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KAKO RADIMO?

•	 usavršavamo i pratimo tržišna zbivanja
•	 pomažemo tvrtkama i pojedincima na njihovom profesionalnom putu
•	 prilagođavamo se polaznicima, kontekstu i ciljevima naših klijenata
•	 veliku važnost i prostor dajemo praktičnom radu i vježbama
•	 usavršavamo vlastita znanja na renomiranim sveučilištima diljem svijeta
•	 motiviramo i ciljano utječemo na eventualne otpore polaznika programa
•	 potičemo konkretne analize situacije prije i poslije
•	 na treninzima koristimo video materijale vodećih tvrtki za produkciju obrazovnih/trening filmova.

Anglo-Adria u crticama
Od 2004. godine kontinuirano rastemo...

ŠTO DOBIVATE?

•	 pouzdanog, stručnog i aktivnog partnera
•	 podršku i pomoć za ostvarenje željenih ciljeva
•	 blisku i motiviranu suradnju uz maksimalnu fleksibilnost
•	 saveznika u izgradnji željene promjene
•	 partnera iznimno prilagodljivog potrebama i okolnostima poslovanja
•	 stručan i iskusan multidisciplinarni tim trenera praktičara
•	 puno pozitivne energije i dodatni poticaj za razvoj i uspješniji rad.

VRIJEDNOSTI

•	 vjera u potencijale svakog pojedinca
•	 maksimalna kvaliteta u pristupu klijentima
•	 ciljano oblikovanje programa prikladnih praksi
•	 orijentacija na rješenja, budućnost i željeno stanje
•	 strast i kreativnost u nošenju s izazovima
•	 stalni rad na unapređenju vlastite stručnosti
•	 specijalizacija trenera za pojedine domene
•	 motivacija iz praćenja potaknutih promjena i napretka naših klijenata.
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Nikola Nikšić, CMC
Nikola je savjetnik za menadžment (CMC) licenciran pri ICMCI (The International Council of Management Consulting 
Institutes), ovlašteni procjenitelj poslovne izvrsnosti pri EFQM (European Foundation for Quality Management) i 
ovlašteni računovođa. Od ukupno 35 godina radnog staža u zemlji i inozemstvu, 24 godine je radio na pozicijama 
menadžera za upravljanje strategijom, financijama, računovodstvom i kontrolingom. Od toga je šest godina proveo 
u inozemstvu na međunarodnim projektima, a 12 godina kao menadžer u poduzećima u vlasništvu međunarodnih 
grupacija.

Bavi se poslovima menadžerskog savjetovanja, uslugama iz područja organizacije i ekonomike poslovanja i 
poslovnom edukacijom. Kao gost predavač povremeno održava predavanja za teme iz ekonomike poslovanja na 

VERN-u i Financijskom klubu pri EFZG. Dobitnik je nagrade „Primus” za najboljeg poslovnog savjetnika u Hrvatskoj na području strateškog 
menadžmenta i organizacijskog razvoja.

NAŠ REGIONALNI TIM – TRENERI I SURADNICI
mr.sc. Jasna Bratulić
Jasna Bratulić je magistra znanosti – psiho-socijalni savjetnik, te posjeduje bogato iskustvo u vođenju i 
motiviranju timova koje je stekla kroz višegodišnju praksu coach-a/terapeuta i desetogodišnje radno iskustvo u 
top menadžmentu.  Pohađala je akademiju Deutscher Verband für Neurolinguistisches Programmieren, stekavši 
zvanje NLP trenera i coacha. Specijalizirala se iz područja razvoja grupne dinamike, postavši trener i edukator 
timskog razvoja i team trening programa u sklopu Europske mreže “Outdoor”.

Jedan od osnivača Hrvatske asocijacije osobnih trenera, gdje se fokusira za područje treninga za korištenje 
strukturnih fondova EU, team trening programe i coaching.  Jasna je također certificirani Wing Wave coach,  
a završila je i razne druge edukacije iz osobnog i organizacijskog razvoja.

Jasna Knez 
Jasna je Master Trainer, Executive & Systemic Coach, Jungian Master Coach & supervizor te Embodied 
approach facilitator iz Slovenije, sa širokim rasponom poslovnog iskustva kako iz organizacijskog 
razvoja, tako i istraživanju radnih odnosa i ljudskog ponašanja. Surađuje s profesionalcima u biznisu s 
ciljem postizanja željenih rezultata i gubitka neproduktivnih i ponekad destruktivnih obrazaca ponašanja.

Strastvena u pomicanju granica onoga što ljudi doista mogu postati, u svom radu koristi utjecajnu 
kombinaciju različitih modaliteta, tehnika i metoda: igre, kreativne umjetničke tehnike, Junga, kvantne, 
sustavne i različite kognitivne pristupe, svjesnost, kontakt improvizaciju i utjelovljeni pristup.  Čvrsto vjeruje 
u snagu pozitivne energije i mogućnosti za bolju budućnost s fokusom na rješenja, rješavanje problema i 

razvoj potencijala. 

Dio je tima za podučavanje i facilitaciju u programu „Expressive Arts Therapy Slovenia“, „Expressive Arts in Coaching Istanbul  
ICF program“ i „Jungian Coaching Europe ICF“ akreditiranim programima.  Kao članica slijedi EMCC i ICF-ov etički kodeks.
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Miodrag Kostić, CMC
Miodrag je savjetnik za menadžment (CMC – Certified Management Consultant) licenciran pri ICMCI. Od 
2009. godine je profesor i predavač na LINK Biznis Akademiji u Srbiji, te je član komisije za certificiranje 
poslovnih konzultanata Nacionalne Agencije za Regionalni razvoj (2011. – 2014.).  

Senior ekspert je Njemačke konzultantske kuće GFA u kojoj je provodio EU projekt „Integrated Innovation 
Support Programme” pri čemu je održano desetke treninga za mnoge proizvodne kompanije. Na Brighton 
University, UK, stekao je certifikat konzultanta u području inovacijskog menadžmenta. Gost je predavač je 
na poslovnim skupovima u SAD-u: SBB (Small Business Administration), HTTA  
(Hawaii Technology Trade Association) i regionalnim kongresima.

Osnivač i član je upravnog i nadzornog odbora Udruženja poslovnih konzultanata Srbije i autor mnogobrojnih članaka i kolumni na 
temu prodaje, marketinga, menadžmenta, liderstva, upravljanja promjenama i unaprjeđenja poslovanja. U posljednjih 14 godina 
imao je priliku voditi stotine trening programa.

Miran Morano
Miran je trener, moderator i coach, koji više od 25 godina pomaže pojedincima i organizacijama 
realizirati svoje ciljeve. Ako želite biti voditelj, time manager, trener, prezenter, Miran vam može pomoći 
to i postati ili u tome biti još efikasniji. Miran je andragog i sociolog. Andragogija mu pomaže razumjeti 
kako mi odrasli učimo i zašto, a sociologija što se događa u skupinama i organizacijama, te kako to 
iskoristiti prilikom uvođenja promjena (Change Management).

Najviše radi u Sloveniji, ali vodi trening programe i u Hrvatskoj, Bosni, Srbiji, Mađarskoj i Bugarskoj. 
Njegovi klijenti dolaze iz sektora gospodarstva, javnog sektora i nevladinih organizacija. Član je Društva 
moderatora Slovenije i autor nekoliko e-priručnika.

dr.sc. Mladen Meter
Mladen posjeduje višegodišnje iskustvo na rukovodećim pozicijama u međunarodnim tvrtkama (Kaufland, 
Generali, Basler). Magistrirao je 2005. je na Ekonomskom fakultetu u Zagrebu, 2006. završio je Controlling 
Stufenprogramm na Österreichisches Controller-Institutu u Beču i položio ispit za diplomiranog financijskog 
kontrolera. 2012. doktorirao je na Ekonomskom fakultetu u Splitu.

Školovao se na poslovnoj školi IEDC Bled School of Management. Ovlašteni je interni revizor za banke, 
financijske institucije i informacijske sustave i certificirani konzultant Mreže konzultanata HAMAG-a za područja 
poslovnog planiranja, financija, organizacije i poslovnog upravljanja. Predavač na poslovnoj školi i član uprave 
Udruge Controllera Hrvatske.
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NAŠ REGIONALNI TIM – TRENERI I SURADNICI
Tomislav Penavić
Tomislav je HR konzultant s proaktivnim pristupom u radu i fokusom na rješavanje problema te edukacijskom 
pozadinom u području psihologije i managementa. Završio je studij psihologije na Fakultetu Filozofije u 
Zagrebu, a dodatno se stručno usavršavao i certificirao u području NLP-a, coachinga i DISC metodologije 
profiliranja ljudi.

U dosadašnjem profesionalnom stažu, Tomislav je stjecao relevantno iskustvo u korporativnom sektoru kao i u 
poduzetništvu te radu sa startup organizacijama.

Zajedno s poduzetnicima, članovima uprava, visokim i srednjim managementom u poduzećima, Tomislav 
je implementirao brojne HR procese i najbolje prakse u području organizacijske strukture, razvoja ljudi, 
organizacijske klime i kulture, vizije, misije i strateškog razvoja, sustava upravljanja učinkom, employer 

brandinga te profiliranja i identificiranja ključnih talenata u organizacijama kao i kreiranju baze talenata na tržištu rada.

Temeljno vjerovanje i stav u njegovom radu i pristupu poslu je da HR može i treba biti strateški partner u poslovanju i resurs koji stvara 
dodatnu vrijednost za poduzeća u mnogim segmentima, a posebno u onom najbitnijem – načinu rukovođenja i realizacije potencijala 
ljudi koji su ključan i najvažniji element svake organizacije.

mr.sc. Monika Brkanac
Monika je magistra znanosti – psiho-socijalni savjetnik, certificirana NLP trenerica (DVNLP, IN NLP, EANLP) i u 
radu s grupama i pojedincima orijentirana je na unutarnje snage (resurse), iskustvo učenja i postizanje ciljeva.

S obzirom na da joj je učenje visoka vrijednost znanje je proširila brojim edukacijama na području terapije i 
mentalnog zdravlja: certificirana je NLPt terapeutkinja (DVNLPt), diplomirani Životni i Socijalni savjetnik (Lebens- 
und Sozialberatung, Austrija) s težištem na zdravstvenoj pedagogiji u kontekstu organizacija, Mindfulness 
Master Trener (‘Intensive IN_ME’, Berlin), NLC Coach (Gesellschaft für Neurolinguistisches Coaching), Coach 
(International Coaching Institute, Berlin), Hypnosis Coach (WHO), WingWave Coach (Besser- Siegment 
Instutite, Hamburg).

Stečeno znanje koristi u održavanju stručnih edukacija s područja komunikacijskih vještina, coachinga, razvoja potencijala tima, 
organizacije i osobnog razvoja. Tijekom rada voli kombinirati različite tehnike, metode, alate te uz lakoću i humor potaknuti grupe  
i pojedince na promjene. Posebno zadovoljstvo u radu kroz edukacije i individualni rad čini joj iskustvo naučenog i proces promjena 
kako kod klijenata tako i osobno.
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mr.sc. Mladen Jančić, CMC
Mladen posjeduje 28 godina iskustva u treningu, menadžmentu i konzaltingu, od čega 10 godina rada u Londonu. 
Magistar je ekonomskih znanosti (London Metropolitan University), a certificiran je i pri Harvard univerzitetu.

Raspolaže bogatim praktičnim trenersko-konzultantskim iskustvom stečenim kako u londonskom City-u, tako i 
regionalnom okruženju s portfeljom različitih klijenata. Po povratku u Hrvatsku 2004. godine radi kao voditelj tima 
na međunarodnom savjetodavnom projektu u Dalmaciji, a iste godine osniva Anglo-Adria poslovno savjetovanje. 
Međunarodno je certificirani poslovni savjetnik (CMC – Certified Management Consultant). Godine 2008. 
postaje certificirani konzultant UNIDO-a (United Nations Industrial Development Organisation) za provedbu REAP 
metodologije u području društveno odgovornog poslovanja poduzeća.  Također je certificirani konzultant/		
practitioner za PRINCE2 – metodologiju projektnog menadžmenta.

Trener je i konzultant za područja leadershipa, prodaje i pregovaranja. Sa dijelom klijenata radi kao Executive i Team Coach (certifikaciju je 
izvršio pri AoEC i EMCC).  Kolumnist je poslovnih magazina i predavač na poslovnom učilištu u Zagrebu.

Dobitnik je nagrade “Primus” za najboljeg poslovnog savjetnika u Hrvatskoj u području ljudskih potencijala, edukacije i treninga (nagrada se 
dodjeljuje u organizaciji časopisa Poslovni savjetnik i Hrvatske udruge poslovnih savjetnika).  Do sada je imao priliku voditi preko 1500 trening 
programa. Voli dobar film, knjigu, a strastveni je rekreativni tenisač.

Saša Vasung
Saša Vasung diplomirani je inženjer elektrotehnike i računarstva. U više od 20 godina radnog staža prošao je 
put od softverskog/sistemskog inženjera i administratora baza podataka, preko voditelja projekata i direktora 
tehničkog sektora IT poduzeća, do voditelja razvoja poslovanja. U raznim ulogama sudjelovao je na projektima 
implementacije velikih informacijskih sustava u financijskim institucijama, carinskoj upravi, naftnoj industriji, energetici, 
trgovini itd. Posjeduje i iskustvo u konzultativnoj prodaji koja je temelj modernog uspješnog poduzeća.

Osnovno područje interesa mu je softverski inženjering, projektni management i upravljanje timovima u razvoju 
poslovnih programskih rješenja. Tijekom karijere sudjelovao je na mnogim stručnim skupovima i konferencijama, 
te je održao niz autorskih predavanja i prezentacija. Specifična područja interesa su mu analiza i rješavanje 
problema, te donošenje odluka. U slobodno vrijeme bavi se sportom (veslanje, stolni tenis) i pisanjem kratkih priča. 
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„Počevši od zajedničkog definiranja projekta i potreba 
organizacije, pa sve do realizacije, suradnja s tvrtkom Anglo-
Adria bila je vrlo profesionalna, ugodna i iznimno učinkovita. 
Zajedno smo surađivali na pripremi edukacijskog programa 
ubrzanog razvoja naših budućih voditelja i isporuci programa 
za razvoj novo-promoviranih voditelja. Kako su oba projekta od 
iznimne važnosti naše strategije razvoja talenata, očekivanja su 
bila vrlo visoka. Anglo-Adria je u svakom pogledu opravdala sva 
naša očekivanja i pružila mnogo više i iz perspektive Odjela za 
ljudske potencijale i iz perspektive naših polaznika. Posebno smo 
zadovoljni fleksibilnošću Anglo-Adria tima i nekonvencionalnim 
pristupom edukaciji, koji je temeljen na principu „više prakse, 
manje teorije” i naglasku na samo-refleksiji. Polaznici su posebno 
pohvalili angažman i stručnost trenera, te primjenjivost dobivenih 
tehnika u svakodnevnom radu i šire.”

Martina Roša, 
Senior Talent Development Manager

„Kao vodeća hrvatska tvrtka za upravljanje turističkim kapacitetima, 
Valamar kontinuirano ulaže u ljudske resurse kroz edukacijski plan 
koji obuhvaća i više od 20 tisuća sati edukacije godišnje. Anglo-
Adria Management Consulting kao jedan od naših partnera 
sudjeluje u ostvarenju naših ciljeva povećanja sveukupne kvalitete 
usluge prema gostu održavanjem radionica u području dodatne 
prodaje te upravljanja reklamacijama gostiju. Evaluacije polaznika 
– svih direktora hotela, voditelja recepcija te recepcionera grupacije 
Valamar – pokazuju visoko zadovoljstvo sadržajem radionice 
primjenjivim u praksi, mogućnost kombinacije i hrvatskog i engleskog 
jezika te profesionalnost i neposrednost predavača. Naposljetku, i 
rezultati našeg poslovanja, ankete gostiju te tajnog kupca pokazuju 
da smo u suradnji s Anglo-Adria Management Consultingom 
ostvarili postavljene ciljeve treninga.” 

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

Reference

„Tvrtka smo koja svoju strategiju temelji na izvrsnosti u pružanju 
usluga te dugotrajnosti i kvaliteti odnosa s klijentima. Iz tog razloga 
kontinuirano ulažemo u razvoj i trening naših zaposlenika uz 
čvrsto definirane ciljeve. Anglo Adria je tvrtka u kojoj smo pronašli 
profesionalnog i inovativnog partnera u treninzima iz području 
razvoja odnosa s klijentima. Primjenljivost tehnika i alata kojima 
se odlikuju njihove radionice, kao i cjelovit pristup u provođenju 
treninga, redovito rezultiraju visokim zadovoljstvom polaznika i 
njihovom motivacijom za daljnje usavršavanje.” 

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

„Trening Anglo-Adrie je pravo osvježenje na hrvatskom tržištu 
treninga i savjetovanja. Znanje se prenosi na izrazito zanimljiv i 
profesionalan način, u vrlo ugodnoj atmosferi, a pohvalno je da 
se predavač odmah prilagodio razini znanja grupe. Trening je 
praktičan, pun primjera iz vlastite prakse što je vrlo primjenjivo za  
naše poslovanje. Osjetno je da je predavač svoje iskustvo stekao 
na vrlo kompetitivnom tržištu Londona, što mu daje veliku dodatnu 
vrijednost i na našem tržištu. Svakako dajem svoje preporuke.” 

Kristijan Došen, 
General Manager, 
Smartflex
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„U svom pristupu edukaciji, "Anglo-Adria" posebnu važnost 
pridaje razumijevanju poslovnih procesa unutar organizacije i 
prilagođavanju sadržaja specifičnim zahtjevima koji nisu samo 
u funkciji prijenosa informacija, već su usmjereni na rješavanje 
konkretnih izazova i ciljeva koje kao tvrtka želimo postići.  In-house 
radionica na temu procjene učinka i povratnog informiranja bila 
je iznimno profesionalna i dobro strukturirana, a kroz praktične 
primjere i vježbe te međusobnu suradnju polaznika postignuta je 
izrazita motivacija, entuzijazam i produktivnost svih polaznika. 
Posebno želimo pohvaliti pripremljenost trenerice, ali i njezinu 
angažiranost koja je tijekom cijelog trajanja edukacije bila na 
zavidnoj razini, što je svakako omogućilo polaznicima  aktivno 
sudjelovanje i osobni doprinos unapređenju kvalitete procesa 
i postizanja izvrsnosti u svakodnevnim radnim zadacima. Na 
radionici ćete raditi na svom konkretnom primjeru što omogućuje 
izradu rješenja koja se mogu implementirati u praksi odmah po 
povratku na posao i u konačnici postizanje željenih rezultata. Iz 
tog razloga, iskreno preporučamo radionicu svim tvrtkama koje su 
tek u procesu uvođenja procesa procjene učinka, ali i onima  koje 
razmišljaju o unaprjeđenju postojećeg.” 

Ines Bartulović, 
Specijalist planiranja i razvoja kadrova, CEMEX Hrvatska d.d.

„Kao tvrtka koja posluje u naftnom sektoru, u posljednje 
tri godine imali smo priliku surađivati kroz različite trening 
programe te individualni i timski coaching s trenerima 
i coachevima Anglo-Adrije. Suradnja je na obostrano 
zadovoljstvo nastavljena i u ovoj godini jer su rezultati 
programa premašili naša očekivanja. Preporučujem 
programe Anglo-Adrije za sve tvtrke koje posebnu  
pažnju posvećuju kvalitetnom i održivom razvoju  
svojih zaposlenika te koje žele unaprijediti način  
svog rada.“

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

„U zahtjevnoj poslovnoj godini, u kojoj je kompanija jedan 
od fokusa usmjerila na podizanje kvalitete rada prodajne 
mreže i upravljanja istom, svojim stručnim i profesionalnim  
te nadasve motivirajućim pristupom Anglo-Adria je imala 
veliku ulogu u promjeni svijesti djelatnika i usmjeravanju 
fokusa na zadane ciljeve i ostvarenje istih. Prilagodba  
našim potrebama te razumijevanje specifičnosti naše 
djelatnosti je svakako ono što krasi Anglo-Adriu i zbog  
čega izražavamo zadovoljstvo našom dosadašnjom 
suradnjom.” 

Višnja Božinović,  
Direktor Službe za podršku prodaji i edukaciju,  
CROATIA osiguranje d.d.

„Ono što mi se najviše svidjelo na Train the Trainer treningu je 
znanje i iskustvo u izvođenju treninga, praktični rad i priprema 
mini-treninga. Dinamika treninga je bila dobra i pažnja polaznika 
odlična.” 
 
Aleksandra Miladinović, 
EBRD
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Reference

”Prvi put sam iskusio Timski Coaching i mogu reći, ne zadnji. 
Iako je naš Coach bio tu da usmjeri razgovor na pravi način, 
bilo nam je lijepo družiti se – dijelili smo svoje misli, poglede 
i iskustva, a uloga Coacha bila je da nam “otvori oči” za 
stvari koje nismo vidjeli ili razumjeli u potpunosti. Najvažniji 
dio je bio kratak i koristan akcijski plan koji smo odmah 
implementirali. Svakako preporučam svima da isprobaju Timski 
Coaching – to samo može pomoći.”

Mladen Jović
Talent Development Manager

„Atlantic Grupa s Anglo-Adriom surađuje već duži niz 
godina, međutim intenzivnije u posljednjih godinu dana 
kad smo našu suradnju produbili ponajviše u edukacijama 
namijenjene kolegama u komercijalnoj i operativnoj prodaji. 
S Anglo-Adriom kao dobavljačem usluga koje AG potražuje 
komunikacija je uvijek vrlo opuštena i fleksibilna u dogovorima. 
Polaznici su zadovoljni treninzima te njihovom upotrebljivošću u 
svakodnevnom radu…“.

Ivona Borac
Junior HR Specialist

„Dvodnevnim treningom “Kreativne tehnike upravljanja konfliktima” 
polaznici su bili izuzetno zadovoljni. Trening je bio praktično 
orijentiran, sadžajno zanimljiv, dinamičan, jasno koncipiran 
i prilagođen polaznicima koji su mnogo naučili o sebi kao 
osobama, dodatno upoznali svoje kolege te usvojili nova znanja 
o pristupu i načinima rješavanja konflikata. Trening je svima donio 
alate za daljnji rad na sebi i s drugima koji su primjenjivi ne samo 
u radnom, već i u svakodnevnom životnom okruženju. Stručnost 
i entuzijazam trenera te način rada, koji je uz teorijsku podlogu 
uključivao visok stupanj angažiranosti polaznika, timski i grupni 
rad, analize slučajeva i realnih situacija iz poslovnog okruženja, 
pridonijeli su visokoj kvaliteti održanog treninga te se veselimo 
nastavku edukacije.”

Nataša Filipašić
HR Manager HR/SLO/RS
Ljudski resursi

„Complexity Management Akademija prije svega je praktična, 
primjenjiva i sveobuhvatna edukacija koju bih preporučila 
svima koji žele dubinski razumijeti stratešku komponentu 
biznisa. Posebno bih istaknula višegodišnje iskustvo predavača 
koji su se, unatoč online formatu edukacije, sjajno prilagodili 
i kvalitetno prenijeli svoja znanja i iskustva svim polaznicima. 
Ono što možete očekivati u radu s Anglo-Adriom je ugodna 
atmosfera, konkretni primjeri iz prakse te niz praktičnih 
zadataka i samo-refleksija koja neminovno dovodi do „aha” 
trenutka prilikom učenja.”

Tanja Popović
Head of People 
Operations
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„Anglo-Adria je posve drugačija u pristupu poslovnoj edukaciji 
- edukacija je bila profesionalna, emotivna i personalizirana 
do te mjere da su sami učenici (prodajno osoblje) kreirali 
pozitivno-ležernu atmosferu kroz koju je bilo puno lakše postići 
najveći efekt. Nakon Anglo-Adrijinih treninga polaznici su 
izlazili dodatno osvježeni i motivirani da se prodajni alati i 
tehnike primjenjuju i u praksi, što je vidljivo kako iz naših rastućih 
prodajnih rezultata, tako i iz rastućeg zadovoljstva kupaca 
(rezultati mistery shopping aktivnosti). Stoga svim brzorastućim 
kompanijama iskreno preporučujem Anglo-Adria trening 
radionice kako bi se i oni uvjerili u ono što je najvažnije  
- njihovu praktičnu primjenjivost.”

Adi Hadžihalilović, 
Sales & Marketing Manager, OMV Cluster Adria

„Želim Vam zahvaliti na odlično odrađenim treninzima. Anglo-
Adria je primjer kako se na profesionalan, kreativan i zabavan 
način može učiti. Jedinstven, intenzivan i sadržajan program. 
Na jedan lagan i jedinstven način ste nas proveli kroz trening 
programe, a cijelo vrijeme držali uključene i aktivne. Radionice  
su iznad svih očekivanja, puno korisnih alata, ideja i savjeta. 
Jedva čekam naš novi susret i priliku za nešto novo naučiti.“

Zrinka Lolić,
Training Manager, Voditelj obuke osoblja

SPLIT

„Profesionalna, pozitivna i primjenjiva. Tako bih ukratko opisala našu 
suradnju s Anglo-Adriom. Naši zahtjevi za vođenom radionicom 
bili su vrlo konkretni, pa je sadržaj u potpunosti bio prilagođen 
našim potrebama. Kao posebnost ističem iznimnu pripremljenost i 
razumijevanje trenerice za specifičnu tematiku. Njezina predanost i 
fleksibilnost, odnosno spremnost da se u pojedinim trenucima ne drži 
unaprijed zajednički planiranog rasporeda nego spontano prilagodi 
svoja znanja i iskustva otvorenim diskusijama, dovela nas je do 
odgovora na sva postavljena pitanja i dala nam alate za moguće 
načine rješavanja izazova koji su pred nama. Kroz dvodnevnu 
radionicu dobili smo više od očekivanog. Uz zadovoljne i 
motivirane djelatnike, otvorila su nam se vrata prema novim idejama  
i pristupima. Bez dvojbi, vidimo se ponovno.”   

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

„Anglo-Adria poslovno savjetovanje kao višegodišnji Inin ugovorni 
dobavljač je edukacije isporučio u skladu s najvišim profesionalnim 
i stručnim standardima, o čemu svjedoče visoke ocjene polaznika 
za kvalitetu treninga i predavača. Osim navedenog mnogi 
polaznici su Anglo-Adriju doživjeli kao nekog čije treninge bi rado i 
u buduće pohađali i preporučili ih kolegama.“ 

Adrijana Sopta,  
direktorica Privlačenja talenata i razvoja karijera

„U sklopu edukacije Infobipovih prodajnih zaposlenika surađivali 
smo s Anglo-Adrijom. Ono što cijenimo kod svojih suradnika 
je fleksibilnost, a to smo od njih i dobili - prilagođen pristup i 
održavanje radionica na više lokacija i na engleskom jeziku 
kako bi se prilagodili okruženju firme. Također, dogovor oko 
organizacije edukacija je postignut brzo i jasno, što puno znači 
u dinamičnom IT okruženju.”  

Mia Kutić, 
HR Manager at Infobip Infobip d.o.o.
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Reference

„ENNA grupa i Anglo-Adria Management Consulting 
uspješno surađuju od 2017. godine. Suradnju smo započeli 
organizacijom raznih edukacija za naše zaposlenike na 
svim razinama. Iznimno smo zadovoljni profesionalnim 
pristupom, stručnim znanjem, sposobnošću prilagođavanja 
našim potrebama te usmjerenosti na rezultate. Iz tih razloga 
ćemo, na obostrano zadovoljstvo, našu suradnju nastaviti  
i u budućnosti.

Kristina Ribičić,
Expert Associate for Human Resources  
Energia naturalis d.o.o.

GRUPA„U radu s Anglo-Adriom svidjelo mi se što su se treneri potrudili 
upoznati okolinu iz koje polaznik dolazi i potrebe polaznika. Izvrsno 
je što je atmosfera opuštena i motivirajuća. Trener povezuje teoriju 
i praksu kroz vlastita iskustva, ali i iskustva polaznika, pa su treninzi 
zanimljivi, a znanja primjenjiva – što je na kraju uvijek najvažnije.” 

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

„Anglo Adria je za nas odradila in-house treninge za prodaju 
na teme učinkovitog pregovaranja, key account managementa 
i upravljanja prigovorima u prodaji. Treninzi su bili prilagođeni 
našem radu u prodaji složenih IT rješenja. Metodika i način 
izvođenja, kroz vježbe, scenarije i proučavanje studija slučaja 
pružili su nam izvrstan izvor konkretnih vještina i znanja koje ćemo 
koristiti u svom radu. Vođeni iskusnim trenerom, uz zahvaćanje i 
drugih srodnih tema koje se oslanjaju na glavne teme treninga, 
dobili smo odličnu podlogu za budući rad za sve polaznike 
treninga. Savjeti i trikovi koji su nam prezentirani bit će korisni i 
osobama koje ne rade u prodaji, ali se u svom radu susreću s 
korisnicima kako u fazi presalesa, tako i u kasnijoj fazi podrške.” 
 
Miroslav Benak, 
Voditelj Sektora prodaje Perpetuum Mobile d.o.o.

„Kao tek privatizirana kompanija s kompletno novim 
menadžmentom, velikim investicijama i naravno uvijek manjkom 
vremena, zaista nismo znali kako će trening „Expressing and selling 
yourself and your ideas“ uspjeti dati željene rezultate. Pogotovo 
jer se isti održavao na engleskom jeziku. No, vrlo strukturiran 
i informativan sadržaj, praktična i jednostavna prezentacija te 
potpuno primjenjivi primjeri i slučajevi oduševili su sve kolege i držali 
nas zainteresiranim kroz cijelo vrijeme edukacije. Ne samo da smo 
tijekom edukacije dobili mnogo teorijskog znanja te korisnih trikova, 
vec smo dinamičnom izvedbom radionica stvorili dodatni timski 
duh i olakšali svakodnevnu suradnju puno boljim razumijevanjem i 
poznavanjem jedni drugih. Tako je ovaj trening bio jedan od rijetkih 
primjera zadovoljstva omjerom uloženog i dobivenog - dovoljno 
je reći da se kod većine internih prezentacija svi zajedno često 
nasmijemo nekim trikovima, jer svi znamo da su s ove radionice. A 
što je to nego usvojeno i implementirano znanje? Potpuno iskreno 
možemo preporučiti ovakve radionice i Anglo-Adria Management 
Consulting, a posebice tvrtkama koje žele održavanje kvalitetnih 
radionica na engleskom jeziku, što je u Hrvatskoj skoro nemoguće.” 

Sanja Šijanec, 
Head of Human Resources, Adriatic Gate Container Terminal, 
an ICTSI Group Company
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„COLAS Hrvatska d.d., kao jedna od vodećih hrvatskih tvrtki u 
segmentu niskogradnje i proizvodnje asfalta, obavlja specijalizirane 
poslove pa se tako i potrebne edukacije i treninzi često ne mogu 
pronaći “na policama” edukacijskih kuća. Anglo-Adria se u tom 
području pokazala kao pravi profesionalac - za naš specijalizirani 
trening pod nazivom “Safety awareness and Starter meetings” 
pripremili su sadržaj, praktične vježbe i način prezentacije u 
potpunosti prilagođen našim kolegama iz operativnog segmenta 
poslovanja. S Anglo-Adrijom smo pokrenuli i razvojni program 
za naš srednji manadžment te smo, i u tom slučaju, dobili jedan 
individualni pristup i potpunu posvećenost trenera. Tijekom svake 
radionice vlada ugodna i opuštajuća atmosfera, a polaznici su 
ponajviše zadovoljni pripremom trenera i primjenom stečenog 
znanja u svakodnevnim situacijama. Veselimo se i u budućnosti 
jednako profesionalnoj i kvalitetnoj suradnji s Anglo-Adria timom.” 

