARD (BSC)

CILJEVI TRENINGA

Cilj treniga je upoznati polaznike s tehnikama
odabira miera, njihovim kvantificiranjem te
ftiigkom procesa koji ée svim polaznicima
omoguciti da razumiju i komuniciraju ocekivane
rezuliate kroz &efiri standardne perspekiive
(financije, trzidte, procesi, razvoj i ucenje) fe
provode akiivnosti kojima ¢e organizacija
redlizirali svoje strateske namiere |viziju, misijy,
dugorocne cilieve). Polaznici ¢e nauciti kako:
povecati broj liudi u organizaciji koji razumiju
strategiju, zainteresiranih za njenu realizacijy,
procjenjivati moguénosti organizacije da na
opfimalan nacin uvaZi i iskoristi okolnosti iz
okruzenia; kreirati adekvatan model poticaja
vezanih na kreiranu i usvojenu strategijy;
osigurati viiieme te adekvane materijalne i
nematerijalne resurse za redlizaciju strategjie;
implementirati PDCA koncept za provedbu
odabrane strategije (analizirgj i planira

— provodi — nadziri — otklanjaj smetnje,

unaprieduj, uvodi promiene).
IZ SADRZAJA:

* uvodna prica o sfrategiji
[Sun Tzu = Umijece ratovanial
* ograni¢enja financijskih mjera i mierenja,
prava vrijednost nefinancijskih miera
i mjerenja
* mierenje rezuliafa i potreba za BSC-om
® poceine akfivnosti pri uvodeniu i razvoju

BSC-a na temelju prethodno definiranih

strateskih namjera (misija — vrijednosti
— vizija — temeline vrijednosti — dugorocni
cilievi = strategijol

* kreiranje strateske mape, povezivanje
uzroka i posliedical ako..., onda.. )

® izrada komunikacijskog plana te pravila
timskog rada i primjene principa
projekinog menadZzmenta

* dizajniranje mairice mjera

i mjerenja ucinka

postavlianie cilieva i prioritefa medu

inicijativama

® kaskadiranje BSC-a na organizacijske
jedinice

* ypotreba BSC-a za budzefiranje

® BSC koo podloga za nagradivanje
zaposlenika prema rezuliatima rada

® izvjeStavanje

* odrzavanie i razvoj BSC-a u organizadiji.

Prakticni dio sastoji se od nekoliko viezbi
od kojih neke provode individualno, a
neke u timovima fe se uradci prezentiraju i

usporeduju u formi dijaloga:

1. Andliza zrelosti organizacije i razine
izvrsnosti u svihu utvrdivanja potrebe
za uvodenjem BSC-a

2. Katalogizacija inicijativa

3. Utvidivanje prioritefa medu cilievima

4. Definiranja pokretaca (poluga ili
Jead’) i pokazatelia (stijena ili, lag”)

za mjerenje nekoliko.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

e visokom i srednjem managementu
® specijalisima za kontroling i

upravljanje procesima.

,BSC je pazljivo odabran skup mjera
dobivenih iz strategije koji se mogu
kvantificirati a predstavijaju alat

koji ée svim dionicima omoguéiti da
razumiju i komuniciraju oéekivane
rezultate i pokretade uéinka preko
kojih ée organizacija realizirati svoje
strateske namjere (viziju, misiju,

dugorocéne ciljeve).”

jednodnevni frening program




CHANGE MANAGEMENT
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KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

® visokom i srednjem managementu
® specialisima za kontroling i

upravljanje procesima.

Viezbe se odvijaju kroz rad u
timovima, i interakcijom izmedu
timova u analizi timskih radova i

izvodenju zakljuéaka i preporuka.

jednodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

o definicija promjene i njezine danainje
konotacije

® osobna i organizacijska svijest o
promjenama

e (suldionici promiene |,stakeholders’) —
identifikacija i suradnja

® promjena — Prisilna i krizna ili sustavna i
planirana?

* Kako prepoznati potrebu za
promjenome

* razumijevanie razligiih psiholoskih stanja
i reakcija na promiene

* osvied¢ivanie fakiora koji utiecu na
ofpore promjenama

* razlika izmedu promijene i transformacije

¢ 4 faze svake promjene: zadovoljstvo,
negiranje, kaos i inspiracija

® prepoznavanje osobne pozicije
i planiranje akcije za upravljanje
promjenama na osobnom nivou

* psihologija i neuroznanost promjene —
Ofpor i svladavanje?

¢ zona udobnosti i postojedi rezuliati vs.
ciliana i kvalitetno vodena promjena

e jasan cilj promjene — polazidna focka

® nacini podizanja svijesti o promieni
(konkretni sluajevi)

o Zelia za sudjelovanjem u promjeni —

Kako je poticatie

e konkretna znanja i viestine provedbe
promjene

e tehnike za rad na poslovnoj (strukiurne
promjene, procesi i ljudskoj (ukljucivanie,
motiviranje) dimenziji promjene

e sposobnosti primjene novih znanjg,
viestina i procesa

¢ Kako osigurati da promjena zazivi i
opsfane?

¢ Sto mozemo nauditi od drugih? —
primjeri poslovnih promjena

® prepreke promjenama — osobne,
organizacijske i okolinske

e plan za viastiti razvoj u podruju

upravljanja promjenama.
CILJEVI TRENINGA

Cilj programa je podi¢i svijest o
neizbjeZnosti promjena i vaznosti
proaktivnog djelovanja, prepoznavania
potreba za promjenom, sustavnog

vodenja temelinih procesa (ukljucivania
drugih i oblikovanja promjena, njihove
implementacije i osiguravanja da one uistinu
zazivel. Polaznici ¢e kroz brojne viezbe i
studije slucaja biti osnazeni novim znanjima
i viestinama potrebnima za konsfrukfivno
upravlianie promjenama i njihovim
posliedicama i to posebno u kontekstu

komunikaciie s drugima na fom putu.



EFQM MODEL ZA MJERENJE | RAZVOJ ORGANIZACIJSKE

KVALITETE | IZVRSNOSTI

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Ciljevi trening programa su upoznati se * uvod, pogled na sire drudtveno rQ O
Negall

primjenom i implementacijom EFQM i ekonomsko okruZenje, ,jucer — danas

modela mierenja i upravljanja razvojem — sufra” % | e
izvrsnosti te nauciti kako se na strateskoj @ teorija ucedih organizacija @I@

razini stvara prednost i zadrzava vodstvo @ teoretski okvir EFQM modela

primjenom teorije ucecih organizacija i za upravljanje izvrsnodéu ' ‘

alata i tehnika iz strateskog menadzmenta. e inicijalno mierenje izvrsnosti
po 8 EFQM kriterija
® ichnike i alafi za upravljanje razvojem KOME JE TRENING
izvrsnosti NAMUENJEN?

* ypravlianje intelektualnim kapitalom
Trening program "EFQM model

(liudi, trZiste, inovativnost, procesi)
za mierenje i razvoj organizacijske
kvalitete i izvrsnosti” tema je iz
podrucja opéeg menadzmenta koja je
namijenjena svima koji su zainteresirani

za osobni razvoj.

jednodnevni frening program




MODEL UPRAVLJANJA RADNIM UCINCIMA

)

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Modeli upravljanja
radnim u&incima, kljuéni alati

i tehnika kojim se ljudi, njihovi
poslovi i odgovornosti, povezuju sa
strafegijoma i planovima” fema je

iz podrugja op¢eg menadzmenta
koja je namijenjena svima koji su

zainteresirani za osobni razvoj.

jednodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

kreiranje organizacijskog usfroja,
fokus na fleksibilnost i okolnosti

iz eksternog okruzenja

transformacija organizacijskog ustroja,
poslova i odgovornosti analizom
krivulie vrijednosti

takfike i tehnike za motivaciju ljudi,
jacanje zadovoljstva i razvoj
kompetencija

definicijo i oblici plaéa, akfi kojima
se uskladuje podrucje upravlianja
ljudskih potencijala i radno pravo
vrednovanje rada i procjena poslova
proracuni i modeli nagradivanja

u skladu s nagelima opée pravednost,

uravnotezenosti i fransparentnosti.

CILJEVI TRENINGA

Cilievi trening programa su upoznati se
s modelima dizajniranja organizacijskog
ustroja, sisfematizacije poslova i radnih
miesta, kategorizacije i plainih razreda,
i njihovog povezivanja sa strategijoma

i poslovnim planovima. Takoder, nauciti
kao mieriti ponasanie, radne u&inke i
kompetencije fe kako ih mofivirati kroz
strategiju ukupnih pla¢a, naknada i

nagrada, te drugih oblika kompenzacija.



