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Od 2010. godine, kada smo 
osnovani kao doo, realizovali smo 
na desetine uspešnih projekata:

• razvoja i lansiranja brendova i 
rebrendiranja, 

• lansiranja novih proizvoda, 
usluga i koncepata

• marketing komunikacija, 

• unapređenja prodaje, 

• plasirali smo na tržište nekoliko 
stotina rešenja dizajna 
ambalaže za naše klijente i 

• organizovali brojne  stručne 
treninge.

Imajući na raspolaganju vrhunske 
stručnjake i konsultante sa kojima 
sarađujemo, više nego uspešno 
sprovodimo programe razvoja 
ljudi i timova. Ovi programi se 
odvijaju kroz stručne treninge i 
radionice, kao i kroz 
personalizovane programe 
mentorstva i koučinga.  

O NAMA

Stefan Ivanović ima iskustvo na 
liderskim pozicijama (CEO, COO, 
direktor prodaje, marketinga, 
izvoza, razvoja) u timovima koji su 
razvijali brendove: McDonald’s, 
Audi, Doncafe, Centroproizvod, 
Nestle Ice Cream, Lesaffre, Don 
Don, Pons, Jasen, Pivara Skopje, 
Mega i mnoge druge.

Godinama radio u jednoj od 
vodećih svetskih agencija za 
Marketing DDB, kao generalni 
direktor u Bugarskoj, regionalni 
direktor za CEE region u 
Bukureštu, izvršni direktor u 
Skoplju i Account direktor u 
Beogradu.

Često je angažovan kao konsultant 
u programima razvoja tržišne 
konkurentnosti i izvoznog 
kapaciteta, kao i za razvoj timova. 

Autor stručnih članaka u vodećim 
B2B publikacijama i gost  govornik 
na brojnim regionalnim 
konferencijama.

O OSNIVAČU ePLUS-a

U v o d n a  r e č

Zahvaljujem vam se na iskazanom interesovanju za naše 
programe. Praksa je pokazala da naši treninzi imaju veliku 
težinu, da se materija koju obrađujemo zaista efikasno 
usvaja i omogućava brzu  primenu u praksi. 

Budite slobodni da mi se obratite i zatražite sve dodatne 
informacije - bez ikakvih obaveza. Želim vam puno uspeha 
u radu i bio bih srećan da nam ukažete priliku da i vama 
pomognemo u razvoju i narpedovanju. 

Siguran sam da ćemo i vaše poverenje opravdati!

S poštovanjem,

Stefan Ivanović,
direktor, trener i konsultant
ePlus Marketing Centar
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V o d e ć i  p r e d a v a č i

Stefan Ivanović
Direktor Centra za strategiju 
ePlus. Radio  kao CEO jedne od 
najvećih svetskih agencija za 
marketing DDB Bio na vodećim 
funkcijama u Nestle Ice Cream, 
Doncafe, Centroproizvod, FK 
Crvena zvezda i Jasen. 

Alessandro Silvestri 
Menadžer za konsultantske 
aktivnosti Univerziteta Sussex, 
Brighton, UK. Odličan 
poznavalac tržišta i istočne i 
zapadne Evrope. 

Dr Slobodan Adžić 
Predavač na Univerzitetima 
KFPUM, Saudijska Arabija; Open 
Arab University, Kuwait; i na 
fakultetu za menadžment FAM. 
Radio na pozicijama generalnog 
direktora i direktora prodaje. 

Sarita Kosanović, 
Prekaljeni HR profesionalac, 
diplomirani andragog i 
instruktor brzog čitanja. Bogato 
poslovno iskustvo sticano je 
godinama na najvišim 
pozicijama u HR sektoru,  u 
vodećim korporacijama.

Aleksandar Simić
Profesionalni trener i  edukator. 

Iskustvo kao rukovodilac prodaje, 
Trade marketing menadžer  i 
strateg u Shopper Marketingu  u 
vodećim FMCG kompanijama.

Nenad Vojnović 
Višegodišnj predavač na 
Advokatskoj akademiji, advokat i 
pravnik sa biznis iskustvom : 
direktor pravnih poslova u JAT-u; 
Rafineriji ulja Beograd i u 
Interallisu. Izuzetan poznavalac 
radnog  i poslovnog prava.

Aleksandar Miladinović
Direktor za strateško 
planiranje i razvoj sektora 
prodaje u NIS Gazprom Neft-u. 
Intenzivno radno Iskustvo u na 
tržišima Srbije, Ruske 
Federacije, Rumunije i 
Bugarske.  

Vladimir Šanjević
Advokat sa višegodišnjim 
menadžerskim iskustvom u 
vođenju projekata razvoja 
maloprodajne mreže, ali i kao 
zamenik Gradskog 
prvobranioca. 4
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Izdaje se u elektronskom formatu (PDF)

Sertfikikat na engleskom + sertfikat 
na srpskom

Unikatna numeracija koja omogućava 
izdavanje duplikata ili proveru na 
zahtev polaznika.