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

„U Maistri, kao vodećoj domaćoj turističkoj kompaniji, koja 
sustavno radi na podizanju razine usluga i unapređenju  
kompetencija djelatnika, izrazito nam je važno pritom imati 
kvalitetne partnere. Uz brojne temeljne preduvjete (stručnost, 
fleksibilnost u pristupu, kombinacija trenera s vrlo specifičnim 
potrebnim znanjima, iskustvo rada u turističkom sektoru i sl.), 
ono što je posebna dodana vrijednost Anglo-Adrije je način 
oblikovanja razvojnih programa (Service Excellence treninzi 
za različite odjele, prodajne vještine, upravljanje vremenom, 
voditeljske vještine – povratna informacija i sl.). Za razliku od 
uobičajenih edukacija, treneri Anglo-Adrije se dodatno pripremaju, 
prikupljaju 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 prilagođeni 
upravo njihovim iskustvima i izazovima na polaznike ostavljaju 
mnogo veći dojam i njihovi su efekti puno snažniji i uočljiviji, te su 
nakon takvog zajedničkog rada polaznici uistinu motivirani nova 
znanja i vještine prenijeti u ponašanje na radnom mjestu. Snažna 
energija i velik entuzijazam uložen u pripremu i izvedbu takvih 
programa prenosi se i na polaznike, posebno zbog činjenice 
da program nije prilagođen samo Maistri i pojedinoj grupi, već 
svakom pojedincu koji je uključen u neku grupu, što posebno 
cijenimo u suradnji s Anglo Adrijom.” 

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

„Ono što mi se najviše svidjelo na radionici je interesantan 
pogled na temu pregovaranja, a tehnike koje su prezentirane 
primjenjive su u praksi.” 

Krunoslav Župan, 
direktor KC, Zagreb

„Kroz višegodišnju suradnju s Anglo-Adrijom dobili smo 
pouzdanog i fleksibilnog partnera. Bez obzira iz kog sektora tvrtke 
zaposlenici pohađali njihove prodajne i komunikacijske treninge 
(bilo da je riječ o IT/tehničkom, komercijalnom ili drugom odjelu) 
– utisak polaznika je isti, a to su konkretna, svježa i primjenjiva 
znanja i vještine. S tim u vezi iskreno mogu preporučiti korištenje 
njihovih usluga drugim tvrtkama.” 
 
mr. sc. Marko Dagelić 
Director Customer Service Residential Hrvatski Telekom d.d. 
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Reference

„Anglo-Adria radionice i poslovne 
edukacije, već su dugo vremena 
sastavni dio razvoja naših zaposlenika. 
Prilagođen pristup, veliko iskustvo i 
posvećenost svih trenera dobitna su 
kombinacija za uspješnu suradnju. 
Smatramo da je najbolji put do uspjeha 
znanje, razvoj vještina i motivacija 
zaposlenika te smo uz pomoć Anglo-
Adria tima formirali šestomjesečni 
razvojni program za voditelje, trenere 
i managere u našem call centru (City 
Connect Akademija). Skup radionica 
koje se temelje na svakodnevnim 
situacijama i zadacima naših 
zaposlenika pružaju potrebne alate koji 
se lako primjenjuju u daljnjem radu. 
Kroz teme poput „Efektivna komunikacija 
za voditelje“ ili „Kreativno rješavanje 
problema i donošenje odluka“ zaista 
dobivaju vrijedne metode i tehnike uz 
koje veoma uspješno upravljaju svojim 
timovima i rezultatima. Posebno bih 
istaknula ugodnu atmosferu i kreativna 
rješenja koja uvijek rezultiraju isključivo 
zadovoljstvom polaznika, motivacijom 
za daljnjim usavršavanjem i postizanjem 
ciljeva. Iskreno mogu preporučiti Anglo-
Adriu svakoj kompaniji koja teži boljim 
rezultatima, visokoj motivaciji djelatnika, 
novim idejama i pristupima.”

Ivana Barić
Croatia Country Manager
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LEADERSHIP

Trening programi
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ORGANIZIRANI VODITELJ

CILJEVI TRENINGA

Učinkovitost je dobro obavljanje posla, 

a djelotvornost je obavljanje posla koji 

je koristan vašoj organizaciji. Uspješni 

rukovoditelji uspijevaju riješiti dva 

najvažnija pitanja: kako organizirati svoj 

posao i kako organizirati posao svojih 

suradnika. Cilj ovog treninga je objasniti 

postupke koji neorganiziranog mogu učiniti 

organiziranim voditeljem.KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Organizirani voditelj” 
namijenjen je voditeljima timova i svima 
koji su odgovorni za usmjeravanje i 
podržavanje drugih u radu.

IZ SADRŽAJA:

•	 uloga voditelja u organizaciji

•	 Pet stupnjeva u razvoju lidera – gdje se 	

	 trenutno nalazim?

•	 samo-dijagnoza – koje su moje dobre 	

	 strane, a na čemu trebam poraditi

•	 Uloga i definicija ključnih domena 		

	 odgovornosti voditelja tima

•	 Leader vs. Manager

•	 Kako upravljam sobom i svojim vremenom?

•	 Samo-generirani rasipnici vremena

•	 Uobičajeni rasipnici vremena

•	 Paretov princip

•	 Covey-eva matrica četiri kvadranta

	 pojam “odlaganja”

•	 Kako reći “Ne”?

•	 Delegiranje zadataka

jednodnevni trening program
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VOĐENJE TIMA NA DALJINU!

CILJEVI TRENINGA

Uspješan rad od kuće/na daljinu u velikoj 

mjeri (prema istraživanju Gallup iz 2020. 

godine), čak u 70 % ovisi o angažiranosti 

voditelja i njihove podrške zaposlenicima.

Cilj programa je dodatno smanjiti strah 

i nesigurnost prema vođenju udaljenih 

timova (psihička stabilnost članova 

tima), te omogućiti sudionicima stjecanje 

sigurnosti u sebe i alate ovog specifičnog 

načina vođenja čime će se unaprijediti i 

timska kohezija.

IZ SADRŽAJA:

I. dio
•	 Koji je vaš najveći izazov kada 		

	 vodite tim sa daljine – diskusija/rezultati 	

	 inicijalnog upitnika?

•	 Zašto je rad sa daljine/na daljinu 		

	 različit?

•	 Upravljanje timom na daljinu – ključne 	

	 vještine

•	 Stvaranje dobre atmosfere za rad i 	

	 razvijanje povjerenja u timu

•	 V-sastanci – aktivnosti prije v-sastanka, 	

	 za vrijeme, i nakon v-sastanka

•	 Kako unaprijediti odnose i osigurati 	

	 interakciju?

•	 Efektivna komunikacija u v-okruženju

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program “Vođenje udaljenih 

timova” pomaže voditeljima uspješno 

nošenje sa trenutnom situacijom.  

Također obuhvaća strategije za 

motiviranje i podršku zaposlenicima, 

povećanje svijesti o vlastitoj 

angažiranosti i alate za povećanje 

produktivnosti.

•	 Kako osigurati odgovornost – tko, što, 	

	 kako, zašto, do kada?

•	 Upravljanje rezultatima, a ne stilom

II. dio
•	 Principi motivacije timova u v-okruženju 	

	 – informacija, feedback,    priznanje, 	

	 slušanje, suradnja, osnaživanje

•	 Coaching suradnika sa daljine – 		

	 osnove

•	 Kako delegirati:

	 ° Pravila delegiranja

	 ° „IDEALS“ model za delegiranje

•	 Domaća zadaća

•	 Završna diskusija i TO-DO lista

jednodnevni trening program
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DELEGIRANJE

CILJEVI TRENINGA

Ovaj trening modul program pruža 

praktične alate za delegiranje kako 

bi se osnažili podređeni kroz gradnju 

novih znanja i vještina. Trening će 

pružiti odgovore na pitanja zašto i 

kada delegirati, te koji su preduvjeti za 

delegiranje.

Polaznici će na treningu imati priliku 

učestvovati u različitim modelima 

delegiranja, i to prvenstveno na njihovim 

konkretnim primjerima iz prakse. 

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

IZ SADRŽAJA:

•	 Zašto delegirati?

•	 Koristi od delegiranja

•	 Što delegirati a što ne?

•	 Kako znati da na nekoga možete 		

	 delegirati zadatke?

•	 Što nas sprječava u delegiranju?

•	 Kako kreirati vrijeme za delegiranje?

	 „IDEALS“ model delegiranja

•	 Delegiranje kroz coaching zaposlenika

•	 Video primjeri

•	 Vježbe delegiranja u parovima  

	 i trijadama

jednodnevni trening program
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jednodvodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Temeljni cilj treninga je jasno definirati 

voditeljsku ulogu, odgovornosti i pozicije, 

a zatim pružiti znanja o ključnim 

komponentama voditeljske uloge: 

planiranje i organizacija posla, iznošenje 

očekivanja (delegiranje, postavljanje 

ciljeva), motiviranje članova tima, praćenje 

njihovih rezultata i davanje povratne 

informacije o učinku. Važna svrha treninga 

je unaprijediti vještine vođenja samog 

sebe i komunikacijske vještine polaznika 

ključne za vođenje i motivaciju tima.

IZ SADRŽAJA:

•	 očekivanja i mitovi o voditeljima – stvaranje 

	 motivacije za rad

•	 ključne razlike između odličnog stručnjaka 

	 i odličnog voditelja

•	 voditelj kao model – vođenje sebe prije 

	 vođenja tima

•	 dinamika razvoja tima i grupe – modeli 

	 i implikacije za rad

•	 evaluacija komunikacijskog stila 

	 polaznika – individualni profil i ciljevi

•	 „ja-poruke” i asertivna rečenica – za 

	 delegiranje, prijenos informacija i odgovor 

	 na izazovne situacije

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	svima koji su relativno nedavno 
došli na poziciju voditelja tima ili 
odjela i trebaju organizirati posao, 
te motivirati druge na ostvarivanje 
rezultata

•	onima koji već vode ljude i žele 
propitati i doraditi svoju voditeljsku 
praksu, a nisu imali priliku za 
strukturirano usvajanje znanja i 
vještina potrebnih za dugoročno 
uspješan rad nakon prijelaza s 
operativne na voditeljsku funkciju.

„Voditelj je prvi koji se treba ponašati 
onako kako ‚propovijeda’, odnosno 
sukladno standardima poslovanja 
poduzeća i onih koje očekuje od 
članova svog tima.”

•	 neverbalni, paraverbalni i verbalni aspekti 

	 komunikacije – upravljanje energijom i 

	 jasne poruke voditelja

•	 smjernice za kvalitetno delegiranje 

	 zadataka u timu

•	 SMART model oblikovanja cilja – ciljevi 

	 kao motivatori i vodiči

•	 „zamka viška vremena” i aktivno slušanje 

	 kao stup uspješne komunikacije, 

	 rješavanja problema i izgradnje odnosa 

	 u timu

•	 ciljane komunikacijske tehnike za vođenje 

	 –  „male tajne velikih majstora”

•	 motivatori i demotivatori u timu – osnovni 

	 principi motivacije

•	 uloga voditelja kao motivatora – Što radim, 

	 što još mogu?

•	 važnost i svrha pravovremenog pružanja/

	 primanja povratne informacije

•	 pravila i vještine davanja učinkovitih 

	 povratnih informacija

•	 postavljanje vlastitih konkretnih ciljeva za 

	 razvoj u ovom području.

LEADERSHIP 1. – VOĐENJE TIMA 

dvodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je pružiti voditeljima sigurnost 

u postojeća znanja i vještine, proširiti 

ih i podići njihovo samopouzdanje u 

voditeljskoj ulozi kroz usvajanje vještina 

potrebnih za dugoročni voditeljski uspjeh. 

Naglasak je na vrlo konkretnim voditeljskim 

vještinama – od delegiranja, coachinga, 

preko domene razvoja međusobno različitih 

članova tima, do komentiranja učinka i 

kvalitetnog motiviranja tima.

IZ SADRŽAJA:

•	 situacijsko vodstvo – pristup za vođenje 

	 tima i pojedinaca

•	 stilovi ponašanja/vodstva – Što 

	 voditeljima stoji na raspolaganju i do 

	 čega vodi?

•	 aspekti razvoja djelatnika i veza s 

	 ponašanjem voditelja

•	 određivanje stila vođenja 

	 odgovarajućeg za okolnosti/ciljeve

•	 korekcija razina spremnosti djelatnika

•	 samoprocjena i analiza rezultata 

	 polaznika – implikacije – osobni ciljevi 	

	 i plan za budući rad s članovima tima

•	 coaching kao stil vođenja 

	 (kompetentnih) ljudi i razvojni alat

•	 struktura i smisao coaching pristupa u 

	 vođenju ljudi u timu

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 voditeljima i menadžerima koji već 

	 imaju iskustva u vođenju tima, 

	 odjela ili tvrtke

•	 osobama koje već posjeduju 

	 temeljna znanja i vještine iz domene 

	 vođenja ljudi.

„Trening je prilika za provjeru 

postojećih kompetencija i njihovo 

proširenje specifičnim znanjima i 

konkretnim tehnikama situacijskog 

vođenja, voditeljske komunikacije, 

motivacije, coachinga i rješavanja 

problema u timu.”

•	 GROW coaching model – uvod

•	 demo-coaching i coaching razgovori 

	 polaznika

•	 timska klima i kultura – važnost i 

	 utjecaj na atmosferu, motivaciju i 

	 poslovne rezultate

•	 graditi samostalne i odgovorne 

	 djelatnike – sustavni razvoj, iznošenje 

	 očekivanja, delegiranje zadataka i 

	 kvalitetna pitanja

•	 napredni modeli davanja povratne 

	 informacije – 4 koraka – višesmjerni, 

	 svakodnevni feedback za željenu 

	 promjenu

•	 pohvala kao nezamjenjiv razvojni i 

	 motivacijski alat – samo onda kada je 

	 kvalitetno oblikovana

•	 vođenje i motivacija „teških” 

	 djelatnika – ključne smjernice za 

	 analizu, komunikaciju i ponašanje

•	 asertivni pristup i fleksibilno ponašanje 

	 voditelja – put do željenih odnosa s 

	 nadređenima i podređenima

•	 napredne komunikacijske vještine za 

	 vođenje i motivaciju – komunikacijski 

	 kvadrat, setiranje komunikacije, 

	 „yes-set” i hijerarhija pojmova

•	 postavljanje vlastitih konkretnih ciljeva 

	 za voditeljski rad.

LEADERSHIP 2. – NAPREDNO VOĐENJE TIMA 

dvodnevni trening program
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LEADERSHIP 3. – STRATEŠKO PLANIRANJE 

CILJEVI TRENINGA

Cilj trening programa je upoznati 

polaznike s aktivnostima u postupku 

planiranja: analitičkim tehnikama eksternog 

i internog okruženja, postupkom provjere 

i definiranja strateških namjera i odabira 

strategije, značajkama i sastavnicama 

operativnih planova, postupcima pri 

odabiru ciljeva, mjera i metrika, njihovim 

kvantificiranjem, te kako učiti (individualno 

i organizacijski) i motivirati uz pomoć 

planova. 

Polaznici će saznati kako: predviđati, 

organizirati, odabrati i pozicionirati ljude, 

definirati ključne inicijative i aktivnosti, 

planirati materijalne i nematerijalne 

resurse, te pokretače pretvoriti u brojke i 

postotke odnosno izraditi financijski plan 

(budžet).

IZ SADRŽAJA:

•	 uvod (Sun Tzu – Umijeće ratovanja)

•	 analize internog i eksternog okruženja 

	 (PESTLE, djelatnost, tržište, konkurencija, 

	 ranjivost, aktualna organizacija, povijesni 

	 rezultati i pokazatelji)

•	 provjera strateških namjera (misija – 

	 vrijednosti – vizija – temeljne vrijednosti 

	 – dugoročni ciljevi) i odabir glavne i 

	 podupirućih strategija

•	 kreiranje strateškog panela (konkurentski 

	 čimbenici) i strateške mape (ključne 

	 aktivnosti i inicijative koji su pokretači 

	 ostvarenja rezultata)

•	 ocjena razvojnih mogućnosti, strateškog 

	 položaja i rizika

•	 plan organizacijskog ustroja

•	 izrada (ili prilagodba) modela ključnih 

	 pokretača i pokazatelja uspješnosti

•	 planiranje ključnih ulaganja i mjerenje 

	 očekivane financijske uspješnosti 

	 ulaganja.

Praktični dio sastoji se od vježbi koje se 

provode radom u timovima, potom se uradci 

prezentiraju i uspoređuju u formi dijaloga:

	 1.	analiza eksternog i internog okruženja 

		  (PESTLE, zrelost gospodarske grane)

	 2.	izrada panela konkurentskih čimbenika

	 3.	SWOT

	 4.	izrada strateške mape.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 visokom i srednjem menadžmentu

•	 kontrolerima

•	 specijalistima za planiranje.

„Strateško planiranje pomoći 

će organizaciji fokusirati svoju 

viziju i prioritete u odnosu na 

promjenjivu okolinu i osigurati 

da članovi organizacije rade na 

ostvarivanju istih ciljeva.”

jednodnevni trening program
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SITUACIJSKO VOĐENJE

CILJEVI TRENINGA

Situacijsko vođenje je alat koji menadžeru 

pruža jasne smjernice djelovanja, počevši 

od analize trenutnog stanja svog stila 

vođenja (je li riječ o direktivnom vođenju, 

coachingu, podržavanju ili delegiranju) 

i utvrđivanja aspekata razvojne razine 

neposredno podređenih (razine stručnosti 

zaposlenika i njihove usredotočenosti/

motiviranosti za dostizanje ciljeva). 

Polaznici će kroz trening dobiti ocjenu 

svog dominantnog voditeljskog stila, 

smjernice za  prilagodbu vlastitog stila 

razvojnom stupnju svojih zaposlenika, 

poslovnom kontekstu i ciljevima koje treba 

postići. Trening pokriva i područje vođenja 

učinkovitih timova i razvoja motivacije 

unutar timskog okruženja.

IZ SADRŽAJA:

•	 stilovi ponašanja voditelja

•	 aspekti razvoja zaposlenika

•	 stil vođenja i stil rada zaposlenika – 

	 usklađenost i učinkovitost

•	 analiza stilova rukovođenja polaznika 

	 treninga

•	 određivanje odgovarajućeg stila za 

	 situaciju korekcija razina spremnosti

•	 coaching kao stil vođenja – razvojni i 

	 motivacijski alat

•	 razvoj učinkovitih timova

•	 motivacija u timskom okruženju

•	 usmjerenost na zaposlenika.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 voditeljima timova i odjela
•	 članovima višeg menadžmenta.

„Situacijsko vođenje nije ono što 
radite (sa) zaposlenicima nego ono 
što radite zajedno s njima.”

jednodnevni trening program
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UČINKOVITO MENTORSTVO 
– UVOĐENJE MENTORSKOG PROGRAMA/SUSTAVA U TVRTKI

CILJEVI TRENINGA

Polaznici će na treningu upoznati model 

mentorstva kako bi pospješili učinkovitost 

i razvoj svojih suradnika. Savladat će sve 

faze potrebne za uvođenje mentorskog 

programa u tvrtki: izgradnju odnosa, 

određivanje smjera, osvještavanje i 

mjerenje napretka, osamostaljivanje,  

kao i faze metorskog programa.

IZ SADRŽAJA:

•	 mentorstvo – osnovi pojmovi

•	 struktura mentorskog programa – faze 

	 mentorskog odnosa

•	 grupni rad – osvještavanje dosadašnje 

	 prakse i definiranje konkretnih potreba, 

	 vođena diskusija

•	 karakteristike dobrog mentorskog 

	 programa

•	 etika – pravila u mentorstvu

•	 korisni alati za mentorske sastanke

•	 prvi sastanak i sporazum

•	 osnove coachinga

•	 set pitanja za mentora i zaposlenika

•	 vježbanje u trijadama

•	 definiranje problema i ciljeva

•	 stablo ciljeva/akcija

•	 određivanje prioriteta

•	 pozitivno razmišljanje i primjena 

	 u praksi

•	 grupni rad – uvođenje pozitivne 

	 prakse, orijentirane na razvoj 

	 zaposlenika

•	 shvatiti i promijeniti svoje navike – stav 

	 prema doživljaju

•	 izrada mentorskog plana (vježba)

•	 davanje povratne informacije 

	 (feedback).

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 svim razinama menadžmenta.

„Mentor je netko tko brine, ulaže 

trud, podučava, 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 odgovornost za ono ŠTO 

će govoriti svom zaposleniku i KAKO 

će to govoriti.”

dvodnevni trening program
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UČINKOVITO MENTORSTVO 
– UVOĐENJE MENTORSKOG PROGRAMA/SUSTAVA U TVRTKI

COACHING KAO ALAT U VOĐENJU I.

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je usvojiti osnovne (početne) 

kompetencije coacha i osvijestiti osobne 

mogućnosti za razvoj i poboljšanje 

vještina vođenja coaching procesa. 

Trening će dati odgovore na pitanja 

kako strukturirati coaching proces, kako 

usmjeravati sebe i zaposlenike na razvoj 

sposobnosti i ukazati kako kroz coaching 

ostvarivati dugoročne razvojne ciljeve.

IZ SADRŽAJA:

•	 učinkovito postavljanje pitanja 

	 i partnersko slušanje

•	 svrha coachinga

•	 Kako se radi coaching (live demo)?

•	 temeljno pravilo coachinga

•	 coaching u vođenju zaposlenika

•	 područja koja se pokrivaju coachingom

•	 kvalitete dobrog coacha

•	 usvajanje osnovnih vještina potrebnih 

	 za coaching

•	 coaching krug – 1. coaching model

•	 struktura coaching susreta

•	 coaching praksa/rad u trijadama 

	 (vježba).

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 menadžerima, internim 

	 trenerima, voditeljima odjela 

	 i timova

•	 djelatnicima odjela ljudskih 

	 potencijala

•	 svima koji se žele razvijati 

	 kao budući uspješni coachevi.

„Coaching je jedan od najboljih 

načina vođenja i poticanja ljudi 

na ostvarenje njihovih stvarnih 

potencijala.”

jednodnevni trening program
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COACHING KAO ALAT U VOĐENJU II.

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je polaznicima pružiti 

sigurnost u postojeća znanja o coachingu, 

proširiti ih i podići coaching kompetencije 

kroz usvajanje vještina i specifičnih znanja 

potrebnih za coaching praksu.

IZ SADRŽAJA:

•	 coaching u poslovnoj praksi

•	 coaching mjerljivih ciljeva

•	 coaching kod delegiranja obveza

•	 slušati, osnažiti i podržati

•	 live demo

•	 Kada i zašto pitanja? – feedback 

	 coaching prakse

•	 coaching praksa/rad u trijadama 

	 (vježba).KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 osobama koje već posjeduju 

	 temeljna znanja iz područja 

	 coachinga.

„Coaching zaposlenih nije samo 

novi razvojni alat, to je potpuno 

nova uloga menadžera. Efektivni 

menadžeri danas sve više vide 

sebe više kao coacha nego kao 

donositelja odluka, kako je to nekada 

bilo, što znači da moraju raditi sa 

zaposlenicima kao partneri, 

a ne kao ‚šefovi’.”

jednodnevni trening program
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POZITIVNA PSIHOLOGIJA 
– PRISTUP KOJI VODI USPJEHU U POSLU 

CILJEVI TRENINGA

Pozitivna psihologija je znanost koja 

proučava uspjeh, sreću i ispunjenost na 

razini pojedinca, zajednice, organizacija 

i društva. Svrha treninga je dati pregled 

raznih područja i nalaza istraživanja iz 

pozitivne psihologije koja kad se primijene 

donose zadovoljstvo zaposlenika, a 

ujedno i poslovne rezultate. Polaznici 

će steći uvid u pozitivnu psihologiju kao 

disciplinu i saznati koji su alati koje svaki 

menadžer može početi primjenjivati u 

svom radu. 

IZ SADRŽAJA:

•	 Pregled primjene istraživanja pozitivne 	

	 psihologije na posao

•	 PERMA model kroz praktičnu vježbu

•	 Upoznavanje i prakticiranje vlastitih 	

	 snaga

•	 „CBT“ tehnika kao alat pozitivne 		

	 perspektive

•	 Promjena mindseta i „Tetris efekt“

•	 Upravljanje krugom utjecaja

•	 Pozitivne emocije, zrcalni neuroni i 		

	 njihov efekt

•	 „Resilience“ – izgradnja otpornosti na 	

	 loše situacije i promjene

•	 „Appreciative inquiry“ – metoda za 

	 definiranje vizije i change management.

•	 Utjecaj osobnog stava na izgradnju 	

	 „pametnih timova“

•	 „Zwicky model“ u kreiranju pozitivnog 	

	 tima

•	 Moj prvi korak i akcijski plan kao 		

	 rukovoditelja u procesu promjene  

	 sebe i svog tima

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening je namijenjen menadžerima, 

direktorima i voditeljima timova koji 

žele saznati kako primijeniti saznanja 

istraživanja pozitivne psihologije na 

upravljanje ljudima i vođenje tvrtke 

čime se  direktno pozitivno utječe 

na poslovne rezultate i zadovoljstvo 

zaposlenika.  

„Ako i dalje činite što ste uvijek 

činili, ostat ćete i dalje tamo gdje 

ste uvijek bili.” 

A. Christiani 

jednodnevni trening program
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TIMSKI RAD I MOTIVACIJA

CILJEVI TRENINGA

Menadžment podrazumijeva postizanje 

što boljih rezultata grupe ljudi koja ih ne 

bi postigla da menadžer nije tu. Ako 

menadžer/voditelj ne zna motivirati, ne 

zna niti upravljati. Sposobnost izvršavanja 

zadataka preko drugih ljudi suštinska je 

vještina za svakog voditelja tima, bez 

obzira koji je tim ili zadatak u pitanju. 

Cilj treninga je naučiti polaznike/voditelje 

timova ključne vještine neophodne za 

motiviranje članova tima.

IZ SADRŽAJA:

•	 Što je motivacija i kako se prepoznaje?

•	 prepoznavanje nedostataka motivacije

•	 pokazatelji koji pomažu prepoznavati 

	 nedostatke motivacije u vašoj organizaciji

•	 faktori koji utječu na motivaciju

•	 pružanje osjećaja vrijednosti i cijenjenosti 

	 kroz informiranje, feedback i priznanje 

•	 Kako slušati, surađivati i delegirati?

•	 Kako motivirati?

•	 postavljanje i revizija ciljeva

•	 restrukturiranje ciljeva

•	 potrebne edukacije i usmjeravanja

•	 preuzimanje odgovornosti

•	 ideje i prijedlozi

•	 donošenje i provedba odluka

•	 postizanje i izvršavanje zadataka

•	 pristupačnost i preuzimanje kontrole.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 voditeljima timova.

„Navesti ljude da se „žele” truditi 
je suština kvalitetnog menadžmenta 
i motiviranja, a sposobnost 
motiviranja nije neki rijedak 
dar nekolicine odabranih. To je 
umijeće koje svako može savladati. 
Motiviranje može biti sva razlika 
između uspjeha i neuspjeha.”

jednodnevni trening program
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TIMSKA INOVATIVNOST I KREATIVNOST

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je aktivirati kreativni stav 

polaznika u pristupu izazovima, a 

potom podići svijest o sebi i drugima u 

domeni stilova inoviranja. Krajnja svrha 

je potaknuti korištenje vlastitih, timskih i 

organizacijskih kreativnih kapaciteta, te 

naučiti i nove, odmah primjenjive kreativne 

tehnike i procese inoviranja.

IZ SADRŽAJA:

•	 osobni primjeri – rušenje mitova o 

	 kreativnosti

•	 kreativnost – biti (usvajanje kreativnog 

	 stava), znati kako – kreativni proces, 

	 početi djelovati kreativno

•	 model „5 I” kreativnosti – kreativnost 

	 kao kompetencija

•	 inovativnost i kreativnosti – koncepti, te 

	 organizacijske implikacije i 

	 diferencijacija

•	 otkrivanje inovacijskog stila

•	 Shapirov model kreativnog tima – 

	 Kako ga stvoriti?

•	 4 faze inovacije

•	 tehnike kreativnosti za konkretne 

	 situacije

•	 Disneyeva strategija kreativnosti

•	 Six thinking hats – tehnika za 

	 rješavanje problema, vođenje 

	 sastanaka za ideje i donošenje odluka 

	 – kreativnost u timu

•	 kreativna klima i stav u timu/

	 organizaciji – faktori na koje voditelj 

	 može utjecati

•	 motivacija za kreativni rad 

	 – osobni cilj.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 djelatnicima od kojih se očekuje da 
	 na dnevnoj razini kreativno pristupaju 
	 problemima i uspješno postižu 
	 ciljeve.

„Na današnjem tržištu opstaju, 
uspijevaju i rastu fleksibilni, otvoreni i 
kreativni, oni s jasnim ciljem i voljom. 
Kreativnost nije nešto što imamo 
ili nemamo – to nije osobina, već 
moguća kompetencija koja se razvija 
trudom i vremenom, kada se želi i 
zna kako.”

jednodnevni trening program
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VOĐENJE „PROBLEMATIČNIH” OSOBA

CILJEVI TRENINGA

Voditelji postoje samo zbog toga jer ne 

mogu sami obaviti svoj posao. Zato im 

trebaju podređeni kojima će povjeravati 

pojedine zadatke. Njihov uspjeh ovisi 

o uspjehu njihovih podređenih i zato su 

vrlo ranjivi. Podređeni ih mogu uništiti 

ili im pomoći da postanu još uspješniji,  

i zato ovise jedni o drugima. Voditi 

živahne, oduševljene, poslušne i marljive 

podređene je lako. Ali svi podređeni nisu 

baš poslušni i marljivi. Dobri se voditelji 

moraju iskušati pri vođenju problematičnih, 

neposlušnih i lijenih radnika. 

Pristup/tehnika koja se uči kroz trening 

sadrži i korisne savjete o općem 

pristupu prema ljudima, ne samo prema 

problematičnim zaposlenicima. 

IZ SADRŽAJA:

•	 pravilno i pogrešno mišljenje o 		

	 problematičnim osobama

•	 različiti pristupi vođenja problematičnih 	

	 osoba

•	 primjeri vođenja ljudima pomoću pristupa 	

	 ponašanju

	 o	 Sitničavi Rudi

	 o	 Tihi Slavko

	 o	 Nezadovoljna Mila

	 o	 Lijena Lina

	 o	 Neodlučna Vesna

	 o	 Hvalisavi Bili

•	 ključne točke pristupa ponašanju

•	 pojedine faze pristupa ponašanju (8 faza)

•	 savjetovanje i disciplinski postupak

•	 organizacija vremena i delegiranje.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 voditeljima koji se susreću s 

	 različitim problemima pri vođenju 

	 podređenih

•	 svima koji žele naučiti više o 

	 pojedinim fazama pristupa 

	 ponašanju.