CRM - NAPREDNA STRATEGIJA UPRAVLJIANJA ODNOSIMA S KLIJENTIMA

CILJEVI TRENINGA

Cilj je definirati koncept upravljanja
odnosom s klijentima (CRM) i analizirati
prefpostavke za uvodenije kvaliteih CRM

procesa u poduzedu.

IZ SADRZAJA:

definicije i svtha CRM-a

za i protiv CRM-a

kvalitativni i kvantitativni benefiti CRM-a
od database marketinga prema CRM-u
integralni elementi CRM strategije
definiranje karakferistika suvremenog
Klijenta

odnos lojalnost — retencija — zadovoljstvo
mierenje zadovoljstva klijenta

Zivona vrijednost klijenta — CLTV
organizacijske promjene neophodne za
uvodenje CRM-a

alati za definiranje vrijednosti kliienta
CRM dlati = konkretna korist

za poslovanje

B2B CRM — specifiénosti podru&ja rada.

— 000
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KOME JE TRENING
NAMIUENJEN?

® siednjem i visem menadZmentu

e voditelima kljuenih kupaca.

+CRM je kljuéna poluga u
prefokusiranju poslovne organizacije
iz organizacijsko-centriéne u klijentno-
centriénu. U tom procesu najvazniji
dio je organizacija i analiziranje
podataka i informacija. Jedan je od
glavnih pravaca danasnjeg razvoja

poslovne inteligencije.”

jednodnevni trening program




PROJEKTNI MANAGEMENT - POCETNI STUPAN)J

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Projekini management
— pocetni stupanj’namijenjen je
budu¢im projekinim menadzerima,
voditeljima odjela, poslovnim
andliticarima i specijalistima iz raznih
podrugja kojima je rad projekino

organiziran.

jednodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

® osnovni koraci od prezentacije ideje
do finalne realizacije projekia

* znacajke projekinog pristupa

* mefodologije vodenja projekata —
pregled i osnovne znacajke

* ypravljanje sudionicima i timovima

* upravljanie financijoma

* ypravljanje kvalitetom

* upravljanje viemenom

* ypravljanie rizicima

* best practices — primjeri dobre prakse

* zakljuenje projekia

Preduvijet
Za sudjelovanje na ovom trening programu

nije pofrebno predznanije.

CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj ovog treninga je upoznati
polaznike sa svim dijelovima procesa
upravljanja projekiima, od pocetne ideje
do potpune redlizacie. Tijgkom freninga
polaznicima ée biti predstavliene fipicne
metodologije vodenja projekata, kao i

sve relevantne faze u izvedbi projekta.
Osim toga, polaznici ¢e dobiti pregled
osnovnih mefoda za upravljanje pojedinim
elementima projekia — od inicijalnog
postavljania projekia i budzetiranja,

preko upravlianja financijama, resursima,
vremenom, kvalitefom i rizicima, pa sve do
formalnog zatvaranja projekta. Takoder ¢e
se dafi pregled najboljih praksi u vodenju

projekata.



PROJEKTNI MANAGEMENT - NAPREDNI STUPANJ

CILJEVI TRENINGA

Cilj ovog treninga je detaljino upoznai
polaznike sa svim komponentama
metodologije vodenja projekata. Na
treningu ¢e biti obradeni svi dijelovi Zivoinog
ciklusa projekia zajedno sa svim podrugjima
upraviianja o kojima projekini menadzer
mora voditi racuna. Trening je zasnovan

na najooljim praksama Instituta za Projeki
menadzment (PMI) te na opce prihvacenim
znanjima, tehnikama, metodologijama

i slandardima primjenjivim na vodenie i

upraviianie pojedinacnim projekiima.

IZ SADRZAJA:

Sadrzaj - 1. dan

* uloga i odgovomosti projekinog
menadzera

* procesi i metodologije upravljanja
projeklima

* projekina povelia

* projekni plan

* ypravljanje provedbom

* ypravljanje promjenama

* ypravljanje opsegom i dosegom
projekia

* ypravljanje viemenom

* ypravljanie financijama.

Sadrzaj - 2. dan

* ypravljanje kvalitetom

* ypravljanje resursima

® komunikacija na projekiu

* ypravljanje rizicima

* nabava i vanjski partneri

* zatvaranje projekta

* radionica na konkretnom primjeru

® defaljan pregled alata i dokumentacije
pofrebne za uspjedno provodenje

projekia.

Preduvjet
Osnove upravlianja projektima — pocetni
stupanj. Ispunjavanie testa samoprocijene

prethodno stecenih znanjo.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Napredni stupan frening programa
"Projektni management — napredni
stupanjnamijenjen je budu¢im
projekinim menadzerima koji Zele
ste¢i pofrebna znanja koja ¢e im
dati preduviefe za stiecanie fitule
certificiranog projekinog menadzera.
Trening fakoder moze biti od velike
korisfi i drugim profilima ljudi koji
sudieluju u realizaciji projekia

— voditeljima fimova, poslovnim
andliti¢arima, product menadZerima i

drugim specijalisiima.

dvodnevni trening program




UPRAVLJIANJE POSLOVNIM RIZICIMA

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Upravljanje
poslovnim rizicima, tehnike za
donosenije ekonomski optimalnih
odluka, izbjegavanie i minimalizaciju
gubitaka” tema je iz podiugja opéeg
menadzmenta koja je namijenjena
svima koji su zainferesirani za osobni

razvoj.

jednodnevni trening program

IZ SADRZAJA:

vrste i postupanja s rizicima
(,identifikacija — procjena — odgovor —
kontrola”)

kvantitativna i kvalitativna analiza
osjetljivosti

smanjivanje neizvjesnosti i Stetq,
izbjegavanie, prijenos i prihva¢anie
rizika

pracenje i kontrola, planiranje i
provedba preventivnih akfivnosti
analize Sireg i uzeg eksternog i
infernog okruZzenja

analiza konkurencije, kupaca,

dobavljaga.

CILJEVI TRENINGA

Cilievi trening programa su upoznati
polaznike sa procesom postupanja s
rizicima i nauciti kako osiguravati i razvijai
Heksigurnost”, fleksibilnu organizaciju koja
brzo i efikasno odgovara na okolnosti iz

okruzenja [prilike i prijetniel.



UPRAVLJANJE PROFITABILNOSCU

CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Cilj freninga je kroz viezbe, zadatke, * nacela ekonomike poduzetnisiva

konkretne primjere i teoriju nauditi kako * definiranje pofencijalo frzista I 9
upravljati poslovnim procesima te kako se [segmentacija postojeceg i B

oni reflektiraju na efikasnost poslovania na potencijalnog frzista) u svrhu

radnom miestu u organizacijskoj jedinici kojoj maksimalizacije prihoda od prodaie,

pojedinac pripada i organizaciji u cijelini. izbjegavanje i minimalizacija rizika, ] | c—

opfimizacija troskova prodaje

* ypravljanje troskovima nabave i frosenja

resursa (tehnike racionalizacije troskova, KOME JE TRENING
povezivanje troskova i akfivnosti — NAMIJENJEN?

Activity Based Costing)
o . . .. Trening program “Upraviianie
g [Preg) [eirerffeiny
e utvrdivanje froskova u cijelom Zivoinom e
. ‘ ) ‘ rofitabilnos¢u” namijenjen je svima
vijeku proizvoda i usluga — BCG matrica P e |
L , kojima je u opisu posla upravijanie
e [BECS [ty
® amortizacija, vrijednosna uskladenia,
o L procesima, opfimizacija poslovnih
rezerviranja, vremenska razgranicenja
L procesa i efikasnost rada.
e upravlianje likvidnos¢u — izvori dodatne
zarade ili froskova [obriaji imovine,
nov&ani fok, novéani jaz, operativni i
nov&ani ciklus)
 analiza krivulie vrijednosti (sto ukloniti,
Sto smaniiti, Sto povecati, 3fo stvoriti)
e analiza tocke pokri¢a (break even point)
e viednovanie investicijskih odluka (CBA,
povrat na uloZeno, troskovi financirania, .. )
e kljueni financijski pokazatelji poslovanja
[podrugja primjene, standardi i miere,
koncepti mierenja i povezivanja

vrijednosti pojedinih pokazatelja).

jednodnevni trening program
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MAC

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Trening program “Employer branding” je
namijenjen managementu i dielaticima

ljudskih potencijala.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e nauditi sve osnovne
karakteristike brendiranja poslodavea i
kako kreirati uspjednu strategiju s kojom ¢e
direkino ufiecati na angazman zaposlenika,
njihovu produktivnost i radnu ucinkovitost.
Imat ée priliku revidirati svoje postojece
prakse ili kreirati temelie za potpuno nove.
Naugit ée kako putem selekcije i razvoja
odrzavati posfojanost brenda poslodaveg,
fe vidjeti i komentirati neke od najboljih
sviefskih praksi na podrugju brendiranja

poslodavaca.