Primer sertifikata

Svi polaznici na kraju treninga dobijaju 
Oficijelni sertifikat o pohađanju, sa 
taksativno navedenim temama koje su 
obrađene.

S e r t i f i k a t
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K A T A L O G  T R E N I N G A  

2 0 2 3 .

Znanje može da se prenosi na različite načine. Međutim, osnovno pitanje za nekoga ko želi da 
se usavršava jeste kako se znanje najbolje usvaja. Naši treninzi obiluju praktičnim primerima i 
vežbama u vidu simulacija - koje imaju za cilj da podstaknu polaznike na samostalan rad.

T
r

e
n

i
n

z
i

 
i

 
u

s
l

u
g

e

https://www.eplus.rs/


S a d r ž a j  

CATEGORY MANAGEMENT

Upravljanje i optimizacija portfolija 
proizvoda

Upravljanje projektima uvođenja na 
tržište: inovacija, novih proizvoda i 
usluga

Razumevanje tržišta i prikupljanje 
podataka 

Uvod u agilne metodologije (Design 
Thinking, Scrum)

MARKETING I PRODAJA

Analiza poruka u marketingu

Customer iskustvo (CX)

Upravljanje portfoliom brendova

Re-brending

Finansije i pravo za marketingaše

Customer Insight i ciljna grupa

Razvoj maloprodajne mreže

Direktor/menadžer marketinga

Storytelling u marketingu i prodaji

Upravljanje kreativcima i agencijama

Shopper Marketing

Mind Genomics

B2B Prodaja i marketing

Inbound Marketing

MENADŽMENT

Donošenje odluka

Liderstvo novog doba

Digitalni marketing za menadžment

Lični brend

Super efikasna prezentacija

Veštine poslovne komunikacije

Harmonično radno okruženje

Strategija u praksi

Upravljanje promenama – kaledioskop 
promena

Probudite kreativca u sebi

Izrada biznis plana

Lista odabranih treninga za 2023 H2. Za treninge van ovog kataloga, molimo da nas kontaktirate ovde. 
Naslovi su klikabilni, pogledajte odmah oblast ili trening koja vas zanima.
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S a d r ž a j  

Upravljanje i optimizacija portfolija 
proizvoda

Upravljanje projektima uvođenja na 
tržište: inovacija, novih proizvoda i 
usluga

Razumevanje tržišta i prikupljanje 
podataka 

Uvod u agilne metodologije (Design 
Thinking, Scrum)

MARKETING I PRODAJA

MENADŽMENT

8

C a t e g o r y

M a n a g e m e n t

Pogledaj druge oblasti:
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U p r a v l j a n j e  

p o r t f o l i o m  

p r o i z v o d a
• Portfolio brendova vs portfolio proizvoda

• Uvid u tržište i segmentaciju tržišta, u potrebe 
potrošača i analizu konkurencije

• Uloge proizvoda u portfoliju

• Planiranje optimalnog asortimana proizvoda

• Upravljanje životnim ciklusom proizvoda

• P&L analiza kategorije proizvoda, odnosno  
svakog pojedinačnog proizvoda (SKU)

• Finansijska analiza portfolija

• Impact analiza portfolija

• Izveštavanje i praćenje zaliha

• Preporuke za optimizaciju i proces optimizacije 
portfolija proizvoda

• Strategije za inovacije portfolija

Fokusirani asortiman proizvoda jeste jedna od 
najvažnijih faktora za profitabilnost kompanije.

Odgovarajući na tržišne izazove, kompanije uvode 
nove proizvodi i usluge, koji vremenom izgube svoj 
značaj.  Istovremeno,  operativni i logistički 
problemi ostaju, čime se direktno utiče na 
profitailnost.

Sa druge strane, postoji potreba da stalno budemo 
relevantni na tržištu. Zato je nužno da imamo 
portfolio koji će odgovoriti na sve zahteve. 

Ovaj trening nas uči najboljim svetskim praksama 
o upravljanju, analizi portfolija proizvoda i 
odlukama o njegovoj optimizaciji.

Category Managment
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U v o đ e n j e  

i n o v a c i j a i  

l a n s i r a n j e  n o v i h  

p r o i z v o d a

Svet se ubrzano menja, a sa njim potrebe 
potrošača. Konkurencija je hiperaktivna i stalno 
pokušava da privuče potrošača na svoju stranu.

Ovaj trening vam pruža  smernice kako da 
prepoznamo da li na tržištu postoji potreba za 
inovacijama,  kako da kanališemo ideje za 
inovacije, kako da tesitramo ideje, koje procedure 
su obavezne u razvoju novih (ili inoviranju 
postojećih) proizvoda i ambalaža.