„Vi ste odgovorni za rješavanje 

problema s ljudima. Zato što o vašem 

odnosu ovisi i njihov odnos, imate 

onakve radnike kakve zaslužujete.”

jednodnevni trening program
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VOĐENJE (POLU)GODIŠNJIH RAZGOVORA I FORMALNIJI FEEDBACK

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je voditeljima osvijestiti 

važnost i korist od kvalitetnih razvojnih 

razgovora s djelatnicima, te podići njihovu 

kompetentnost u ključnim domenama 

praćenja i komentiranja učinka i razvoja 

djelatnika. Voditelji će naučiti i temeljne 

modele postavljanja ciljeva, kako bi svaki 

njihov razgovor s djelatnikom (na tjednoj, 

mjesečnoj ili godišnjoj bazi) rezultirao 

konkretnim zadacima i napretkom. 

Dodatni cilj je podići svijest o svrsi 

(uvođenja) sustava za procjene 

kompetencija i učinka djelatnika i osnažiti 

ih u vlastitom radu na tom polju (kako 

analizirati, kako definirati prioritete i 

potrebe, kako opažati).

IZ SADRŽAJA:

•	 uloga voditelja – osvještavanje domena 

	 i njihove važnosti

•	 sustavan i aktivan rad s ljudima – Kako 

	 se motivirati, pripremiti i osigurati 

	 vrijeme?

•	 praćenje rezultata djelatnika i razvojni 

	 razgovor – faze

•	 procjena kompetencija i učinka – 

	 podizanje objektivnosti

•	 priprema za razvojni razgovor i davanje 

	 povratne informacije o učinku i statusu

•	 otvaranje razgovora – tehnike, načini, 

	 pristup

•	 traženje mišljenja, ideja i želja druge 

	 strane – Kako?

•	 prenošenje ključnih poruka – feedback 

	 metode i izmjena koncepta – 

	 feedforward naspram feedbacka

•	 konstruktivno vođenje razgovora – 

	 vještine (vježbe)

•	 Kako odgovoriti na moguće reakcije 

	 djelatnika?

•	 Kako tražiti i dobiti feedback od 

	 djelatnika?

•	 modeli postavljanja ciljeva – temelji za 

	 uspjeh

•	 definiranje početnih koraka za praćenje

•	 motivacija za akciju i zaključivanje r

	 azgovora

•	 follow-up procesi.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 voditeljima koji uz uobičajene 

	 razgovore s timovima i pojedincima 

	 vode (polu)godišnje razgovore, a ne 

	 ostvaruju željene ciljeve, iza kojih 

	 nema sustavnog razvoja i skoka u 

	 motivaciji.

„Kvalitetna komunikacija, poticanje 

ljudi za ostvarenje željenih 

rezultata i standarda rada kroz 

praćenje njihovog rada (procjena, 

komentiranjem postavljanje ciljeva), 

te učinkovito preveniranje i rješavanje 

bilo kakvih problema ključ je 

dugoročnog profesionalnog uspjeha 

pojedinca, a onda i organizacije.”

jednodnevni trening program

VOĐENJE „PROBLEMATIČNIH” OSOBA



36

ORGANIZIRANJE I VOĐENJE SASTANAKA

CILJEVI TRENINGA

Prečest je slučaj da se sastanci na kraju 

pokažu kao gubljenje našeg vremena, a 

kada dobijemo zapisnik, čini nam se da 

opisuje sastanak koji nema veze s onim 

na kojem smo bili. No sastanci su ključni 

dio funkcioniranja organizacija i teško 

da bi one uopće mogle funkcionirati bez 

sastanaka. 

Cilj treninga je naučiti polaznike kako 

prepoznati specifične prednosti i 

nedostatke vlastitih poslovnih sastanaka, 

prepoznati značajke dobrog sastanka, 

naučiti kako se pripremiti, strukturirati i 

nadzirati uspješne sastanke.

IZ SADRŽAJA:

• 	načela sastanka

•	 detalji sastanka

•	 planiranje i informiranje

	 o	 odlučite je li sastanak potreban

	 o	 ciljevi sastanka

	 o	 odlučite tko bi trebao prisustvovati 

		  sastanku

	 o	 prikupljanje informacija potrebnih 

		  za sastanak

	 o	 upoznavanje nazočnih s ciljevima 

	 sastanka

•	 pripremanje sastanka

	 o	pripremanje dnevnog reda

	 o	 raspodjela vremena

	 o	 razlika između hitnih i važnih 

	 problema

•	 strukturiranje i nadziranje

	 o	 dokaz, interpretacija, odluka

	 o	 kontroliranje fazama sastanka

•	 sažimanje i zapisivanje odluka i 

	 zaključaka za daljnje aktivnosti

•	 usredotočenost i uključivanje cijele grupe

•	 plan aktivnosti.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 sudionicima poslovnih sastanaka.

„Sastanak može biti učinkovit samo 

ako je pripremljen i isplaniran, sve 

ostalo je gubljenje vremena. Srećom, 

sposobnost vođenja i sudjelovanja u 

dobrim sastancima može se naučiti.”

jednodnevni trening program
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PRODAJA I PREGOVARANJE

Trening programi
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PREGOVARAČKE VJEŠTINE 1. 

CILJEVI TRENINGA

Cilj trening programa je polaznike naučiti 

o strukturi pregovaračkog procesa, 

temeljnim kategorijama u pregovaranju 

i osvijestiti vlastiti pristup pregovaranju i 

različitim tipovima sugovornika.

IZ SADRŽAJA:

•	 razlika između pregovaranja 

	 i cjenkanja

•	 arhitektura pregovaračkog procesa

•	 pet principa strateškog pregovaranja

•	 temeljne kategorije procesa 

	 pregovaranja – alternative, „obveza”, 

	 ustupci

•	 Harvardska tehnika pregovaranja

•	 „hardball” pregovaračke taktike

•	 pregovaranje s različitim tipovima 

	 sugovornika.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 svima koji se svakodnevno susreću 

	 s problematikom poslovnog 

	 pregovaranja

•	 djelatnicima u prodaji i nabavi.

„Pregovaranje je suptilna 

umjetnost i vještina koja se može 

usavršavati.” Želiš li naučiti 

različite pregovaračke tehnike? 

Istakni se kao najbolji pregovarač.

 

jednodnevni trening program
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PREGOVARAČKE VJEŠTINE 2. 

CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj treninga je unaprijediti 

komunikacijske vještine polaznika koje su 

ključne za uspješnost pregovaranja, kao i 

naučiti ih ključne koncepte pregovaračkog 

procesa, brojne strategije, taktike i tehnike. 

Polaznici će osvijestiti vlastiti pristup 

pregovaranju i različitim sugovornicima, 

upoznati specifičnosti različitih 

pregovaračkih stilova i njihovih učinaka 

u pojedinim pregovaračkim situacijama. 

Također će ovladati vještinama koje su 

relevantne za premošćivanje barijera 

u pregovaračkom procesu i učinkovito 

ostvarivanje ciljeva. 

IZ SADRŽAJA:

•	 pojam i značenje pregovaranja

•	 razlika između cjenkanja i integrativnog 

	 pregovaranja

•	 cjenkanje

•	 karakteristike pregovaračkog procesa

•	 pet pregovaračkih načela

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 voditeljima odjela
•	 komercijalistima (djelatnicima u 
	 prodaji i nabavi)
•	 direktorima poduzeća
•	 svima koji žele steći ili poboljšati 
	 osnovna pregovaračka znanja 
	 i vještine.

Ovaj trening je temelj za gradnju 
naprednih pregovaračkih vještina 
koje su tema dvodnevnog trening 
programa „Pregovaračke vještine 3.”

PREGOVARAČKE VJEŠTINE 1. 

dvodnevni trening program

•	 verbalna i neverbalna komunikacija 

	 u pregovaranju – ukratko

•	 pametna pitanja – osnova učinkovitog 

	 pregovaranja

•	 tipovi pregovarača: sove, lisice, 

	 ovce i magarci

•	 pozicije unutar pregovaračkog procesa

•	 slučajevi kada ne bi trebali pregovarati

•	 izvori informacija prije početka 

	 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 pregovaračkog procesa

•	 fazni model eskalacije konflikta

•	 „Hardball“ strategije

•	 Harvardska tehnika pregovaranja

•	 pregovaranje s klijentom koga 

	 ne smijete izgubiti

•	 Kako izbjeći snižavanje cijene?

•	 grupni pregovori u odnosu 

	 na zadani scenarij.
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PREGOVARAČKE VJEŠTINE 3. 

CILJEVI TRENINGA

Na ovom trening programu polaznici 

će upoznati i uvježbavati primjenu 

naprednih pregovaračkih vještina, 

presudnih za postizanje cilja sa zahtjevnim 

sugovornicima. Ta će im znanja i vještine 

omogućiti sofisticiran, sustavan i fleksibilan 

pristup pregovaračkom procesu, uspješno 

mapiranje, analizu ciljeva sugovornika 

i bolje poznavanje i gradnju željene 

strukture procesa pregovaranja.

IZ SADRŽAJA:

•	 rezime osnovnih pregovaračkih vještina

•	 timsko/grupno pregovaranje

•	 koalicije

•	 internacionalno pregovaranje

•	 krizno pregovaranje

•	 3D pregovaranje

•	 generacijsko pregovaranje

•	 emocionalna inteligencija 

	 u pregovaranju

•	 tehnike zrcaljenja i uokviravanja 

	 (mirroring/reframing)

•	 tri modela mapiranja sugovornika 

	 u pregovaranju.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	voditeljima i djelatnicima odjela 

	 prodaje i nabave

•	direktorima tvrtki, članovima uprave

•	profesionalcima kojima su 

	 pregovaračke aktivnosti dio posla 

	 i ključ za uspjeh.

Preporučuje se da su polaznici 

prethodno usvojili osnovna 

pregovaračka znanja i vještine koje 

su tema treninga  „Pregovaračke 

vještine 2.” ili da imaju značajno 

iskustvo u području pregovaranja.

 

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Cilj programa je polaznike naučiti osnovne 

prodajne korake, od početka - istraživanja 

pa sve do zaključenja prodaje. 

Također će naučiti kako ispravno postavljati 

pitanja, kako udovoljiti željama kupca i 

ispravno upravljati prigovorima.

IZ SADRŽAJA:

•	 istraživanje

	 o analiziranje kupca i proizvoda

	 o informiranje o kupcu

•	 ciljevi

	 o pripremanje alternativne mogućnosti

	 o drugi kupci proizvoda/usluga

	 o drugi proizvodi za određenog kupca

•	 postavljanje pitanja

	 o postavljanje indirektnih pitanja

	 o zadržavanje inicijative u komuniciranju

•	 objašnjavanje korisnosti

	 o korisnost, a ne karakteristike

	 o potrebe kupca

•	 pravilno osporavanje prigovora

•	 zaključivanje prodaje. 

	 o signali za kupnju i narudžba.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 prodajnom osoblju i menadžerima 

	 u prodaji.

„Kada se približite trenutku 

zaključivanja, morate točno 

znati što ćete učiniti, a zatim se 

odlučno okrenuti zaključivanju, 

baš kao što bi promijenili brzinu 

dok se vozite niz ulicu.”

Brian Tracy

jednodnevni trening program

PRODAJNE VJEŠTINE 1. 
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PRODAJNE VJEŠTINE 2. 

CILJEVI TRENINGA

Polaznici će naučiti kako u hodu 

rješavati specifične situacije s kojima i 

iskusni prodavači teško izlaze na kraj. 

Cilj je savladati tipične prigovore o 

cijenama, rokovima isporuke, uvjetima 

kupnje i tehnike ponašanja u zahtjevnim 

situacijama.

IZ SADRŽAJA:

•	 osnovna pravila upravljanja prigovorima
•	 razotkrivanje i postupanje s različitim 
	 tipom kupca i tipičnim primjedbama

	 o „Očajni neodlučnik”

	 o „Rastreseni kolebljivac”

	 o „Dominantni diktator”
•	 Na koji način se pripremiti za susret sa 
	 svakim od tipova kupca?
•	 Kako iskoristiti zabrinutost 			

	 „Neodlučnika”, 

	 lijenost „Kolebljivca” i ponos „Diktatora”?
•	 provjeravanje radi li se o stvarnoj i 
	 argumentiranoj primjedbi
•	 Koja pravila poštivati kada pri 
	 prodavanju citiramo druga poduzeća?
•	 Kako reagirati na popis primjedbi koje 
	 ima kupac?
•	 pomaganje kupcu u kupovini vaših 
	 proizvoda/usluga
•	 Zašto bi se prodavači trebali veseliti 
	 prigovorima kupca?
•	 pravila zaključivanja prodaje
•	 stav prodavača
•	 taktika „korak po korak”
•	 Kada treba šutjeti?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 prodajnom osoblju i menadžerima 

	 u prodaji

„Kod neposrednog prodavanja, oči 

u oči’, u pitanju je igra koja se igra 

u dvorištu suprotne strane, stoga je 

prodavač nekako usamljen, te uslijed 

toga ranjiviji.” Trening programom 

„Prodajne vještine 2.” naučit će manje 

iskusne prodavače takvoj igri, a 

iskusne podsjetiti kako to treba činiti.

jednodnevni trening program
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PRODAJNE VJEŠTINE 3. 

CILJEVI TRENINGA

Kako proizvodi i usluge postaju sve 

kompleksniji, sve je važnije razlikovati 

uobičajenu prodaju od prodaje dodane 

vrijednosti koju kupcima donose 

kompleksni proizvodi i usluge.

Polaznici će nakon treninga moći 

nadograditi svoju stručnu i konzultativnu 

prodaju uspješnom primjenom tehnika 

prodaje rješenja koje donose 

kompleksni proizvodi i usluge.

IZ SADRŽAJA:

•	 rast kompleksnosti u prodaji

	 o od transakcijske preko savjetodavne 	

	    prodaje do prodaje rješenja

	 o Kako se mijenja uloga prodavača?

	 o Kako se mijenja potreba klijenta?

	 o Kako se mijenja kupovni proces? 

	 o Kako se mijenja prodajni proces?

•	 priprema za kompleksnu prodaju

•	 metode prodaje kompleksnih proizvoda 

	 i usluga

	 o SPIN prodaja

	 o prodaja rješenja – „Solution selling”

•	 alati i sustavi za prodaju kompleksnih 

	 proizvoda i usluga

•	 prodaja u kompleksnim organizacijama

•	 kreiranje strateškog partnerstva kroz 

	 prodaju i KAM

•	 implementacija i integracija prodaje.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	iskusnim prodajnim savjetnicima

•	key account menadžerima koji 

	 žele povećati uspješnost u prodaji 

	 kompleksnih proizvoda i usluga u 

	 B2B okruženju.

„Sve odluke o kupnji donosi 

desna strana mozga, stoga je ovo 

područje ono na koje morate izvršiti 

utjecaj.” 

Brian Tracy

jednodnevni trening program
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RAZVOJNI PUT PRODAVAČA!

CILJEVI TRENINGA

Svi prodavači u svom profesionalnom 

razvoju prolaze kroz specifične razvojne 

faze. U ovisnosti na motivaciju za samu 

prodaju, razinu znanja, sposobnosti 

vođenja razgovora postavljanjem 

kvalitetnih pitanja te slušanja, kao i 

promišljanju o svojim postupcima, u 

pojedinoj fazi se mogu zadržati kraće 

ili dulje vrijeme.Cilj trening programa je 

definirati specifičnosti svake od faza, te 

načine za prelazak iz jedne u drugu.

IZ SADRŽAJA:

•	 motivacija za prodaju

•	 sposobnost slušanja kupca I čitanja 		

	 govora tijela

•	 Kako postavljamo pitanja?

•	 Što želim dobiti za sebe, 

	 a što za klijenta?

•	 prodajni vokabular – koje riječi koristiti, 

	 a koje ostaviti po strani

•	 karakteristike svake prodajne faze – 

	 dodavač, uvaljivač, stručnjak i partner

•	 Gdje se ja trenutno nalazim?

•	 6 prodajnih koraka – razlike po fazama

•	 alati I metode za prelazak iz jedne faze 

	 u drugu

•	 uloga voditelja u profesionalnom 

	 razvoju svojih djelatnika

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program “Razvojni put 

prodavača” je namijenjen voditeljima 

prodaje, prodajnom osoblju te internim 

trenerima.

jednodnevni trening program
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PRODAJNA PREZENTACIJA U 20 MINUTA: ZAŠTO BAŠ MI?

CILJEVI TRENINGA

Polaznici će na treningu naučiti kako 

biti uvjerljivi i zorno argumentirati, ali 

i kako prije svega učinkovito slušati, 

ispitati potrebe i potom uspješno prodati 

sebe – svoje ideje i stavove, a zatim 

i proizvod i uslugu tvrtke. Također će 

naučiti i unaprijediti načine upravljanja 

dinamikom i strukturom vrhunske 

prodajne prezentacije, kao i identificirati 

i poboljšati govor tijela, retoriku i druge 

vještine izvrsnog prodavača – prezentera 

koje su relevantne za B2B prodaju.

IZ SADRŽAJA:

•	 čimbenici koji tvore uspješnu 

	 prodajnu prezentaciju

•	 elementi prodajne prezentacije

•	 brainstoriming sadžaj/strukture/

	 dinamike

•	 verbalno/neverbalno komuniciranje 

	 u prodaji

•	 umijeće prodajnog argumentiranja

•	 povijesni i Toulminov model 

	 argumentiranja

•	 komparativne prednosti

•	 trivijalizacija cijene

•	 upravljanje izazovnim situacijama

	 i tipovima kupaca

•	 strah, trema i stres

•	 efektivan završetak prezentacije.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 djelatnicima koji žele usavršiti 

	 prodajno-prezentacijske vještine

•	 savjetnicima i menadžerima koji 

	 svoju uslugu/proizvod prodaju 

	 drugim tvrtkama (B2B sales).

„Osobno najviše volim jagode sa 

šlagom, ali otkrio sam da, iz meni 

neobjašnjivih razloga, ribe više vole 

crve. Zato kada idem na pecanje 

ne razmišljam o tome što volim ja, 

nego o onome što vole ribe.”

Dale Carnegie

jednodnevni trening program

RAZVOJNI PUT PRODAVAČA!
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AKTIVNA PRODAJA 

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je unaprijediti postojeće 

prodajne vještine, osvijestiti pozadinu 

procesa kupnje i prodaje, te polaznicima 

omogućiti raspolaganje stvarnim alatima 

prodaje. Nakon treninga polaznici će 

imati puno širu sliku kupovnog procesa, 

što će im omogućiti učinkovitiji rad 

u direktnoj i indirektnoj prodaji, te 

oblikovanju poruke kupcu.

IZ SADRŽAJA:

•	 promjene u pristupu prema kupcu

•	 tri tipa zaposlenika iz pozicije prodaje

•	 usklađivanje/zrcaljenje s kupcem u 

	 kontekstu aktivne prodaje

•	 tipovi pitanja – u čemu je razlika

•	 dvominutni prodajni „push” kroz model 

	 „4 koraka”

•	 prodaja komparativnih prednosti

•	 trivijalizacija cijene

•	 modeli prodajnog argumentiranja za 

	 cross i up-selling

•	 15 najčešćih prodajnih prigovora i kako 

	 njima upravljati

•	 moć uvjeravanja – temeljne vještine 

	 za snažnu poruku

•	 prezentacija cijene – Kada i kako?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 prodajnom i savjetodavnom osoblju.

„Nitko ne želi da mu se nešto 

proda, a svi bi nešto kupili.”

jednodnevni trening program
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UGOVARANJE PRODAJNIH SASTANAKA PUTEM TELEFONA

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je ovladati osnovnim 

tehnikama telefonske prodaje, 

unaprijediti tele-ton, kao i ukazati na 

najčešće greške u telefonskoj prodaji i 

rješenja za sve uobičajene prepreke u 

ugovaranju sastanaka.

IZ SADRŽAJA:

•	 čimbenici koji utječu na telefonsku 

	 prodaju

•	 specifičnosti telefonskog načina 

	 komuniciranja

•	 stres i telefon – Kako upravljati svom 

	 energijom?

•	 ljudski faktor – čimbenici uključeni 

	 u proces

•	 ton i unapređivanje tele-tona

•	 primjeri tele-tona – analize snimki

•	 upravljanje konverzacijom – tehnike

•	 slušanje – Kako otkriti „jezik” 

	 sugovornika?

•	 tipovi i svrha ključnih korisnih pitanja

•	 planiranje cold-calla

•	 tele-skripta – vaš saveznik 

	 za učinkovitost

•	 primjeri outbound prodajnih razgovora 

	 – ugovaranje sastanaka

•	 rješavanje primjedbi i prepreka 

	 u telefonskoj prodaji

•	 zaključivanje telefonskog razgovora 

	 i poziv na akciju.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 svima koji pokušavaju u svoje ime 

	 ili za potrebe drugih ugovoriti 

	 prodajni sastanak

•	 prodajnom i kontakt osoblju

•	 administrativnim djelatnicima koji 

	 imaju ulogu posrednika u 

	 ugovaranju poslovnih susreta.

„Uspješna telefonska prodaja nije 

hladan i repetitivan proces, već 

ljubazna međusobna razmjena 

informacija.”

jednodnevni trening program
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UPRAVLJANJE PRODAJNIM PRIGOVORIMA 

CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj je podići razinu 

samopouzdanja i konkretnih vještina 

polaznika u kontekstu davanja prikladnih 

i sofisticiranih odgovora na najčešće 

prodajne prigovore, te time utjecati na 

uspješnost prodajnih rezultata.

IZ SADRŽAJA:

•	 vrste prodajnih prigovora, ciljevi 

	 sugovornika i naš pristup 

•	 vrste pitanja – Što je iza njih?

•	 Zašto prigovor ne mora uopće biti 

	 prigovor?

•	 tipovi prodavača – Kako upravljati 

	 sobom u toj ulozi?

•	 tipovi kupaca – prilagodba pristupa za 

	 ostvarenje cilja

•	 temeljni prigovori i konstruktivni pristup 

	 odgovaranju

•	 cjenovni prigovori i tehnike reagiranja

•	 prigovori odgode i načini odgovora

•	 prigovori sadržaja i reagiranje na njih

•	 prigovori lojalnosti i kako im doskočiti

•	 skriveni prigovori – Kako ih prepoznati 

	 i iskoristiti za ostvarenje prodaje?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 prodajnom osoblju i menadžerima 

	 u prodaji

•	 osobama koje dolaze u kontakt s 

	 klijentima i reagiraju na njihove 

	 upite.

„Najčešći razlog gubljenja kupaca 

koji je doista izgledao zainteresiran 

za kupovinu jest taj da ga se nije 

dovoljno slušalo.”

Joe Girard

jednodnevni trening program
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TELEMARKETING

IZ SADRŽAJA:

•	 prvi kontakt i kako doći do osobe koja 

	 odlučuje o kupnji

•	 pretvaranje negativnih u pozitivne izjave

•	 Kako biti pripremljen i direktan?

•	 privlačenje pozornosti i pobuđivanje 

	 interesa

•	 prilagođavanje prezentacije reakciji

	 o	laskavi uvod

	 o	uvod s navođenjem vlastite zamisli

	 o	uvod s traženjem mišljenja kupca

•	 vještine ispitivanja

•	 uvjeravanje kupca u kvalitetu proizvoda/

	 usluge

•	 otklanjanje prigovora

•	 navođenje cijene

•	 pripremanje terena za daljnje telefonske 

	 prodajne pozive

•	 traženje ostvarivog rezultata

•	 potvrđivanje dogovora.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	svima kojima je telefonska prodaja 

	 osnovni ili povremeni način rada

•	prodavačima koji prodaju isključivo 

	 preko telefona

•	trgovačkim predstavnicima koji se 

	 telefonski dogovaraju za prodajne 

	 sastanke

•	administrativnom i drugom osoblju 

	 koje je u telefonskom kontaktu s 

	 kupcima.

„Prestanite prodavati. 

Počnite pomagati”.

B.Canfield

CILJEVI TRENINGA

Nekada je telefonska prodaja bila 

samo mali dio prodajne strategije 

mnogih poduzeća, ali sada je za većinu 

poduzeća postala osnovna djelatnost, 

posebno za ona koja cijelu prodaju 

obavljaju telefonom. Ona obuhvaća 

gotovo sve, od dogovora za sastanke, 

odlaske u prodajne posjete pa sve do 

vođenja najvažnijih klijenata. 

Zato je cilj polaznike naučiti sve 

telefonske prodajne razgovore obavljati 

organiziranije, prevladati tipične 

prigovore potencijalnih kupaca, te time 

postići i uspješnije prodajne rezultate.

jednodnevni trening program

UPRAVLJANJE PRODAJNIM PRIGOVORIMA 
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PSIHOLOGIJA KUPNJE 

CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj je napraviti pomak kod 

polaznika s fokusa na prodaju prema 

fokusu na kupnju tj. načinu na koji 

njihovi kupci donose odluke o kupnji. 

Danas sve više kompanija prodaje na 

način koji ne da olakšava, već otežava 

kupnju vlastitim kupcima dovodeći do 

sve više propuštenih prodaja i odlazaka 

kupaca konkurenciji. U pozadini svega 

je nepoznavanje kupaca i načina na 

koji kupuju. Poznavanje kupca i načina 

na koji donosi odluke su temelj kreiranja 

proizvoda koji dobro prolaze na tržištu, 

kao i prodajnih procesa, alata i sistema 

koji olakšavaju kupcima donošenje 

te odluke. Bez poznavanja i mjerenja 

kupovnog procesa, cjelokupna prodaja 

i prodajni proces biti će temeljeni samo 

na našim pretpostavkama što prolazi, a 

što ne. To onda postaje put u sve slabije 

prodajne rezultate, nižu profitabilnost i 

gubitak klijenata.

IZ SADRŽAJA:

•	 važnost poznavanja kupovnog procesa

•	 Kako naši kupci donose odluke 

	 o kupnji?

•	 faze kupovnog procesa:

	 o kreiranje svjesnosti o potrebi

	 o interes

	 o odluka

	 o kupovina

	 o ponovna kupovina

•	 različita očekivanja kupaca ovisno 

	 o fazi kupovnog procesa

•	 Kako prepoznati fazu kupovnog 		

	 procesa u kojoj dolazimo u kontakt 

	 s kupcem?

•	 prilagodba prodajnog procesa načinu 

	 na koji kupac kupuje

•	 mjerenje kupovnog procesa

•	 promjene u kupovnom procesu 

	 uzrokovane novim tehnologijama 

	 (internet, društvene mreže, mobilne 

	 tehnologije…).

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 prodajnim savjetnicima i 

	 menadžerima koji žele utjecati na 

	 ponašanje i donošenje odluka svojih 

	 klijenata ili zaposlenika.

Kroz trening ćete osvijestiti kakav 

utjecaj imate na druge, te kroz 

praktične vještine i tehnike razviti 

veću utjecajnost i uvjerljivost.

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

U današnjem svijetu punom konkurencije 

nije lako ni jednostavno prodati proizvod 

ili uslugu. Kupci vrlo jednostavno mogu 

„otići k susjedu” i potražiti drugu tvrtku 

koja je pronašla bolji način da ih privuče. 

Upravo zato je je neophodno stvarati 

dobar odnos s kupcima.

IZ SADRŽAJA:

•	 vaše gledište i što misli kupac
•	 Koliko poznajete svoj posao i kako 
	 poslujete s kupcima?
•	 Kako stupiti u razgovor sa strancem?
•	 prepreke koje postavljate Vi, a koje 
	 postavlja kupac
•	 najčešće pogreške u radu s kupcima
•	 situacije koje dovode do gubitka 
	 vremena, stresa i nezadovoljstva za 
	 obje strane
•	 posljedice napadačkog odnosa prema 
	 kupcima
•	 prodaja 'zahtjevim' kupcima (3 tipa)
•	 recepti za prigovore, šest stupnjeva 
	 rješavanja prigovora
•	 Znate li saslušati kupca?
•	 Kako izraziti suosjećanje, a pri tomu ne 
	 izraziti krivicu?
•	 opravdavanje i izbjegavanje 
	 odgovornosti
•	 dogovor i provedba rješenja
•	 odnos prema kupcu koji vodi do 
	 uspjeha poduzeća
•	 praktična pravila kojima se mogu 
	 poslužiti svi oni koji rade s ljudima i 
	 dolaze u kontakt s kupcima.
•	 mapiranje 'zahtjevnih' kupaca  
	 (MPH metoda)

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 djelatnicima koji se s kupcima 

	 susreću oči u oči preko prodajnog 

	 ili servisnog pulta

•	 osobama u prodajnim uredima koje 

	 rješavaju prigovore daljinski, 

	 telefonom ili pismom

•	 zaposlenima u računovodstvu 

	 ili administraciji koji često nisu svjesni 

	 utiska koji ostavljaju na kupce.

„Prosječan prodavač priča, dobar 

objašnjava, superioran demonstrira, 

ali onaj doista sjajan potiče kupca 

da prednosti proizvoda doživi kao 

svoje vlastite.”

J. Griffith

jednodnevni trening program

PRODAJA ZAHTJEVNIM KUPCIMA
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UPRAVLJANJE KLJUČNIM KUPCIMA (KEY ACCOUNT MANAGEMENT)

CILJEVI TRENINGA

U ovom specijalističkom treningu 

polaznici će, kroz brojne konkretne 

primjere i radom na praktičnim 

vježbama, upoznati koncept upravljanja 

ključnim kupcima, kao i unaprijediti 

znanja o optimalnom alociranju i 

organiziranju resursa i analizi ključnih 

kupaca (određivanje faktora atraktivnosti 

i rangiranje ključnih kupaca). Cilj trening 

programa je podizanje učinkovitosti (na 

poziciji KAM-a).

IZ SADRŽAJA:

•	 pojam Key Account Managementa

•	 Što je KAM?

•	 KAM iz perspektive vaše organizacije

•	 ciljevi KAM-a

•	 Zašto klijenti odlaze i kako kvalitetan 

	 KAM to može prevenirati?

•	 elementi KAM-a – Kako njima 

	 upravljate i što Vam je sve 

	 na raspolaganju?

•	 upravljanje životnim vijekom accounta

•	 KAM model Neila Rackhama

•	 CRM sustavi i KAM

•	 sinkroniziranje procesa donošenja 

	 odluka vezanih za KAM.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 menadžerima ključnih kupaca

•	 pecijalistima u prodajnom 

	 kontrolingu

•	 prodajnim analitičarima, 

	 direktorima ili voditeljima prodaje

•	 svima koji se žele razvijati u smjeru 

	 najučinkovitijih i proaktivnih 

	 djelatnika odjela koji su u kontaktu 

	 s klijentima.

„Jedina razumna osoba bio je 

moj krojač koji bi me pri svakom 

našem susretu iznova izmjerio, dok 

su se svi ostali držali starih mjera i 

očekivali da će mi pristajati.”

George Bernard Shaw  

jednodnevni trening program
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VJEŠTINE UTJECAJA ZA MENADŽERE/PRODAVAČE U PRODAJI  
(PERSUASION SKILLS) 

CILJEVI TRENINGA

Trening program pruža praktične savjete

kako uvjeriti druge u svoje ideje i

gledišta. Vještine usvojene na treningu

primjenjive su i interno i prema klijentima.

