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1. O programu

Kome je program namenjen Cilj programa

Cilj programa je da se polaznicima programa pruze
dodatna znanja iz oblasti prodaje i da se usavrie
savremene vestine samog prodajnog procesa. Jacaju se
timovi, medutimska saradnja kao i motivacija prodajnih
snaga u kompaniji. Polaznici se jacaju da bez respekta
ulaze u prodajne pregovore sa tesSkim klijentima,
domadim ili stranim partnerima, koriste razlicite vestine
u savremenom prodajnom procesu.

Program je koncipiran sa velikim brojem prakti¢nih vezbi
i studija slucaja sa cillem da se polaznici ojacaju da
preuzimaju inicijativu u prodajnim procesima.

Prva linija
menadzera

Srednji
menadiment

Prodajni tim Nabavka Sluzbe podrske

Kompetencije nakon programa

Efekat programa

e Razumevavanje znacaja vaznosti dobre
pripremljenosti, edukacije i utreniranosti prodajnog
osoblja

e Uspesno sprovodenje svih zacrtanih ciljeva u prodaji

e Razumevanje na najbolji mogudi nacin kupca i
njegove potrebe

e Motivisanje sebe i drugih u prodajnom procesu

e Prepoznavanje znacaja dobre osposobljenosti za
prodajno pregovaranje

e Razumevanje vaznosti verbalne i neverbalne
komunikacije u prodajnom procesu

e Razumevanje i prihvatanje vaznosti i neophodnost
rada u grupi

Efekat treninga je da kompanija u prodaji dobija veliki
broj pojedinaca osposobljenih da usavrsi i sinhronizuje
aktivnosti unutar svojih timova i sa svojim zaposlenima,
ali i sa klijentima i kupcima, bez obzira da li se radi o B2B
ili B2C prodaji. Na treningu se narocit akcenta stavlja na
timski rad i timsku saradnju.

PoboljSava se motivacija i samomotivacija prodajnih
timova i pojedinaca u njima. Polaznici su osposobljeni da
samostalno, na najbolji profesionalni nacin vode
prodajne sastanke i upravljaju njima, prihvataju i
iniciraju promene u prodajnom procesu, a prateci
savremena desavanja na trzistu i kod konkurencije.
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2. Sta se programom razvija kod polaznika

USPESNO VODENJE
EFIKASNO POSLOVANIJE ODNOSI SA KUPCEM PRODAJNOG SASTANKA LIDERSTVO
ORUENTISANOST
ORUENTISANOST NA REZULTAT NA REZULTAT EFIKASNA KOMUNIKACIJA TIMSKA INTERAKCIJA

3. Informacije o programu

PRUZALAC USLUGE: Centar za edukaciju i razvoj potencijala IMPLEMENTACIJA ZNANJA
dr Bojan Kostandinovi¢

Biografija trenera sa fotografijom www.bojankostandinovic.com

(link): https://www.linkedin.com/in/bojan-kostandinovic-phd-1175b721/
https.//sr.wikipedia.org/sr/Bojan Kostandinovi%C4%87

Siptreninga: o Inhouse o Otvoreni program

o Konferencija o Webinar

Trajanje treninga (broj dana): 2

Broj polaznika o Maksimalno 15 ljudi

Sertifikat o pohadanom programu o Da

Follow-up nakon programa o Da

4. Literatura
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5. Biografija predavaca — dr Bojan Kostandinovi¢

Dr Bojan Kostandinovi¢ je doktor ekonomskih nauka iz oblasti strategijskog menadZmenta, magistar tehnickih
nauka iz oblasti industrijskog inZenjerstva i diplomirani inZenjer maSinstva iz oblasti motornih vozila.

Osnivac je i direktor Centra za edukaciju i razvoj potencijala ,Implementacija znanja”, ¢lan Mense Srbija i
Naucnog saveta Mense Srbija.

Predavac je i mentor na doktorskim studijama (DBA) na SSBM — Swiss School of Business and Management u
Zenevi. Bio je partner i vodedi predava¢ u Mokrogorskoj poslovnoj $koli od 2015-2024. godine gde predaje na
Executive MBA studijama, General Management Program-u, Liderstvu i strategiji kao i mnogim drugim
programima Skole na temu upravljackih vestina, menadZmenta, liderstva, upravljanja promenama, inovacija,
pregovarackih i prodajnih vestina. Poslovni je konsultant velikom broju kompanija, sertifikovani sudski vestak iz oblasti masinske
tehnike.

Dugi niz godina intenzivno se, kako teoretski tako i prakticno, interesuje za oblast ekonomije i menadZmenta, pre svega pitanja vezana
za strategiju i strategijski menadZment, pregovaracke vestine, Change Management, Blue Ocean strategiju, organizaciju kompanija,
upravljanje, liderstvo, konkurentnost, savremene menadzerske metodologije, odnose sa kupcima, pitanja u vezi trZiSta, prodaje
i marketinga.