IZ SADRZAJA:

¢ Sio sloji iza pojma Employer Branding
[brendiranje poslodaveal?

o Koji su benefiti uspjesnog brenda
poslodavea?

e Zasfo je brendiranje poslodavea vazan
dio sfrategije ljudskih pofencijala?

¢ Sio ako nemate odjel ljudskih potencijala®

¢ Sto znadi i donosi angaZiranost
zaposlenika?

o kljueni kriferiji brenda poslodavea

® evaluacija vaseg brenda poslodavea

e fokus na vrijednosti i benefite

¢ Sio je EVP [employer value proposition)2

o komunikacijska sfrategija brenda
poslodavca

e isporuka brenda kroz zaposlenike

¢ brend poslodavea kao platforma za
pratecu kompanijsku kultury

e brend ambasadori

¢ odrzavanie visoke razine brenda

poslodavca.



CILJEVI TRENINGA

Temeljni cilj treninga je objasnifi
preduviete kvalitetne timske dinamike

te kliuéna nacela u izgradnji i razvoju
uCinkovitih organizacijskih timova.
Polaznicima ée se prezentirati uvierljivi i
objekfivni argumenti zasto snazna kultura
suradnije i inferne sinergije u danasnjem
poslovnom kontekstu &esto predstavljaju

kljuenu konkurentsku prednost.

Polaznicima ée se objasniti razlozi zbog
kojih je u toliko organizacija prisutna
niska razina angaziranosti zaposlenih,
problemi medusobnog povierenia, slaba
interna komunikacija te manjak jasne
vizije i smjera djelovanja. Kroz prakfi¢ne
viezbe i realisticne primjere pribliZit

¢e im se kljueni elementi korporativne
kulture nuzni za izgradnju ucinkovitih
timova koje krasi medusobno povierenie,
posvecenost zajednickim cilievima,
osobna odgovornost za preuzefe obveze

fe usmjerenost na poslovne rezultate.

IZ SADRZAJA:

¢ Koja su klju¢na nacela za izgradnju |
razvoj uinkovifih fimova?

® Koje su vrste timova u organizaciji:
funkcionalni, projekini i rukovodnie

o Kakva je veza izmedu osobnih ciljeva,
cilieva tima i opée sfrategije?

e O Zemu sve ovisi kvalitefa i infenzitet
angoaziranosti zaposlenika?

e Zasto je povierenje krifi¢ni preduvie
kvalitetne timske dinamike?

o Kako konsfruktivni konflikt pridonosi vecoj
produktivnosfi fimova?

e O Zemu ovisi stupan| posvecenosti
[‘commitment’) cilievima fima?

¢ Koja je razlika izmedu 'biti odgovoran zd’
i 'drzati odgovornim za'2

e Zasfo je vazna konfinuirana usmierenost
na poslovne rezuliate?

o Koiji su temelini elementi snazne kulture
suradnje u organizacijie

¢ Tko je najedgovomiji za izgradnju snazne

korporativne kulture?

g Y
|
KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Kako izgraditi
medusobno povierenje u timu”
namijenjen je podjednako HR
prakficarima i operativnom
menadzmentu obzirom da im je
zajednicka zadada izgradnja i razvoj
ucinkovitih imova i internih sinergija
u organizaciji. Trening ¢e pomodi
svima koji dnevno rade u timovima
ili s timovima, bilo da se radi o
funkcionalnim (sektorskim), bilo da
ie riie¢ o ad hoc projekmim ili su u

pitanju rukovodni timovi.

]ednodnevni trening program
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KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Trening program “Kako provesfi ucinkovit
selekcijski razgovore” je namijenjen
svima koji su odgovomi za izbor ljudi u

organizaciji.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Polaznici ¢e dobiti strukiuru dobrog
selekcijskog razgovora, naucit ¢e ih kako
odabrati prikladne kriterije izbora te
kako ih potom vrednovati, kako izbjeci
fipicne pogreske u procjeni kandidata

i kako ovladati viestinom uspostave i
izgradnje odnosa (raporta). Razgovor za
posao je prvi kontakt kandidata s vasom

organizacijom, odreduje brojna budu¢a

iskustva i percepcie te nerijetko &ini razliku

izmedu pozelinih poslodavaca i onih koje

svi izbjegavaju.

Selekcijski razgovor je najkoristenija mefoda

izbora kandidata. Sve organizaciie ga

koriste, ali rijetke fo ¢ine na ucinkovit nacin.

Razlog lezi u sklonosti da preferiramo i
odabiremo sebi sliéne, ¢ime otvaramo
puno prosfora za odabir femelien na
predrasudama, sfereotipima i zabludama.
Tako &esfo angaziramo pogredne

kandidate, a prave falente ni ne uogimo.

IZ SADRZAJA:

* wod
o clementi selekcijskog postupka
o analiza Zivotopisa
o psihometrijsko tesfiranje
o selekcijski razgovor
* selekcijski razgovor
o vrste selekcijskog razgovora
o kljuéne sastavnice razgovora
o sudionici (uloge i o&ekivanjal
0 opis procesa — prefpostavke
i zelieni ishodi
o STAR tehnika razgovora
o izgradnja raporta’ (odnosa)
e izbor prikladnih kriterija
® primjeri selekcijskih pitanja
® najcesce pogreske u procieni kandidata

o Q&A.



CILJEVI TRENINGA

Temelini cilj treninga je objasniti kako

se kreira i postavlja poticajan sustav
nagradivania fe kako on sudjeluje u
realizaciji ukupnih financijskih cilieva
organizacije kroz snazan utjecaj na
sustav upravljanja u&inkom zaposlenika.
Radionica ¢e objasniti femeline elemente,
nacela i metodologiju u izgradniji sustava i

objasniti koncept '‘potpune nadoknade'.

Studijom slu¢aja analizirat ¢e se
prakti¢ne implikacije sutava te predlozifi
primjenijiva i izvediva rjedenja povezana
s drugim elementima sustava upravljanja
liudskim resursima. Osim strukturiranog
izlaganja predavaca kojim ¢e se
postaviti okviri daljnjih aktivnosti grupe
kliucne ideje i koncepti andlizirati ¢e

se kroz stalnu interakciju i razmjenu
iskustava, koristenjem studije slucaja

i cilianih analiza, poticanjem grupne
rasprave i fimskih prezentacija uz stalno

moderiranje predavaca.

IZ SADRZAJA:

o Koji su temelini ciljevi suvislo postavlienog
sustava nagradivanja?

o Kako objekiivno vrednovati vaznost i
feZinu pojedinih pozicija u organizacijie

o Koji su to organizacijski, a koji individualni
kriteriji uspjeha (redlizacije}e

o Kako povezati financijsku nagradu i radni
ucinak zaposlenika?

® Na koji nacin je sustav nagradivanjo
povezan sa sustavom vrijednosfi
organizacije?

e Kako motivacija “novih” generacija
zaposlenika utiece na promiene pristupa?

e Kada primijeniti sustav fiksne place, kada
sustav varijobilne place, a kada njihov mix@

e Cemu moze posluziti komparativna
analiza pla¢a medu trzisnim takmacima?

¢ Sio je fo sustav “potpune nadoknade”
i kako je povezan s elementima
HRM sustavae

¢ Kako na nagradivanie utiecu promijenjene
okelnosti u pribavijanju talenata?

¢ Koja su ogranicenja Klasiénih sustava
nagradivanja u viileme krize?

¢ Kako komunicirati sustav nagradivanja

razlicitim generacijama?