Trening obuhvata tok kompletnog projekta, od 
prepoznavanja potrebe i „ulaska“  ideje u sistem, 
do lansiranja novog proizvoda na tržište.

• Osnovi Design thinking i Agile metodologija

• Kako da prepoznamo potrebu za inovacijama i kako 
da generišemo ideje

• Neophodne analize pre početka rada

• Tok projekta razvoja novog proizvoda

• Razvoj ambalaže za novi proizvod

• Odobrenje projekta

• Pripreme za lansiranje, distribuciju i marketing 
komunikacije

• Puštanje novog proizvoda u proizvodnju, odnosno 
distribuciju

• Lansiranje proizvoda – interno i eksterno

• Aktivnosti nakon lansiranja
10

Nazad na sadržajCategory Managment
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P r i k u p l j a n j e  

p o d a t a k a  i  

r a z u m e v a n j e

t r ž i š t a

U kojem god biznisu da poslujete, istraživanje 
tržišta – odnosno prikupljanje relevantnih 
informacija za definisanje ciljeva i strategija, je  
korak koji vas može spasiti od rizika, ili ukazati na 
nove prilike na tržištu.

Da biste imali tačne podatke koji vas neće odvući u 
pogrešnom smeru, prikupljanje podataka mora biti 
sprovedeno po određenim pravilima, koja svaki 
rukovodilac projekta mora poznavati.

Prikupljeni podaci opet, sami po sebi nemaju 
značaj, ako se ne analiziraju nepristrasno i ako iz 
njih ne dobijemo dubinske uvide o potrebama 
tržišta. 

• Metode prikupljanja podataka o tržištu

• Vrste istraživanja u marketingu

• Kvantitativna istraživanja

• Kvalitativna istraživanja

• Sekundarni podaci o tržištu

• Trendovi na tržištu

• Izveštavanje u category managementu

• Pravilna upotreba SWOT analize

• Saradnja category managera sa drugim sektorima u 
kompaniji i analiza internih podataka

• Empatija vs razumevanje potrošača

• Customer Insight – dubibsko razumevanje
11
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A g i l n e

m e t o d o l o g i j e

12

• 01 UVOD U AGILNE METODOLOGIJE
Zašto su agilne metodologije u upravljanju projektima sve 
popularnije i u čemu se razlikuju od klasičnih „waterfall” 
metodologija

• 02 DESIGN THINKING
Osnovni principi, razumevanje, uloga timova u DESIGN 
THINKING agilnoj metodologiji, faze rada

• 03 SCRUM
Osnovni principi, razumevanje, uloga timova u SCRUM 
agilnoj metodologiji, faze rada

• 04 PRAKTIČNI RAD

Nazad na sadržaj

Zbog sve bržeg razvoja tehnologije i čestih 
promena u ponašanju potrošača, u poslednjim 
decenijama su napravljeni veliki pomaci u 
metodologijama upravljanja projektima razvoja 
novih proizvoda i usluga.

Rezultat su agilne tehnologije, koje kroz 
takozvane „sprintove” omogućavaju brze i 
efikasne korake u razvoju proizvoda ili usluga.  
Agilne metodologije nam omogućavaju brzo, ali 
promišljeno reagovanje. 

Otkrivanje dubinskih uvida, razumevanje potreba 
potrošača / korisnika, odnosno pravih problema za 
koje korisnik želi bolja rešenja, kao i proces 
generisanja i razvoja ideje – sve do same 
realizacije, jesu suština agilnih metodologija.

Category Managment
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S a d r ž a j  
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M a r k e t i n g  

i  p r o d a j a
CATEGORY MANAGEMENT

Analiza poruka u marketingu

Customer iskustvo (CX)

Upravljanje portfoliom brendova

Re-brending

Finansije i pravo za marketingaše

Customer Insight i ciljna grupa

Razvoj maloprodajne mreže

Direktor/menadžer marketinga

Storytelling u marketingu i prodaji

Upravljanje kreativcima i agencijama

Shopper Marketing

Mind Genomics

B2B Prodaja i marketing

Inbound Marketing

MENADŽMENT

Pogledaj druge oblasti:
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A n a l i z a  

p o r u k a

u  m a r k e t i n g u
P r e p o z n a j t e  n a m e r e  
k o n k u r e n c i j e

Tokom II svetskog rata, saveznici su uspevali da, 
zahvaljujući analizi nemačkog informativnog 
programa, precizno predviđaju aktivnosti neprijatelja.

Analiza sadržaja je metod za sitematsku i objektivnu 
analizu objavljenog sadržaja preko medija, kao i kroz 
razne aktivnosti, verbalnu i neverbalnu komunikaciju. 
Analiza objavljenog sadržaja nam može razotkriti 
namere, strategije i skrivene poruke konkurencije.