IZ SADRŽAJA:

•	 uvjeravanje i utjecanje

•	 određivanje svojeg stila utjecanja

•	 razumijevanje drugih stilova utjecanja

•	 prepoznavanje „okidača” 

	 kod sugovornika

•	 odabir učinkovitog komunikacijskog

	 stila

•	 uvjerljivo izražavanje – utjecajne riječi

•	 utjecaj neverbalne komunikacije 

	 i asertivnosti

•	 značenje emotivne inteligencije  

	 u utjecanju na druge

•	 postupanje s otporima.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

• prodajnim savjetnicima i

	 menadžerima koji žele utjecati na

	 ponašanje i donošenje odluka 	

	 svojih klijenata ili zaposlenika.

Kroz trening ćete osvijestiti kakav

utjecaj imate na druge, te kroz

praktične vještine i tehnike razviti

veću utjecajnost i uvjerljivost.

jednodnevni trening program

UPRAVLJANJE KLJUČNIM KUPCIMA (KEY ACCOUNT MANAGEMENT)
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PRIPREMA PRODAJNOG SASTANKA

CILJEVI TRENINGA

Cilj je polaznike upoznati sa značajem

planiranja i pripreme prodajnog sastanka,

postupkom određivanja optimalnih ciljeva,

analizom odabranog kupca (njegovih

potreba i potencijala), okruženja u kojem

djeluje i vlastitih potencijala.

IZ SADRŽAJA:

•	 analize eksternog okruženja odabranog 

	 kupca (djelatnost, dionici, konkurenti)

•	 analiza tržišne pozicije odabranog 

	 kupca i njegovog komercijalnog 

	 potencijala (vrijednosti i trendovi ključnih 

	 financijskih podataka, reference, 

	 informacije iz medija i drugih dostupnih 

	 izvora)

•	 analiza kreditnog rejtinga i poslovnih 

	 rizika koji mogu proizaći iz odnosa s 

	 odabranim kupcem

•	 analiza internog okruženja odabranog 

	 kupca (menadžment, ustroj, ključni 

	 procesi, resursi, …)

•	 prilagođeni model „Carterovih 10” 

	 i „MacKey-evih 66” pitanja o kupcu 

•	 analiza portfelja odabranog kupaca i 

	 njegovo pozicioniranje u našem portfelju

•	 definiranje strategije pregovora 

	 (pregovarački okvir – raspon cijena, 

	 komercijalni uvjeti, kolaterali, od čega se 

	 ne odstupa,…) u više scenarija 

	 (minimalno 3).

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 prodajnim savjetnicima i

	 menadžerima

•	 onima koji na sastanku prodaju i

	 žele poboljšati kvalitetu sastanka i

	 rezultat prodaje.

„Uspješan prodavač je 90%

pripreme, a 10% prezentacije.”

B.Canfield

jednodnevni trening program
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PRIPREMA PRODAJNOG SASTANKA UPRAVLJANJE PODACIMA O KUPCIMA

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 iskusnim prodajnim savjetnicima i 
	 menadžerima
•	 key account menadžerima koji žele 
	 povećati uspješnost u prodaji
•	 direktorima tvrtki, članovima uprave
•	 osobama koje su unutar kompanija 
	 odgovorne za prodajni rezultat, 
	 odnose s klijentima i upravljanje 
	 kupcima
•	 svima koji žele poboljšati svoje 
	 poslovne rezultate.

„Otkrivaj ranjiva mjesta gdje 
ćeš pobjeđivati s lakoćom. Sam 
odaberi tržište ili nišu gdje ne 
možeš izgubiti. Možeš pobijediti 
tek onda kada poznaš protivnika 
i osobine okružja. Ako ne poznaš 
niti jedno od toga, bit ćeš poražen. 
Ako poznaš samo jedno, ne možeš 
biti uvjeren u pobjedu.”

Sun Tzu, Umijeća ratovanja

jednodnevni trening program

IZ SADRŽAJA:

•	 analize eksternog okruženja (zrelost i 

	 atraktivnost gospodarske grane, 

	 „Porterovih 5F”, analiza dionika, analiza 

	 konkurentskih čimbenika, konkurencija)

•	 analiza navika kupaca (što, kako i koliko 

	 naručuju, kupuju i plaćaju, …)

•	 BCG matrica portfelja proizvoda i usluga 

	 (povezivanje ponude i potražnje)

•	 model „subjektivnog” ocjenjivanja 

	 kupaca iz perspektiva različitih poslovnih 

	 funkcija (prodaja, marketing, financije, 

	 uprava, …) 

•	 modeli ocjenjivanja komercijalnog 

	 (vrijednosti i trendovi ključnih financijskih 

	 podataka, reference, informacije 

	 iz medija i drugih dostupnih izvora) i 

	 financijskog (bonitet) potencijala

•	 specifični modeli za utvrđivanje prilika 

	 i predikciju poslovnih rizika („Bex”, 

	 „Argenti”, prilagođeni „Carterovih 10” 

	 i „MacKey-evih 66”) 

•	 kreiranje modela za segmentaciju 

	 postojećih kupaca i „ciljanje” 

	 potencijalnih kupaca

•	 kreiranje modela (pokretači, pokazatelji, 

	 mjere i metrike) za upravljanje procesima 

	 u prodaji (i marketingu) i mjerenje 

	 uspješnosti rada. 

CILJEVI TRENINGA

Polaznici će se na treningu upoznati s 

izvorima informacija i podataka iz užeg 

i šireg eksternog (ekonomija, tržišta, 

djelatnosti, konkurenti) i internog (postojeći 

i potencijalni kupci) okruženja, analitičkim 

tehnikama za njihovo strukturirano 

bilježenje i očitavanje, modelima za 

segmentiranje tržišta prodaje i prodajnih 

kanala. Sve to u svrhu kreiranje modela 

kojim se minimaliziraju rizici, optimizira 

prodaja, planira i mjeri uspješnost rada. 



5858
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OSOBNI RAZVOJ

Trening programi
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OSOBNI RAZVOJ I WELLBEING

CILJEVI TRENINGA

Proučavanje snaga je bitan dio pozitivne 

psihologije koja nam pomaže da živimo 

sretnijim i ispunjenijim životima na razini 

pojedinca, organizacija, ali i zajednica 

i društva. Gallupovo istraživanje je 

pokazalo da su zaposlenici koji imaju 

priliku svaki dan koristiti svoje snage tri 

puta više zadovoljniji životom, a šest 

puta više angažirani na poslu. Svrha 

treninga je upoznati polaznike sa svojim 

snagama, kako se one „prevode“ na 

poslovno okruženje, što mogu učiniti da 

ih primjenjuju češće, i što znači uočavati 

snage u drugima i vlastitom timu/tvrtki 

kao cjelini. 

IZ SADRŽAJA:

•	 upravljanje procesom učenja

•	 upoznavanje s različitim stilovima učenju

•	 Kako se prilagoditi i doprijeti do različitih  

	 stilova učenja?

•	 metoda samocoachinga za ubrzavanje  

	 vlastitog napretka

•	 pozitivna psihologija u poslovnom kontekstu

•	 „Lonac samopouzdanja“

•	 Zašto je bitno poznavati vlastite snage?

•	 refleksija i SWOT analiza mojih  

	 unutarnjih snaga

•	 kada slabosti postaju moje snage

•	 utjecaj vrijednosti i uvjerenja na  

	 prepoznavanje snaga i slabosti

•	 proces osvještavanja unutarnjih, vanjskih  

	 i nesvjesnih resursa

•	 „Resursne naočale“ kao alat prepoznavanja  

	 snaga drugih

•	 promjena perspektive – snažan  

	 - pozitivan tim

•	 moj prvi korak u procesu promjene

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening je namijenjen zaposlenicima  

i voditeljima iz raznih industrija koju su 

zainteresirani za osobni rast i razvoj te 

sukladno tome i unapređenje življenja 

odnosno wellbeing. Interaktivan 

trening s uključeniom vježbama kojima 

je osnovni cilj potaknuti refleksiju 

polaznika, osvijesti vlastite snage, 

podignuti motivaciju i preuzimanje 

odgovornosti za sebe i svoj život.

„Preuzmi odgovornost za svoje 

misli, pa ćeš ostvariti što god  

želiš u životu.” 

Platon

jednodnevni trening program



61

RESILIENCE - IZGRADNJA OTPORNOSTI U SVIJETU PROMJENA 

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je staviti fokus na ono što 

imamo kako bi se osjetili otpornijim, ali 

isto tako naučiti kroz razne tehnike kako 

ojačati otpornost i uspješnije se nositi  

sa izazovima.

Otpornost direktno utječe na to koliko brzo 

se oporavljamo od neizbježnih izazova 

svakodnevnog poslovanja. Svrha treninga 

je upoznati polaznike s čimbenicima koji 

neke osobe čine otpornijima od drugih 

i što i sami mogu primijeniti prilikom 

izgradnje vlastite otpornosti i tako se lakše 

nose sa zahtjevima i očekivanjima. 

IZ SADRŽAJA:

•	 što je resilience – otpornost

•	 prihvaćanje promjena

•	 prilagodba načina razmišljanja

•	 izgradnja novog načina gledanja na 

	 stvari oko sebe

•	 vlastite snage u izgradnji otpornosti

•	 regulacijske tehnike

•	 stres kao prijatelj

•	 uspješne strategije KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening je namijenjen zaposlenicima koji 

bi voljeli saznati kako izgraditi vlastitu 

otpornost kao odgovor na neugodne 

situacije, ljude i stalne promjene u 

poslovnom okruženju. 

„Nisi ono što misliš da jesi, već 

ono što je od tebe napravilo tvoje 

mišljenje.” 

M. Peal

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je praktično prikazati situacije 

upravljanja vlastitim vremenom, ukazati na 

osobne i okolinske čimbenike koji „kradu” 

vrijeme, te na načine kojima možemo 

prevenirati određene komplikacije, 

učinkovitije planirati vlastite aktivnosti i 

općenito bolje racionalizirati korištenje 

vremena za ostvarenje željenih rezultata.

IZ SADRŽAJA:

•	 koncepti – doživljaj vremena, upravljanje 

	 vremenom tj. sobom

•	 samo-generirani rasipnici vremena – 

	 identifikacija

•	 uobičajeni rasipnici vremena – analiza

•	 Paretov princip i primjena u vašem poslu

•	 matrica četiri kvadranta – ishodište odluka 

	 i planova

•	 osobna analiza evidencije vremena

•	 strategije i taktike upravljanja vremenom

•	 „odlaganje” i kako mu doskočiti

•	 Kako reći „Ne” (i znati kada je to 

	 važno učiniti)?

•	 upravljanje vremenom u organizacijskom 

	 okruženju

•	 Što nas čini neorganiziranima na poslu?

•	 ciljevi i prioriteti

•	 učinkovito delegiranje zadataka

•	 sastanci – moderiranje za postizanje cilja

•	 telefonska i e-mail komunikacija za 

	 upravljanje vremenom

•	 TO-DO lista za kraj.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 djelatnicima koji žele unaprijediti 

	 upravljanje svojim (radnim) 

	 vremenom, te prioritizirati i 

	 racionalizirati jedini resurs koji ne 

	 možemo nadoknaditi – vrijeme

•	 voditeljima odjela i timova.

„I tako vrtuljak vremena donosi sa 

sobom svoje osvete...”

William Shakespeare

UPRAVLJANJE VREMENOM (TIME MANAGEMENT) 

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je osnažiti polaznike za 

učinkovito reagiranje u zahtjevnim poslovnim 

situacijama koje uključuju komunikaciju s 

drugima, odnosno dati im znanja i vještine 

koja će im omogućiti da unaprijed znaju 

smirenije upravljati svojim ponašanjem i 

reakcijama u tipičnim konfliktnim situacijama. 

IZ SADRŽAJA:

•	 Zašto komunikacija može biti 
	 neučinkovita?
•	 Definiranje konflikta, štete i koristi od 
	 konfliktne situacije – Kako ih predvidjeti, 
	 prepoznati i reagirati?
•	 konfliktne kategorije i četiri tipične 
	 konfliktne situacije
•	 osnovni konfliktni model
•	 konflikt i moguća ponašanja/strategije 
	 reagiranja
•	 stilovi rješavanja konflikta – fleksibilnost 
	 s obzirom na cilj
•	 transakcijska konfliktna analiza
•	 Harvardska tehnika pregovaranja u 
	 rješavanju konflikta
•	 žene i muškarci u konfliktnoj situaciji
•	 intervencija treće strane u rješenju 
	 konflikta
•	 komuniciranje emocija u konfliktu
•	 tipovi osobnosti komunikaciji – 
	 prevencija eskalacije konflikta
•	 fazni model sprečavanja konflikta
•	 moj osobni konfliktni „profil”
•	 upravljanje agresivnim ponašanjem i 
	 vulgarnim jezikom
•	 zaključivanje konflikta na konstruktivan 
	 način.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 djelatnicima različitih odjela jer 

	 se osvrće na interne i eksterne 

	 uzroke nastajanja konflikta

•	 voditeljima većih odjela i timova, 

	 koordinatorima, menadžerima 

	 projekata

•	 djelatnicima odjela za reklamacije 

	 (različiti uslužni i kontakt centri).

„Samo nesavršenost prigovara 

onome što je nesavršeno. Što smo 

savršeniji, to postajemo nježniji i 

tiši, postajemo nježniji i tiši prema 

nedostatcima drugih.”

Connie Merritt

UPRAVLJANJE KONFLIKTIMA

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Polaznici će nakon treninga podići 

razinu svjesnosti o uzrocima stresa, 

naučiti što stres uopće jest i upoznati se s 

praktičnim tehnikama koje će im pomoći 

u upravljanju vlastitim doživljajem stresa. 

IZ SADRŽAJA:

•	 poznavanje problema kako bismo na njega 

	 djelovali

•	 tipovi i elementi stresa

•	 simptomi stresa – tjelesni, intelektualni i 

	 emocionalni znakovi

•	 percepcija kao ključ doživljaja stresa

•	 pretjerana zabrinutost, procjena kontrole i 

	 neproduktivnost

•	 tehnike i savjeti za smanjenje 

	 doživljaja stresa

•	 od stanja brige i blokade do aktivnog 

	 suočavanja s problemom – stav 

	 i ključni koraci

•	 izometričke vježbe za upravljanje 

	 vlastitom energijom

•	 reduciranje stresa pravilnim upravljanjem 

	 vremenom/sobom

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 djelatnicima koji svakodnevno 

	 osjećaju prekomjerni stres i žele 

	 znati kako njime upravljati.

„Postoje tisuće različitih dijagnoza 

i bolesti. One jednostavno 

predstavljaju slabu kariku. Sve 

su rezultat jedne jedine stvari – 

stresa. Ako lanac ili organizam 

izložite prejakom pritisku, jedna 

od karika će puknuti.”

Dr. Ben Johnson

UPRAVLJANJE STRESOM

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je pojačati svjesnost i 

odgovornost svakog pojedinca, upoznati 

polaznike s tehnikama i metodama 

otkrivanja vlastitih prostora za napredak 

i uzroka otporu promjenama i svojih 

skrivenih potencijala i resursa. Na taj 

način je cilj potaknuti osobu na proaktivan 

pristup vlastitom razvoju i djelovanju, i 

profesionalno i osobno, kako bi došla do 

željenih i svjesnih dubinskih promjena.

IZ SADRŽAJA:

•	 osvještavanje općih sklonosti osobe, 

	 temeljnih snaga i prostora za napredak

•	 prihvaćanje vlastitih prednosti i 

	 nedostataka, te vlastite odgovornosti i 

	 uloge u ostvarivanju željenih pomaka

•	 metaprocesiranje – pogled na 

	 sebe izvana, razmatranje opcija i slika 

	 budućnosti

•	 fokusiranje – donošenje određenih 

	 odluka i aktivnije usmjeravanje vlastitog 

	 ponašanja

•	 teorija izbora – novi pogled na vlastitu 

	 utjecajnost i snagu za stvaranje onakvog 

	 života kakav želimo voditi

•	 usklađivanje – definiranje novog 

	 pristupa i energije za željene ciljeve.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 osobama koje žele početi aktivno i 

	 sustavno raditi na unapređenju 

	 vlastitih potencijala, tj. investirati u 

	 svoj osobni razvoj.

„Tko želi nešto učiniti nađe način, tko 

neće, nađe opravdanje.”

Pablo Picasso

UPRAVLJANJE SOBOM (SELF-MANAGEMENT) 

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Za uspješne voditelje važno je razumjeti 

kako ljudi opažaju okolinu, kako se 

ponašaju, kako reagiraju na podražaje 

(riječi), koje emocije imaju i kako na 

temelju različitih percepcija donose 

odluke. Polaznici će imati priliku više 

naučiti o sebi kako bi se jednostavnije 

mogli nositi s izazovima na poslu.

IZ SADRŽAJA:

•	 Na koji način ljudi vide, čuju i osjećaju 

	 stvaran svijet?

•	 Koliko i kako naša osobna percepcija 

	 utječe na naš život?

•	 Kako doživljavamo i kreiramo 

	 naše svijetove?

•	 Kako prepoznati u kojim perceptivnim 

	 kanalima funkcioniramo mi i drugi ljudi?

•	 promjena perspektive kroz promjenu 

	 sadržaja i značenja

•	 „magic words“ transformirajuća vježba.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 svim djelatnicima koji moraju 

	 aktivno rješavati probleme, 

	 upravljati promjenama i graditi 

	 konstruktivne poslovne odnose 

	 s drugim ljudima.

„Odgovori su uvijek na višim 

razinama svijesti.”

PERCEPCIJA – TEMELJ OSOBNOG NAPRETKA

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj treninga je upoznati 

polaznike s teorijom uspjeha i svim 

bitnim čimbenicima koji utječu na to 

hoće li ili neće na kraju ostvariti svoje 

ciljeve. Trening će pružiti znanja za 

ispravno definiranje ciljeva, postavljanja 

prioriteta, osiguravanja sustava potpore, 

organizacije vlastitog vremena do 

discipline i psiholoških čimbenika koji 

utječu na krajnji rezultat – kao što su strah 

od neuspjeha, ali i strah od uspjeha.

IZ SADRŽAJA:

•	 Kako ispravno definirati ciljeve?

•	 postavljanje prioriteta

•	 tipovi motivacije

•	 sustavi potpore ili kako da ne 

	 posustanem

•	 disciplina ili odugovlačenje

•	 metode za učinkovitu organizaciju 

	 vlastitog vremena

•	 strah od (ne)uspjeha

•	 Kako definirati ciljeve? 

•	 utjecaj ovog znanja na naš poslovni  

	 i privatni život.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 direktorima, menadžerima, 

	 voditeljima odjela i timova koji imaju 

	 cijeli niz poslovnih ciljeva koje 

	 trebaju ostvarivati iz dana u dan

•	 svim ambicioznim zaposlenicima 

	 koji žele uspješno ostvarivati 

	 zadane ciljeve u složenom 

	 poslovnom okruženju.

„Želim biti uspješan! Svi žele biti 

uspješni, ali neki znaju što im je 

potrebno kako bi to i ostvarili.”

POSTAVLJANJE I REALIZACIJA CILJEVA 

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Temeljni cilj treninga je polaznicima 

osvijestiti način funkcioniranja mozga 

u učestalim okolnostima, te unaprijediti 

njihove vještine u dva smjera – 

učinkovito upravljanje sobom i vještine 

izgradnje učinkovitih odnosa s drugima. 

Polaznici će naučiti konstruktivnije 

upravljati svojim emocijama i energijom 

(pogotovo u kontaktu s drugima), te 

izbjeći mentalne zamke.

IZ SADRŽAJA:

•	 Kako funkcionira ljudski mozak?

•	 „ja sa sobom i ja s drugima”– važnost 

	 iskazanog ponašanja naspram namjera 

	 i osobina

•	 amigdala – upoznajte svog velikog 

	 saveznika, ali i unutrašnjeg neprijatelja

•	 Otkud dolaze uvjerenja i vrijednosti?

•	 upravljanje emocijama i teškim temama 

	 u razgovoru – metode i tehnike

•	 pogreške u postavljanju pitanja i kako 

	 ih izbjeći

•	 prepoznajte manipulaciju i vodite 

	 konstruktivne razgovore

•	 svijest o preprekama i komunikacija za 

	 uspjeh – ideja o cilju i fleksibilnost pristupa

•	 napredne komunikacijske vještine – 7 

	 razgovora koje vodimo

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 onima koji primjećuju da usprkos 
	 velikom znanju, iskustvu i uloženoj 
	 energiji rezultati koje postižu ne 
	 odgovaraju onome što bi mogli 
	 ostvariti
•	 onima koji osjećaju da se 
	 profesionalno ne razvijaju kako 
	 žele, da su naišli na prepreke u 
	 radu s kolegama ili klijentima, 
	 a ne uspijevaju ih do kraja savladati
•	 voditeljima i djelatnicima koji 
	 rade u stresnim okolnostima, koji 
	 često razgovaraju sa zahtjevnim 
	 sugovornicima, te moraju sebe i 
	 druge sustavno poticati na 
	 ostvarivanje još boljih rezultata.

„Um je poput padobrana – funkcionira 
jedino ako je otvoren.”

Albert Einstein

jednodnevni trening program

•	 napredne komunikacijske vještine – četiri 

	 vrste slušanja koje koristimo

•	 NLP mehanizmi brisanja, iskrivljavanja 

	 i generalizacije

•	 Kako spriječiti nesporazum – metoda 

	 nenasilne komunikacije?

•	 akcijski plan za profesionalni 

	 i osobni razvoj.

UPOZNAJTE SVOJ MOZAK – TAJNE POSLOVNIH MAJSTORA
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CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je osvijestiti koliko aktivno 

slušamo i gdje još postoji prostor za 

unapređenje ove vrijedne vještine. Također, 

cilj treninga je i potaknuti sugovornika na 

davanje informacija postavljanjem otvorenih 

pitanja. Koja vrsta pitanja postoji te u kojoj 

ih prilici primijeniti jedna je od zadaća ovog 

treninga također.

IZ SADRŽAJA:

•	 samoprocjena koliko dobro slušamo

•	 veste neslušanja

•	 Što je to aktivno slušanje?

•	 smjernice za aktivno slušanje

•	 elementi aktivnog slušanja

•	 pitanja i njihova snaga postavljanja

•	 Zašto postavljati pitanja?

•	 vrste otvorenih pitanja

•	 otvorena vs. Zatvorena pitanja KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program “Aktivno slušanje i 

postavljanje pitanja” je namijenjen 

voditeljima različitih razina, 

koordinatorima projekata i timova, 

kao i svim djelatnicima koji aktivno 

komuniciraju s drugim ljudima.

“Najvažnija stvar u komunikaciji  

je čuti ono što nije izrečeno.” 

			    Peter Drucker

AKTIVNO SLUŠANJE I POSTAVLJANJE PITANJA

jednodnevni trening program
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SAMOMOTIVACIJA – GDJE JE VAŠ OSOBNI PUNJAČ? 

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi trening programa su: postići kod 

polaznika svjesnost o sebi (fleksibilnost 

= stabilnost), dati polaznicima osnovne 

spoznaje o tome kako razmišljati i 

komunicirati kvalitetnije, naučiti kako biti 

emocionalno stabilniji i usklađeniji i s time 

mirnije moći podnijeti veće razine stresa, 

kako biti sposobniji motivirati sebe  

i u zahtjevnim situacijama, kako biti  

dosljedan i ne odgađati.

Polaznici će razumjeti koji su ključni koraci 

samomotivacije, preuzeti odgovornost 

za sebe, svoje misli, ponašanje i svoje 

zadovoljstvo, biti proaktivniji u očekivanjima 

od sebe i fokusiraniji na mogućnosti i prilike, 

a ne na ograničenja i probleme.

IZ SADRŽAJA:

•	 samomotivacija – upravljanje svojom 	

	 energijom i ciljano usmjeravanje 

	 aktivnosti

•	 Koje su vaše dominantne potrebe?

•	 razumijevanje osobnog „zlatnog kruga”

•	 pronalaženje i zadržavanje 

	 vašeg „zašto“

•	 postavljanje učinkovitih osobnih ciljeva

•	 produciranje mogućih rješenja 

•	 razumijevanje i upravljanje vlastitim 

	 emocionalnim stanjima – kontrola stresa

•	 unutarnja stabilnost i povezanost 

	 sa sobom 

•	 jasan fokus na zadatke i ciljeve 

•	 kako doskočiti odgađanju 

	 i kako ga prekinuti 

•	 razumijevanje uzroka/put ka rješenju 

•	 navike i naučena ponašanja 

•	 kontrola navika 

•	 izbjegavanje vs suočavanje

•	 princip „učini to odmah” 

	 ili pravilo „5 sekundi“.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening je namijenjen osobama 

koje su svjesne da postoje načini 

samomotivacije koje još sami nisu otkrili.

„Ako vjerujete da možete ili ako 

vjerujete da ne možete, u svakom 

slučaju ste u pravu!” 

Henry Ford

jednodnevni trening program
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KAKO POVEĆATI OSOBNI UTJECAJ 

CILJEVI TRENINGA

Polaznici će na treningu upoznati model 

svjesnog upravljanja sobom kako bi 

pospješili učinkovitost i svjesnost o sebi. 

Naučit će kako: podići osobnu 

učinkovitost, preuzeti odgovornost za 

implementaciju dogovorenih procesa, 

dati povratne informacije – direktno 

komunicirati, upravljati sobom u kratkim 

rokovima – postići višu razinu učinkovitosti 

u „vremenu” prepoznati i fokusirati 

se na aktivnosti koje donose najviši 

prinos, unaprijediti stupanj otvorenosti 

i međusobnog prihvaćanja, razumjeti 

značaje individualne odgovornosti za 

osobnu i timsku učinkovitost, učinkovito 

slušati sebe, prepoznavati potrebe i 

očekivanja.

IZ SADRŽAJA:

•	 proaktivnost
•	 preuzmite odgovornost za sebe i svoj život
•	 Što je svjesnost?
•	 izbori i reakcije
•	 ponašanje „žrtve“ i reaktivno razmišljanje
•	 proaktivnost i samorefleksivnost
•	 prihvaćanje 
•	 Jesu li drugi krivi?
•	 asertivnost - komunikacije koja nam 
	 omogućuje postizanje ciljeva
•	 međusobno komuniciranje kao razmjena 
	 verbalnih i neverbalnih poruka
•	 komunikacija kao razmjena ponašanja
•	 komunikacija kao proces prevladavanja 
	 razlika
•	 Zašto i kako podizati razinu svojeg 
	 samopouzdanja?
•	 Što znači živjeti sadašnjost?
•	 razvijanje sklonosti korištenja pozitivnih 
	 iskustava
•	 čimbenici koji pridonose djelotvornom 
	 uspostavljanju kontakata s drugom osobom
•	 Zašto ljudi reagiraju agresivno i pasivno?
•	 razgovor sa ljutim klijentom
•	 preoblikovanje ishoda
•	 Kako se zauzeti za sebe?
•	 Kako doći do pravog uzroka problema kao 
	 preduvjeta njegovog uspješnog rješavanja?
•	 Managing up.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening je namijenjen svim osobama 

koje žele razmotriti različite aspekte 

svog utjecaja na druge.

„Ako i dalje činite što ste uvijek 

činili, ostat ćete i dalje tamo gdje 

ste uvijek bili.” 

A. Christiani

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Način na koji ljudi percipiraju i obrađuju 

informacije, te pritom usvajaju nova 

znanja i vještine zove se stil učenja. 

Razumijevanje vlastitog i tuđeg stila 

učenja pomaže u tome da kvalitetnije 

prenosimo znanje i tako postanemo bolji 

edukator/trener/voditelj, ali i primatelj 

znanja. Cilj trening programa je naučiti 

primjenjivati strategiju iskustvenog učenja 

(ELT) koju je razvio David Kolb, a Honey 

i Mumford učinili primjenjivim i dostupnim 

kroz 4 različita stila učenja  (Reflektor, 

Teoretičar, Pragmatičar i Aktivist).

IZ SADRŽAJA:

•	 upravljanje procesom učenja

•	 upoznavanje s različitim stilovima učenja

•	 Kako se prilagoditi i doprijeti do različitih 

	 stilova učenja?

•	 učinkovito serviranje informacije svakom stilu

•	 povećavanje utjecaja na druge

•	 izbjegavanje nesporazuma i nesuglasica

•	 stvaranje jasnoće i motiviranog okruženja

•	 metoda samo-coachinga za ubrzavanje 

	 vlastitog napretka

•	 biti uspješniji u prenošenju znanja i 

	 informacija 

•	 stručnije vođenje timskih sastanaka, 

	 seminara, treninga.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 voditeljima, menadžerima, 

	 djelatnicima ljudskih potencijala

•	 predavačima, trenerima, 

	 edukatorima

•	 onima koji prenose informacije 

	 drugim ljudima i važno im je da 

	 druga strana jednako shvati ono što 

	 su oni zamislili.

„Rad s ljudima može biti ugodan 

i efikasan ako razumijemo da 

je naš dominantni stil direktna 

posljedica dva izbora koji naš 

mozak radi na nesvjesnoj bazi: 

kako pristupamo određenom 

zadatku i kako mislimo ili što 

osjećamo o određenom zadatku.”

UBRZAJ VLASTITI NAPREDAK

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Svatko od nas instinktivno rješava različite 

vrste problema u svakodnevnom životu: na 

radnom mjestu, u obitelji, u školi, u interakciji 

sa drugim ljudima. Iako to možda nije 

očigledno, sposobnost efikasnog rješavanja 

problema jedna je od najvažnijih ljudskih 

vještina koja podrazumijeva analitičko i 

kreativno razmišljanje, primjenu logike, 

inicijativu, upornost, timski rad i kvalitetnu 

komunikaciju sa drugim ljudima. 

Cilj treninga je naučiti prepoznavanje 

problema, kako prikupiti informacije  

za njihovo rješavanje, na koji način 

odrediti uzrok problema, te kako 

implementirati rješenje.

IZ SADRŽAJA:

•	 tipovi problema i njihove karakteristike 

•	 definicija i opis problema 

•	 metode i alati rješavanja problema

•	 strategije prikupljanja ključnih informacija 

•	 mentalni proces obrade informacija 

•	 vježbe za poticanje kreativnog i 

	 lateralnog razmišljanja 

•	 metoda pronalaženja glavnog uzroka 

•	 donošenje odluke o načinu uklanjanja 

	 glavnog uzroka 

•	 verifikacija rezultata 

•	 sedam osnovnih koraka u procesu 

	 rješavanja problema 

•	 radionice: timski rad na konkretnim 

	 primjerima.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 svim zaposlenicima koji se u 

	 svakodnevnom poslu susreću sa 

	 potrebom za rješavanjem 

	 kompleksnih problema, te 

	 pronalaženjem i otklanjanjem uzroka

•	 posebno je koristan projektnim 

	 managerima, razvojnim inženjerima, 

	 kontrolorima kvalitete, tehničkoj 

	 podršci i osobama koje rade u 	

	 proizvodnji, marketingu i prodaji.

„Htjeli biste naučiti razmišljati 

izvan okvira (kao što to radi 

dr. House)? Onda je ovo pravi 

trening za vas.”

ANALIZA PROBLEMA I DONOŠENJE ODLUKA

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Polaznici će na treningu upoznati model 

svjesnog upravljanja sobom kako bi 

pospješili učinkovitost i svjesnost o 

sebi. Naučit će kako: podići osobnu 

učinkovitost, preuzeti odgovornost za 

implementaciju dogovorenih procesa, 

dati povratne informacije – direktno 

komunicirati, upravljati sobom u kratkim 

rokovima – postići višu razinu učinkovitosti 

u „vremenu”, prepoznati i fokusirati 

se na aktivnosti koje donose najviši 

prinos, unaprijediti stupanj otvorenosti 

i međusobnog prihvaćanja, razumjeti 

značaje individualne odgovornosti za 

osobnu i timsku učinkovitost, učinkovito 

slušati sebe, prepoznavati potrebe i 

očekivanja.

