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Avatud kursuste plaan 2019

Investeering
osaleja kohta, €

Kursused Toimumise aeg: (hinnale lisandub
KM)

Jaanuar

Hinna midmine/seminar 28 190

Veebruar

Otsusele suunamine /seminar 4 190

MI-Lead Liidrioskuste arendamine 18-19 700

Marts

Muugipersonali juhtimine 04-06 975

Diferentseeritud madk/seminar 8 190

Konsulteeriv muuk 18-19 650

Aprill

Tootejuht midgi organisatsioonis 08-09 700

Tulemuslik miigitéo 3. millenniumil 15-17 850

Mai

Sotsiaalmuuk 13 350

Vdimalusest tellimuseni 20-21 700

August

Diferentseeritud muuk/seminar 16 190

September

Hinna midmine/seminar 9 190

Tulemuslik migitéo 3. millenniumil 23-25 850

Oktoober

Koost66 arendamine vétmekliendiga | osa 7-8 1100

Assertiivne muuk 21-22 650

November

Koostdo arendamine votmekliendiga Il osa 4 0

Detsember

Muugipersonali juhtimine 2-4 975

Ajaline kestvus:
Kursused 10:00 -17.00

Seminarid 10:00 - 13:15
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Kursuste luhitutvustused

Hinna miidmine / seminar

Hinna muUmise koolitusel saad Ulevaate sellest, kas hinna alandamine on ainus vahend
tellimuse saamiseks. Mis jargneb allahindusele? Kuidas pdhjendad toote ja teenuse hinda
nii, et klient pakkumise vaartust aktsepteeriks? Kuidas sélmida tehinguid ka praeguses
turusituatsioonis kasumlikult?

Otsusele suunamine / seminar

Seminar ,Otsusele suunamine” on moéeldud koigile, kes osalevad mutgiprotsessis mille
|I6puks on vaja saada positiivne vastus. Eesmark on selgitada miks vaid professionaalne
muugispetsialist suudab viia oma pakkumised tehingu sélmimiseni ja kuidas saab muuja
aidata kliendil otsust langetada

Assertiivne muuk

Pead leidma uusi kliente, ka neid, kes pole kunagi su lahendusi ostnud. Klientide hoiak
vOib sinu pakutava suhtes olla Ukskdikne vdi lausa negatiivne, nad ei oota sinult midagi.
Ometi sa tead, et teda voiks su toode/teenus huvitada. Kas leppida siiski alati esimese
,ei“-ga? Kindlasti mitte. Assertiivne muuk on taktikaline ja jarjekindel muugimeetod, mis
toetab kliendi positiivse otsuse langetamist. Kursuse eesmark on anda sigavam arusaam
enda ja kliendi kaitumisest, et vdita rohkem ka keerulistes muugisituatsioonides.

Konsulteeriv miiik

Konsulteeriva muugikoolituse eesmargiks on maaratleda olukorrad, kus on vaja ja saab
kasutada konsulteerivat muuki ning aidata osalejatel saavutada soovitud eesmarke
rasketes muugiolukordades kasutades konsulteeriva muugi pohimétteid ja vahendeid.
Konsulteeriv muuja kasvatab usaldust ja toetab pikaajalise suhte tekkimist kliendiga.

Koost66 arendamine votmeklientidega

On selge, et vétmekliendiga koostoo arendamine ei saa pdhineda vaid allahindlustel — aga
millel veel? 2-osaline, vétmeklientidega tehtava to6 analuusile ja planeerimisele
keskenduva tippkursuse eesmark on dppida tundma ja kasutama Mercuri unikaalset
votmekliendihalduse mudelit. Selle abil saab osaleja tdhustada oluliste klientidega
tehtavat t00d ning avardada tasuva koostdo vdéimalusi nii oma kui klientfirma olukorrast
lahtuvalt. Kursus on suunatud vétmekliendihalduritele, juhtidele, kogenud
muugiesindajatele voi teistele, kes vastutavad votmeklientidega