Svako ko se bavi strategijom razvoja prodaje, 
brendova i komunikacije mora dobro poznavati ovu 
oblast, kako bi znao kako da na optimalan način 
predviđa aktivnosti konkurenata i  koristi svoje 
resurse i budžete na optimalan način.

Marketing & Sales

14

Nazad na sadržaj

• Uvod u analizu sadržaja

• Kvantitativna i kvalitativna analiza sadržaja

• Analiza sadržaja informativnih emisija

• Analiza poruka konkurencije kroz medijsku 
komunikaciju

• Analiza promena poruka na ambalaži, koji nam 
otkriva strategije konkurencije

• Analiza poruka konkurencije kroz promotivne 
aktivnosti

• Analiza sadržaja u PR-u i primena u političkom 
marketingu
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C u s t o m e r  

E x p e r i e n c e  

( C X )

Iskustvo koje brend kreira je suština odnosa sa 
kupcem. 

Odnos se kreira na tačkama dodira (Brand 
Touchpoints)

Iskustvo se kreira svaki put kada neko na tržištu 
dodje u kontakt sa nekom od tački dodira.

Da bi unapredila iskustvo, svaka kompanija mora 
da identifikuje prioritetne BT i implementira 
programe koje maksimizuje percepciju i doživaljaj 
brenda

• Customer Journey – proces donošenja odluka o 
kupovini kod potrošača

• Definisanje Customer persone

• Mapiranje procesa kupovine

• Vrste dodornih tačaka

• Kreiranje korisničkog iskustva

• NPS metrika (Net Promoter Score)

• Aakerovih 5 koraka za unapređenje korisničkog 
iskustva

15
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• Upravljanje jednim brendom vs. upravljanje 
sistemom brendova

• Brand Audit – analiza brendova u porfoliju

• Tržišni signali koji ukazuju na opasnosti i šanse u 
brend portfoliju

• Različite uloge brendova u portfoliju

• Međusobni odnosi brendova u portfoliju

• Vrste brendiranih elemenata i njihovo korišćenje

• Kreativni aspekt razvoja brend portfolija (dizajn)

• Brendovi na premium i cenovno osetljivim tržištima i 
pomeranja pozicija brendova u druge segmente

• Optimizacija brend portfolija

U p r a v l j a n j e  

p o r t f o l i o m  

b r e n d o v a
( b r e n d  a r h i t e k t u r a )

Ako imate u kompaniji više od jednog brenda, 
onda svaki od njih mora da ima jasnu ulogu na 
tržištu kao npr. targetiranje odredjenog segmenta 
tržišta, rast prodajnog volumena, uvećanje 
profitne stope, kreiranje imidža, borba protiv 
konkurencije... Naučite da povezujete brendove na 
način koji će vam svaki od njih pojedinačno i svi oni 
zajedno doneti maksimalne rezultate.

Brend arhitektura je najefikasniji poznati alat za: 

• borbu protiv cenovne konkurencije
• pozicioniranje na više segmenata tržišta
• rast prodajnog volumena uz povećanje 

profitabilnosti
• jačanje pregovaračke moći 16
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R e b r e n d i r a n j e

Kako se uspešno može promeniti mišljenje koje 
ljudi imaju o vašoj kompaniji ili proizvodima – i 
zbog čega nam je potrebno da to uradimo?

Ukoliki postoji potreba da se rebrending realizuje, 
neohodno je pažljivo ga osmisliti i koncipirati, a 
zatim, odrediti najefikasniji i troškovno optimalan 
metod da se i sprovede u život.

Izazovi na koje nailazimo tokom procesa 
rebrendiranja su brojni: kako da ne izgubimo stare 
lojalne potrošače, kako da tržište ne dovedemo u 
zabunu; kako da promene operativno sprovedemo 
u život..? Da li promena znaka i logotipa prvi ili 
poslednji korak u ovom procesu?

• Šta je brend i kako nas potrošači vide

• Kako da znamo kada je vreme za promenu

• Korak-po-korak procesi po fazama rebrendiranja

• Koja istraživanja i analize sprovodimo pre i u toku 
rebrendiranja

• Upravljanje rizicima u procesu brendiranja

• Planiranje i realizacija rebrendinga u praksi

• Kreativni proces vizuelnog rebrendiranja (dizajnerski 
aspekti)

• Najbolje svetske studije slučajeva sa analizom

• Insajderske studije slučajeva sa domaćeg tržišta 17

Nazad na sadržajMarketing & Sales
T

r
e

n
i

n
z

i
 

i
 

u
s

l
u

g
e

https://www.eplus.rs/


F i n a n s i j e  i  

p r a v o  z a  

m a r k e t i n g a š e

Ovaj trening je modul iz on-boarding treninga 
MARKETING MENADŽER, koja pruža sva 
neophodna znanja osobama koje su na pozicijama 
da upravljaju brendovima, marketing 
komunikacijama, kategorijama i marketing 
timovima.