IZ SADRŽAJA:

•	 proaktivnost

•	 preuzmite odgovornost za sebe i svoj život

•	 Što je svjesnost?

•	 izbori i reakcije

•	 ponašanje „žrtve” i reaktivno razmišljanje

•	 proaktivnost i samorefleksivnost

•	 prihvaćanje

•	 Jesu li drugi krivi?
KOME JE TRENING

NAMIJENJEN?

Djelatnicima koji žele preuzeti 

inicijativu i biti odgovorni za svoj 

život, nadići prosječnost u radu i 

početi aktivno i sustavno raditi na 

unapređenju vlastitih potencijala.

PROAKTIVNOST ILI REAKTIVNOST – IZBOR JE VAŠ! 

jednodnevni trening program



75

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi treninga su upoznati sudionike sa 

spektrom emocija te naučiti prepoznavati 

i izražavati emocije na adekvatan način 

kao i upravljati vlastitim emocijama. 

Osvijestiti važnost razvoja emocionalne 

inteligencije te upoznati sudionike s 

metodama razvijanja iste.

IZ SADRŽAJA:

•	 Što su emocije i kako nastaju?

•	 utjecaj emocija na naše razmišljanje  

	 i ponašanje

•	 aspoznavanje emocija i korištenje  

	 emotivnog vokabulara

•	 Što je emocionalna inteligencija?

•	 važnost razvijanja emocionalne  

	 inteligencije u svakodnevnom privatnom  

	 i poslovnom okruženju

•	 teorija emocionalne inteligencije

•	 pozitivna psihologija

•	 poznavanje pozitivnih emocija

•	 utjecaj pozitivnih emocija na mindset  

	 i ponašanje

•	 empatija i suosjećanje

•	 samosvijest i samokontrola

•	 Kako kvalitetno upravljati vlastitim  

	 emocijama?

•	 izražavanje emocija

•	 emocije u komunikaciji

•	 Kako unaprijediti odnose s drugima 

	 korištenjem emocionalne inteligencije?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening “Emocionalna inteligencija” je 

namijenjen ljudima s managerskom 

ulogom koji žele istražiti nove načine 

rukovanja i razumijevanja međuljudskih 

odnosa i motiviranjem drugih ljudi. 

Također, namijenjen je svima koji žele u 

potpunosti razumjeti što je emocionalna 

inteligencija te onima koji ju žele razviti.

EMOCIONALNA INTELIGENCIJA

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Trening „Kritičko i kreativno razmišljanje“ 

ima za cilj osvijestiti način na koji 

razmišljamo i pojasniti osnovne elemente 

od kojih se sastoje procesi kritičkog i 

kreativnog razmišljanja te ukazati na 

najčešće zablude, predrasude i urođene 

sklonosti koje nas ometaju u tom procesu. 

Kritičko i kreativno razmišljanje su vještine 

koje se mogu naučiti i kontinuirano 

unaprjeđivati pa će se u sklopu treninga 

prezentirati cijeli niz vježbi za poticanje 

razvoja tih vještina.

IZ SADRŽAJA:

•	 Što su to kreativno i kritičko razmišljanje  

	 i koja je razlika među njima?

•	 Koji su osnovni postulati kritičkog 

	 razmišljanja?

•	 Koje su najvažnije karakteristike kreativnog 

	 razmišljanja?

•	 Kako prepoznati urođene skolonosti, 

	 predrasude i zablude i kako umanjiti 

	 njihov utjecaj?

•	 Kako istrenirati i unaprijediti vještinu 

	 kreativnog i kritičkog razmišljanja?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Kreativno i kritičko 

razmišljanje” je namijenjen svim 

zaposlenicima na svim nivoima 

organizacije koji imaju želju i potrebu 

unaprijediti svoje sposobnosti 

razmišljanja.

 KREATIVNO I KRITIČKO RAZMIŠLJANJE

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je: upoznati vlastite posljedice 

izloženosti stresu, razumijeti Mindfulness 

i primjenu tog pristupa u svakodnevnim 

situacijama, naučiti bolje primjećivati sebe 

i svog stanja, senzacija, misli i osjećaja, 

naučiti razne Mindfulness tehnike i razumjeti 

kada je najbolje koju primjenjivati, iskusiti 

na licu mjesta smanjenje stresa kao 

posljedicu vježbanja ovih pristupa, uočiti 

razliku između pristupanja situacijama 

inače, a kako s uključenim Mindfulness, 

naučiti dizajnirati akcijski plan kako bi 

posao bio više mindful.

IZ SADRŽAJA:

•	 Što je stres i što nam se događa kada 

	 ga iskušavamo – u umu i tijelu?

•	 Što je Mindfulness i zašto je bitan za nas?

•	 razbijanje mitova o Mindfulness

•	 dobrobiti – rezultati znanstvenih istraživanja

•	 pozornost na sada i ovdje

•	 upoznavanje osjetila

•	 Mindfulness tehnike – disanje, meditacija, 

	 body scan

•	 three-minute breathing space

•	 utjecaj Mindfulness na odlučivanje

•	 non-judgement – kako ga prakticirati

•	 svjesno slušanje

•	 fokus i distrakcije

•	 situacije s posla – mindful pristup 

	 i mindful organizacija.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Upravljanje stresom 

uz Mindfulness” je namijenjen 

zaposlenicima koji imaju stresan posao 

te bi se htjeli uspješnije nositi s njime, 

razviti otpornost, smirenost te povećati 

vlastitu produktivnost i fokusiranost.

UPRAVLJANJE STRESOM UZ MINDFULNESS

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Produbiti razumijevanje promjena i 

pomoći sudionicima programa pronaći 

najbolji način za prihvaćanje, planiranje 

i provedbu promjena. Sudionici će 

upoznati i usvojiti učinkovite tehnike za 

njihovo provođenje, te ih ojačati za nove 

izazove.

IZ SADRŽAJA:

•	 osobni motivi za promjene

•	 svladavanje otpora, cinizma i straha

•	 poricanje – Kako se ponašamo 

	 i što govorimo?

•	 zbunjenost – Kako se ponašamo 

	 i što govorimo?

•	 nošenje s pritiskom

•	 isprike-izlike-opravdanja

•	 svjesnost o procesu promjena

•	 planiranje i ustrajnost

•	 važnost osobnog stava prema 

	 promjenama

•	 teorija izbora - novi pogled na vlastitu 

	 utjecajnost i snagu za stvaranje i 

	 kreiranje željenih poslovnih prilika

•	 metaprocesiranje – pogled na 

	 sebe izvana, razmatranje opcija  

	 i slika budućnosti

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Treninga program namijenjen je 

djelatnicima koji žele pronaći najbolji 

način za prihvaćanje, planiranje i 

provedbu promjena. Trening je koristan 

za organizacije pred kojima slijede 

promjene ili su u procesu promjena.

USPJEŠNO NOŠENJE S PROMJENAMA

jednodnevni trening program
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POSLOVNA KOMUNIKACIJA

Trening programi
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CILJEVI TRENINGA

Svrha treninga je naučiti kako biti uspješan 

u kontaktu i razgovorima s različitim 

sugovornicima, izbjegavajući uobičajene 

komunikacijske prepreke. Cilj je podići 

stupanj svijesti o sebi, sugovornicima i 

kontekstu razgovora, vlastitom ponašanju 

i rezultatima do kojih ono vodi i dodatno 

razvijati kompetencije oblikovanja jasnih 

poruka, kvalitetnog slušanja i konkretnih 

komunikacijskih vještina za različite 

situacije.

IZ SADRŽAJA:

•	 smetnje i prepreke u komunikaciji – Kako 

	 ih prepoznati i izbjeći?

•	 3 temelja uspješne komunikacije

•	 upoznavanje osnovnih stilova 

	 komunikacije

•	 svijest o vlastitom stilu komunikacije – prvi 

	 korak prema uspjehu

•	 „čitanje” drugih (komunikacijskih stilova) – 

	 ključ za fleksibilnost

•	 procjena osobnih stilova i uvid u područja 

	 za poboljšanje

•	 asertivna komunikacija – vještina 

	 za uspjeh

•	 „ja-poruke” (vs. „ti” i „mi” poruke) 

	 i asertivna rečenica

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 svima koji žele unaprijediti 

	 komunikacijske vještine.

„Iako je njezina uloga često 

zanemarena, upravo učinkovita i 

uspješna komunikacija predstavlja 

razliku između produktivnosti i kaosa 

u radu. Postoje osnovne vještine koje 

osiguravaju da nas drugi razumiju, 

ali ih u svakodnevnoj žurbi često 

zanemarimo.”

EFEKTIVNA POSLOVNA KOMUNIKACIJA

jednodnevni trening program

•	 razumijevanje tuđe perspektive i prilagodba 

	 vlastitog pristupa

•	 „aktivno slušanje” kao stup uspješne 

	 komunikacije, rješavanja problema i 		

	 izgradnje kvalitetnih odnosa

•	 setiranje komunikacije – primjena tehnika za 

	 svakodnevne i zahtjevne razgovore/situacije

•	 „yes-set” i hijerarhija pojmova – „male tajne 

	 velikih majstora”

•	 uspješna komunikacija sa zahtjevnim 

	 sugovornikom

•	 postavljanje „pravih” pitanja za dolazak 

	 do cilja (informacije, uzroka problema, 

	 ideja, rješenja...)

•	 postavljanje vlastitih ciljeva za razvoj 

	 u ovom području.
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CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je povećati uspješnost 

komunikacije polaznika u svakodnevnim 

i zahtjevnim situacijama. Time će 

se unaprijediti njihova fleksibilnost 

u prilagodbi i reagiranju u kontaktu 

s različitim sugovornicima, što će u 

konačnici dovesti i do unaprjeđenja 

pružene usluge. 

IZ SADRŽAJA:

•	 uloga djelatnika – očekivanja, utjecaj, 

	 važnost – temelj programa – 

	 odgovornost i proaktivnost djelatnika

•	 „trenuci istine” i ključni aspekti izvrsnosti 

	 usluge – očekivanja korisnika

•	 biti „korak ispred” – motivacija djelatnika 

	 za izvrsnost usluge – ambasadori 

	 odjela/cijele tvrtke

•	 zašto komunikacija može biti 

	 neučinkovita – zamke koje vode 

	 do problema

•	 temeljne komponente učinkovite 

	 komunikacije s korisnikom – svijest, stav i 

	 fleksibilnost – Koje poruke 

	 zapravo šaljem?

•	 verbalna, neverbalna i paraverbalna 

	 komunikacija – slati željene poruke

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 svima koji na poslu imaju važnu 

	 komunikacijsku ulogu i pružaju 

	 uslugu drugima, bilo kolegama 

	 unutar tvrtke, bilo vanjskim 

	 korisnicima (kupcima/klijentima)

•	 djelatnicima kontakt centara 

	 i recepcionarima

•	 svima zaposlenima u odjelima 

	 koji se bave korisničkim iskustvom 

	 i rješavanjem izazovnih situacija 

	 i prigovora.

„Čovjekovo ime je njemu samome 

najslađi i najvažniji zvuk na 

svakom jeziku.”

Dale Carnegie

SERVICE EXCELLENCE – IZGRADNJA ŽELJENE SLIKE U OČIMA KORISNIKA

jednodnevni trening program

•	 model za izvrsnost u pružanju usluge – 

	 6 faktora uspjeha

•	 usklađivanje s korisnikom kako bi se 

	 otvorio put konstruktivnom rješenju 

	 problema

•	 „L-A-S-T” model za rješavanje 

	 prigovora i gradnju odnosa sa klijentom

•	 komunikacijske tehnike za uspješno 

	 rješavanje prigovora i izgradnju 

	 odličnog odnosa s korisnikom općenito 

	 (uz vježbe, primjere i diskusiju):

	 o	 fokus i pažnja, slušanje i ispitivanje 

		  potreba, pronalazak uzroka 

		  problema i skupljanje relevantnih 

		  informacija

	 o	 jasno oblikovanje vlastite poruke i 

		  njezina prilagodba drugome

	 o	 „yes set” – nezamjenjiva tehnika za 	

		  rad i direktnu komunikaciju

•	 postavljanje individualnih ciljeva 

	 polaznika za daljnji razvoj 

	 u ovoj domeni. 
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RAD S „TEŠKIM” LJUDIMA

IZ SADRŽAJA:

•	 smetnje i prepreke u komunikaciji – Kako 

	 ih prepoznati i izbjeći?

•	 Zašto sugovornici (interni – podređeni, 

	 nadređeni, kolege i eksterni) mogu biti ili 

	 su „teški”?

•	 umirivanje emocija i učinkovitije 

	 „paljenje” racionalnog mozga u 

	 izazovnom razgovoru

•	 upoznavanje četiri osnovna stila 

	 komunikacije

•	 otkrivanje vlastitog stila komunikacije – 

	 upravljanje sobom za vođenje 

	 razgovora k cilju

•	 razlika između reakcije i odgovora u 

	 zahtjevnoj konverzaciji

•	 konstruktivnost u pristupu – Kako 

	 komunicirati s „teškim” internim i 

	 eksternim klijentima, što nužno 

	 izbjegavati?

•	 tipovi „teških” ljudi – kategorije koje 

	 pomažu za odgovor

•	 prilagođavanje sugovorniku za uspjeh 

	 u razgovoru – tehnike postavljanja 

	 pitanja i aktivnog slušanja za izazovne 

	 situacije

•	 rad s agresivnim, šutljivim i povučenim 

	 sugovornikom, s onim u otporu, ili pak 

	 onim koji na sve kaže „da”, a ne 

	 napravi ništa ili vrlo malo – spoj teorije i 

	 prakse za uspjeh

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 voditeljima svih razina koji rade 

	 s djelatnicima koje je teško voditi 

	 i s kojima postoje komunikacijske 

	 poteškoće

•	 svima koji moraju redovito voditi 

	 zahtjevne razgovore i rješavati 

	 neugodne situacije, bilo s kolegama 

	 unutar tvrtke, bilo s klijentima.

„Ne možete predvidjeti kako će 

se druga osoba ponašati u nekoj 

određenoj situaciji, kada je primjerice 

pod stresom. Na ono što možete 

utjecati jeste ‚Vi’ ”

jednodnevni trening program

•	 ključne verbalne tehnike za različite 

	 sugovornike

•	 Kako konstruktivno dati povratnu 

	 informaciju djelatniku?

•	 model za upravljanje prigovorima 

	 (interno i eksterno)

•	 Kako se nositi s neugodnom kritikom, 

	 omalovažavanjem, vrijeđanjem ili pak 

	 neprikladnim ponašanjem sugovornika 

	 (interno i eksterno)?

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi ovog treninga su višestruki. Ključno 

je kod polaznika osvijestiti najčešće 

prepreke koje se pojavljuju u komunikaciji, 

zbog čega razgovori i odnosi s nekim 

pojedincima mogu otići u neželjenom smjeru, 

a sugovornici biti doživljeni kao uistinu 

„teški”. Također je važno naučiti kako odvojiti 

ponašanje i komentare sugovornika od nas 

osobno i zadržati profesionalnost. 

Tek kada polaznici imaju imena za „pojave” 

s kojima se svakodnevno bore i znanje o 

mogućim odgovorima na njih, mogu ciljano 

i konstruktivno voditi svoje ponašanje i lakše 

postići ono što žele.
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UČINKOVITO UPRAVLJANJE PRIMJEDBAMA I REKLAMACIJAMA

CILJEVI TRENINGA

Trening će pomoći boljem razumijevanju 

problematike uspješnog rješavanja primjedbi, 

te identificirati i razviti vještine za njihovo 

rješavanje. Cilj je osnažiti djelatnike za 

konstruktivno vođenje razgovora (počevši od 

otkrivanja uzroka problema do oblikovanja 

svojih odgovora), za adekvatno reagiranje na 

prigovor, a onda i zaključivanje komunikacije 

na željeni način.

IZ SADRŽAJA:

•	 osvrt na postojeću praksu u radu 

	 s primjedbama

•	 Kako se dovesti u resursno stanje?

•	 tehnike promjene percepcije

•	 Kako izgraditi ostvariti i zadržati dobar 

	 odnos za vrijeme prigovora/reklamacije?

•	 VIP format rješavanja problema

•	 empatija – vještina uspješne komunikacije

•	 Kako učinkovito koristiti govor tijela 

	 tijekom primjedbi?

•	 Zašto klijenti odlaze i kako 

	 to možemo spriječiti?

•	 Kako od nezadovoljnog klijenta 

	 napraviti lojalnog?

•	 komunikacijske tehnike za reagiranje 

	 – postavljanje ključnih pitanja, slušanje, 

	 zrcaljenje i preformuliranje, „L-A-S-T” model

•	 postupak rješavanja primjedbe – koraci 

	 koje moramo znati.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 djelatnicima korisničkih servisa i 	

	 kontakt centara, trgovačkih centara, 	

	 računovodstvenih odjela

•	 djelatnicima svih odjela u kojima se 	

	 svakodnevno susreću s primjedbama 	

	 klijenata.

„Dobro obrađena tj. riješena 

reklamacija može postići veliki 

efekt na poslovanje. Poznato je 

da će kupac čija je reklamacija 

riješena brzo i uspješno uzvratiti 

još većom lojalnošću.”

 

jednodnevni trening program
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DISC – KOMUNIKACIJA, MOTIVACIJA, PONAŠANJE I KONFLIKTI

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi ovog treninga vezani su uz 

upoznavanje temeljnih postavka DISC 

metodologije te razumijevanje osnovnih 

tipova ličnosti te njihovih profila.

Na temelju toga, polaznici će u sklopu 

programa dobiti primjere i dobre prakse 

u korištenju DISC alata u svakodnevnim 

situacijama, radu i komunikaciji s ljudima. 

Uz to, imati će priliku i samostalno ispuniti 

DISC upitnike te dobiti uvid u vlastiti profil u 

sklopu predviđenih vježbi u sklopu treninga.

IZ SADRŽAJA:

•	 osnove DISC metodologije bazirane 

	 na martsonovom radu

•	 povijest razvoja alata i mogućnosti 

	 primjene u radu s ljudima i poslovnom 

	 okruženju

•	 razumijevanje i profiliranje ljudi kao ključ 

	 prilagodbe i uspjeha u komunikaciji 

	 i radu s njima

•	 objašnjenje temeljnih boja i vezanih 

	 profila ličnosti

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Budući da je primarni cilj ovog 

treninga usvajanje mehanizama i 

znanja boljeg 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

•	 definiranje osnovnih značajki različitih 

	 DISC profila i glavnih razlika među njima

•	 definiranje osnovnih motivacijskih 

	 značajki različitih DISC profila te načina 

	 prepoznavanja u kontaktu i komunikaciji 

	 s ljudima u svakodnevici

•	 osnovni komunikacijski principi u radu 

	 s ljudima, ovisno o dominantnoj boji 

	 u profilu

•	 načini rješavanja konflikata u radu 

	 s različitim DISC profilima

•	 definiranje dominantnih ponašanja 

	 različitih DISC profila te mehanizmi 

	 prepoznavanja različitih boja u profilu 

	 na temelju toga

•	 osjetljivost DISC metodologije na uloge 

	 te mogućnost razlikovanja profila ovisno 	

	 o kontekstu, situaciji i ulozi s kojom se 

	 osoba identificira

•	 dobre prakse korištenja DISC alata u 

	 svakodnevnom radu s ljudima

•	 DISC mehanizmi u upravljanju, izgradnji 

	 tima, prodaji i procesima prezentiranja 

	 i uvjeravanja sugovornika

•	 ispunjavanje DISC upitnika i izrada 

	 individualnih profila polaznika

•	 vježbanje rada i komunikacije s različitim 

	 DISC profilima kroz vježbe igranja uloga
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INTERNA KOMUNIKACIJA 

CILJEVI TRENINGA

Cilj trening programa je unaprijediti 

komunikaciju s kolegama iz svoga i drugih 

odjela. Polaznici će na treningu naučiti: 

tko su interni klijenti i što je dobra briga 

o internim klijentima, zašto se sukobi 

pojavljuju u organizacijama, što očekivati 

od svojih kolega u drugim timovima i 

odjelima, što su pravi sukobi interesa 

između vas i drugih timova i odjela u 

vašoj organizaciji, kako ostvariti kvalitetnu 

komunikaciju s kolegama unutar firme.

IZ SADRŽAJA:

•	 loša briga za interne korisnike

•	 Kako poboljšati brigu o internim 		

	 korisnicima?

•	 Kako funkcionira vaša organizacija?

•	 „Karta odnosa“

•	 Zašto se ljudi ne mogu nositi s drugima?

•	 model sukoba

•	 rušenje silosa

•	 test očekivanja

•	 savjeti za rušenje silosa

•	 sukobi interesa

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program je namijenjen 

djelatnicima i voditeljima timova kod 

kojih ima prostora za unaprjeđenje 

međusobne komunikacije ili između 

različitih timova.

„Ti možeš nešto što ja ne mogu, a ja 

mogu nešto što ti ne možeš”.

jednodnevni trening program
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FEEDBACK KULTURA

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je vidljiva promjena nabolje 

u stavu prema povratnoj informaciji. 

To pretpostavlja osvještavanje njezine 

važnosti i koristi za sve strane u procesu, 

a s druge strane napredak u konkretnim 

vještinama potrebnima za njezino davanje 

i primanje. Unaprjeđenje kompetencija u 

domeni redovitijeg, sustavnog i spontanog 

feedbacka kao jedne od željenih 

vrijednosti organizacijske kulture može 

snažno utjecati na podizanje učinkovitosti 

poslovanja tvrtke u cjelini.

IZ SADRŽAJA:

•	 feedback kao dio organizacijske kulture 

	 – utjecaj

•	 stav o smislu i efektima feedbacka – 

	 upitnik, korist, rizici

•	 feedback – Što je, čemu služi, što ja, 

	 kolege, tim i tvrtka imamo od toga na 

	 svakodnevnoj razini – važnost?

•	 motivacija i priprema – Kako dati iskren 

	 i kvalitetan feedback, kako tražiti i dobiti 

	 koristan?

•	 motivacija i vještine za konstruktivno 

	 primanje feedbacka

•	 učinkovito oblikovana pohvala – 

	 razvojni i motivacijski alat

•	 komunikacijske tehnike za otvaranje 

	 feedback razgovora

•	 povratna informacija – metoda za 

	 svakodnevni (pohvalni i kritični) i 

	 formalniji feedback (duže razdoblje)

•	 feedback u više smjerova – Što je 

	 ključno za uspjeh?

•	 Kada dati feedback? – svijest o izboru

	 trenutka

•	 motivacija na akciju i zaključivanje 

	 razgovora – „feedforward” naspram 

	 feedbacka

•	 osobni ciljevi za poboljšanje vještina u 

	 ovoj domeni.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 voditeljima timova

•	 svima koji su odgovorni za stvaranje 

	 organizacijske kulture i klime 

	 koja potiče uspješan rad i osigurava 

	 zadovoljstvo zaposlenih.

Trening će konkretno doprinijeti 

stvaranju željenih okolnosti 

i atmosfere rada i kvalitetne 

komunikacije u tvrtki.

jednodnevni trening program



89

EFIKASNA SURADNIČKA KOMUNIKACIJA

CILJEVI TRENINGA

Cilj trening programa je unaprijediti 

komunikaciju s kolegama iz svoga i drugih 

odjela. Cilj je podići stupanj svijesti o 

sebi, sugovornicima i kontekstu razgovora, 

vlastitom ponašanju i rezultatima do kojih 

ono vodi i dodatno razvijati kompetencije 

oblikovanja jasnih poruka, kvalitetnog 

slušanja i konkretnih komunikacijskih 

vještina za različite situacije.

IZ SADRŽAJA:

•	 važnost dobrih međuljudskih odnosa

	 o načela komunikacije

	 o suradničke komunikacijske vještine

	 o osmijeh

•	 suradnja

	 o suradničko rješavanje konflikata

	 o suradnička komunikacija

	 o psihološke i organizacijske prepreke 

	   u suradničkoj komunikaciji

	 o zamke kojih nismo ih svjesni u 

	 o suradničkoj komunikaciji

•	 pozicije u komunikaciji

	 o ja sam… ti si

	 o teški tipovi za suradničku komunikaciju

	 o kako suradnički komunicirati?

•	 ja – govor

•	 suradnički pristup pri rješavanju sukoba

•	 „8 ne zaboravite“

•	 činjenice ili mišljenja

•	 izazivanje ili razumijevanje

•	 diferencijalno promatranje emocija

•	 moj akcijski plan.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program je namijenjen je onima 

koji su svjesni vrijednosti i važnosti 

odnosa. Odnos čini 90% našeg 

uspjeha. Tog moramo biti svjesni.

jednodnevni trening program
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PREZENTACIJSKE VJEŠTINE

Trening programi
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CILJEVI TRENINGA

Polaznici će treningom steći praktične vještine 

i znanja u području retorike, javnog nastupa i 

prezentacijskih vještina. Znat će na koji način 

strukturirati svoju prezentaciju, pripremiti se za 

pojedinu situaciju i grupu kojoj prezentiraju, 

opažati i upravljati dinamikom publike, 

kao i voditi sebe, kontrolirati tremu i držati 

visoku razinu vlastite pozitivne energije za 

vrijeme izlaganja. Moguć je  isti trening 

program izvesti i kao jednodnevni, bez video 

snimanja polaznika.

IZ SADRŽAJA:

•	 osvrt na napredna znanja u pripremi i 

	 izvedbi javnog nastupa i prezentacije

•	 principi i tehnike uspješnog prezentiranja

•	 efektivan govor tijela i govorne vještine 

	 za uspješnu prezentaciju

•	 pravilna uporaba glasa, unaprjeđenje 

	 tona – utjecaj na dinamiku prezentacije

•	 Kako biti uvjerljiv, a na koji način slušati? 

	 – ključne vještine

•	 priprema poslovne prezentacije

•	 strah i trema

•	 struktura poslovne prezentacije

•	 logika, strastvenost, uvjerljivost – 3 stupa 

	 za ostvarenje cilja

•	 upravljanje dinamikom grupe i 

	 potencijalno konfliktnim situacijama

•	 pažnja, percepcija i evaluacija – procesi 

	 pri prezentiranju

•	 PowerPoint tips&hints – budite spremni 

	 za sve

•	 prostorna situacija – Kako se prilagoditi?

•	 praktični video dio – snimanje i analiza 

	 snimki polaznika.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 voditeljima odjela i timova, 

	 direktorima, članovima uprave

•	 svima koji u svom radu često vode 

	 sastanke, prezentiraju ideje, izlažu 

	 rezultate rada svojih timova 

	 ili odjela i sl.

„Govor treba biti kao ženska 

suknja – dovoljno dug da prekrije 

bitno, a dovoljno kratak da privuče 

pozornost i objasni najvažnije.”

Winston Chruchill

RETORIKA I PREZENTACIJSKE VJEŠTINE 

jednodnevni ili dvodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Znate što želite postići no komunikacijski 

alati, vještine i znanja o prezentiranju 

i javnom nastupu još vam nisu najjača 

strana? Ovaj trening nudi mnoge 

odgovore na teška pitanja – Kako 

prenijeti ključne poruke i pritom djelovati 

samouvjereno, izbjeći konflikt i motivirati 

ljude da prihvate vaše stavove? Polaznici 

će naučiti kako vješto komunicirati 

s različitim interesnim grupama – 

djelatnicima, sindikatima, društvenim 

aktivistima, poslovnim partnerima. Dobit će 

odgovor na pitanja kako postati uvjerljiv 

govornik i zašto nije dovoljno o nečemu 

samo informirati publiku kojoj se obraćate.

IZ SADRŽAJA:

• 	govor i osnovne jezične vježbe

•	 neverbalna komunikacija – uloga 

	 i važnost u javnom nastupu

•	 percepcija i moć slušanja – Kako 

	 upoznati publiku?

•	 karakteristike kojih morate biti svjesni 

	 kod sebe i drugih

•	 Kako svladati tremu? – ključne tehnike 

	 u pripremi i izvedbi

•	 Koji su glavni ciljevi komunikacije i što 

	 želite postići?

•	 Kako motivirati ljude da prihvate 

	 Vaše stavove?

•	 Kako izbjeći konflikte i konstruktivno 

	 reagirati na komentare?

•	 Kako formulirati i zapamtiti izjavu za 

	 javni nastup?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 voditeljima odjela

•	 svim djelatnicima i pojedincima koji 

	 se povremeno nalaze u poziciji 

	 javnog nastupanja i prezentiranja 

	 pred manjim ili većim skupom ljudi.

•	 mogući individualni rad

„Ljudi mogu zaboraviti što ste rekli, 

ali nikada neće zaboraviti kako su se 

osjećali nakon Vašeg govora.”

Carl W. Buechner

UVJERLJIV JAVNI NASTUP

jednodnevni trening program
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FINANCIJE I KONTROLING

Trening programi
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UPRAVLJANJE TROŠKOVIMA

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi treninga su upoznati polaznike 

sa procesom upravljanja troškovima 

i ulaganjim te naučiti kako povećati 

vrijednost isporuke kupcima uz istovremeno 

optimiranje troškova.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program “Upravljanje 

troškovima” tema je iz područja općeg 

menadžmenta koja je namijenjena 

svima koji su zainteresirani za osobni 

razvoj.

 

jednodnevni trening program

IZ SADRŽAJA:

•	 računovodstvene podloge 

	 za upravljanje troškovima

•	 podjele troškova po vrstama

•	 povezivanje troškova i aktivnosti 

	 (ABC, Activity Based Costing)

•	 tehnike i alati za planiranje troškova

•	 metode permanentnog smanjivanja 

	 troškova

•	 model izrade matrice „4 kriterija“ 

	 za jednostavnu selekciju troškova



97

IZ SADRŽAJA:

•	 knjigovodstvo, financijsko i menadžersko 

	 računovodstvo

•	 načela, pravila, pravne 

	 norme i zakoni kojima se uređuje 

	 financijsko-računovodstveno poslovanje

•	 uloga poslovnih funkcija „financije” 

	 i „računovodstvo” u poduzetničkim 

	 organizacijama, vođenje poslovnih 

	 knjiga, evidencija i izvještavanje

•	 sadržaj temeljnih financijskih izvješća

	 o račun dobiti i gubitka

	 o bilanca stanja

	 o izvješće o novčanom tijeku

	 o bilješke i obračun poreza na dobit

•	 osnovni financijski pokazatelji poslovanja

•	 ekonomske analize (segmentacija tržišta, 

	 analiza konkurencije...)

•	 ocjenjivanje komercijalnog potencijala, 

	 boniteta, procjena financijskih rizika.

CILJEVI TRENINGA

Cilj je upoznati polaznike sa znanjima 

iz područja ekonomike poslovanja koja 

omogućuju razumijevanje i pravilno 

korištenje podataka i informacija iz područja 

financija i računovodstva i donošenje 

odluka vezanih za ta poslovna područja. 

Polaznici će naučiti kako koristiti podatke 

iz temeljnih financijskih izvješća, kako ih 

promatrati, analizirati i očitavati, te pretvarati 

u korisne informacije za potrebe upravljanja, 

operativnog djelovanja i unaprjeđenja 

organizacije i procesa. 