Najveci deo poslovne karijere proveo je u automobilskoj industriji, viSe od Cetiri godine kao rukovodilac prodaje u kompaniji Mercedes-
Benz SCG, ¢erki firmi automobilskog giganta Daimler AG iz Stutgarta, a nakon toga pet godina u Fiat-ovim i Renault Nissan dilerstvima u
Beogradu. Vodio je prodajne, postprodajne i marketinske aktivnosti, bio zaduzen za implementaciju strategija kompanija, strategijski
razvoj start-up organizacija, organizovanje i edukaciju kompanijskih timova. Pet godina proveo je na poziciji direktora za razvoj
Mokrogorske Skole menadZmenta, jedine poslovne Skole u regionu koja se bavi obrazovanjem odraslih. Bio je zaduZen za strategijski
rast organizacije, razvoj novih projekata, standardizaciju procesa, kao i prodajne i marketinske aktivnosti.

Predavao je na Fakultetu za inZenjerski menadZment u Beogradu na master studijama predmet Upravljanje rizicima u savremenim
organizacijama. Odrzao je veliki broj gostuju¢ih predavanja studentima na Masinskom fakultetu Univerziteta u Beogradu, FEFA i
Fakultetu za menadZment Univerziteta Singidunum, Fakultetu za poslovne studije u Banja Luci kao i Fakultetu za sportski menadZment
u Beogradu. Na temu strategije, strategijskog menadZmenta, savremenih menadZerskih koncepata i Balanced Scorecard-a veé
godinama odrZava seminare u Privrednoj komori Srbije, Privrednoj komori Beograda kao i u Centru za unapredjenje korporativnog
upravljanja u Republici Srpskoj.

Napisao je i objavio u uglednim domadéim i stranim casopisima veliki broj naucnih radova iz oblasti masinstva, menadZmenta,
savremenih menadZerskih koncepata, liderstva, strategijskog i organizacionog razvoja kompanija. Njegova predavanja su do sada
slusali menadzeri iz kompanija kao Sto su AIR Srbija, Aerodrom ,Nikola Tesla”, Pharma Swiss (Valeant), Gazprom, SGS Swiss, Generali
osiguranje, Telekom Srbija, Telekom Republika Srpska, Posta Srbije, Nelt, Keprom, Aksa, NIS, Metalac, Mainstream, Netcast, Delta, FAS,
Victoria Group, Millennium team, KBC banka, Keprom, Vojvodjanska banka, JP EPS, Elixir group, Takovo osiguranje, Novkabel, Credit
Agricole, RPK Valjevo, ETA, NS Seme, Flux technology, Zavod za udzbenike, Pharmanova, Comtrade, Energoprojekt, Ekonomski institut,
Fruvita, IBM, Lilly, Uniga osiguranje, AK Kompresor, Hleb i kifle, Avitalagro, Dr Oetker itd.

Uporedo sa Skolovanjem na Masinskom fakultetu imao je i zapaZenu internacionalnu profesionalnu sportsku karijeru. Odbojku je u
periodu od 1991. do 1999. godine profesionalno igrao u najveéim jugoslovenskim klubovima - OK , Partizan” i OK ,Crvena Zvezda“, za
koje je odigrao 420 oficijalnih utakmica (dres OK ,Partizan“ branio je 260 puta, dok je dres OK ,Crvena Zvezda” branio 160 puta).
Godine 1999. karijeru nastavlja u inostranstvu gde ostaje do 2006. godine i igra za najvece klubove u Grckoj, Poljskoj, Francuskoj i
Libanu. Osvajac je Kupa Jugoslavije 1997. godine i Super Kupa Libana 2006. godine, bio je ViceSampion Poljske i Francuske, kao i
viestruki Vice§ampion Jugoslavije. Uestvovao je 8 sezona u takmic¢enjima Kupova Evrope, 2 sezone u Ligi Sampiona Evrope, takmicio
se na Univerzijadi u Japanu i Kupu Arabije u Siriji. Nastupao je za nacionalnu selekciju Jugoslavije vise od 20 puta. Proglasen je za
sportistu decenije OpStine Zajecar.

Od 2011-2018. godine ¢lan je Upravnog odbora OK ,Crvena Zvezda“, ¢lan UdruZenja odbojkaskih klubova prve lige Srbije i Clan
Skupstine sportskog drustva ,,Crvena Zvezda“. Nosilac je plakete ,,Moj klub” koju OK ,,Crvena Zvezda“ dodeljuje zasluznim igra¢ima.

OZenjen je suprugom Bojanom sa kojom ima dva sina, Relju i Savu.
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6. Reference predavaca
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