Svesni činjenice da marketingaše niko sistematski 
ne uči osnovnim znanjima iz finansija i prava, koja 
su na pozicijama menadžera neophodna za 
efikasno obavljanje posla – kreirali smo ovaj 
trening.

Teme su proizvišle in višegodišnjeg iskustva u 
mentorskom radu sa ljudima iz marketinga, te smo 
u ovom treningu fokus stavili na oblasti u kojima je 
pordška marketingašima najpotrebnija.

PRAVO ZA MARKETINGAŠE

• Šta treba da znamo o GDPR-u

• Kompletna procedura organizacije nagradnih igara

• Sta su autorska prava, vrste autorskih prava, ugovaranje 
sa autorima i agencijama

• Sve o pravnoj zaštiti intelektualne svojine – znak, 
logotip, žig, distinktivni elementi, industrijski dizajn...

• Affiliate Marketing (influenseri), sponzorstva i ambush 
marketing

• Ugovaranje u digitalnom okruženju 

FINANSIJE ZA MARKETINGAŠE

• Budžetiranje u marketingu

• P&L za proizvod, uslugu i kategoriju i upravljanje 
profitabilnošću proizvoda / usluge

• Finansijsko izveštavanje za marketingu 18
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Kako god bile organizovane naše aktivnosti; i bilo koji 

kanal prodaje da koristimo, poslednju i presudnu 

odluku o svom našim naporima na kraju donosi jedna 

osoba – potrošač.

U ovom treningu saznajte da li je tačna izreka da je 

potrošač uvek u pravu; kako ga bolje upoznati i šta 

raditi da pridobijete nove potrošače - a da 

istovremeno kod postojeće baze povećate stepen 

lojalnosti.

C i l j n a  g r u p a ,  

B u y i n g  P e r s o n a ,  

&  C u s t o m e r  

I n s i g h t
• Šta je Customer Insight i kako dolazimo do njega

• Prikupljanje podataka o ciljnoj grupi; vrste 
istraživanja koje primenjujemo

• Tipologije potrošača na domaćem tržištu

• Upravljanje STP procesom – Segmentation-
Targeting-Positioning

• Kako potrošači percipiraju vrednost

• Kako se podiže stepen zadovoljstva potrošača

• Kako potrošači postaju lojalni

• Kako nove tehnologije mogu da se koriste za 
pridobijanje kupaca i  postizanje njihovog 
zadovoljstva

• Modeli procesa donošenja odluka kod potrošača

• Upravljanje procesom Customer Journey 19
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R a z v o j  

m a l o p r o d a j n e

m r e ž e

U ovom treningu smo kompilirali baš sva znanja 
neophodna uspešnom menadžeru razvoja 
maloprodajne mreže. 

Od izrade planova razvoja, preko analize i odabira 
lokacija, procene saobraćaja i prometa, izrade 
studije izvodljivosti i procedure odobrenja 
projekta – do same realizacije: ugovaranja, 
pribavljanja neophodnih dozvola i saglasnosti; 
građevinske realizacije i kontrole radova – i na 
kraju do primopredaje objekta.

• Metodologija identifikacije lokacija od interesa

• Metodologija izračunavanja potencijalne prodaje

• Studije isplativosti i izvodljivosti

• Pregovori i definisanje bitnih elemenata ugovora

• Sve operativne procedure, dozvole i saglasnosti

• Upravljanje i rešavanje pravnih problema

• Odabir optimalnog izvođača radova i kontrola

• Srednjeročno i dugoročno planiranje 
razvoja MP mreže

20

Nazad na sadržaj
T

r
e

n
i

n
z

i
 

i
 

u
s

l
u

g
e

Marketing & Sales

https://www.eplus.rs/


Iako se trening zove Marketing menadžer, namenjen je 
svima koji imaju autonomiju u sektoru marketinga i koji 
žele da se usavršavaju i napreduju do rukovodećih 
pozicija.

On-boarding, odnosno uključivanje osoba u rad sektora 
marketinga, u većini kompanija se odnosi na 
uključivanje u tekuće projekte. Međutim, da bi se osoba 
na pravi način uključila, potreban je ceo set 
„operativnih“ znanja, za koje u organizacijama nikada 
nema vremena da se obuhvatno prenesu. Trening je 
najvećim delom baziran na iskustvu autora treninga, 
koji su radili i na operativnim i na liderskim pozicijama, 
kako na strani agencija, tako i na strani klijenata. Na 
ovom treningu se uči zanat marketing menadžera.