Trening obuhvaća edukaciju o 

ulozi poslovne funkcije „financije” u 

organizaciji, razlikama između „financija” 

i „računovodstva”, poznavanja temeljnih 

financijskih izvješća kao izvora važnih 

podataka i informacija, njihovo očitavanje 

i vrednovanje poslovanja financijskim 

pokazateljima, uspoređivanje s 

konkurentima, ocjenjivanje komercijalnog 

potencijala i boniteta kupaca.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 menadžerima koji se na praktičan 

	 način žele upoznati s osnovama 

	 računovodstva i financija

•	 menadžmentu nefinancijskih odjela 

	 (prodaja, marketing, nabava 

	 i dr.) koji žele steći osnovna znanja 

	 iz područja računovodstva 

	 i financija.

„Saznanja o tome ‚gdje se 

nalazimo’ u odnosu na ‚gdje smo 

bili’ i ‚kamo želimo stići’ omogućit će 

unaprjeđenja, održiv rast i razvoj.”

 

FINANCIJE ZA NEFINANCIJAŠE

dvodnevni trening program
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RESTRUKTURIRANJE

CILJEVI TRENINGA

Tijekom trening programa, kroz praktične 

primjere i timske vježbe, polaznici će se 

upoznati s prednostima i nedostatcima 

procesa restrukturiranja. Trening pokriva 

tehnike i alate za planiranje i provedbu 

kvalitativnih poboljšanja u strukturi 

upravljanja, odluke o investiranju, 

financiranju i raspodjeli, odluke o uvođenju 

inovacija, novih tehnologija i proizvoda, 

njihovoj promociji, prodaji i novim 

pristupima u odnosu prema kupcima.

IZ SADRŽAJA:

•	 analiza trendova globalne i lokalne 

	 ekonomije

•	 reaktivno (operativno i financijsko) i pro-

	 aktivno restrukturiranje (strateško)

•	 unapređivanje likvidnosti i kvalitete 

	 novčanog toka („žetva” – ubrzavanje 

	 naplate potraživanja i prodaje zaliha, 

	 reprogramiranje dugova, promjene u 

	 strukturi kapitala, prodaja neproduktivne 

	 dugoročne imovine, novi izvori 

	 financiranja)

•	 optimiziranje procesa, lanca vrijednosti 

	 i organizacijske strukture, portfelja 

	 proizvoda i usluga

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 visokom i srednjem menadžmentu

•	 kontrolerima, specijalistima za 	

	 planiranje, ključnom osoblju.

„Restrukturiranje je inovativan koncept 

kojim će organizacija kroz korjenite 

promjene u poslovanju osigurati 

osobine izvrsnosti potrebne za 

dugoročni opstanak poduzeća.”

 

jednodnevni trening program

•	 kreiranje novog „pobjedničkog” 

	 portfelja proizvoda i usluga, odabir 

	 tržišta

•	 proces provedbe restrukturiranja (plan – 

	 do – check – act)

•	 analize postojećeg i željenog stanja, 

	 procjene rizika

•	 vrednovanje učinaka restrukturiranja 

	 materijalnim i nematerijalnim 

	 pokazateljima

•	 strategija plavog oceana i 

	 transformacija menadžmenta.

Praktični dio sastoji se od vježbi koje se 

provode radom u timovima, a uradci se 

prezentiraju i uspoređuju u formi dijaloga:

1.	 inicijalna ocjena organizacijske 

	 izvrsnosti po EFQM konceptu mjerenja 

	 (RADAR)

2.	 financijska analiza odabranog 

	 poslovnog subjekta

3.	 analiza krivulje vrijednosti

4.	analiza tržišnog udjela 

	 i potencijala rasta.
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LEAN MENADŽMENT

CILJEVI TRENINGA

Cilj je upoznati polaznike s teorijom i 

principima lean menadžmenta, naučiti 

ih kako prikupljati podatke i informacije 

iz okruženja i pretvarati ih u preporuke 

i podloge za potrebe upravljanja i 

odlučivanja, operativnog djelovanja i 

unaprjeđenja organizacije i procesa. 

Polaznici će naučiti kako analizirati lanac 

vrijednosti, aktivnosti i troškove, te pravilno 

kreirati i implementirati proces upravljanja 

promjenama korištenjem alata lean 

menadžmenta.

IZ SADRŽAJA:

•	 filozofija, alati i načela lean 
	 menadžmenta
•	 upravljanje informacijama
•	 analiza lanca vrijednosti
•	 analiza krivulje vrijednosti (što ukloniti, 
	 što smanjiti, što povećati, što stvoriti)
•	 analiza aktivnosti
•	 proces i metode racionalizacije troškova 
	 (od funkcijske do organizacijske analize, 
	 identifikacija i selektiranje prigoda za 
	 snižavanje)
•	 implementacija lean poslovanja
	 o	 identifikacija problema i mapiranje 
		  postojećeg stanja
	 o	 identifikacija poboljšanja i mapiranje 
		  budućeg stanja
	 o	 eliminacija smetnji i grešaka, 
		  te provedba
	 o	 metrike i mjerenja, stvaranje uvjeta 
		  za kontinuitet i unaprjeđenje 
		  primjene koncepta.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 menadžerima, direktorima i 

	 članovima uprave.

„Organizacije koje uspješno 

primjenjuju lean menadžment su 

organizacije koje timski rade i uče, 

koje su fleksibilne, kontinuirano se 

mijenjanju i unaprjeđuju izvrsnost.”

jednodnevni trening program
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KONTROLING ZA MENADŽERE

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je polaznike naučiti koja je 

korist postojanja kontrolinga u poduzeću, 

ciljeve i instrumente strategijskog i 

operativnog kontrolinga te načine uspješne 

implementacije.

IZ SADRŽAJA:

•	 Što je to kontroling?

•	 Koje su koristi od postojanja kontrolinga 	

	 u poduzeću?

•	 Kako uspješno organizirati kontroling 

	 u poduzeću?

•	 analiza kvalitete kontrolinga u poduzeću 

	 (praktična vježba)

•	 povezanost računovodstva i kontrolinga

•	 računovodstveni i kontroling izvještaji

•	 odabrani pokazatelji poslovanja 

	 (praktična vježba)

•	 izračun i interpretacija odabranih 

	 pokazatelja poslovanja 

	 (praktična vježba)

•	 strategijski kontroling

•	 strateški ciljevi poslovanja

•	 instrumenti strategijskog kontrolinga

•	 odabrani instrumenti strategijskog 

	 kontrolinga (praktična vježba)

•	 Balanced Scorecard, Benchmarking, 

	 Analiza potencijala (praktična vježba)

•	 operativni kontroling

•	 operativni ciljevi poslovanja

•	 instrumenti operativnog kontrolinga

•	 odabrani instrumenti operativnog 

	 kontrolinga (praktična vježba)

•	 ABC analiza, analiza točke pokrića, 

	 kontribucijska marža (praktična vježba).

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 vlasnicima i menadžmentu 
	 poduzeća koji se žele upoznati sa 
	 značajem i praktičnim 
	 mogućnostima kontrolinga 
	 u unapređenju poslovanja
•	 specijalistima koji žele proširiti 
	 svoje znanje o korištenju 
	 instrumenata kontrolinga 
	 u kontrolingu, financijama, 
	 računovodstvu i internoj reviziji.

„Kontroling kao partner menadžmentu 
u efektivnom i efikasnom upravljanju 
poslovanjem poduzeća može u 
značajnoj mjeri pomoći u ostvarenju 
poslovnog uspjeha poduzeća. U 
partnerstvu s menadžmentom, kontroling 
podupire očuvanje i povećanje postojeće 

vrijednosti poslovanja.”

jednodnevni trening program
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KONTROLING U PRODAJI I MARKETINGU

CILJEVI TRENINGA

Polaznici će nakon treninga moći prepoznati 

poslovne situacije u kojima su pojedini 

instrumenti kontrolinga prodaje i marketinga 

primjenljivi, detaljno će razumjeti koncept, 

metodologiju, instrumente i njihovu korisnost 

u kontrolingu prodaje i marketinga, bit će 

sposobni samostalno implementirati i koristiti 

instrumente kontrolinga prodaje i marketinga 

u praksi.

IZ SADRŽAJA:

•	 strateško određivanje prodajnih ciljeva  
	 i matrica utjecaja
•	 Balanced Scorecard
•	 analiza scenarija
•	 strateško određivanje prodajnih ciljeva II
•	 statička analiza portfelja
•	 dinamička analiza portfelja
•	 relativna konkurentska snaga
•	 analiza konkurencije
•	 operativno planiranje prodaje
•	 plan prodaje: prihodi, troškovi prodaje, 
	 likvidnost, dobit
•	 planiranje prihoda sa kvalificiranim 
	 korekcijama plana
•	 proračun potencijala distribucije
•	 plan prodajnih aktivnosti
•	 novčani proračun
•	 analiza prodaje
•	 analiza prodajnih prilika

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 vlasnicima, menadžmentu i 

	 kontrolingu

•	 strateškom planiranju, unutarnjoj

	 reviziji, praćenju usklađenosti

•	 ostalim organizacijskim jedinicama 

	 koje se bave analizom poslovnog 

	 okruženja, strateškim smjernicama, 

	 poslovanjem i holističkim pristupom 

	 upravljanju rizicima.

„Pravovremeno uočiti ključne rizike 

i poduzeti odgovarajuće kontrolne 

aktivnosti znači izbjeći one financijske 

učinke koji će se nužno javiti da 

bi sanirali problem, ali i izbjegla 

negativna reputacija zbog propusta u 

poslovanju.”

dvodnevni trening program

•	 vrednovanje upita kupaca
•	 kalkulacija prodajne cijene
•	 analiza isplativosti izravne marketinške 
	 kampanje
•	 analiza rizika i koristi od prodaje
•	 proračun očekivane vrijednosti 
	 od prodaje
•	 izravni marketing
•	 vrednovanje elemenata marketinškog 
	 budžeta
•	 povezanost kontribucijske marže  
	 proizvoda/usluga sa marketinškim 
	 troškovima
•	 kalkulacija točke pokrića za izravne 
	 marketinške kampanje
•	 izrada marketinškog budžeta
•	 analiza i upravljanje prodajnim rezultatom
•	 rabatiranje i skontiranje
•	 bonusi, dodaci na cijenu i marže
•	 apsorpcijski i marginalni pristup kod 
	 upravljanja prodajnim rezultatom
•	 analiza osjetljivosti na promjene 
	 uvjeta prodaje
•	 upravljanje prodajom segmenata 
	 i poslovnih područja
•	 ABC analiza
•	 XYZ analiza
•	 zajednička primjena ABC i XYZ analize
•	 kontribucijske marže segmenata 
	 i poslovnih područja
•	 analiza kupaca
•	 izrada scoring modela za vrednovanje 
	 kupaca
•	 scoring analiza kupaca – učestalost 
	 kupnje i stopa ponovne kupnje
•	 analiza atraktivnosti i pozicije kupaca
•	 analiza zadovoljstva kupaca.
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FINANCIJSKA ANALIZA – ANALIZA KLJUČNIH POZICIJA  
I PREPOZNAVANJE NEDOSLJEDNOSTI U IZVJEŠTAVANJU

CILJEVI TRENINGA

Nakon treninga polaznici će znati povezati 

proizvode i aktivnosti tvrtke sa stvarnim 

poslovnim potrebama svojih klijenata, moći 

će odrediti kako to utječe na profitabilnost i 

financijsko stanje klijenta, naučit će metode 

kojima će dobiti sveukupnu sliku poslovanja 

klijenta. 

IZ SADRŽAJA:

•	 osnove računovodstva

•	 pravni (zakonodavni) okvir financijsko-

	 računovodstvenog poslovanja

•	 temeljna financijska izvješća (račun 

	 dobiti i gubitka, bilanca stanja, izvještaj 

	 o novčanom toku, bilješke, podloge 

	 i evidencije)

•	 financijsko, troškovno i porezno u 

	 odnosu na menadžersko računovodstvo 

	 i interne i eksterne revizije

•	 horizontalne (trendovi) i vertikalne 

	 (struktura) analize

•	 tehnike optimizacije bilance i kreativno r

	 ačunovodstvo

•	 kontrolni postupci za ocjenu kvalitete 

	 podataka

•	 uočavanje i revidiranja nedosljednosti 

•	 ključni podaci i pokazatelji izvedeni 

	 iz RDG-a i BS-a

•	 povezivanje podataka i pokazatelja 

	 u specifične analitičke modele.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 vlasnicima, menadžmentu i 

	 kontrolingu

•	 strateškom planiranju, unutarnjoj 

	 reviziji, praćenju usklađenosti

•	 ostalim organizacijskim jedinicama 

	 koje se bave analizom poslovnog 

	 okruženja, strateškim smjernicama, 

	 poslovanjem i holističkim pristupom 

	 upravljanju rizicima.

„Financijska analiza je važan alat 

koji financijski manager koristi 

pri donošenju odluka vezanih za 

poslovanje poduzeća. Ona prethodi 

procesu upravljanja ili, preciznije, 

prethodi procesu planiranja koji čini 

sastavni dio upravljanja.”

dvodnevni trening program
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FINANCIJSKA ANALIZA – TUMAČENJE POKAZATELJA  
I PROJEKCIJE NOVČANOG TOKA

CILJEVI TRENINGA

Nakon trening programa polaznici će 

znati povezati sve financijske izvještaje i 

pokazatelje u širu sliku poslovanja i stanja 

klijenta, prepoznati i analizirati ključne 

pokazatelje i primijeniti rezultate analize 

u izradi referata, u kreditnim zahtjevima 

objasniti kretanja pojedinih pozicija i 

izraditi zaključke analize. 

Također će moći prepoznati što utječe 

na novčani tok klijenta, izraditi procjenu 

budućih kretanja novca klijenta, izraditi 

detaljnu analizu strukture radnog kapitala 

klijenta i odabrati prikladan proizvod ili 

skup proizvoda za klijenta. 

IZ SADRŽAJA:

•	 menadžersko računovodstvo

•	 upravljanje financijskim rizicima

•	 izvješće o novčanom toku direktnom i 

	 indirektnom metodom

•	 radni kapital, slobodni novčani tok, 

	 novčani jaz

•	 proračun obrtnih sredstava (uz primjenu 

	 Monte – Carlo simulacije) 

•	 pokazatelji investiranja

•	 dinamičko i statičko vrednovanje ulaganja

•	 ocjenjivanje osjetljivosti ulaganja

•	 korištenje pokazatelja i referentnih 

	 veličina likvidnosti, solventnosti, aktivnosti, 

	 profitabilnosti i ekonomičnosti primjereno 

	 specifičnostima klijenata (veličina, 

	 djelatnosti, …)

•	 kreditni limit i kreditna marža, specifične 

	 tehnike konceptualizacije financijskih 

	 podataka i pokazatelja (Du – Pont 

	 analiza, Altman, Bex, …)

•	 ne-financijske informacije o uspješnosti 

	 poslovanja, povezivanje financijskih 

	 okazatelja s ne-financijskim informacijama 

	 u svrhu adekvatnog upravljanja 

	 financijskim rizicima i ulaganjima

•	 analiza konkurencije, benchmarking.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 vlasnicima, menadžmentu 

	 i kontrolingu

•	 strateškom planiranju, unutarnjoj 

	 reviziji, praćenju usklađenosti

•	 ostalim organizacijskim jedinicama 

	 koje se bave analizom poslovnog 

	 okruženja, strateškim smjernicama, 

	 poslovanjem i holističkim pristupom 

	 upravljanju rizicima.

„Moderna financijska analiza 

usmjerena je na uočavanje 

novčanih tokova kao realnih i 

ključnih kategorija za donošenje 

financijskih odluka, vrlo je važna 

za analizu i upravljanje likvidnošću 

poslovanja i preduvjet je 

upravljanja novčanim tokom.”

jednodnevni trening program



104

INSTRUMENTI ZA ANALIZU POSLOVANJA PODUZEĆA

CILJEVI TRENINGA

Što su to uopće instrumenti za analizu 

poslovanja poduzeća i kako nam mogu 

pomoći u vođenju poslovanja? Kako 

na uspješan način organizirati sustav 

analize poslovanja u poduzeću? Što su 

to strategijski i operativni instrumenti za 

analizu poslovanja poduzeća i kako ih 

možemo koristiti u praksi za unapređenje 

poslovanja? 

Polaznici će odgovore na ova i 

mnoga druga pitanja o analizi 

poslovanja poduzeća pronaći na ovom 

specijalističkom programu kroz brojne 

praktične primjere i vježbe.

IZ SADRŽAJA:

•	 strateški ciljevi poslovanja

•	 strategijski instrumenti za analizu 

	 poslovanja – Kako doći do najvažnijih 

	 podataka?

•	 Balanced Scorecard

•	 benchmarking

•	 analiza potencijala

•	 operativni ciljevi poslovanja

•	 operativni instrumenti za analizu 

	 poslovanja poduzeća

•	 ABC i XYZ analiza

•	 analiza točke pokrića

•	 kontribucijska marža.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 djelatnicima koji korištenjem 

	 instrumenata za analizu poslovanja 

	 poduzeća moraju i žele donositi 

	 kvalitetne odluke važne za uspješno 

	 poslovanje

•	 specijalistima u kontrolingu, reviziji, 

	 financijama i računovodstvu koji 

	 žele osvježiti, provjeriti i nadograditi 

	 postojeće znanje.

„Praktična i ciljana primjena 

instrumenata za analizu poslovanja 

poduzeća postaje sve značajnija u 

vremenu sve dublje recesije i iznimne 

konkurencije, kako bismo mogli 

kvalitetno analizirati postojeće podatke, 

donositi odluke i predviđati trendove.”

jednodnevni trening program
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IZRADA I KORIŠTENJE UPRAVLJAČKIH POSLOVNIH IZVJEŠTAJA

CILJEVI TRENINGA

U suvremenim uvjetima poslovanja 

korištenje upravljačkih poslovnih izvještaja 

postaje sve intenzivnije. S druge strane, 

razumijevanje njihove željene strukture, 

načina sastavljanja, prikupljanja 

i obrađivanja podataka i njihovo 

predočavanje u primjerenom obliku 

predstavlja pravi izazov. 

Polaznici će učiti kako na profesionalan 

način dizajnirati poslovne izvještaje koji im 

mogu pomoći u unaprjeđenju poslovanja 

rezultata tvrtke. 

IZ SADRŽAJA:

•	 korisnici izvještaja

•	 vrste upravljačkih poslovnih izvještaja

•	 standardni, ad-hoc, statički i dinamički 

	 izvještaji

•	 pravila izrade izvještaja – Što uključiti, 

	 na što posebno paziti?

•	 izrada izvještaja za menadžment

•	 poslovna područja izvještaja

•	 primjeri strukture i izgleda izvještaja – 

	 ključne poruke i jasnoća

•	 napredno grafičko prikazivanje 

	 informacija iz izvještaja

•	 primjeri dobrih i loših izvještaja.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 svima koji na temelju informacija iz 

	 upravljačkih poslovnih izvještaja 

	 moraju donositi odluke važne za 

	 uspješno poslovanje poduzeća

•	 poslovnim analitičarima, 

	 specijalistima u kontrolingu, reviziji, 

	 financijama, računovodstvu i prodaji, 

	 a žele osvježiti i proširiti postojeća 

	 znanja.

„Menadžeri nemaju vremena za 

potanko istraživanje operativnih 

informacija. Umjesto toga oni se 

oslanjaju na sažete prikaze ovih 

informacija. Oni se služe tim sažetcima 

s ostalim informacijama za provođenje 

svojih upravljačkih odgovornosti.”

jednodnevni trening program
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POSLOVNI MODELI PO INDUSTRIJAMA 

CILJEVI TRENINGA

Nakon treninga polaznici će znati navesti 

specifičnosti poslovanja pojedine industrije. 

Također će moći će identificirati ključne 

pozicije u izvještajima pojedine industrije i 

poslovne aktivnosti koje na njih najviše utječu 

te prepoznati ključne vanjske čimbenike 

uspjeha pojedine industrije.

IZ SADRŽAJA:

•	 dostupnost i vrijednost informacija u 	

	 digitalnom post-industrijskom dobu 

	 (izvori, tehnike prikupljanja i bilježenja)

•	 analize eksternog okruženja (PESTLE, 

	 zrelost gospodarske grane, ETOP, …)

•	 analiza konkurentskih čimbenika 

	 u djelatnosti

•	 analiza dionika

•	 analiza lanca vrijednosti

•	 SWOT (sučeljavanje i procjena 

	 odnosa informacija o internom i 

	 eksternom okruženju)

•	 analiza konkurencije, benchmarking

•	 procjena strateškog izbora (ocjena 

	 ograničavajućih čimbenika i kriterija 

	 odabira strategije)

•	 analiza trendova, performansi i 

	 referentnih vrijednosti pokazatelja 

	 za pojedine djelatnosti.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 menadžerima, direktorima i 

	 članovima uprave.

„Poslovni model predstavlja 

trenutačan opis vrijednosti koju 

poduzeće stvara, načina na koji 

je poduzeće organizirano da bi 

stvorilo i distribuiralo vrijednost 

i profitabilnosti koja proizlazi iz 

stvaranja i distribucije vrijednosti.”

jednodnevni trening program
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ORGANIZACIJSKI RAZVOJ
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COMPLEXITY MANAGEMENT 

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je upoznati polaznike sa 

procesom, alatima i tehnikama koje 

organizacijama i njihovim ljudima 

omogućuju da u uvjetima kaosa kao reda 

kreiraju i realiziraju pobjedničke strategije. 

Pomoću njih će moći: očitati informacije 

iz šireg i užeg eksternog i internog 

okruženja, primjeniti stakeholder koncept 

i postupati prema četiri temeljna načela 

biznisa (kontinuitet, stabilnost, ekonomska 

opravdanost), na strateškoj razini stvoriti 

prednost i zadržati vodstvo primjenom 

teorije učećih organizacija i alata i tehnika 

iz strateškog menadžmenta, te primijeniti 

i implementirati koncept mjerenja i 

upravljanja razvojem izvrsnosti.

IZ SADRŽAJA:

•	 uvod, pogled na šire društveno i 

	 ekonomsko okruženje, 

	 „jučer – danas – sutra“

•	 teorija učećih organizacija

•	 mjerenje i upravljanje izvrsnošću 

	 po EFQM modelu

•	 transformacijsko vodstvo i transformacija 

	 menadžerskih uloga i odgovornosti

•	 analitički postupci u pripremi odabira 

	 i kreiranja strategija

•	 definiranje strateških namjera (vizija, 

	 misija, temeljne vrijednosti, ključna 

	 područja djelovanja i dugoročni ciljevi, 

	 odnosi s dionicima)

•	 izrada strateške mape (strateške 

	 inicijative, prioriteti, izvedivost, efekti, 

	 resursi, ciljevi, mjere i metrike)

•	 stvaranje preduvjeta za realizaciju 

	 strategija (Deming PDCA ciklus, BSC, 

	 restrukturiranje)

•	 upravljanje intelektualnim kapitalom 

	 (ljudi, tržište, inovativnost, procesi)

•	 mjere i metrike, upravljanje rizicima, 

	 otklanjanje smetnji i uvođenje promjena 

	 i unaprjeđenja, sinergija efektivnosti i 

	 efikasnosti

•	 strategije plavog i izlovljenog oceana.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 visokom i srednjem managementu

•	 specijalistima za kontroling 

	 i upravljanje procesima.

„Znanje nije dovoljno, moramo ga 

primijeniti. Volja također nije dovoljna 

jer je moramo provesti u djelo.” 

jednodnevni trening program
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	 strateških namjera (misija – vrijednosti 
	 – vizija – temeljne vrijednosti – dugoročni 
	 ciljevi – strategija)
•	 kreiranje strateške mape, povezivanje 
	 uzroka i posljedica( ako…, onda…)
•	 izrada komunikacijskog plana te pravila 
	 timskog rada i primjene principa 
	 projektnog menadžmenta
•	 dizajniranje matrice mjera 
	 i mjerenja učinka
•	 postavljanje ciljeva i prioriteta među 
	 inicijativama
•	 kaskadiranje BSC-a na organizacijske 
	 jedinice
•	 upotreba BSC-a za budžetiranje
•	 BSC kao podloga za nagrađivanje 
	 zaposlenika prema rezultatima rada
•	 izvještavanje
•	 održavanje i razvoj BSC-a u organizaciji.

Praktični dio sastoji se od nekoliko vježbi 
od kojih neke provode individualno, a 
neke u timovima te se uradci prezentiraju i 
uspoređuju u formi dijaloga:

1.	Analiza zrelosti organizacije i razine 
	 izvrsnosti u svrhu utvrđivanja potrebe 
	 za uvođenjem BSC-a
2.	Katalogizacija inicijativa
3.	Utvrđivanje prioriteta među ciljevima
4.	Definiranja pokretača (poluga ili 
	 „lead“) i pokazatelja (stijena ili „lag“) 

	 za mjerenje nekoliko.

CILJEVI TRENINGA

Cilj treniga je upoznati polaznike s tehnikama 
odabira mjera, njihovim kvantificiranjem te 
tijekom procesa koji će svim polaznicima 
omogućiti da razumiju i komuniciraju očekivane 
rezultate kroz četiri standardne perspektive 
(financije, tržište, procesi, razvoj i učenje) te 
provode aktivnosti kojima će organizacija 
realizirati svoje strateške namjere (viziju, misiju, 
dugoročne ciljeve). Polaznici će naučiti kako: 
povećati broj ljudi u organizaciji koji razumiju 
strategiju, zainteresiranih za njenu realizaciju; 
procjenjivati mogućnosti organizacije da na 
optimalan način uvaži i iskoristi okolnosti iz 
okruženja; kreirati adekvatan model poticaja 
vezanih na kreiranu i usvojenu strategiju; 
osigurati vrijeme te adekvatne materijalne i 
nematerijalne resurse za realizaciju strategije; 
implementirati PDCA koncept za provedbu 
odabrane strategije (analiziraj i planiraj 
– provodi – nadziri – otklanjaj smetnje, 
unaprjeđuj, uvodi promjene).

IZ SADRŽAJA:

•	 uvodna priča o strategiji 
	 (Sun Tzu – Umijeće ratovanja)
•	 ograničenja financijskih mjera i mjerenja, 
	 prava vrijednost nefinancijskih mjera 
	 i mjerenja
•	 mjerenje rezultata i potreba za BSC-om
•	 početne aktivnosti pri uvođenju i razvoju 
	 BSC-a na temelju prethodno definiranih 

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

•	 visokom i srednjem managementu

•	 specijalistima za kontroling i 		

	 upravljanje procesima.

„BSC je pažljivo odabran skup mjera 

dobivenih iz strategije koji se mogu 

kvantificirati a predstavljaju alat 

koji će svim dionicima omogućiti da 

razumiju i komuniciraju očekivane 

rezultate i pokretače učinka preko 

kojih će organizacija realizirati svoje 

strateške namjere (viziju, misiju, 

dugoročne ciljeve).“

BALANCED SCORECARD (BSC) 

jednodnevni trening program
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CHANGE MANAGEMENT  

•	 konkretna znanja i vještine provedbe 

	 promjene

•	 tehnike za rad na poslovnoj (strukturne 

	 promjene, procesi) i ljudskoj (uključivanje, 

	 motiviranje) dimenziji promjene

•	 sposobnosti primjene novih znanja, 

	 vještina i procesa

•	 Kako osigurati da promjena zaživi i 

	 opstane?

•	 Što možemo naučiti od drugih? – 

	 primjeri poslovnih promjena

•	 prepreke promjenama – osobne, 

	 organizacijske i okolinske

•	 plan za vlastiti razvoj u području 

	 upravljanja promjenama.

CILJEVI TRENINGA

Cilj programa je podići svijest o 

neizbježnosti promjena i važnosti 

proaktivnog djelovanja, prepoznavanja 

potreba za promjenom, sustavnog 

vođenja temeljnih procesa (uključivanja 

drugih i oblikovanja promjena, njihove 

implementacije i osiguravanja da one uistinu 

zažive). Polaznici će kroz brojne vježbe i 

studije slučaja biti osnaženi novim znanjima 

i vještinama potrebnima za konstruktivno 

upravljanje promjenama i njihovim 

posljedicama i to posebno u kontekstu 

komunikacije s drugima na tom putu.

IZ SADRŽAJA:

•	 definicija promjene i njezine današnje 	

	 konotacije

•	 osobna i organizacijska svijest o 		

	 promjenama

•	 (su)dionici promjene („stakeholders“) – 	

	 identifikacija i suradnja

•	 promjena – Prisilna i krizna ili sustavna i 	

	 planirana?

•	 Kako prepoznati potrebu za 		

	 promjenom?

•	 razumijevanje različitih psiholoških stanja 	

	 i reakcija na promjene

•	 osvješćivanje faktora koji utječu na 		

	 otpore promjenama

•	 razlika između promjene 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 – 

	 Otpor i svladavanje?

•	 zona udobnosti i postojeći rezultati vs. 

	 ciljana i kvalitetno vođena promjena

•	 jasan cilj promjene – polazišna točka

•	 načini podizanja svijesti o promjeni 

	 (konkretni slučajevi)

•	 želja za sudjelovanjem u promjeni – 

	 Kako je poticati?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 visokom i srednjem managementu

•	 specijalistima za kontroling i 	

	 upravljanje procesima.

Vježbe se odvijaju kroz rad u 

timovima, i interakcijom između 

timova u analizi timskih radova i 

izvođenju zaključaka i preporuka.

jednodnevni trening program
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IZ SADRŽAJA:

•	 uvod, pogled na šire društveno  

	 i ekonomsko okruženje, „jučer – danas 

	 – sutra“

•	 teorija učećih organizacija

•	 teoretski okvir EFQM modela 

	 za upravljanje izvrsnošću

•	 inicijalno mjerenje izvrsnosti 

	 po 8 EFQM kriterija

•	 tehnike i alati za upravljanje razvojem 

	 izvrsnosti

•	 upravljanje intelektualnim kapitalom 

	 (ljudi, tržište, inovativnost, procesi)

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi trening programa su upoznati se 

primjenom i implementacijom EFQM 

modela mjerenja i upravljanja razvojem 

izvrsnosti te naučiti kako se na strateškoj 

razini stvara prednost i zadržava vodstvo 

primjenom teorije učećih organizacija i 

alata i tehnika iz strateškog menadžmenta.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “EFQM model 

za mjerenje i razvoj organizacijske 

kvalitete i izvrsnosti” tema je iz 

područja općeg menadžmenta koja je 

namijenjena svima koji su zainteresirani 

za osobni razvoj.

EFQM MODEL ZA MJERENJE I RAZVOJ ORGANIZACIJSKE 
KVALITETE I IZVRSNOSTI

jednodnevni trening program
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MODELI UPRAVLJANJA RADNIM UČINCIMA

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi trening programa su upoznati se 

s modelima dizajniranja organizacijskog 

ustroja, sistematizacije poslova i radnih 

mjesta, kategorizacije i platnih razreda, 

i njihovog povezivanja sa strategijama 

i poslovnim planovima. Također, naučiti 

kao mjeriti ponašanje, radne učinke i 

kompetencije te kako ih motivirati kroz 

strategiju ukupnih plaća, naknada i 

nagrada, te drugih oblika kompenzacija.