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Trening program “Kreiranje i
postavljanje poticajnog sustava
nagradivania” je prvenstveno
namijenjena HR prakficarima cija
ie glavna odgovomost dizajn i
odrzavanije sustava nagradivanja
kao i razvoj i nadogradnja ostalih
naprednih funkcija HR-a. Osim niih,
koristi od radionice moze imati i
operativni menadzment jer ¢e im
pribliziti zadaée i odgovornosti
HR-a u koncipiranju pravednog i
uCinkovitog sustava nagradivanja i
naglasiti njihovu ulogu u objekfivnom

vrednovaniju u&inka podredenih.

]ednodnevni trening program
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KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Train the Trainer”
je na ovim prostorima jedinstven
program dizajniran za menadZere
koji su zaduZeni za trening svojih
zaposlenika, inferne trenere i osobe
koje Zele unaprijediti svoje znanje
u ovom podrucju i rozvijali se u

kvalitetne trenere.

trodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Trodnevni trening program "Train the Trainer’

pokriva sve kljune elemente neophodne
za odrzavanje izvrsnog treninga. Program
¢e polaznicima pomodi preoblikovati
posfojece trening procedure u ciljano,
strukturirano, interakfivno i za polaznike
vilo motivirajuée iskustvo, te time osigurati
uinkoviti prijenos znanja i razvoj viestina

kod budu¢ih polaznika viastitih freninga.

Program je baziran na najnovijim
spoznajama psihologije u&enia i
paméenja odraslih [efikasno strukturiranje
koncepta, oblikovanje informacija koje
se prenose, uloga emocija i motivacije
u u&eniju, ukljugivanje obiju polutki
mozga za najbolje rezultate) i mnogim
drugim tehnikama upravljanja grupom

i informacijama koje ¢e pomodi i
pocetnicima i iskusnim frenerima. Fokus
ie na kasnijoj primjeni znanja i viestina
u fri podru¢ja: individualnom, grupnom i

freningu na samom radnom miestu.

|

IZ SADRZAJA:

¢ Gdje sam danas i tko sam ja kao trenere
moj osnovni frenerski toolkit
Koji su moiji kljugni izazovi i prednost,
gdie lezi moj frenerski potencijal®
nacela u&enja odraslih
meki dio kognifivne motivacije

¢ stvaranje cilieva vezanih uz individualno

upravlianie; prodlost - sadadnjost - buduénost

® barometar potencijala i tesfiranje
komunikacijskih i prezentacijskih viestina

® neverbalna komunikacija i nesviesni signali
koje emitiramo

® samopouzdanie - samouvjeren stav -
samouvjereni govor i ton glasa

e svrha i cilievi freninga
Kako osmisliti, planirati, pripremiti
i izvesfi treninge
izrada i razvoj sadrzaja
Kijucne trenerske viestine

e tehnike prezentacije, komunikacije
i olaksavanja
Kako gradimo odnose sa sudionicima?
Kako gradimo povierenje - razlika skupina
/ pojedinac
Kako izgraditi i zadrzati siguran prostore
Raznolikost u fimu / skupini - prioritet
ili nedostatake

¢ Kako odgovoriti kao trener motiviranim
i demotiviranim pojedincima?

® inovativni i novi pristupi i mefodologiie
za povezivanje grupe i uspostavljanie
grupne dinamike (i razine: tijelo,
emocije, um)
metode fransfera znanja

¢ dobivanje i davanje povraine informacije
(feedback)

¢ evaluacija treninga — mefode i pristupi
praéenje i mierenje rezultata treninga —
Kirkpatrick model

e individualni freninzi polaznika video
snimanje i feedback



CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je upoznavanie s konceptom
engagementa zaposlenika na radnom
mijestu te koristenja istog kao alat i resurs
u rukovodeniu ljudi i izgradnji kompaniie.
Tokoder, cilj je objasniti engagement

u kontekstu uspjeha organizacije te

otkriti kako i na koji nacin engagement
izgradivati, mjeriti te dovesti u vezu s

profitabilno$éu kompanije.

Na freningu ée se koristiti uspjesni primjeri
i dobre prakse, a kroz zajednicke viezbe i
diskusiju polaznici ée imati priliku razraditi
ovaj koncept unutar svog specifi¢nog
radnog okruZenja te na prakficnim
primjerima uciti i razumieti dielovanije i
povezanost engagementa s motivacijom,

zadovoljstvom i kulturom organizacije.

IZ SADRZAJA:

e definicijia engogementa i vaznost
engagementa u poslovanju

¢ odnos engagementa zaposlenika s
motivacijom, zadovolistvom i radnom
uinkovitoscu

® povezanost i korelacija engagementa
s ostalim aspeklima i procesima unutar
kompanije na temelju isfraZivanja

® mefode mjerenja engagementa medu
zaposlenicima

e prakiiéni primieri iz svakodnevne okoline
i povezanost engagementa s
ponasanjima zaposlenika na radnom
miestu

® mefode izgradnje engagementa na
radnom miestu

¢ najbolji primjeri iz prakse i korisni alafi i
tehnike upravljanja engagementom u
radnoj okolini

e kreiranje prakiicnih primjera i nacina
izgradnje engagementa u realnim
okvirima i specifi¢nostima radne okoline
polaznika

® povezanost engagementa s
profitabilnos¢u poslovanja i riesavanie
primjera iz prakse

® razvijanje kulture engagementa u radnoj
okolini

® odgovomosti sudionika organizacija u
izgradnji engagementa (viasnici,
uprava, management, HR| s dobrim i

logim primjerima iz prakse.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Ovai trening je namijenjen svim
sudionicima radne okoline koji zele
izgradivati kapacitet organizacije
za pozitivnu promjenu i koji imaiju
odgovomost i moguénost utiecaja
na kulturu organizacije te stavove
zaposlenika. Medu njima su
prvenstveno HR manageri, ali
razumijevanije ovog koncepta moze
biti vrlo bitno i viasnicima tvrtki te

osobama na rukovodecim polozajima.

]ednodnevni trening program



KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Ovaqj frening je namijenjen osobama koje
kreiraju radne procese i imaiju direktan
doticaj s utiecanjem na efikasnost rada

i uCinkovitost zaposlenika. Kao dio
performance management podrugja,
metodologija KPleva (Key Performance
Indicators) i OKR-ova (Objectives and
key results) prvenstveno moze korisfiti
managerima unutar kompanija koji

kroz stecena znanja mogu direkino
utjecali na procese rada te HR
prakticarima koji imaju Zelju poticati
kulturu uspjeha, odgovornosti fe pomodi
rukovodstvu kompaniie da kroz jasne
cilieve te mehanizme pracenja gradi
fransparentnost, jasnocu i neposredne
mehanizme pracenja uspieha na grupnoj
i individualnoj razini.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je upoznavanie s
mefodologijom KPl-eva i OKR-ova koje

su vrlo korisne tehnike primjenijive u
performance management modelima. U
danasnjem kompetitivnom svijetu i trzisty,
efikasnost rada i radna u&inkovitost postaju
jedan od kljuénih preduvieta uspieha

u svim segmentima poslovanja. Ova
mefodologija omoguéava stvaranie jasnih,
fransparentnih i lako mijerljivih okvira
definiranja i pra¢enija cilieva i realizacije
istih.

Kroz trening polaznici ¢e dobiti moguénost
bolieg i jasnijeg razumijevanja koncepta
KPl-eva i OKR-ova, imat ¢e priliku
upoznavania s naginom funkcioniranja

istih na prakti¢noj razini i na femelju
uspjednih primjera iz prakse te ujedno

kroz zajednicke viezbe i diskusije pokuati
primijeniti steCena znanja u viastitom

radnom okruzenju.

IZ SADRZAJA:

® osnove performance managementa i
vaznost za poslovanje i uspjeh
organizacije

® vaznost cilieva u psihologiii zaposlenika
fe jasnoce i fransparentnosti kao
preduvieta uspjeha

¢ definiranje koncepta KPl-eva i OKR-ova
te objasnjavanje kljuénih znacenia i
razlika medu njima

® povezanost koncepta KPl-eva i OKR-ova
sa strategijom kompanije

¢ prolaZenje kroz dobre primjere iz prakse

® proces izgradnje i definiranjo KPleva |
OKR-ova na razini tima i organizacije

¢ uloga pojedinih struktura unutar
organizacije u procesu i definiranje
domena odgovomosti (rukovoditelji,
uprava, HR)

o kljueni preduvieti za primjenu ove
metodologije u radu kompanije te
povezanost OKRova i KPleva s kulturom
organizacije i procesima rada

® proces pracenja KPleva i OKR-ova |
upravljanje promjenama

e kreiranje prakticnih primjera i nacina
primjene mefodologije u realnim
okvirima i specifi¢nostima radne okoline
polaznika

e kljugni benefiti primjene metodologije
KPleva i OKR-ova za zaposlenike,
management i cijelu organizaciju

¢ povezanost metodologiie KPleva

i OKR-ova s kulturom organizacije.



CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je definiranje zno&aja i utiecaja
vrilednosfi u poslovanju fe povezanost
vrijednosii s organizacijskom kulturom i
uspjehom kompanije. Mnoga istraZivanja
ukazuju da su upravo dobro definirane
vrijiednosti koje Zive i imaju prakficnu
primjenu jedan od temeljnih preduvieta

uspjeha, ali i dugoviecnosti kompanije.

Na ovom treningu polaznici ¢e modi
nouciti zasto je fo tako uz razumijevanie
vaznosti organizacijskih vrijednosti s puno
drugih segmenata i aspekata poslovania.
Uz kvalitetne primjere iz prakse, cilj freninga
je dati polaznicima znanja kako i na koji
nadin razvijati sustav vrijednosti unutar svog
specifiénog radnog okruZenja te redlizirati

iste u svakodnevnoj radnoj okolini.

IZ SADRZAJA:

e definiranje organizacijskih vrijednosfi
i rozumijevanje njihove povezanosti s
kulturom kompanije

® povezanost vrijednosti s vizijom i misijom
organizacije

® povezanost vrijednosti s uspiehom
kompanije i ostalim segmentima
poslovanja kao o su engagement,
mofivacija fe percepcija od sfrane
potencijalnih zaposlenika, suradnika ili
Kilenata / kupaca

® osnovni principi i preduvieti izgradnje
riiednosti organizacije

¢ sudionici procesa kreiranja vrijednosti
i odgovornost pojedinih organizaciiskih
struktura u fome

® implementacija sustava vrijednosfi u
kompaniji i osnovni principi upravljanja
promjenom unutar organizacije

¢ komunikacija i upravljanie susfavom
vrilednosti unutar organizacije te
odgovornost organizacijskih strukiura
U procesu

® glavni ,neprijatelji” sustavu vrijednosti
unufar organizaciie i saviefi kako se
suoCavati s istima

® nacin mierenja vrijednosti unutar
kompaniie

¢ proloZenje kroz dobre primjere iz prakse

e kreiranje prakticnih primjera i nacina
kreiranja i primjene sustava vrijednosti
u realnim okvirima i specifiénostima
radne okoline polaznika

o kljueni benefiti primjene sustava
vrilednosti unutar organizacije te
povezanost pokazateljima uspjesnosti

poslovania.

KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Ovaj trening je namijenjen osobama
koje kreiraju radnu kulturu unutar
organizaciia i u poziciji su direkinog
razumijevanja i ufiecanja na nacine
ponasanja i razmidlianjo pojedinaca

i cielokupnog kolektiva unutar
organizacija. U prvom redu moze bifi
vilo koristan za HR prakii¢are unutar
kompanija koji Zele stvoriti odredene
preduviete promjena i opfimizacije
poslovanja, dli na razini razumijevanja
frening je koristan i viasnicima
kompanija koji se Zele upoznat i
bolie shvatiti vaznost vrijednosti u
poslovanju te povezanost s generalnim

pokazateljima uspjesnosti poslovania.

]ednodnevni trening program
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KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Ovqj frening je namijenjen prvenstveno
osobama koje rade s rukovodedim
kadrovima unutar organizacija,

ali moze biti koristan i ljudima koji

su na managerskim pozicijiama u
kompanijama. Znanja i prakficni
primjeri mogu prvenstveno koristiti HR
prakticarima u uspostavijanju procesa
rada s managementom ili procesa
izgradnie rukovodeceg kadra unutar
organizacija, a uz to frening je primjenijiv
i za viasnike organizacije koji Zele graditi
hijerarhiju vodstva i odlucivanja unutar
organizacija u odnosu na potrebe i
cilieve poslovanja. Liudi na rukovodedim
pozicijama mogu od ovog freninga
profifirati na nagin da dobiju ideje za
Vlastiti profesionalni razvoj te dobre
saviete kako unapriedivati svoj rad i
komunikaciju s razlicitim sudionicima
organizacie.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Svaka kempanija, bez obzira na viziju,
misiju, razradenu strategiju ili trzisni
poloZaj na kroju dobrim dijelom svoj
uspjeh duguje svojim zaposlenicima

koji ideje i zamisliene koncepte

uspijevaju provesti u praksi. Pro tome
kljucnu odgovornost ima managerski ili
rukovoditeliski kadar koiji je vrlo esto
kljucan u sagledavaniu sire slike i cilieva
poslovanija fe vjedno rje3avanju problema

u praksi i motivaciji zaposlenika.

Ovaj trening bi frebao dati niz prakiicnih
znanja i saviefa kako razvijati i izgradivati
rukovoditeljski kadar unutar organizacija.
Kroz korisne tehnike, alate i dobre prakse
polaznici ¢e imati priliku bolje razumieti
ulogu managera u organizacijama,
njihove klju¢ne odgovornosti i doprinose
fe ujedno nautiti kako fim istim ljudima
pomodi u tome da budu uspjesniji

u ispunjavaniju ocekivanja od strane

vlasnika, uprave i zaposlenika.

IZ SADRZAJA:

e funkcija i vaZnost managementa
U organizacijama

® razine managementa i upravijanja
unutar organizacija te kljuéne
specifinosti pojedine razine

® osnovni stupovi managementa i domene
odgovornosti u organizaciji

® ocekivanja od strane managementa
iz perspekfive viasnika, uprave
i zaposlenika

® metode i nacini detektiranja
rukovodedeg kadra i potencijala
U organizacijama

e definiranje kompetencija rukovodstva
u odnosi na cilieve poslovanja

® vaznost strategije i takiike u poslovaniju
kao preduvieta definiranja cilieva
za management

® management by obijectives
tehnika rukovodenja

¢ mefodologijo OKRova i KPleva

® mehanizmi mofivacije i poticanja
engagementa ljudi

e definiranje mehanizama kontrole
i izvieStavanja

* metode definiranja razvojnih
i edukacijskih potreba rukovodeceg
kadra u organizacijoma

* metodologija feedback razgovora
i stvaranja kulture otvorene i iskrene
komunikacije

e dobi primieri iz prakse

e definiranje procesa i timeline-a akfivnosti
u odnosu na specifi¢nost situacije i
radne okoline polaznika.



CILJEVI TRENINGA

IstraZivanja govore da je jedna od
najbimijih stavki zadovoljstva i motivacija
zaposlenika na radnom miestu moguénost
rasta i profesionalnog napretka te samim
time napredovanija. Ovaj trening ima cilj
razrade, razvijanja i primjene sustava
upravljanja karijerom unutar kompanije $to
bi trebalo omoguéiti zaposlenicima da

na fransparentan, jasan i sustavan nacin
razumiju fo se od njih ocekuje na radnom
miestu te koje cilieve moraju ispuniti kako

bi napredovali unutar sustava.

Polaznici programa modéi ¢e upoznat
osnovne principe razrade susfava
upravljanja karijerom, upoznati se s
dobrim praksama te na prakficnim
primjerima pokusati primijenifi sfe¢ena

znanja u svojoj radnoj okolini.

IZ SADRZAJA:

® moguénosti upraviianja karijerom
fe ocekivanja od zaposlenika

® razumijevanja vaZnosti profesionalne
realizacije u psihologiji zaposlenika

® povezanost upraviianja karijerom
s potrebom za profesionalnim rastom
i napretkom

e sisiematizacija radnih miesta i opisi
poslova kao preduviet sustava upravljanja
karijerom

o definiranje kljucnih odgovomost
i kompetencija unutar organizacije

® nacini i metode kreiranja sustava
napredovania i upravijanja karijerom
unufar organizacije

® koncept succession planninga unutar
organizaciia i kako funkcionira

® job shadowing i job rofation programi
i njihova uloga

e kreiranje internih dokumenata i procesa
vezanih uz napredovanje u sustavu
i upravljanje karijerom

¢ edukacija managementa kao nositelja
procesa

® dobri primjeri iz prakse

e definiranje procesa i fimeline-a aktivnosti
u odnosu na specificnost situacije i radne

okeline polaznika.
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KOME JE TRENING
NAMIUJENJEN?