D i r e k t o r  /  

m e n a d ž e r  

m a r k e t i n g a

• Mesto i saradnja sa drugim delovima organizacije i 
odgovornosti u marketing timu

• Marketing planiranje i izrada budžeta

• Neophodna finansijska znanja za menadžera marketinga 
o dokumentima, porezima i P&L-u

• Upravljanje brendovima i brend sistemom

• Upravljanje agencijama (kreativne, medijske, PR, digital, 
BTL) i dobavljačima (produkcije)

• Rad sa kreativnim timovima i razvoj efikasnih kreativnih 
koncepata

• Osnove media planiranja i zakupa medija

• Digitalni marketing u komunikacionom miksu

• Pravni aspekti: autorsko pravo, pravna zaštita, 
organizacija nagradnih igara, GDPR

• Operativne procedure i izveštaji u sektoru marketinga
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S t o r y t e l l i n g u  

m a r k e t i n g u  i  

p r o d a j i

Prezentovanje prodajne ponude često nije 
zabavno. Osim ako nije deo zanimljive i uverljive 
priče. Naučite kako se pravi prodajna priča, a ne 
bajka – jer priče su istinite, a to bajke nisu. 
Storytelling u prodaji jeste jedna od ključnih 
kompetencija koja će vas odvojiti od konkurencije.

Storytelling je koncept komunikacije sa ciljnom 
publikom. Pričajte tako da žele da vas slušaju. I to 
sa pažnjom i da pamte vaše priče. Kreirajte publiku 
koja se uključuje u vašu temu i želi da razume vašu 
poruku. Ovo je trening koji podučava i inspiriše na 
velike domete.

• Tehnike generisanja ideje za priče

• Design Thinking i kreiranje empatije

• Tehnike pisanja i kreiranja strukture dobre priče

• Uspešno korišćenje storytellinga u prezentacijama

• Upotreba audio-vizuelnih alata za predstavljanje 
priče

• Kreirajte trenutak za plasiranje prodajne ponude

• Upravljajte procesom donošenja odluke o prodaji

• Rešavanje prodajnih prigovora kao deo priče

• Korak-po-korak pravljenje prezentacije

• Posao će vam postati zabava, a klijenti najbolja 
publika

22
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U p r a v l j a n j e  

k r e a t i v n i m

t i m o v i m a  i  

a g e n c i j a m a

Kreativni timovi na veoma specifičan način 
učestvuju u ostvarenju korporativnih i prodajnih 
ciljeva. Često su ljudi koji su u stanju da ponude 
„out-of-the-box“ rešenja prilično različiti od 
korporativnih timova i njima se mora „kreativno“ 
upravljati. 

Kreativcima se usmeravanja, zahtevi, brifovi, 
nagrade, kritike i ostale važne poruke 
komuniciraju na specifičan način, od strane ljudi 
koji kod njih imaju autoritet, kako bi mogli da 
pruže svoj kreativni maksimum.

• Vrste agencija sa kojima marketing sektor sarađuje

• Organizacioni modeli uključivanja kreativaca u 
procese sa „korporativcima“

• Interni i eksterni kreativni timovi i frilenseri

• Kako sastaviti i inspirisati timove kreativaca

• Metod brifiranja kreativnog tima

• Upravljanje brainstorming sastancima

• Upravljanje procesom razvoja kreativnih rešenja

• Proces odobravanja i de-briefing

• Rad sa kreativcima „na daljinu“

• Web servisi za angažovanje kreativnih talenata

• Stimulativne i destimulativne mere za kreativce

23
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S h o p p e r

M a r k e t i n g

Iako se današnji potrošač sve više samo-informiše 
preko digitalnih kanala, ipak se u pretežnom broju 
industrija i proizvodnih kategorija i dalje finalna 
odluka fino podešava i donosi na samom mestu 
prodaje.

Kako usaglasiti sve kanale komunikacije sa 
aktivnostima na mestu prodaje? Kako se izdvojiti iz 
mase drugih proizvoda i privući pažnju na sebe.

• Uloga mesta prodaje u komunikacionom miksu

• Prodajne zone u MP objektu i oko njega

• Integracija pre-store i in-store progama

• Shopper marketing u digitalnom svetu

• Ponašanje potrošača na mestu prodaje

• Customer Journey

• Komunikacija na mestu prodaje

• Uloga različitih dodirnih tačaka sa kupcima

• Sinergija komunikacije na mestu prodaje sa ostalim 
kanalima komunikacije

• Principi Category Management-a

• Occasion Based Marketing (OBM)

• Aktivnosti prema maloprodajnim objektima, kako bi se 
zadobilo njihovo angažovanje

24
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M i n d

G e n o m i c s

Mind Genomic je tehnika koju je razvio Howard 
Moskowitz i koju primenjuju mnoge kompanije sa 
Fortune500 liste. 