IZ SADRŽAJA:

•	 kreiranje organizacijskog ustroja, 

	 fokus na fleksibilnost i okolnosti 

	 iz eksternog okruženja

•	 transformacija organizacijskog ustroja, 

	 poslova i odgovornosti analizom 

	 krivulje vrijednosti

•	 taktike i tehnike za motivaciju ljudi, 

	 jačanje zadovoljstva i razvoj 

	 kompetencija

•	 definicija i oblici plaća, akti kojima 

	 se usklađuje područje upravljanja 

	 ljudskih potencijala i radno pravo

•	 vrednovanje rada i procjena poslova

•	 proračuni i modeli nagrađivanja 

	 u skladu s načelima opće pravednosti, 

	 uravnoteženosti i transparentnosti.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program “Modeli upravljanja 

radnim učincima, ključni alati 

i tehnika kojim se ljudi, njihovi 

poslovi i odgovornosti, povezuju sa 

strategijama i planovima” tema je 

iz područja općeg menadžmenta 

koja je namijenjena svima koji su 

zainteresirani za osobni razvoj.

jednodnevni trening program
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CRM – NAPREDNA STRATEGIJA UPRAVLJANJA ODNOSIMA S KLIJENTIMA

CILJEVI TRENINGA

Cilj je definirati koncept upravljanja 

odnosom s klijentima (CRM) i analizirati 

pretpostavke za uvođenje kvalitetnih CRM 

procesa u poduzeću.

IZ SADRŽAJA:

•	 definicije i svrha CRM-a

•	 za i protiv CRM-a

•	 kvalitativni i kvantitativni benefiti CRM-a

•	 od database marketinga prema CRM-u

•	 integralni elementi CRM strategije

•	 definiranje karakteristika suvremenog 

	 klijenta

•	 odnos lojalnost – retencija – zadovoljstvo

•	 mjerenje zadovoljstva klijenta

•	 životna vrijednost klijenta – CLTV

•	 organizacijske promjene neophodne za 

	 uvođenje CRM-a

•	 alati za definiranje vrijednosti klijenta

•	 CRM alati – konkretna korist 

	 za poslovanje

•	 B2B CRM – specifičnosti područja rada.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

•	 srednjem i višem menadžmentu

•	 voditeljima ključnih kupaca.

„CRM je ključna poluga u 

prefokusiranju poslovne organizacije 

iz organizacijsko-centrične u klijentno-

centričnu. U tom procesu najvažniji 

dio je organizacija i analiziranje 

podataka i informacija. Jedan je od 

glavnih pravaca današnjeg razvoja 

poslovne inteligencije.”

jednodnevni trening program
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PROJEKTNI MANAGEMENT – POČETNI STUPANJ

CILJEVI TRENINGA

Osnovni cilj ovog treninga je upoznati 

polaznike sa svim dijelovima procesa 

upravljanja projektima, od početne ideje 

do potpune realizacije. Tijekom treninga 

polaznicima će biti predstavljene tipične 

metodologije vođenja projekata, kao i 

sve relevantne faze u izvedbi projekta. 

Osim toga, polaznici će dobiti pregled 

osnovnih metoda za upravljanje pojedinim 

elementima projekta – od inicijalnog 

postavljanja projekta i budžetiranja, 

preko upravljanja financijama, resursima, 

vremenom, kvalitetom i rizicima, pa sve do 

formalnog zatvaranja projekta. Također će 

se dati pregled najboljih praksi u vođenju 

projekata.

IZ SADRŽAJA:

•	 osnovni koraci od prezentacije ideje 

	 do finalne realizacije projekta

•	 značajke projektnog pristupa

•	 metodologije vođenja projekata – 

	 pregled i osnovne značajke

•	 upravljanje sudionicima i timovima

•	 upravljanje financijama

•	 upravljanje kvalitetom

•	 upravljanje vremenom

•	 upravljanje rizicima

•	 best practices – primjeri dobre prakse

•	 zaključenje projekta

Preduvjet
Za sudjelovanje na ovom trening programu 

nije potrebno predznanje.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program “Projektni management 

– početni stupanj”namijenjen je 

budućim projektnim menadžerima, 

voditeljima odjela, poslovnim 

analitičarima i specijalistima iz raznih 

područja kojima je rad projektno 

organiziran.

jednodnevni trening program
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PROJEKTNI MANAGEMENT – NAPREDNI STUPANJ

CILJEVI TRENINGA

Cilj ovog treninga je detaljno upoznati 

polaznike sa svim komponentama 

metodologije vođenja projekata. Na 

treningu će biti obrađeni svi dijelovi životnog 

ciklusa projekta zajedno sa svim područjima 

upravljanja o kojima projektni menadžer 

mora voditi računa. Trening je zasnovan 

na najboljim praksama Instituta za Projektni 

menadžment (PMI) te na opće prihvaćenim 

znanjima, tehnikama, metodologijama 

i standardima primjenjivim na vođenje i 

upravljanje pojedinačnim projektima.

IZ SADRŽAJA:

Sadržaj – 1. dan
•	 uloga i odgovornosti projektnog 

	 menadžera

•	 procesi i metodologije upravljanja 

	 projektima

•	 projektna povelja

•	 projektni plan

•	 upravljanje provedbom

•	 upravljanje promjenama

•	 upravljanje opsegom i dosegom 

	 projekta

•	 upravljanje vremenom

•	 upravljanje financijama.

Sadržaj – 2. dan
•	 upravljanje kvalitetom

•	 upravljanje resursima

•	 komunikacija na projektu

•	 upravljanje rizicima

•	 nabava i vanjski partneri

•	 zatvaranje projekta

•	 radionica na konkretnom primjeru

•	 detaljan pregled alata i dokumentacije 

	 potrebne za uspješno provođenje 

	 projekta.

Preduvjet
Osnove upravljanja projektima – početni 

stupanj. Ispunjavanje testa samoprocjene 

prethodno stečenih znanja.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Napredni stupanj trening programa 

“Projektni management – napredni 

stupanj”namijenjen je budućim 

projektnim menadžerima koji žele 

steći potrebna znanja koja će im 

dati preduvjete za stjecanje titule 

certificiranog projektnog menadžera. 

Trening također može biti od velike 

koristi i drugim profilima ljudi koji 

sudjeluju u realizaciji projekta 

– voditeljima timova, poslovnim 

analitičarima, product menadžerima i 

drugim specijalistima.

dvodnevni trening program
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UPRAVLJANJE POSLOVNIM RIZICIMA

CILJEVI TRENINGA

Ciljevi trening programa su upoznati 

polaznike sa procesom postupanja s 

rizicima i naučiti kako osiguravati i razvijati 

„fleksigurnost“, fleksibilnu organizaciju koja 

brzo i efikasno odgovara na okolnosti iz 

okruženja (prilike i prijetnje).

IZ SADRŽAJA:

•	 vrste i postupanja s rizicima 

	 („identifikacija – procjena – odgovor – 

	 kontrola“)

•	 kvantitativna i kvalitativna analiza 

	 osjetljivosti

•	 smanjivanje neizvjesnosti i šteta, 

	 izbjegavanje, prijenos i prihvaćanje 

	 rizika

•	 praćenje i kontrola, planiranje i 

	 provedba preventivnih aktivnosti

•	 analize šireg i užeg eksternog i 

	 internog okruženja

•	 analiza konkurencije, kupaca, 

	 dobavljača.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program “Upravljanje 

poslovnim rizicima, tehnike za 

donošenje ekonomski optimalnih 

odluka, izbjegavanje i minimalizaciju 

gubitaka” tema je iz područja općeg 

menadžmenta koja je namijenjena 

svima koji su zainteresirani za osobni 

razvoj.

jednodnevni trening program
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UPRAVLJANJE PROFITABILNOŠĆU

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je kroz vježbe, zadatke, 

konkretne primjere i teoriju naučiti kako 

upravljati poslovnim procesima te kako se 

oni reflektiraju na efikasnost poslovanja na 

radnom mjestu u organizacijskoj jedinici kojoj 

pojedinac pripada i organizaciji u cijelini.

IZ SADRŽAJA:

•	 načela ekonomike poduzetništva

•	 definiranje potencijala tržišta 

	 (segmentacija postojećeg i 

	 potencijalnog tržišta) u svrhu 

	 maksimalizacije prihoda od prodaje, 

	 izbjegavanje i minimalizacija rizika, 

	 optimizacija troškova prodaje

•	 upravljanje troškovima nabave i trošenja  

	 resursa (tehnike racionalizacije troškova,  

	 povezivanje troškova i aktivnosti –  

	 Activity Based Costing)

•	 utvrđivanje troškova u cijelom životnom 

	 vijeku proizvoda i usluga – BCG matrica

•	 amortizacija, vrijednosna usklađenja, 

	 rezerviranja, vremenska razgraničenja

•	 upravljanje likvidnošću – izvori dodatne 

	 zarade ili troškova (obrtaji imovine, 

	 novčani tok, novčani jaz, operativni i 

	 novčani ciklus)

•	 analiza krivulje vrijednosti (što ukloniti, 

	 što smanjiti, što povećati, što stvoriti)

•	 analiza točke pokrića (break even point)

•	 vrednovanje investicijskih odluka (CBA, 

	 povrat na uloženo, troškovi financiranja, …)

•	 ključni financijski pokazatelji poslovanja 

	 (područja primjene, standardi i mjere, 

	 koncepti mjerenja i povezivanja 

	 vrijednosti pojedinih pokazatelja).

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Trening program “Upravljanje 

profitabilnošću” namijenjen je svima 

kojima je u opisu posla upravljanje 

procesima, optimizacija poslovnih 

procesa i efikasnost rada.

jednodnevni trening program
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EMPLOYER BRANDING

CILJEVI TRENINGA

Polaznici će naučiti sve osnovne 

karakteristike brendiranja poslodavca i 

kako kreirati uspješnu strategiju s kojom će 

direktno utjecati na angažman zaposlenika, 

njihovu produktivnost i radnu učinkovitost. 

Imat će priliku revidirati svoje postojeće 

prakse ili kreirati temelje za potpuno nove. 

Naučit će kako putem selekcije i razvoja 

održavati postojanost brenda poslodavca, 

te vidjeti i komentirati neke od najboljih 

svjetskih praksi na području brendiranja 

poslodavaca.

IZ SADRŽAJA:

•	 Što stoji iza pojma Employer Branding 
	 (brendiranje poslodavca)?
•	 Koji su benefiti uspješnog brenda 
	 poslodavca?
•	 Zašto je brendiranje poslodavca važan 
	 dio strategije ljudskih potencijala?
•	 Što ako nemate odjel ljudskih potencijala?
•	 Što znači i donosi angažiranost 
	 zaposlenika?
•	 ključni kriteriji brenda poslodavca
•	 evaluacija vašeg brenda poslodavca
•	 fokus na vrijednosti i benefite
•	 Što je EVP (employer value proposition)?
•	 komunikacijska strategija brenda 
	 poslodavca
•	 isporuka brenda kroz zaposlenike
•	 brend poslodavca kao platforma za 
	 prateću kompanijsku kulturu
•	 brend ambasadori
•	 održavanje visoke razine brenda  
	 poslodavca.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Employer branding” je 

namijenjen managementu i djelatnicima 

ljudskih potencijala.

jednodnevni trening program
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KAKO IZGRADITI MEĐUSOBNO POVJERENJE U TIMU?

CILJEVI TRENINGA

Temeljni cilj treninga je objasniti 

preduvjete kvalitetne timske dinamike 

te ključna načela u izgradnji i razvoju 

učinkovitih organizacijskih timova. 

Polaznicima će se prezentirati uvjerljivi i 

objektivni argumenti zašto snažna kultura 

suradnje i interne sinergije u današnjem 

poslovnom kontekstu često predstavljaju 

ključnu konkurentsku prednost. 

Polaznicima će se objasniti razlozi zbog 

kojih je u toliko organizacija prisutna 

niska razina angažiranosti zaposlenih, 

problemi međusobnog povjerenja, slaba 

interna komunikacija te manjak jasne 

vizije i smjera djelovanja. Kroz praktične 

vježbe i realistične primjere približit 

će im se ključni elementi korporativne 

kulture nužni za izgradnju učinkovitih 

timova koje krasi međusobno povjerenje, 

posvećenost zajedničkim ciljevima, 

osobna odgovornost za preuzete obveze 

te usmjerenost na poslovne rezultate.

IZ SADRŽAJA:

•	 Koja su ključna načela za izgradnju i 

	 razvoj učinkovitih timova?

•	 Koje su vrste timova u organizaciji: 

	 funkcionalni, projektni i rukovodni?

•	 Kakva je veza između osobnih ciljeva, 

	 ciljeva tima i opće strategije?

•	 O čemu sve ovisi kvaliteta i intenzitet 

	 angažiranosti zaposlenika?

•	 Zašto je povjerenje kritični preduvjet 

	 kvalitetne timske dinamike?

•	 Kako konstruktivni konflikt pridonosi većoj 

	 produktivnosti timova?

•	 O čemu ovisi stupanj posvećenosti 

	 (’commitment’) ciljevima tima?

•	 Koja je razlika između ’biti odgovoran za’ 

	 i ’držati odgovornim za’?

•	 Zašto je važna kontinuirana usmjerenost 

	 na poslovne rezultate?

•	 Koji su temeljni elementi snažne kulture 

	 suradnje u organizaciji?

•	 Tko je najodgovorniji za izgradnju snažne 

	 korporativne kulture?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Kako izgraditi 

međusobno povjerenje u timu” 

namijenjen je podjednako HR 

praktičarima i operativnom 

menadžmentu obzirom da im je 

zajednička zadaća izgradnja i razvoj 

učinkovitih timova i internih sinergija 

u organizaciji. Trening će pomoći 

svima koji dnevno rade u timovima 

ili s timovima, bilo da se radi o 

funkcionalnim (sektorskim), bilo da 

je riječ o ad hoc projektnim ili su u 

pitanju rukovodni timovi.

jednodnevni trening program
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CILJEVI TRENINGA

Polaznici će dobiti strukturu dobrog 

selekcijskog razgovora, naučit će ih kako 

odabrati prikladne kriterije izbora te 

kako ih potom vrednovati, kako izbjeći 

tipične pogreške u procjeni kandidata 

i kako ovladati vještinom uspostave i 

izgradnje odnosa (raporta). Razgovor za 

posao je prvi kontakt kandidata s vašom 

organizacijom, određuje brojna buduća 

iskustva i percepcije te nerijetko čini razliku 

između poželjnih poslodavaca i onih koje 

svi izbjegavaju. 

Selekcijski razgovor je najkorištenija metoda 

i istovremeno najosjetljiviji korak u postupku 

izbora kandidata. Sve organizacije ga 

koriste, ali rijetke to čine na učinkovit način. 

Razlog leži u sklonosti da preferiramo i 

odabiremo sebi slične, čime otvaramo 

puno prostora za odabir temeljen na 

predrasudama, stereotipima i zabludama. 

Tako često angažiramo pogrešne 

kandidate, a prave talente ni ne uočimo.

IZ SADRŽAJA:

•	 uvod
•	 elementi selekcijskog postupka
	 o analiza životopisa
	 o psihometrijsko testiranje
	 o selekcijski razgovor
•	 selekcijski razgovor
	 o vrste selekcijskog razgovora
	 o ključne sastavnice razgovora
	 o sudionici (uloge i očekivanja)
	 o opis procesa – pretpostavke  
	    i željeni ishodi
	 o STAR tehnika razgovora
	 o izgradnja ‘raporta’ (odnosa)
•	 izbor prikladnih kriterija
•	 primjeri selekcijskih pitanja
•	 najčešće pogreške u procjeni kandidata
•	 Q&A.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Kako provesti učinkovit 

selekcijski razgovor?” je namijenjen 

svima koji su odgovorni za izbor ljudi u 

organizaciji.

KAKO PROVESTI UČINKOVIT SELEKCIJSKI PROCES?

jednodnevni trening program
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KREIRANJE I POSTAVLJANJE POTICAJNOG SUSTAVA NAGRAĐIVANJA

CILJEVI TRENINGA

Temeljni cilj treninga je objasniti kako 

se kreira i postavlja poticajan sustav 

nagrađivanja te kako on sudjeluje u 

realizaciji ukupnih financijskih ciljeva 

organizacije kroz snažan utjecaj na 

sustav upravljanja učinkom zaposlenika. 

Radionica će objasniti temeljne elemente, 

načela i metodologiju u izgradnji sustava i 

objasniti koncept 'potpune nadoknade'. 

Studijom slučaja analizirat će se 

praktične implikacije sutava te predložiti 

primjenjiva i izvediva rješenja povezana 

s drugim elementima sustava upravljanja 

ljudskim resursima. Osim strukturiranog 

izlaganja predavača kojim će se 

postaviti okviri daljnjih aktivnosti grupe 

ključne ideje i koncepti analizirati će 

se kroz stalnu interakciju i razmjenu 

iskustava, korištenjem studije slučaja 

i ciljanih analiza, poticanjem grupne 

rasprave i timskih prezentacija uz stalno 

moderiranje predavača.

IZ SADRŽAJA:

•	 Koji su temeljni ciljevi suvislo postavljenog 

	 sustava nagrađivanja?

•	 Kako objektivno vrednovati važnost i 

	 težinu pojedinih pozicija u organizaciji?

•	 Koji su to organizacijski, a koji individualni 

	 kriteriji uspjeha (realizacije)?

•	 Kako povezati financijsku nagradu i radni 

	 učinak zaposlenika?

•	 Na koji način je sustav nagrađivanja 

	 povezan sa sustavom vrijednosti 

	 organizacije?

•	 Kako motivacija “novih” generacija 

	 zaposlenika utječe na promjene pristupa?

•	 Kada primijeniti sustav fiksne plaće, kada 

	 sustav varijabilne plaće, a kada njihov mix?

•	 Čemu može poslužiti komparativna  

	 analiza plaća među tržišnim takmacima?

•	 Što je to sustav “potpune nadoknade”  

	 i kako je povezan s elementima 

	 HRM sustava?

•	 Kako na nagrađivanje utječu promijenjene  

	 okolnosti u pribavljanju talenata?

•	 Koja su ograničenja klasičnih sustava  

	 nagrađivanja u vrijeme krize?

•	 Kako komunicirati sustav nagrađivanja 

	 različitim generacijama?

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Kreiranje i 

postavljanje poticajnog sustava 

nagrađivanja” je prvenstveno 

namijenjena HR praktičarima čija 

je glavna odgovornost dizajn i 

održavanje sustava nagrađivanja 

kao i razvoj i nadogradnja ostalih 

naprednih funkcija HR-a. Osim njih, 

koristi od radionice može imati i 

operativni menadžment jer će im 

približiti zadaće i odgovornosti 

HR-a u koncipiranju pravednog i 

učinkovitog sustava nagrađivanja i 

naglasiti njihovu ulogu u objektivnom 

vrednovanju učinka podređenih.
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CILJEVI TRENINGA

Trodnevni trening program "Train the Trainer" 

pokriva sve ključne elemente neophodne 

za održavanje izvrsnog treninga. Program 

će polaznicima pomoći preoblikovati 

postojeće trening procedure u ciljano, 

strukturirano, interaktivno i za polaznike 

vrlo motivirajuće iskustvo, te time osigurati 

učinkoviti prijenos znanja i razvoj vještina 

kod budućih polaznika vlastitih treninga. 

Program je baziran na najnovijim 

spoznajama psihologije učenja i 

pamćenja odraslih (efikasno strukturiranje 

koncepta, oblikovanje informacija koje 

se prenose, uloga emocija i motivacije 

u učenju, uključivanje obiju polutki 

mozga za najbolje rezultate) i mnogim 

drugim tehnikama upravljanja grupom 

i informacijama koje će pomoći i 

početnicima i iskusnim trenerima. Fokus 

je na kasnijoj primjeni znanja i vještina 

u tri područja: individualnom, grupnom i 

treningu na samom radnom mjestu.

IZ SADRŽAJA:

•	 Gdje sam danas i tko sam ja kao trener? 
•	 moj osnovni trenerski tool-kit
•	 Koji su moji ključni izazovi i prednosti, 
	 gdje leži moj trenerski potencijal? 
•	 načela učenja odraslih
•	 meki dio kognitivne motivacije 
•	 stvaranje ciljeva vezanih uz individualno 
	 upravljanje; prošlost - sadašnjost - budućnost
•	 barometar potencijala i testiranje 
	 komunikacijskih i prezentacijskih vještina
•	 neverbalna komunikacija i nesvjesni signali 
	 koje emitiramo
•	 samopouzdanje - samouvjeren stav - 
	 samouvjereni govor i ton glasa
•	 svrha i ciljevi treninga
•	 Kako osmisliti, planirati, pripremiti 
	 i izvesti trening?
•	 izrada i razvoj sadržaja
•	 ključne trenerske vještine 
•	 tehnike prezentacije, komunikacije 
	 i olakšavanja
•	 Kako gradimo odnose sa sudionicima? 
•	 Kako gradimo povjerenje - razlika skupina 
	 / pojedinac 
•	 Kako izgraditi i zadržati siguran prostor? 
•	 Raznolikost u timu / skupini - prioritet 
	 ili nedostatak? 
•	 Kako odgovoriti kao trener motiviranim 
	 i demotiviranim pojedincima?
•	 inovativni i novi pristupi i metodologije 
	 za povezivanje grupe i uspostavljanje 
	 grupne dinamike (tri razine: tijelo, 
	 emocije, um)
•	 metode transfera znanja 
•	 dobivanje i davanje povratne informacije 
	 (feedback)
•	 evaluacija treninga – metode i pristupi
•	 praćenje i mjerenje rezultata treninga – 
	 Kirkpatrick model
•	 individualni treninzi polaznika  video 
	 snimanje i feedback

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN?

Trening program “Train the Trainer” 

je na ovim prostorima jedinstven 

program dizajniran za menadžere 

koji su zaduženi za trening svojih 

zaposlenika, interne trenere i osobe 

koje žele unaprijediti svoje znanje 

u ovom području i razvijati se u 

kvalitetne trenere.

TRAIN THE TRAINER 

trodnevni trening program
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ENGAGEMENT ZAPOSLENIKA KAO PREDUVJET USPJEHA

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je upoznavanje s konceptom 

engagementa zaposlenika na radnom 

mjestu te korištenja istog kao alat i resurs 

u rukovođenju ljudi i izgradnji kompanije. 

Također, cilj je objasniti engagement 

u kontekstu uspjeha organizacije te 

otkriti kako i na koji način engagement 

izgrađivati, mjeriti te dovesti u vezu s 

profitabilnošću kompanije.  

Na treningu će se koristiti uspješni primjeri 

i dobre prakse, a kroz zajedničke vježbe i 

diskusiju polaznici će imati priliku razraditi 

ovaj koncept unutar svog specifičnog 

radnog okruženja te na praktičnim 

primjerima učiti i razumjeti djelovanje i 

povezanost engagementa s motivacijom, 

zadovoljstvom i kulturom organizacije.

IZ SADRŽAJA:

•	 definicija engagementa i važnost 
	 engagementa u poslovanju
•	 odnos engagementa zaposlenika s 
	 motivacijom, zadovoljstvom i radnom 
	 učinkovitošću
•	 povezanost i korelacija engagementa 
	 s ostalim aspektima i procesima unutar 
	 kompanije na temelju istraživanja 
•	 metode mjerenja engagementa među 
	 zaposlenicima
•	 praktični primjeri iz svakodnevne okoline 
	 i povezanost engagementa s 
	 ponašanjima zaposlenika na radnom 	
	 mjestu
•	 metode izgradnje engagementa na  
	 radnom mjestu
•	 najbolji primjeri iz prakse i korisni alati i 
	 tehnike upravljanja engagementom u 
	 radnoj okolini
•	 kreiranje praktičnih primjera i načina 
	 izgradnje engagementa u realnim 
	 okvirima i specifičnostima radne okoline 
	 polaznika
•	 povezanost engagementa s 
	 profitabilnošću poslovanja i rješavanje 
	 primjera iz prakse
•	 razvijanje kulture engagementa u radnoj 
	 okolini
•	 odgovornosti sudionika organizacija u 
	 izgradnji engagementa (vlasnici, 
	 uprava, management, HR) s dobrim i 
	 lošim primjerima iz prakse.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Ovaj trening je namijenjen svim 

sudionicima radne okoline koji žele 

izgrađivati kapacitet organizacije 

za pozitivnu promjenu i koji imaju 

odgovornost i mogućnost utjecaja 

na kulturu organizacije te stavove 

zaposlenika. Među njima su 

prvenstveno HR manageri, ali 

razumijevanje ovog koncepta može 

biti vrlo bitno i vlasnicima tvrtki te 

osobama na rukovodećim položajima.
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CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je upoznavanje s 

metodologijom KPI-eva i OKR-ova koje 

su vrlo korisne tehnike primjenjive u 

performance management modelima. U 

današnjem kompetitivnom svijetu i tržištu, 

efikasnost rada i radna učinkovitost postaju 

jedan od ključnih preduvjeta uspjeha 

u svim segmentima poslovanja. Ova 

metodologija omogućava stvaranje jasnih, 

transparentnih i lako mjerljivih okvira 

definiranja i praćenja ciljeva i realizacije 

istih. 

Kroz trening polaznici će dobiti mogućnost 

boljeg i jasnijeg razumijevanja koncepta 

KPI-eva i OKR-ova, imat će priliku 

upoznavanja s načinom funkcioniranja 

istih na praktičnoj razini i na temelju 

uspješnih primjera iz prakse te ujedno 

kroz zajedničke vježbe i diskusije pokušati 

primijeniti stečena znanja u vlastitom 

radnom okruženju.

IZ SADRŽAJA:

•	 osnove performance managementa i 
	 važnost za poslovanje i uspjeh 
	 organizacije
•	 važnost ciljeva u psihologiji zaposlenika 
	 te jasnoće i transparentnosti kao 
	 preduvjeta uspjeha
•	 definiranje koncepta KPI-eva i OKR-ova 
	 te objašnjavanje ključnih značenja i 
	 razlika među njima
•	 povezanost koncepta KPI-eva i OKR-ova 
	 sa strategijom kompanije
•	 prolaženje kroz dobre primjere iz prakse
•	 proces izgradnje i definiranja KPI-eva i 
	 OKR-ova na razini tima i organizacije
•	 uloga pojedinih struktura unutar 
	 organizacije u procesu i definiranje 
	 domena odgovornosti (rukovoditelji, 
	 uprava, HR)
•	 ključni preduvjeti za primjenu ove 
	 metodologije u radu kompanije te 
	 povezanost OKR-ova i KPI-eva s kulturom 
	 organizacije i procesima rada
•	 proces praćenja KPI-eva i OKR-ova i 
	 upravljanje promjenama
•	 kreiranje praktičnih primjera i načina 
	 primjene metodologije u realnim 
	 okvirima i specifičnostima radne okoline 
	 polaznika
•	 ključni benefiti primjene metodologije 
	 KPI-eva i OKR-ova za zaposlenike, 
	 management i cijelu organizaciju
•	 povezanost metodologije KPI-eva 

	 i OKR-ova s kulturom organizacije.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Ovaj trening je namijenjen osobama koje 
kreiraju radne procese i imaju direktan 
doticaj s utjecanjem na efikasnost rada 
i učinkovitost zaposlenika. Kao dio 
performance management područja, 
metodologija KPI-eva (Key Performance 
Indicators) i OKR-ova (Objectives and 
key results) prvenstveno može koristiti 
managerima unutar kompanija koji 
kroz stečena znanja mogu direktno 
utjecati na procese rada te HR 
praktičarima koji imaju želju poticati 
kulturu uspjeha, odgovornosti te pomoći 
rukovodstvu kompanije da kroz jasne 
ciljeve te mehanizme praćenja gradi 
transparentnost, jasnoću i neposredne 
mehanizme praćenja uspjeha na grupnoj 
i individualnoj razini.

SUSTAV KPI-eva i OKR-ova
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VRIJEDNOSTI KAO TEMELJ ORGANIZACIJSKE KULTURE I USPJEHA KOMPANIJE

CILJEVI TRENINGA

Cilj treninga je definiranje značaja i utjecaja 

vrijednosti u poslovanju te povezanost 

vrijednosti s organizacijskom kulturom i 

uspjehom kompanije. Mnoga istraživanja 

ukazuju da su upravo dobro definirane 

vrijednosti koje žive i imaju praktičnu 

primjenu jedan od temeljnih preduvjeta 

uspjeha, ali i dugovječnosti kompanije. 

Na ovom treningu polaznici će moći 

naučiti zašto je to tako uz razumijevanje 

važnosti organizacijskih vrijednosti s puno 

drugih segmenata i aspekata poslovanja. 

Uz kvalitetne primjere iz prakse, cilj treninga 

je dati polaznicima znanja kako i na koji 

način razvijati sustav vrijednosti unutar svog 

specifičnog radnog okruženja te realizirati 

iste u svakodnevnoj radnoj okolini.

IZ SADRŽAJA:

•	 definiranje organizacijskih vrijednosti 
	 i razumijevanje njihove povezanosti s 
	 kulturom kompanije
•	 povezanost vrijednosti s vizijom i misijom 
	 organizacije
•	 povezanost vrijednosti s uspjehom 
	 kompanije i ostalim segmentima 
	 poslovanja kao što su engagement, 
	 motivacija te percepcija od strane 
	 potencijalnih zaposlenika, suradnika ili 
	 klijenata / kupaca
•	 osnovni principi i preduvjeti izgradnje 
	 rijednosti organizacije
•	 sudionici procesa kreiranja vrijednosti 
	 i odgovornost pojedinih organizacijskih 
	 struktura u tome
•	 implementacija sustava vrijednosti u 
	 kompaniji i osnovni principi upravljanja 
	 promjenom unutar organizacije
•	 komunikacija i upravljanje sustavom 
	 vrijednosti unutar organizacije te 
	 odgovornost organizacijskih struktura 
	 u procesu
•	 glavni „neprijatelji“ sustavu vrijednosti 
	 unutar organizacije i savjeti kako se 
	 suočavati s istima
•	 način mjerenja vrijednosti unutar 
	 kompanije
•	 prolaženje kroz dobre primjere iz prakse
•	 kreiranje praktičnih primjera i načina 
	 kreiranja i primjene sustava vrijednosti 
	 u realnim okvirima i specifičnostima 
	 radne okoline polaznika
•	 ključni benefiti primjene sustava 
	 vrijednosti unutar organizacije te 
	 povezanost pokazateljima uspješnosti 
	 poslovanja.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Ovaj trening je namijenjen osobama 

koje kreiraju radnu kulturu unutar 

organizacija i u poziciji su direktnog 

razumijevanja i utjecanja na načine 

ponašanja i razmišljanja pojedinaca 

i cjelokupnog kolektiva unutar 

organizacija. U prvom redu može biti 

vrlo koristan za HR praktičare unutar 

kompanija koji žele stvoriti određene 

preduvjete promjena i optimizacije 

poslovanja, ali na razini razumijevanja 

trening je koristan i vlasnicima 

kompanija koji se žele upoznati i 

bolje shvatiti važnost vrijednosti u 

poslovanju te povezanost s generalnim 

pokazateljima uspješnosti poslovanja.
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IZGRADNJA RUKOVODEĆEG KADRA U KOMPANIJI - TIPS & TRICKS
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CILJEVI TRENINGA

Svaka kompanija, bez obzira na viziju, 

misiju, razrađenu strategiju ili tržišni 

položaj na kraju dobrim dijelom svoj 

uspjeh duguje svojim zaposlenicima 

koji ideje i zamišljene koncepte 

uspijevaju provesti u praksi. Pro tome 

ključnu odgovornost ima managerski ili 

rukovoditeljski kadar koji je vrlo često 

ključan u sagledavanju šire slike i ciljeva 

poslovanja te ujedno rješavanju problema 

u praksi i motivaciji zaposlenika. 