Ovaqj trening je namijenjen HR
prakticarima koji Zele u kompanijoma
na fransparentan i sustavan nacin
upravijati promjenama vezanima vz
moguénost napredovanja i razvoja
karijere. Takoder, sadrzaj freninga
moze bifi vrlo koristan osobama

na rukovodedim pozicijioma kojima
ie cilj uspostaviti jasne principe
profesionalnog rasta i razvoja unutar

odjela i ima.

]ednodnevni trening program
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KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Ovai trening je namijenjen HR
prakficarima koji Zele u svojim
poduzecima primijeniti sfe¢ena znanja
s ciliem razvoja sustava kompetencija.
Takoder, frening moZe biti koristan

i viasnicima poduzeéa i ljudima na
rukovodedim pozicijiama koji ove
tehnike i alate Zele iskoristiti s ciliem
stvaranja franspareninog susfava
ocekivanja i vrednovania te razvojnih

i edukativnih akfivnosti.

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Rozvijen sustav kompetencija unutar
poslovanja ima nebrojene prednosti

i korelacije s uspjehom cjelokupne
organizacije. Sustav kompetencija
omogucuje jasnodu i tfransparentnost

u definiranju ocekivanja prema
zaposlenicima, temelj je modela
upravljanja u&inkom i modela
nagradivania, a posebno je bitan za
ucinkovit i mierljiv sustav razvijanja znanja

i edukacije unutar poduzeda.

Polaznici ovog treninga saznat ée koje
vrste kompetencija postoje, dobit ¢e

uvid u razvijene modele kompetencija u
kompanijama, a upoznat ¢e se i s nacinom
prakficne primjene fakvog sustava kao
femelia pojedinih procesa upravljanjo
liudima. Takoder, kroz prakii¢ne primjere i
viezbe, cilj treninga je pomodi polaznicima
da razvijaju modele kompetencija i u

svojem radnom okruZenju.

IZ SADRZAJA:

e definicija kompetencija i vaZnost
kompetencija u poslovanju

® vrste kompetencija te nacini definiranja
kompetencija

® mefode razvoja sustava kompetencija
unufar organizacije

® nacini i metodologija provodenja
procesa primjene sustava kompetencija
U organizaciji

® poveznice sustava kompetencija
s ostalim procesima upravljanja ljudima

® model kompefencija kao temel;
provodenja procesa selekcije
i zaposliovanja

® model kompetencija kao temelj sustava
edukacije i razvoja znanja i viedtina

e sustav upravljonja ucinkom i povezanost
sa sustavom kompetencija

¢ prolaZenje kroz dobre primjere iz prakse

e prakii¢ne viezbe s ciliem primjene
stecenih znanja i spoznaja u viastitom
radnom okruzenju

¢ upravlianje kompetencijoma s razvojem

poslovania i rasfa kompanije.



CILJEVI TRENINGA IZ SADRZAJA:

Na danasnjem vrlo izazovnom e definicija procesa regrutacije _'il_
i kompetitivnom trzistu rada za i rozlikovanje od procesa selekciie r -
poslodavce, kvalitetne tehnike priviacenja e employer branding koncept kao temelj -
i regrutiranja kandidata igraju vrlo cesto tehnika regrutacije
klju¢ne uloge kada je rije¢ o dobrim o koncept USP-a i pozicioniranje
zaposlenicima i talentima. na frzigtu rada . I_

L]

razroda kanala komunikaciie i definiranje

Ovai trening ima za cilj obraditi fehnike i autohtonog TOV-a u komunikaciii

mefode uspjedne regrutacije i pribavljanja s kandidatima KOME JE TRENING
kandidata, upravljanja bazom talenata i e definiranje klasiénih i konvencionalnih NAMIJENJEN?
kandidate fe razvojem specifienih tehnika metoda regrutiranja zaposlenika

pozicioniranja na trzistu i gradenja kroz kanale oglasavanja Ovai frening je namijenjen osobama
konkurentskih prednosti u odnosu na ¢ head-hunting tehnike i nacini provodenia koje se bave procesima zapoSijavania
kvalitetne posloprimce. Kroz primjere iz akiivnosti direkine regrutacije unutar kompaniia. To su prvensiveno
prakse i kroz prakti¢ne viezbe, polaznici ® vaznost networkinga i izgradnja Elanovi HR fimova i odjela, ol i diugi
¢e imati moguénost razvijanja akfivnosti i baze kontakata Elanovi organizacife koji su ukfuceni u
metoda regrutacije kandidata u viastitom e koritenje softverskih riesenja i aplikacija navedene procese, a kojima je zadatok
profesionalnom okruzeniu. za regrufianie i boze kandidata ulaz Sio kvalieiniih novih zaposienka u

e kreiranje internih evenata i hackatona erganizaciy.

s ciliem otkrivanija talenata

¢ suradnja s edukacijskim ustanovama
i kreiranje talent poola

e istraZivanje frzista i prikuplianie
feedback-a od strane kandidata

¢ kreiranje sustava benefita s ciliem bolieg
pozicioniranja na frzistu

¢ prolaZenje kroz dobre primjere iz prakse

o prakiicne viezbe s ciliem primjene
stecenih znanja i spoznaja u viastitom

radnom okruieniu ]ednodnevni trening program
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E-LEARNING

Objedinjavanjem razligitih alata dosli smo do modela ugenja u

kojem otvaramo veliki prostor za napredovanje polaznika.

Za nage klijente smo osigurali pristup (uz koristenje lozinke) nasem

Edearming sucelju koje omogucava sliedede:

' ® pre - leaming — priprema na daljinu
' za nadolazedi frening program

® koristenje materijala tijgkom treninga

® post - leaming — koridtenje materijala nakon treninga
® fesfiranje — moguénost kreiranja skupova pitanja

Klasicni trening je temelina koncepcija nasega rada, jer nikako ne i isporuke festova za provieru znanja i viestina

L . : L . 4 .
Zelimo izostavifi sve benefite ucenja licem u lice sa pojedina&nim 24 sata pristup relevantnim materijalima

polaznicima, sa grupom ali i polaznika treninga medusobno. i digitalnom obliku

Iskustvo nam govori da takav pristup daje vilo dobre  rezultate. * domace zadace izmedu susreio

S druge sfrane za izvanredne rezultate ucenja nasim klijentima ¢ feedback i dodaina pomo¢ kioz «pitaj trenera>

o o ' ) . . L
takoder preporucujemo koristenje naseg Edearning sustava kojim dodatni materijali, viezbe, prezentacile, literatura, obavijesfi

upolpuniviemo proces ucenia (blended leaming]. ® preuzimanije cerfifikata i u digitalnom obliku.




COACHING

1. TIMSKI COACHING Moguée teme timskih coaching susreta:

Va3 tim moze biti dobro educiran i sastavlien od pojedinaca
koji su izvrsni struénjaci, a u isto vrijeme ostvarivati prosjeéne
rezultate. Timski coaching ée vas tim unaprijediti na vrhunsku

razinu.
Cilj timskog coachinga?

Stvaranje okruzenja u kojem svi ¢lanovi tima uce i napreduju
kroz grupnu dinamiku, raspravijajuéi o femama iz razlicitih
perspekiiva, $fo rezultira novim idejama i kreativnim riesenjima
problema. Procesom se potice sklad, suradnjo, medusobno
razumijevanje i tolerancija unutar tima, 3fo fijgkom viemena
dovodi i do ostvarenja boljih poslovnih rezuliata.

Coaching susreti:

® predvideni su jednom miesecno u frajanju od 3 = 3,5 sata
(180 = 210 minutal

* zamislieni su tematski (od teme se moze odstupiti, ovisno o
fome kamo se usmieri zajednicki proces i $fo se ,nametne”
kao znacajno u timskom radu

¢ VRUEDNOSTI TIMA - jesmo |i suglasni sa svime i zelimo

li nesto mijenjafie

MOTIVACUA - pokreée |i Elanove novac, priznanie, sigurnost
ili nista od navedenog?

CILJEVI - kako parcijalnim cilievima pobolisati ukupni rezuliat
fima (sinergijski efeki)2

"OUT OF THE BOX' RAZMISLJANJE - vize kreativnosfi

i inovacija u radu tima - kako?

SLON U STAKLARNI &fekt - 5o tim ne radi dobro,

a nije svjestan posliedica?