U brojnim istraživanjima o potrošačima, 
kompanije se nadaju se da će isplivati neki obrazac 
koji se može primeniti.

Ali šta ako obrazac uopšte ne postoji? Obrazac 
nije odgovor na pitanje ko je naš potrošač ili šta 
ona/on radi. Obrazac koji nam treba je:  Kako 
potrošač razmišlja o specifičnostima vašeg 
proizvoda ili usluge.

Mind Genomics nam omogućava uvid u um svog 
kupca i daje odgovor na pitanja koja počinju sa: 
Zašto?

• Tehnike eksperimentalnog dizajna i Mind Genomics

• Razmišljanje i stavovi potrošača o ponudi

• Tehnike kognitivne analitike

• Uvidi u um potrošača

• Prepoznavanje obrazaca ponašanja

• Okidači odluka kod potrošača

• Objedinjena merenja

• Definisanje poruka koje vode ka pozitivnom ishodu

Licencni program
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B 2 B

p r o d a j a  i  

m a r k e t i n g

Kompanije koje nemaju sopstvenu maloprodaju, 
gotovo nikada nisu u situaciji da direktno prodaju 
krajnjem kupcu. One to rade preko posrednika, koji 
naše proizvode ili usluge prodaju finalnom korisniku 
ili ih dorađuju i dalje plasiraju na tržište.

Posrednik je taj koji odlučuje hoće li naš proizvod doći 
do potrošača, u kom asortimanu i pod kojim uslovima. 
Ovaj trening će vas naučiti da B2B prodaju tretirate 
kao H2H – Human to Human i da svojim proizvodima 
i uslugama date maksimalnu šansu da ih posrednici 
maksimalno podrže na putu do tržišta. 

• Zašto su principi B2B-a različiti od principa B2C-a

• H2H (Human-to Human) pristup

• Specifičnosti B2B marketinga

• Analiza i definisanje portfolija proizvoda i usluga 

• Komercijalna politika za B2B

• Lično brendiranje i izgradnja autoriteta

• Rad sa malim, srednjim i velikim kupcima

• Razvoj B2B tima

• Prodajna prezentacija u B2B

• Pregovaranje i rešavanje prigovora u B2B

• Koncept storytellinga u B2B

• Super-efikasni prodajni pitch 26
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I n b o u n d

M a r k e t i n g

Danas, kada se reklamne poruke nalaze svuda i 
previše ih je, potrošač traži način da ih zaobiđe i primi 
samo one informacije koje ona/on želi.

Inbound marketing jeste strategija komuniciranja sa 
ciljnim grupama koja ne ometa, gde poruka „ne iskače 
iz frižidera“. Suština inbound marketinga jeste u 
kreiranju relevantnog sadržaja koji će angažovati 
ciljnu grupu. Pričajte o temama koje zanimaju ciljnu 
grupu, jezikom koji oni pričaju. Motivišite potrošače 
da vas prate i  nadju, umesto da ih prepadate dok 
gledaju TV ili čitaju vesti na mobilnom uređaju.

Naučite osnove inbound marketinga i kako da ga 
koristite u digitalnim kanalima, a kako u off-line 
kanalima komuniciranja.

• Faze u Inbound marketingu (IM):
Attract→Engage →Delight

• Inbound marketing kanali

• IM u off-line kanalima komunikacije

• IM u digitalnim kanalima: SEO, Društvene mreže, landing 
stranice, remarketing...

• Kreiranje online i offline sadržaja (content) za IM

• Kombinovanje inbound i outbound sadržaja

• Kako efikasno koristiti blog kao alat u IM

• Sponzorstvo kao alat IM

• Native marketing i Inbound marketing

• Kreiranje poverenja i reputacije preko IM

• Merenje uspešnosti IM 27
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S a d r ž a j  

28

M e n a d ž m e n t  

CATEGORY MANAGEMENT

MARKETING I PRODAJA

Donošenje odluka

Liderstvo novog doba

Digitalni marketing za menadžment

Lični brend

Super efikasna prezentacija

Veštine poslovne komunikacije

Harmonično radno okruženje

Strategija u praksi

Upravljanje promenama – kaledioskop 
promena

Probudite kreativca u sebi

Izrada biznis plana

Pogledaj druge oblasti:
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T r e n i n g  z a  

d o n o š e n j e  

o d l u k a

Svi mi, svakodnevno donosimo odluke, koje više ili 
manje utiču na naš život, okruženje, uspeh na 
poslu. Ovladavanje principima odlučivanja, koji su 
izloženi u ovom treningu, postižemo:

• Bolji kvalitet odluka koje su „informisane“

• Efikasnost i produktivnost – brže i efikasnije 
analiziramo  i procenjujemo okolnosti