Ovaj trening bi trebao dati niz praktičnih 

znanja i savjeta kako razvijati i izgrađivati 

rukovoditeljski kadar unutar organizacija. 

Kroz korisne tehnike, alate i dobre prakse 

polaznici će imati priliku bolje razumjeti 

ulogu managera u organizacijama, 

njihove ključne odgovornosti i doprinose 

te ujedno naučiti kako tim istim ljudima 

pomoći u tome da budu uspješniji 

u ispunjavanju očekivanja od strane 

vlasnika, uprave i zaposlenika.

IZ SADRŽAJA:

•	 funkcija i važnost managementa 
	 u organizacijama
•	 razine managementa i upravljanja  
	 unutar organizacija te ključne  
	 specifičnosti pojedine razine
•	 osnovni stupovi managementa i domene  
	 odgovornosti u organizaciji
•	 očekivanja od strane managementa  
	 iz perspektive vlasnika, uprave  
	 i zaposlenika
•	 metode i načini detektiranja  
	 rukovodećeg kadra i potencijala 
	 u organizacijama
•	 definiranje kompetencija rukovodstva 
	 u odnosi na ciljeve poslovanja
•	 važnost strategije i taktike u poslovanju 
	 kao preduvjeta definiranja ciljeva 
	 za management
•	 management by objectives 
	 tehnika rukovođenja 
•	 metodologija OKR-ova i KPI-eva
•	 mehanizmi motivacije i poticanja 
	 engagementa ljudi
•	 definiranje mehanizama kontrole 
	 i izvještavanja
•	 metode definiranja razvojnih 
	 i edukacijskih potreba rukovodećeg 
	 kadra u organizacijama
•	 metodologija feedback razgovora 
	 i stvaranja kulture otvorene i iskrene 
	 komunikacije
•	 dobri primjeri iz prakse
•	 definiranje procesa i timeline-a aktivnosti 
	 u odnosu na specifičnost situacije i 
	 radne okoline polaznika.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Ovaj trening je namijenjen prvenstveno 
osobama koje rade s rukovodećim 
kadrovima unutar organizacija, 
ali može biti koristan i ljudima koji 
su na managerskim pozicijama u 
kompanijama. Znanja i praktični 
primjeri mogu prvenstveno koristiti HR 
praktičarima u uspostavljanju procesa 
rada s managementom ili procesa 
izgradnje rukovodećeg kadra unutar 
organizacija, a uz to trening je primjenjiv 
i za vlasnike organizacije koji žele graditi 
hijerarhiju vodstva i odlučivanja unutar 
organizacija u odnosu na potrebe i 
ciljeve poslovanja. Ljudi na rukovodećim 
pozicijama mogu od ovog treninga 
profitirati na način da dobiju ideje za 
vlastiti profesionalni razvoj te dobre 
savjete kako unaprjeđivati svoj rad i 
komunikaciju s različitim sudionicima 
organizacije.
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IZGRADNJA RUKOVODEĆEG KADRA U KOMPANIJI - TIPS & TRICKS

jednodnevni trening program

RAZVOJ SUSTAVA UPRAVLJANJA KARIJEROM UNUTAR ORGANIZACIJA

CILJEVI TRENINGA

Istraživanja govore da je jedna od 

najbitnijih stavki zadovoljstva i motivacija 

zaposlenika na radnom mjestu mogućnost 

rasta i profesionalnog napretka te samim 

time napredovanja. Ovaj trening ima cilj 

razrade, razvijanja i primjene sustava 

upravljanja karijerom unutar kompanije što 

bi trebalo omogućiti zaposlenicima da 

na transparentan, jasan i sustavan način 

razumiju što se od njih očekuje na radnom 

mjestu te koje ciljeve moraju ispuniti kako 

bi napredovali unutar sustava. 

Polaznici programa moći će upoznati 

osnovne principe razrade sustava 

upravljanja karijerom, upoznati se s 

dobrim praksama te na praktičnim 

primjerima pokušati primijeniti stečena 

znanja u svojoj radnoj okolini.

IZ SADRŽAJA:

•	 mogućnosti upravljanja karijerom 

	 te očekivanja od zaposlenika

•	 razumijevanja važnosti profesionalne  

	 realizacije u psihologiji zaposlenika

•	 povezanost upravljanja karijerom 

	 s potrebom za profesionalnim rastom 

	 i  napretkom

•	 sistematizacija radnih mjesta i opisi 

	 poslova kao preduvjet sustava upravljanja 

	 karijerom

•	 definiranje ključnih odgovornosti 

	 i kompetencija unutar organizacije

•	 načini i metode kreiranja sustava 

	 napredovanja i upravljanja karijerom 

	 unutar organizacije

•	 koncept succession planninga unutar 

	 organizacija i kako funkcionira

•	 job shadowing i job rotation programi 

	 i njihova uloga

•	 kreiranje internih dokumenata i procesa 

	 vezanih uz napredovanje u sustavu 

	 i upravljanje karijerom

•	 edukacija managementa kao nositelja 

	 procesa

•	 dobri primjeri iz prakse

•	 definiranje procesa i timeline-a aktivnosti 

	 u odnosu na specifičnost situacije i radne 

	 okoline polaznika.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Ovaj trening je namijenjen HR 

praktičarima koji žele u kompanijama 

na transparentan i sustavan način 

upravljati promjenama vezanima uz 

mogućnost napredovanja i razvoja 

karijere. Također, sadržaj treninga 

može biti vrlo koristan osobama 

na rukovodećim pozicijama kojima 

je cilj uspostaviti jasne principe 

profesionalnog rasta i razvoja unutar 

odjela ili tima.
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RAZVOJ SUSTAVA KOMPETENCIJA

jednodnevni trening program

CILJEVI TRENINGA

Razvijen sustav kompetencija unutar 

poslovanja ima nebrojene prednosti 

i korelacije s uspjehom cjelokupne 

organizacije. Sustav kompetencija 

omogućuje jasnoću i transparentnost 

u definiranju očekivanja prema 

zaposlenicima, temelj je modela 

upravljanja učinkom i modela 

nagrađivanja, a posebno je bitan za 

učinkovit i mjerljiv sustav razvijanja znanja 

i edukacije unutar poduzeća. 

Polaznici ovog treninga saznat će koje 

vrste kompetencija postoje, dobit će 

uvid u razvijene modele kompetencija u 

kompanijama, a upoznat će se i s načinom 

praktične primjene takvog sustava kao 

temelja pojedinih procesa upravljanja 

ljudima. Također, kroz praktične primjere i 

vježbe, cilj treninga je pomoći polaznicima 

da razvijaju modele kompetencija i u 

svojem radnom okruženju.

IZ SADRŽAJA:

•	 definicija kompetencija i važnost  

	 kompetencija u poslovanju

•	 vrste kompetencija te načini definiranja 

	 kompetencija

•	 metode razvoja sustava kompetencija 

	 unutar organizacije

•	 načini i metodologija provođenja 

	 procesa primjene sustava kompetencija 

	 u organizaciji

•	 poveznice sustava kompetencija 

	 s ostalim procesima upravljanja ljudima

•	 model kompetencija kao temelj 

	 provođenja procesa selekcije 

	 i zapošljavanja

•	 model kompetencija kao temelj sustava 

	 edukacije i razvoja znanja i vještina

•	 sustav upravljanja učinkom i povezanost 

	 sa sustavom kompetencija

•	 prolaženje kroz dobre primjere iz prakse

•	 praktične vježbe s ciljem primjene 

	 stečenih znanja i spoznaja u vlastitom 

	 radnom okruženju

•	 upravljanje kompetencijama s razvojem 

	 poslovanja i rasta kompanije.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Ovaj trening je namijenjen HR 

praktičarima koji žele u svojim 

poduzećima primijeniti stečena znanja 

s ciljem razvoja sustava kompetencija. 

Također, trening može biti koristan 

i vlasnicima poduzeća i ljudima na 

rukovodećim pozicijama koji ove 

tehnike i alate žele iskoristiti s ciljem 

stvaranja transparentnog sustava 

očekivanja i vrednovanja te razvojnih  

i edukativnih aktivnosti.
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RAZVOJ SUSTAVA KOMPETENCIJA

jednodnevni trening program

IZGRADNJA EFIKASNIH TEHNIKA REGRUTIRANJA I STVARANJA TALENT  
POOL-A NA TRŽIŠTU

CILJEVI TRENINGA

Na današnjem vrlo izazovnom 

i kompetitivnom tržištu rada za 

poslodavce, kvalitetne tehnike privlačenja 

i regrutiranja kandidata igraju vrlo često 

ključne uloge kada je riječ o dobrim 

zaposlenicima i talentima. 

Ovaj trening ima za cilj obraditi tehnike i 

metode uspješne regrutacije i pribavljanja 

kandidata, upravljanja bazom talenata i 

kandidate te razvojem specifičnih tehnika 

pozicioniranja na tržištu i građenja 

konkurentskih prednosti u odnosu na 

kvalitetne posloprimce. Kroz primjere iz 

prakse i kroz praktične vježbe, polaznici 

će imati mogućnost razvijanja aktivnosti i 

metoda regrutacije kandidata u vlastitom 

profesionalnom okruženju.

IZ SADRŽAJA:

•	 definicija procesa regrutacije  

	 i razlikovanje od procesa selekcije

•	 employer branding koncept kao temelj 

	 tehnika regrutacije

•	 koncept USP-a i pozicioniranje 

	 na tržištu rada

•	 razrada kanala komunikacije i definiranje 

	 autohtonog TOV-a u komunikaciji 

	 s kandidatima

•	 definiranje klasičnih i konvencionalnih 

	 metoda regrutiranja zaposlenika 

	 kroz kanale oglašavanja

•	 head-hunting tehnike i načini provođenja 

	 aktivnosti direktne regrutacije

•	 važnost networkinga i izgradnja 

	 baze kontakata

•	 korištenje softverskih rješenja i aplikacija 

	 za regrutiranje i baze kandidata

•	 kreiranje internih evenata i hackatona 

	 s ciljem otkrivanja talenata

•	 suradnja s edukacijskim ustanovama 

	 i kreiranje talent pool-a

•	 istraživanje tržišta i prikupljanje 

	 feedback-a od strane kandidata

•	 kreiranje sustava benefita s ciljem boljeg 

	 pozicioniranja na tržištu

•	 prolaženje kroz dobre primjere iz prakse

•	 praktične vježbe s ciljem primjene 

	 stečenih znanja i spoznaja u vlastitom 

	 radnom okruženju.

KOME JE TRENING
NAMIJENJEN? 

Ovaj trening je namijenjen osobama 

koje se bave procesima zapošljavanja 

unutar kompanija. To su prvenstveno 

članovi HR timova i odjela, ali i drugi 

članovi organizacije koji su uključeni u 

navedene procese, a kojima je zadatak 

ulaz što kvalitetnijih novih zaposlenika u 

organizaciju.
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E-LEARNING

Klasični trening je temeljna koncepcija našega rada, jer nikako ne 

želimo izostaviti sve benefite učenja licem u lice sa pojedinačnim 

polaznicima, sa grupom ali i polaznika treninga međusobno. 

Iskustvo nam govori da takav pristup daje vrlo dobre  rezultate. 

S druge strane za izvanredne rezultate učenja našim klijentima 

također preporučujemo korištenje našeg E-learning sustava kojim 

upotpunjujemo proces učenja (blended learning). 

Objedinjavanjem različitih alata došli smo do modela učenja u 

kojem otvaramo veliki prostor za napredovanje polaznika. 

Za naše klijente smo osigurali pristup (uz korištenje lozinke) našem 

E-learning sučelju koje omogućava sljedeće:

•	 pre - learning – priprema na daljinu 

	 za nadolazeći trening program

•	 korištenje materijala tijekom treninga

•	 post - learning – korištenje materijala nakon treninga

•	 testiranje – mogućnost kreiranja skupova pitanja 

	 i isporuke testova za provjeru znanja i vještina

•	 24 sata pristup relevantnim materijalima 

	 i u digitalnom obliku

•	 domaće zadaće između susreta

•	 feedback i dodatna pomoć kroz «pitaj trenera»

•	 dodatni materijali, vježbe, prezentacije, literatura, obavijesti

•	 preuzimanje certifikata i u digitalnom obliku.
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COACHING 

1. TIMSKI COACHING

Vaš tim može biti dobro educiran i sastavljen od pojedinaca 
koji su izvrsni stručnjaci, a u isto vrijeme ostvarivati prosječne 
rezultate. Timski coaching će vaš tim unaprijediti na vrhunsku 
razinu.

Cilj timskog coachinga?

Stvaranje okruženja u kojem svi članovi tima uče i napreduju 
kroz grupnu dinamiku, raspravljajući o temama iz različitih 
perspektiva, što rezultira novim idejama i kreativnim rješenjima 
problema. Procesom se potiče sklad, suradnja, međusobno 
razumijevanje i tolerancija unutar tima, što tijekom vremena 
dovodi i do ostvarenja boljih poslovnih rezultata.

Coaching susreti:

•	 predviđeni su jednom mjesečno u trajanju od 3 – 3,5 sata 
	 (180 – 210 minuta)
•	 zamišljeni su tematski (od teme se može odstupiti, ovisno o 
	 tome kamo se usmjeri zajednički proces i što se „nametne” 
	 kao značajno u timskom radu)
•	 radi postizanja odgovarajuće grupne dinamike i povezanosti 
	 članova, preporučuje se održavanje minimalno 6 susreta u 
	 trajanju od 6 mjeseci
•	 proces postiže najbolje rezultate ako su na svim susretima 
	 prisutni svi članovi tima
•	 posebnim metodama i alatima coachinga (GROW, Solution 
	 focused, Co-active, Gestalt…) komunikaciju u timu dovodimo 
	 na višu razinu
•	 uzimamo u obzir znanstvene spoznaje iz područja 
	 psihologije, socijalne psihologije, upravljanja i vodstva, 
	 sociologije organizacije i zakonitosti ljudskog ponašanja, 
	 psihičkog i emocionalnog funkcioniranja
•	 posebno obraćamo pozornost na različitost unutar tima i 
	 njegovu specifičnu dinamiku
•	 coach prati grupnu dinamiku i proces coachinga vodi tako 
	 da svaki član dobiva odgovarajući prostor za izražavanje

Moguće teme timskih coaching susreta:

•	 VRIJEDNOSTI TIMA - jesmo li suglasni sa svime i želimo 
	 li nešto mijenjati?
•	 MOTIVACIJA - pokreće li članove novac, priznanje, sigurnost 
	 ili ništa od navedenog?
•	 CILJEVI - kako parcijalnim ciljevima poboljšati ukupni rezultat 
	 tima (sinergijski efekt)?
•	 "OUT OF THE BOX" RAZMIŠLJANJE - više kreativnosti  
	 i inovacija u radu tima - kako?
•	 SLON U STAKLARNI efekt - što tim ne radi dobro, 
	 a nije svjestan posljedica?
•	 KOLEKTIVNI LEADERSHIP - kako povećati odgovornost, 
	 povezanost i bolje delegirati
•	 ASERTIVNOST kao proces sazrijevanja i razvoja komunikacije 
	 u timu
•	 PROMJENE I KRIZE - kako tim integrira promjene i krize 
	 kao nužan dio poslovanja 
•	 TIM KAO DIO GLOBALNE ORGANIZACIJE - što bismo htjeli 
	 promijeniti i je li to moguće?
•	 GREŠKE I PROPUSTI - "zlata vrijedne" lekcije za tim

Kome je namijenjen?

Timski coaching je namijenjen timovima na svim kompanijskim 
razinama (odjeli, sektori, menadžment, uprava).

2. EXECUTIVE COACHING

Executive coaching je po mnogima najkvalitetnija 
metodologija za dugoročno povećanje produktivnosti i 
efikasnosti menadžera.

Kroz individualan rad s menadžerom u periodu od tri do 12 
mjeseci, Executive coaching se orijentira na:
• motivaciju zaposlenih
• operativnu efikasnost
• produktivnost
• upravljanje procesima
• efikasnije donošenje odluka.
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Teme koje se u radu s menadžerima obrađuju unutar executive 
coachinga su poslovne teme i izazovi s kojima se oni svakodnevno 
susreću u radu. Istraživanja su pokazala da je bez coachinga kao 
dugoročne podrške, trening i konzalting vrlo često neadekvatno 
investiran novac jer se menadžer vraća starim navikama vrlo brzo 
nakon treninga i/ili konzalting procesa.

Ključna pitanja kroz koja executive coaching pokušava usmjeriti 
menadžera su:
• Tko sam ja zaista kao osoba i voditelj?
• Na koji način me suradnici vide kao vođu?
• Što to kao vođa trebam činiti u cilju ostvarivanja boljih 
	 poslovnih rezultata?

Na početku procesa coachinga, klijent/menadžer zajedno  
s coachom definira:
•	Koji su ključni poslovni rezultati koje klijent/menadžer želi 
	 postići u sljedećem periodu (najčešće 12 mjeseci)?
•	Što bi tim trebao raditi na drugi način?
•	Što je to što klijent želi kod sebe promijeniti u cilju ostvarenja 
	 gore navedenih ciljeva?

Cilj executive coachinga?

Transparentno komunicirani prema kompaniji, tako da 
nadređeni, odnosno kompanija, imaju uvid u kontekst rada 
klijenta i coacha. S druge strane, kompanija i nadređeni 
nemaju uvid u sam sadržaj razgovora jer je on apsolutno 
povjerljive prirode. Otprilike na polovici procesa, kao i na 
samom kraju, klijent, njegov nadređeni i coach imaju zajednički 
osvrt koji pruža rezime do tada učinjenog rada i ispunjenja 
ciljeva. Prednost ovog modela u tome je što klijent i kompanija 
unaprijed znaju što dobivaju od investiranja u coaching 
proces. Executive coaching karakteriziraju trenuci opuštenosti, 
iskrenosti i jasnijeg shvaćanja ljudi oko sebe, njihovih, ali i 
svojih postupaka. Elan i pozitivna energija koji se na taj način 
dobivaju ne daju se usporediti ni s čim.

Kroz period od sljedećih 6 – 12 mjeseci, coach je podrška 
klijentu u ostvarivanju ovih ciljeva.

Kome je namijenjen?

•	članove uprava
•	sve razine menadžmenta
•	djelatnike kojima je važna uspješna i konstruktivna 
	 komunikacija.
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Što je Assessment ili Development centar?

Assessment ili Development centar je tehnika za procjenu 
razvojnih potencijala u odabranim domenama i razvijenosti 
određenih kompetencija zaposlenika. Sastoji se od različitih 
metoda i aktivnosti kombiniranih za dobivanje kvalitetnih i 
konkretnih informacija o pojedincima. Najčešće se koristi za 
menadžerske pozicije i općenito za poslove koji podrazumijevaju 
rješavanje složenih problema i zahtijevaju složen sklop znanja, 
vještina, sposobnosti i stavova.

Svrha Assessment centra (AC):

AC može biti jedan od završnih koraka selekcije zaposlenika. 
Ako je kvalitetno proveden, polaznici će ga doživjeti 
kao jednu od najboljih i najpravednijih metoda odluke o 
zaposlenju. Rezultati AC-a su značajno pozitivno korelirani 
s budućim učinkom osobe. Ukoliko se provodi s već 
zaposlenima, onima za koje se želi utvrditi kako usmjeriti 
njihovu karijeru i napredovanje, uzimajući u obzir njihove 
potencijale, motivaciju i osobne preferencije, development 
centar omogućuje kvalitetno donošenje odluka o usmjeravanju 
razvoja zaposlenika, kao i uspješnije predviđanje budućeg 
profesionalnog ponašanja.

Sadržaj Assessment centra:

Kako bi AC bio kvalitetan sadržaj uvijek prilagođavamo 
konkretnim zahtjevima i potrebama organizacije, odnosno 
zahtjevima radnih mjesta u kontekstu kompetencija izvršitelja. 
Tijekom procjene, polaznici najčešće prolaze testiranje i 
strukturirani intervju, te sudjeluju u vježbama i zadacima koji 
odgovaraju situacijama iza svakodnevnog radnog okruženja 
(oblikuje se u suradnji s naručiteljem), pri čemu ih nadziru 
ciljano uvježbani promatrači, a u konačnici dobivaju povratnu 
informaciju o svom sudjelovanju, snagama i prostorima za 
napredak. Polaznici dobivaju konkretne informacije i savjete 
kako bolje iskoristiti vlastite potencijale, nadograditi sposobnosti i 
vještine za uspješniji rad i veće vlastito zadovoljstvo.

STRUKTURA I METODOLOGIJA PROVEDBE
ASSESSMENT/DEVELOPMENT CENTRA

1. Analiza radnih mjesta

Upoznavanje i popisivanje zahtjeva ciljanih pozicija u svrhu
definiranja kompetencija nužnih za učinkovit rad:
• 	razgovor sa stručnjacima iz odjela ljudskih potencijala 
	 proučavanje opisa radnih mjesta, ako postoje, te drugih

•	 proučavanje opisa radnih mjesta, ako postoje, te drugih

•	 upitnici za popisivanje nizova aktivnosti i ključnih zadataka 
	 koji se pojavljuju na poslu (po potrebi i dogovoru)

•	 intervjui s pojedincima koji već rade na poziciji za koju se
	 procjenjuju polaznici AC-a, s voditeljima tih odjela,
	 nadređenima osobama koje se procjenjuje i sl. (po potrebi)

2. Određivanje kompetencija

Ova aktivnost se provodi na temelju analize posla, a u 
suradnji sa stručnjacima iz odjela HR-a definiraju se temeljne 
kompetencije koje će se procjenjivati kroz AC.

3. Oblikovanje assesment centra

Sadržaj se formira tako da odgovara potrebama i ciljevima
organizacije, a prvenstveno u skladu s definiranim 
kompetencijama i konkretnim zahtjevima pozicije.

Metode za procjenu polaznika su:

A) Psihologijsko testiranje
•	 primjena psihologijskih testova i upitnika u svrhu procjene
	 definiranih kompetencija i mogućnosti za napredak
•	 eventualna primjena upitnika samoprocjene za koje postoji 
	 i forma procjene koju obavljaju drugi ljudi iz tvrtke (podređeni, 
	 nadređeni), kako bi se dobila cjelokupna slika)

ASSESSMENT/DEVELOPMENT CENTAR
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•	 trajanje: 2.5-3 h, ovisno o složenosti pozicije i pristupu.

B) Strukturirani intervju
•	 psiholog procjenjuje osobnost kandidata i njegove 		
	 komunikacijske i srodne vještine, njegovu motivaciju, stavove i
	 vrijednosti vezane uz posao, odnos prema očekivanjima 
	 tvrtke, vještine suočavanja sa stresom, moguće razvojne 
	 puteve i sl.

• 	trajanje: 1-1.5 h (ovisno o složenosti pozicije).

C) Aktivnosti, vježbe i zadaci koji odgovaraju
    svakodnevnim okolnostima

•	 grupna rasprava na određenu temu - sa ili bez unaprijed 
	 određenog voditelja - ukazuje na sklonosti, snage i svojstvene
	 uloge pojedinaca

•	 grupna rasprava, pri čemu su polaznici podijeljeni u 
	 podgrupe koje imaju različite zadatke, te se moraju  
	 izboriti bilo za vlastite, bilo za ciljeve cijele grupe 
	 (unaprijed definiran sukob)

•	 „case study” vježbe - analiza situacija sličnih onima iz prakse,
	 bilo da polaznici sami moraju izabrati slučaj, definirati 	
	 problem i osmisliti prijedloge i postupke za rješavanje, 
	 bilo da je opis slučaja već pripremljen

•	 prezentacije polaznika - bilo na temelju nečega što se radilo
	 tijekom AC-a, bilo na temu koji sami izaberu (uz jasne smjernice 
	 koje pruža voditelj AC-a kako bi njihov rad bio usporediv), 
	 polaznici trebaju osmisliti, pripremiti i izvesti kratku 
	 usmenu prezentaciju 

•	 igranje uloga na polu-strukturirani scenarij (vanjski suradnik/
	 voditelj AC-a opisuje kontekst, kako bi svi parovi ili podgrupe 
	 imali iste smjernice za rad), pri čemu se ciljano oblikuju  
	 scenariji koji odgovaraju proučavanim kompetencijama

•	 situacijski („basket”) testovi - polaznici dobiju opisanu
	 situaciju na koju trebaju reagirati - definirati korake rada,
	 procijeniti prioritete, donijeti odluku, osmisliti rješenja i sl., pri
	 čemu mogu biti uključeni i testovi upravljanja vremenom (pri
	 čemu se vidi pristup zadatku, definiranje prioriteta, redoslijed  
	 i kvaliteta izvršavanja...)

•	 ukupno trajanje - 1 do 2 dana, ovisno o zahtjevnosti 
	 testiranja, broju situacijskih vježbi, složenosti pozicije za koju 
	 se radi procjena itd.

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

•	 individualna analiza i grupna rasprava procjenjivača o
	 rezultatima svakog polaznika
•	 pisanje razvojnog izvještaja za svakog polaznika
•	 tablični prikaz potencijala polaznika po kompetencijama 
	 (po dogovoru).

5. Povratna informacija o rezultatima AC-a  	
    svakom polazniku

6. Povratna informacija o potencijalima 	   	
    procjenjivanih djelatnika - top menadžmentu

(po dogovoru, kao i feedback HR odjelu) uz konkretne 
preporuke za daljnje usavršavanje i individualni plan razvoja  
i napredovanja djelatnika.
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ESPRESSO UČENJE
- kratko, osvježavajuće,  
energizirajuće i efikasno!

Na raspolaganju vam je mnoštvo Espresso tema za učenje i 
motivaciju koje omogućavaju odabir ciljane i fokusirane doze 
znanja, pa zbog toga imaju stvaran i trenutačan učinak, baš 
kao svaki pravi espresso. 

Zašto u svoje edukacijske planove te vođenje 
odjela i tvrtki ubaciti i Espresso-format?

•	učimo u puno kraćem vremenu
•	vremenski je jako prikladno današnjem kontekstu rada,
	 uz kratku odsutnost djelatnika s radnog mjesta
• i do 15 polaznika iz Vaše tvrtke na zajedničkom 
	 interaktivnom druženju
• maksimalno fleksibilne sesije skrojene baš po Vašoj mjeri
	 i potrebama
• fokusiranost na jednu ciljanu temu - kako bi se potaknula
	 ta jedna mala, ali konkretna i stvarna promjena
• „brain-friendly” metode učenja - format koji omogućava
	 lakše pamćenje, učenje i primjenu naučenog
• zabavne, angažirajuće i raznolike sesije, s visokom
	 energijom - takve da se nove spoznaje, ideje i vještine
	 urezuju duboko i sporije zaboravljaju. 

ESPRESSO UČENJE

VAŠE 
ULAGANJE U

ESPRESSO  
PO MJERI?

Moguće je organizirati do četiri  
„Espresso učenja” dnevno.  

Kontaktirajte nas za dodatne 
informacije.

NENADMAŠNA FLEKSIBILNOST – ovakva se 
interaktivna druženja mogu održavati samo za 
djelatnike Vašeg odjela ili tvrtke, onda kada ih trebate 
i na lokaciji na kojoj ih trebate. To može biti početak, 
sredina ili kraj dana, jedna malo drugačija pauza za 
ručak ili dio vaših „Dana učenja na poslu”. Izbor je Vaš!

1. 	 Proaktivnost ili reaktivnost – izbor je Vaš!

2. 	 Samomotivacija – gdje je naš vlastiti punjač?

3. 	 15 najčešćih prodajnih prigovora i kako
	 njima upravljati

4. 	 Feedback ili feedforward, pitanje je sad

5. 	 Kako reći „ne” kada je to u poslu jedino
	 odgovorno i profesionalno?

6. 	 Što trebate znati o pregovaranju?

7. 	 Aktivno slušanje – nezamjenjiva vještina koju 
	 nikad nismo učili

8. 	 Kako doskočiti odgađanju ili prokrastinaciji -
	 najvećem neprijatelju u našem svakodnevnom radu?

9. 	 3 tehnike za upravljanje emocijama – učinite
	 svoje dane kvalitenijima!

10. 	Uvod u coaching – otkrijte što bi to značilo
	 za Vas i vaše ljude

NAŠ
MENI
ESPRESSO

—IZABERITE TEMU!
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HR ASSISTANT
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Što je to „HR Assistant“?
Sustavno prateći i analizirajući najnovija kretanja na tržištu usluga upravljanja ljudskim resursima, Anglo-Adria poslovno savjetovanje 

kontinuirano unapređuje svoju ponudu prepoznavajući specifične potrebe modernih poduzeća. Rezultat našeg rada na tom polju je 

nova usluga koju smo nazvali „HR Assistant“. Cilj uvođenja ove nove usluge je pružiti pomoć korisnicima u modernizaciji procesa 

razvoja vlastitih ljudskih potencijala te tako pozitivno utjecati na uspjeh u poslovanju.

Kome je „HR Assistant“ namijenjen?

Nova Anglo-Adria usluga „HR Assistant“ prvenstveno je namijenjena malim i srednjim poduzećima koja imaju potrebu ulagati u 

razvoj svojih zaposlenika i rukovoditelja na sustavan i praktičan način uz značajne uštede na angažmanu vlastitih resursa. Usluga je 

prikladna i za velika poduzeća koja žele imati pouzdanog i profesionalnog partnera u području upravljanja ljudskim resursima.

Koje su prednosti usluge „HR Assistant“?

Usluga „HR Assistant“ ugovara se na period od jedne ili dvije godine. Prednosti naše nove usluge su brojne, a one najvažnije 

uključuju sljedeće:

	 •	 Prosječno 35% niže cijene pojedinačnih usluga u usporedbi sa cijenama bez ugovorene usluge „HR Assistant“

	 •	 Savjetovanje (različite opcije):

		  o Snimka stanja i izrada inicijalnog plana razvojnih aktivnosti

	 ◦	 o Asistencija u izradi sistematizacije radnih mjesta

	 ◦	 o Aktivno sudjelovanje u selekcijskom procesu (rukovodne i ekspertne pozicije)

	 ◦	 o Asistencija u vođenju (polu)godišnjih razgovora sa zaposlenicima

	 ◦	 o Asistencija u izradi sustava plaća i nagrada i dodatne usluge

	 •	 Izvedbu individualnog ili timskog coachinga sukladno dogovorenom planu aktivnosti

	 •	 Izvedbu trening programa (cca 100 tema) sukladno dogovorenom planu aktivnosti

	 •	 Mentoring, praćenje provedbe plana aktivnosti i redovito izvještavanje

S obzirom na specifične razvojne potrebe svakog poduzeća kreirali smo nekoliko različitih paketa. 

Svaki od paketa pokriva određeni opseg usluga koje se potom dodatno prilagođavaju korisniku sukladno konkretnom planu aktivnosti.
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Mjesto održavanja  
otvorenih trening programa:

Strojarska cesta 24, 10 000 Zagreb



Sjedište
Jurja Dalmatinca 8

10 000 Zagreb

Tel: 01 463 7437
Fax: 01 373 9159

e-mail: info@anglo-adria.com
web: www.anglo-adria.com