KOLEKTIVNI LEADERSHIP - kako povecati odgovornost,
povezanost i bolje delegirati

ASERTIVNOST kao proces sazrijevania i razvoja komunikacije
u fimu

PROMJENE I KRIZE - kako tim integrira promjene i krize

kao nuzan dio poslovanja

TIM KAO DIO GLOBALNE ORGANIZACUJE - sto bismo htieli
promijeniti i je li to moguée?

GRESKE | PROPUSTI - "Zlata viijedne' lekcije za fim

Kome je namijenjen?

Timski coaching je namijenjen timovima na svim kompanijskim
razinama [odjeli, sektori, menadzment, upraval.

2. EXECUTIVE COACHING

Executive coaching je po mnogima najkvalitetnija
metodologija za dugorono poveéanje produktivnosti i
efikasnosti menadzera.

radi postizanja odgovarajuée grupne dinamike i povezanosfi
&lanova, preporucuje se odrzavanje minimalno 6 susreta u
frajanju od 6 mieseci

proces postize najbolie rezultate ako su na svim susretima
prisumi svi &lanovi fima

posebnim metodama i alatima coachinga (GROW, Solution
focused, Co-active, Gestalt...) komunikaciju u timu dovodimo
na visu razinu

uzimamo u obzir znanstvene spoznaje iz podrugja
psihologiie, socijalne psihologije, upravljanja i vodstva,
sociologije organizacije i zakonitosti ljudskog ponasanja,
psihickog i emocionalnog funkcioniranja

posebno obra¢amo pozornost na razlicitost unutar fima i
niegovu specifiénu dinamiku

coach prati grupnu dinamiku i proces coachinga vodi tako
da svaki &lan dobiva odgovarajuéi prostor za izrazavanje

Kroz individualan rad s menadzerom u periodu od fri do 12
mieseci, Executive coaching se orijentira na:

® motivaciju zaposlenih

¢ operativnu efikasnost

o produkfivnost

* upravljanje procesima

e efikasnije donosenije odluka.



Teme koje se u radu s menadZerima obraduju unutar executive
coachinga su poslovne feme i izazovi s kojima se oni svakodnevno
susre¢u u radu. Istrazivanja su pokazala da je bez coachinga kao
dugorogne podrike, frening i konzalting vilo cesto neadekvaino
invesfiran novac jer se menadzer viaéa starim navikama vilo brzo
nakon freninga i/ili konzalting procesa.

Kliuéna pitanja kroz koja executive coaching pokusava usmieriti

menadzera su:

® Tko sam ja zaista kao osoba i voditelj

® Na koji nagin me suradnici vide kao vodu?

* Sio to kao voda trebam ¢initi u ciliu ostvarivanja boljih
poslovnih rezultata?

Na pocetku procesa coachinga, klijent/menadzer zajedno

s coachom definira:

® Koji su kljueni poslovni rezuliati koje klijent/menadzer Zeli
posfi¢i u sliedecem periodu [najéed¢e 12 mieseci)e

* Sto bi fim frebao raditi na drugi nagin?

* Sto je to 3to klijent Zeli kod sebe promijeniti u cilju ostvarenja
gore navedenih cilieva?

Cilj executive coachinga?

Transparentno komunicirani prema kompaniji, tako da
nadredeni, odnosno kompanija, imaju uvid u kontekst rada
kliienta i coacha. S druge strane, kompanija i nadredeni
nemaiju uvid u sam sadrzaj razgovora jer je on apsolutno
povierliive prirode. Otprilike na polovici procesa, kao i na

samom kraju, klijent, njegov nadredeni i coach imaju zajednicki

osvrt koji pruza rezime do tada ucinjenog rada i ispunjenja
cilieva. Prednost ovog modela u tome je $to klijent i kompanija
unaprijed znaju $to dobivaju od investiranja u coaching
proces. Executive coaching karakteriziraju frenuci opusfenosti,
iskrenosti i jasnijeg shvacanja ljudi oko sebe, njihovih, ali i
svojih postupaka. Elan i pozitivna energija koji se na taj nagin
dobivaju ne daju se usporediti ni s &im.

Kroz period od sliede¢ih 6 = 12 mjeseci, coach je podréka
klijentu u ostvarivanju ovih cilieva.

Kome je namijenjen?

¢ ¢lanove uprava

® sve razine menadzmenia

e djelainike kojima je vazna uspjedna i konstrukiivna
komunikacija.
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ASSESSMENT/DEVELOPMENT CENTAR

Sto je Assessment ili Development centar?

Assessment ili Development centar je tehnika za procjenu
razvojnih potencijala u odabranim domenama i razvijenosti
odredenih kompetencija zaposlenika. Sasfoji se od razlicitih
mefoda i aktivnosti kombiniranih za dobivanje kvalitetnih i
konkretnih informacija o pojedincima. Najéesce se koristi za
menadzerske pozicije i opéenito za poslove koji podrazumijevaju
rieSavanije slozenih problema i zahtijevaju slozen sklop znanja,
viesting, sposobnosti i stavova.

Svrha Assessment centra (AC):

AC moze biti jedan od zavrénih koraka selekcije zaposlenika.
Ako je kvalitetno proveden, polaznici ¢e ga dozivieti

kao jednu od najboljih i najpravednijih metoda odluke o
zaposlenju. Rezultati AC-a su zna&ajno pozitivno korelirani

s budu¢im uinkom osobe. Ukoliko se provodi s veé¢
zaposlenima, onima za koje se Zeli utvrditi kako usmieriti
njihovu karijeru i napredovanie, uzimajuéi u obzir njihove
pofencijale, motivaciju i osobne preferencije, development
centar omogucuje kvalitetno donosenje odluka o usmjeravaniju
razvoja zaposlenika, kao i uspjesnije predvidanje buduceg
profesionalnog ponasanja.

Sadrzaj Assessment centra:

Kako bi AC bio kvalitetan sadrzaj uviiek prilagodavamo
konkremim zahtjevima i potrebama organizacije, odnosno
zahtjevima radnih mjesta u kontekstu kompetencija izvrsitelja.
Tiiekom procjene, polaznici najcesce prolaze testiranje i
strukturirani intervju, te sudjeluju u viezbama i zadacima koji
odgovaraju situacijama iza svakodnevnog radnog okruzenja
[oblikuje se u suradniji s naruciteliem), pri ¢emu ih nadziry
ciliano uvjezbani promatragi, a u konagnici dobivaju povranu
informaciju o svom sudjelovaniu, snagama i prostorima za
napredak. Polaznici dobivaju konkretne informacije i savjete
kako bolje iskoristiti vlastite potencijale, nadograditi sposobnosti i
viestine za uspjedniji rad i vece vlastito zadovoljstvo.

STRUKTURA | METODOLOGIJA PROVEDBE
ASSESSMENT/DEVELOPMENT CENTRA

1. Analiza radnih mjesta

Upoznavanie i popisivanje zahtieva cilianih pozicija u svrhu

definiranja kompetencija nuznih za uéinkovit rad:

® razgovor sa struénjacima iz odjela ljudskih pofencijala
proucavanije opisa radnih miesta, ako postoje, te drugih

® proucavanie opisa radnih miesta, ako posfoje, te drugih

e upitnici za popisivanje nizova aktivnosti i kljunih zadataka
koji se pojavljuju na poslu [po potrebi i dogovoru)

® inferviui s pojedincima koji ve¢ rade na poziciji za koju se
procienjuju polaznici AC-q, s voditeljima tih odjela,
nadredenima osobama koje se procjenjuie i sl. [po potrebi)

2. Odredivanje kompetencija

Ova aktivnost se provodi na temelju analize posla, a u
suradnji sa struénjacima iz odjela HR-a definiraju se temeljne
kompetencije koje ¢e se procjenjivati krioz AC.

3. Oblikovanje assesment centra

Sadrzaj se formira tako da odgovara potrebama i cilievima
organizacie, a prvenstveno u skladu s definiranim
kompetencijama i konkretnim zahtievima pozicije.

Metode za procjenu polaznika su:

A) Psihologijsko testiranje

® primjena psihologijskih testova i upitnika u svrhu procjene
definiranih kompefencija i moguénosti za napredak

e eventualna primjena upitnika samoprocjene za koje posfoji
i forma procjene koju obavljaju drugi ljudi iz tvrtke (podreden,
nadredeni), kako bi se dobila cjelokupna slika)



* trajanje: 2.5-3 h, ovisno o sloZenosti pozicije i pristupu.

