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Investeering
osaleja kohta, €

Kursused Toimumise aeg: (hinnale lisandub
KM)

September

Vaartuspbhine miik 2.0 29-30 850

Oktoober

Ostupsuhholoogia seminar 08 350

Konkurentsist lahtuv miuk 08-09 850

Tulemuslik madgitéd 3. Millenniumil 12-13 850

Koostd6 arendamine votmekliendiga | osa 22-23 1100

November

Vaartuspdhine muudk 2.0 09-10 850

Ostupstihholoogia seminar 19 350

Koost66 arendamine vétmekliendiga Il osa 20 0

Muadugipersonali juhtimine 25-26 850

Detsember

Liidrioskuste arendamine 07-08 850

Ajaline kestvus:

Kursused 10:00-16:30
Seminarid 10-13:15
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Kursuste luhitutvustused

Vaartuspohine miiiik 2.0

keskendub sellele, kuidas liikuda tootepdhiselt mudgilt kliendi arivajaduste, eesmarkide ja oodatava
vaartuse moistmisele. Koolitus aitab madjal paremini kaardistada kliendi otsustusprotsessi, tuvastada
tegelikke ostumotiive ning luua kliendile selgelt pdhjendatud vaartuspakkumuse. Osalejad dpivad,
kuidas siduda oma lahendus kliendi ariliste tulemustega, pohjendada investeeringu tasuvust ning
kasitleda vaartuse ja hinnaga seotud vastuvaiteid.

Konkurentsist lahtuv mutk Mercuri Internationali poolt valja téétatud Six Battlefields lahinguvalja,
kus peate end konkurentidega vordlema, et klienti veenda. lga lahinguvali nbuab kontseptsioon. See
maaratleb kuus spetsiifilist ahenemisstrateegiat, mis eristab meid edukalt konkurentidest ja toob
kliendi valja tema ,kdik on samasugused® olukorrast

Ostupsiihholoogia — mida ja miks kliendid ostavad? Eduka mutgi tulemuseks on ostu
sooritamine. Kas Sa tead, millised on klientide mottemustrid ostuprotsessis? Kas Sa tead, millised on
maaravad faktorid, miks ost sooritatakse voi jaetakse sooritamata? Teades klientide
ostupsuhholoogiat, on lihtsam neile muua tooteid, mis vastavad klientide ootustele ja vajadustele.

Tulemuslik miiligito 6 3. millenniumil

3. millenniumi mudja ei ole see, kes oli muuja 10 véi 100 aastat tagasi. Kui on olemas Uks valdkond,
mille puhul oleme alahinnanud tehnoloogilise revolutsiooni moju, on see kindlasti muuk. Ka kdige
parem muuja 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 mula 3. millenniumi autonoomsele informeeritud digitaalsele kliendile.

Koost66 arendamine votmeklientidega

On selge, et vdotmekliendiga koost66 arendamine ei saa pohineda vaid allahindlustel — aga millel
veel? 2-osaline, votmeklientidega tehtava t66 analllsile ja planeerimisele keskenduva tippkursuse
eesmark on dppida tundma ja kasutama Mercuri unikaalset votmekliendihalduse mudelit. Selle abil
saab osaleja téhustada oluliste klientidega tehtavat t66d ning avardada tasuva koostoo vdimalusi nii
oma kui klientfirma olukorrast lahtuvalt. Kursus on suunatud vétmekliendihalduritele, juhtidele,
kogenud muugiesindajatele voi teistele, kes vastutavad votmeklientidega

Miligipersonali juhtimine

Kursus on méeldud muugijuhtidele, kes vastutavad ettevotte muugitulemuste eest ja kellel on
muugiga tegelevad alluvad. Aina konkurentsivéimelisemas 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

Liidrioskuste arendamine

Sul on alluvad véi meeskonnaliikmed, kelle motiveerimine ei tundugi nii lihtne olevat. Leiad, et on
raske mdista, mida nad ootavad, vdi mis neid innukalt todle paneks. Uue tdotaja integreerimine,
vanema raskustesolija toetamine ning mahajaanute stimuleerimine — kdik see nduab palju taipu ja
oskusi. Kursuse ,Liidrioskuste arendamine” eesmark on tutvustada osalejatele meetodeid ja praktilisi
abivahendeid, mille abil analtisida ja arendada juhtimisvdimet ja liidrioskusi, hinnates
juhtimiskonteksti, enda ja alluva vajadusi, motiive ning ressursse.
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Al B2B mulugis (koolitus ei ole hetkel kalendrisse lisatud, pakume seda
tellimuskoolitusena ning kohandame sisu teie vajaduste jargi)

B2B muudk muutub kiiresti ja Al on juba paljude muUjate igapaevatdo osa. Sellel 1-
paevasel koolitusel naitame, kuidas kasutada Al-d praktiliselt ja maistlikult: kliendi ja
prospekti anallusis, suhtluses, pakkumiste loomisel ning mutgiprotsessi tdhustamisel.
Koolituselt lahkud konkreetsete tddriistasoovituste ja isikliku juurutusplaaniga, mis aitab
sul Al kasutamisega alustada.

Hinna milmine / seminar (koolitus ei ole hetkel kalendrisse lisatud, pakume seda
tellimuskoolitusena ning kohandame sisu teie vajaduste jargi)

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 (koolitus ei ole hetkel kalendrisse lisatud, pakume seda
tellimuskoolitusena ning kohandame sisu teie vajaduste jérgi)

Seminar ,Otsusele suunamine" on méeldud kdigile, kes osalevad muulgiprotsessis mille
|6puks on vaja saada positiivne vastus. Eesmark on selgitada miks vaid professionaalne
muugispetsialist suudab viia oma pakkumised tehingu séimimiseni ja kuidas saab muuja
aidata kliendil otsust langetada

Assertiivne miiuk (koolitus ei ole hetkel kalendrisse lisatud, pakume seda
tellimuskoolitusena ning kohandame sisu teie vajaduste jargi)

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 miulk on taktikaline ja jarjekindel matgimeetod, mis
toetab kliendi positiivse otsuse langetamist. Kursuse eesmark on anda sugavam arusaam
enda ja kliendi kaitumisest, et vdita ronkem ka keerulistes muugisituatsioonides.

Konsulteeriv miitik (koolitus ei ole hetkel kalendrisse lisatud, pakume seda
tellimuskoolitusena ning kohandame sisu teie vajaduste jérgi)

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 pdhimétteid ja vahendeid.
Konsulteeriv mulja kasvatab usaldust ja toetab pikaajalise suhte tekkimist kliendiga.
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