Muugipersonali juhtimine

Kursus on m&eldud muugijuhtidele, kes vastutavad ettevotte muugitulemuste eest ja kellel
on muugiga tegelevad alluvad. Aina konkurentsivdimelisemas maailmas on oluline, et juhid
suudavad kokku panna muugimeeskonna, mis on vdimeline saavutama vajalikke tulemusi.
Kursuse eesmark on arendada osaleja muugijuhtimisalaseid meetodeid ja tdovahendeid
tagamaks muujate efektiivseim muugisooritus
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Kursuste luhitutvustused

Tulemuslik miugitéoo 3. millenniumil

3. millenniumi mudja ei ole see, kes oli muuja 10 vdi 100 aastat tagasi. Kui on olemas uks valdkond,
mille puhul oleme alahinnanud tehnoloogilise revolutsiooni mdju, on see kindlasti muik. Ka kdige
parem mudja on kasutu, kui ta ei kohta klienti tema ostuteekonnal. Kliendi ostuteekond on muutunud
ja muuja peab ajaga kaasas kaima. Antud kursusesse oleme pannud kokku parima vanast ja uuest,
et selgitada kuidas muua 3. millenniumi autonoomsele informeeritud digitaalsele kliendile.

Diferentseeritud mutik / seminar

Sinu muudgitulemus ei ole tana optimaalne, see saab olla parem. Millise tulemuse saavutame, see
sdltub muugiolukorra maistmisest. Muuja peab éppima mdbistma kliendikaitumist igas ostu- ja
otsustamisolukorras, et osata teadlikult valida efektiivseid lahenemisi ja viia muugiprotsess I6puni.
,Diferentseeritud muuk" on maugikoolitus kdigile, kes teevad mulgitdédd ja tahavad seda arendada
enda meeskonnas, dppides tundma kliendi hoiakuid ja ootusi.

Sotsiaalmiiuk

90% inimestest Utlevad, et ei vota vastu kilma kdnet ja 75% ostjatest vaidavad, et kasutavad
sotsiaalmeediat enda otsuste langetamiseks. Muujad, kes kasutavad sotsiaalmuuki, saavutavad 51%
paremaid tulemusi. Mercuri uusim koolitus Sotsiaalmuuk seisneb enda kui isiku arilise brandi ja
sotsiaalse vorgustiku kasutamises info kogumiseks, suhete loomiseks ning seejarel tehnoloogia
kasutamises uute vdimaluste avastamiseks, muumiseks ja ari tegemiseks.

Strateegilised labiraakimised

Kasulik koolitus kdigile, kes leiavad end teinekord vestluses Uhte ja sama asja korrutades vdi enda
mdtetega janni jaades ning kes soovivad parandada enda labiraakimiste oskust keerulises olukorras.
Kursuse peamine eesmark on varskendada osaleja praktilisi ja teoreetilisi teadmisi ja oskusi
labiraakimistest ning tdsta nende labiraakimiste mdjusust ja tdhusust.

Liidrioskuste arendamine

Sul on alluvad v6i meeskonnaliikmed, kelle motiveerimine ei tundugi nii lihtne olevat. Leiad, et on
raske moista, mida nad ootavad, voi mis neid innukalt tddle paneks. Uue tddtaja integreerimine,
vanema raskustesolija toetamine ning mahajaanute stimuleerimine — kdik see néuab palju taipu ja
oskusi. Kursuse ,Liidrioskuste arendamine” eesmark on tutvustada osalejatele meetodeid ja praktilisi
abivahendeid, mille abil analliusida ja arendada juhtimisvdimet ja liidrioskusi, hinnates
juhtimiskonteksti, enda ja alluva vajadusi, motiive ning ressursse.

Voéimalusest tellimuseni

Mudgijuhtimine on muutunud ja muutumas. See ei ole pelgalt inimeste juhtimine. Tuleb luua ja juhtida
erinevaid siisteeme ja protsesse. Uks sellistest stisteemidest on véimaluste juhtimine. B2B maailmas
on Uha enam olukordi, kus me saame muda vaid labi pakkumiskutsete. Mdnikord dnnestub ka varem
infot saada. Kas meil on olemas susteem ja oskused, et vdimalusi tehinguteks poorata?
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