B) Strukturirani intervju

* psiholog procjenjuje osobnost kandidata i njegove
komunikacijske i srodne viestine, njiegovu motivaciju, stavove i
vrijednosti vezane uz posao, odnos prema ocekivanjima
tvrike, viestine suo&avanija sa stresom, moguce razvojne
puteve i sl.

e trajanje: 1-1.5 h (ovisno o sloZenosti poziciie).

C) Aktivnosti, viezbe i zadaci koji odgovaraju
svakodnevnim okolnostima

e grupna rasprava na odredenu temu - sa il bez unaprijed
odredenog voditelja - ukazuje na sklonosti, snage i svojstvene
uloge pojedinaca

® grupna rasprava, pri &emu su polaznici podijeljeni u
podgrupe koje imaju razlicite zadatke, te se moraju
izboriti bilo za viastite, bilo za ciljeve cijele grupe
[unaprijed definiran sukob)

e case study” viezbe - analiza situacija slicnih onima iz prakse,
bilo da polaznici sami moraju izabrati sluéaij, definirafi
problem i osmisliti prijedloge i postupke za riesavanie,
bilo da je opis slu¢aja veé pripremlien

® prezentacije polaznika - bilo na temeliu necega 3o se radilo
figkom AC-q, bilo na femu koji sami izaberu (uz josne smiemice
koje pruza voditelj AC-a kako bi njihov rad bio usporediv),
polaznici frebaju osmisliti, pripremiti i izvesti kratku
usmenu prezentaciju

* igranje uloga na polu-strukturirani scenarij [vanjski suradnik/
voditelj AC-a opisuje kontekst, kako bi svi parovi il podgrupe
imali iste smiernice za rad), pri éemu se ciliano oblikuju
scenariji koji odgovaraju prou¢avanim kompetfencijama

e situacijski (,basket”) testovi - polaznici dobiju opisanu
situaciju na koju trebaiju reagirati - definirati korake rada,
procijeniti prioritete, donijefi odluku, osmislifi riedenia i sl., pri
gemu mogu bifi ukljueni i testovi upravljanja vremenom (pri
gemu se vidi pristup zadatku, definiranje prioriteta, redoslijed

i kvaliteta izvisavanja...)

e ukupno trajanje - 1 do 2 dana, ovisno o zahtjevnosfi
festiranja, broju situacijskih viezbi, slozenosti pozicije za koju
se radi procjena ifd.

4. Interpretacija rezultata i pisanje izvjestaja
(selekcijskog ili razvojnog, ovisno o svrsi):

e individualna analiza i grupna rasprava procjenjivaca o
rezultatima svakog polaznika

® pisanje razvojnog izviedtaja za svakog polaznika

e tablicni prikaz potencijala polaznika po kompetencijama
[po dogovoru).

5. Povratna informacija o rezultatima AC-a
svakom polazniku

6. Povraina informacija o potencijalima
procjenjivanih djelatnika - top menadZmentu

[po dogovory, kao i feedback HR odjelu) uz konkretne
preporuke za dalinje usavriavanje i individualni plan razvoja
i napredovania djelatika.




ESPRESSO UCENJE

ESPRESSO UCENJE

- kratko, osvjezavajuce,
energizirajuce i efikasno!

Na raspolaganju vam je mnostvo Espresso fema za ucenje i

motivaciju koje omoguéavaju odabir ciliane i fokusirane doze
znanja, pa zbog toga imaju stvaran i frenutacan u&inak, bas
kao svaki pravi espresso.

Zasto u svoje edukacijske planove te vodenie
odjela i tvriki ubaciti i Espresso-format?

® ucimo u puno kra¢em viemenu

o viemenski je joko prikladno danadnjem konfekstu rada,
uz kratku odsutnost djelatnika s radnog miesta

¢ i do 15 polaznika iz Vase tvrtke na zajednickom
inferakfivnom druZenju

¢ maksimalno fleksibilne sesije skrojene bas po Vagoj mjeri
i potrebama

e fokusiranost na jednu cilianu temu - kako bi se potaknula
fa jedna mala, ali konkretna i stvarna promjena

e  brainfriendly’ metode u&enja - format koji omoguéava
lakse pamcenie, ugenije i primjenu naucenog

® zabavne, angazirajuée i raznolike sesije, s visokom
energijom - takve da se nove spoznaije, ideje i viestine
urezuju duboko i sporije zaboravljaju.

VASE
ULAGANJE U

ESPRESSO
PO MJERI?

Moguce je orgcniziraﬁ do Zefiri
,Espresso uenja” dnevno.
Kontakfirajte nas za dodatne
informacije.

‘;‘ NAS

ESPRESSO

espresso / MENI

— IZABERITE TEMU!

Proaktivnost ili reaktivnost — izbor je Vas!
Samomotivacija — gdje je nas vlastiti punjac?

15 najéescih prodajnih prigovora i kako
njima upravljati

Feedback ili feedforward, pitanie je sad

Kako reéi ,ne” kada je to u poslu jedino
odgovorno i profesionalno?

Sto trebate znati o pregovaraniju?

Aktivno slusanje — nezamienijiva vjestina koju
nikad nismo ucili

Kako doskociti odgadaniju ili prokrastinaciji -

najvecem neprijatelju v nasem svakodnevnom radu?

3 tehnike za upravljanje emocijama - uéinite
svoje dane kvalitenijimal

. Uvod u coaching - otkrijte sto bi to znacilo

za Vas i vase ljude

NENADMASNA FLEKSIBILNOST - ovakva se
interaktivna druZenja mogu odrzavati samo za
dielatnike Vaseg odjela ili tvrtke, onda kada ih trebate
i na lokaciji na kojoj ih trebate. To moZe biti pocetak,
sredina ili kraj dana, jedna malo drugacija pauza za

ruéak ili dio vasih ,Dana uéenja na poslu”. Izbor je Vas!




HR ASSISTANT

Sto je to ,HR Assistant”?

Sustavno pratedi i analizirajuéi najnovija kretanja na trzistu usluga upravlianja ljudskim resursima, Anglo-Adria poslovno savietovanje
kontinuirano unapreduje svoju ponudu prepoznavajuci specifine potrebe modemih poduze¢a. Rezultat naseg rada na tom polju je
nova usluga koju smo nazvali ,HR Assistant”. Cilj uvodenja ove nove usluge je pruziti pomo¢ korisnicima u modernizaciji procesa

razvoja viastitih ljudskih potencijala te tako pozifivno ufiecati na uspjeh u poslovaniu.
Kome je ,HR Assistant” namijenjen?

Nova Anglo-Adria usluga ,HR Assistant” prvenstveno je namijenjena malim i srednjim poduzecima koja imaju potrebu ulagati u
razvoj svojih zaposlenika i rukovoditelja na sustavan i praktiéan nagin uz znacajne ustede na angazmanu viastitih resursa. Usluga je

prikladna i za velika poduzeca koja Zele imati pouzdanog i profesionalnog partnera u podrugju upravljanja ljudskim resursima.
Koje su prednosti usluge ,HR Assistant”?

Usluga ,HR Assistant” ugovara se na period od jedne ili dvije godine. Prednosti nade nove usluge su brojne, a one najvaznije
ukljucuju sliedece:
® Prosie¢no 35% nize cijene pojedinacnih usluga u usporedbi sa cijenama bez ugovorene usluge ,HR Assistant”
e Savjetovanie (razlicite opcije):
o Snimka sfanja i izrada inicijalnog plana razvojnih aktivnosfi
o Asistencija u izradi sistematizacije radnih mjesta
o Aktivno sudjelovanje u selekcijskom procesu (rukovodne i ekspertne pozicije)
o Asistencija u vodeniu (polulgodisnjih razgovora sa zaposlenicima
o Asistencija u izradi sustava placa i nagrada i dodaine usluge
¢ |zvedbu individualnog ili imskog coachinga sukladno dogovorenom planu akfivnosti
® |zvedbu frening programa (cca 100 tema) sukladno dogovorenom planu aktivnosti

®  Mentoring, pracenje provedbe plana aktivnosti i redovito izviestavanije
S obzirom na specifiéne razvojne potrebe svakog poduzeca kreirali smo nekoliko razligitih paketa.

Svaki od paketa pokriva odredeni opseg usluga koje se potom dodatno prilagodavaiju korisniku sukladno konkretnom planu akfivnosti.




. Mjesto odrzavanja
otvorenih trening programa:

¥ - ' Strojarska cesta 24, 10 000 Zagreb
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