• Smanjivanje pristrastnosti i subjektivnosti

• Osnažuje se timski rad i prihvatanje odluka

• Smanjivanje stresa, jer kontrolišemo proces i 
imamo podršku okruženja

• Teorije odlučivanja

• Hijerarhija odluka

• Odluka i ishod

• Postizanje odluke

• Preciznost u odlučivanju

• Verovatnoća i odlučivanje

• Stablo odlučivanja

• 5 pravila akcionog razmišljanja kod donošenja odluka

• Skrivene zamke u procesu odlučivanja

• Zamke u formulaciji odluke 29
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L i d e r s t v o

n o v o g  d o b a

Permanentno pojavljivanje dosad nepoznatih 
izazova, u kombinaciji sa novim generacijama 
menadžera i zaposlenih, zahtevaju posebne 
veštine kod upravljača jedne kompanije ili 
organizacije.

Svaki dobar menadžer, uz kvalitetnu obuku, 
mentorski rad i uz samousavršavanje, može 
postati vrhunski lider bez „učenja na greškama“.

Ovaj trening nam otvara perspektive za početak 
rada na sebi i uči ključnim veštinama lidera.

• Glavni izazovi liderstva u kompanijama i suočavanje 
sa njima

• Osobine i veštine lidera, menadžera i preduzetnika

• Razvijanje kompetencija lidera

• Odnosi između lidera i sledbenika

• Emocionalna inteligencija

• Stilovi i tipovi lidera

• Ekstremno liderstvo

• Lidersko upravljanje promenama

30
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D i g i t a l n i  

m a r k e t i n g  

z a  m e n a d ž e r e

Ovo je trening koji nije namenjen digitalnim 
profesionalcima, nego je namenjen direktorima i 
menadžerima u kompanijama.  Često postoji 
nedovoljno razumevanje između menadžmenta i 
timova koji se bave digitalnim marketingom. Kroz 
ovaj trening, menadđeri koji se ne bave digitalnim 
marketingom stiču osnovna znanja za razumevanje 
digitalnih kanala komuniciranja i principe digitalnog 
marketinga.

Naučićemo vas onovama kako se koriste 
najpopularnije platforme za digitalno komuniciranje 
za marketinške svrhe, te kako možete da pratite i da 
pravilno usmeravate profesionalce iz digitalnog 
marketinga uz puno razumevanje njihovog posla.

• Osnove digitalnog marketinga
Upravljanje kanalima digitalnog komuniciranja; 
društvene mreže; Oglašavanje na Google i Meta 
(Instagram i Facebook)

• Content Marketing
Značaj sadržaja u digitalnim kanalima; pravila za 
kreiranje efikasnog sadržaja

• Affiliate marketing, sponzorstva, influensing, savezi 
brendova
Kako koristiti neke od najefikasnijih alata za 
komuniciranje u digitalnim medijima

• Mreže, AI i alati
Kako koristiti nove alate na efikasan način 31
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N e k a  z n a j u  k o  

s t e :  l i č n i  b r e n d  

&  P e r s o n a l  P i t c h

• Osnove Personal Brandinga

• Samoistraživanje

• Definisanje ciljne grupe

• Ciljevi i strategije ličnog brendinga

• Identitet ličnog brenda

• Umrežavanje i online predstavljanje

• Personalni „Pitch“

• Lični razvoj i usavršavanje

• Praktični rad

Polaznici ovog treninga značajno jačaju svoje 
samopouzdanje u komunikaciju. Osobe koje 
uspešno rade na građenju svog ličnog brenda 
mnogo bolje kreiraju nove kontakte, stupaju u 
komunikaciju, prave mrežu ljudi, ostvaruju bolje 
rezultate. 

Prezetovanje vaših ideja i projekata će biti mnogo 
bolje strukturirano, a prezentacija pripremljena na 
način koji je ubedljiv i dopire do ciljne publike. 

Kroz trening ćete naučiti kako da se istaknete u 
masi, da prepoznate svoje jedinstvene 
profesionalne i prodajne talente i da efikasno 
prezentujete svoju ličnost i ponudu vaše 
kompanije.

32
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S u p e r  e f i k a s n a  

p r e z e n t a c i j a

Ovo je trening o prodaji kakav još niste doživeli. Novi 
pristup, novi koncepti, nove ideje… Prelomni  
trenutak u životu jednog proizvoda ili usluge jeste 
prodaja. Budite spremni za taj trenutak, dobra šansa 
se u životu retko pojavljuje više puta. 

Digitalne tehnlogije donose milione i milione 
informacija i menjaju obrasce kako ljudi primaju 
informacije. Ljudi sve manje čitaju, a sve više 
„skroluju“ i gledaju slike. Upoznajte koncept vizuelog 
komuniciranja, pomoću kog ćete praviti predloge, 
prezentacije, ponude i emailove koji privlače pažnju.

Samo oni menadžeri koji uspeju da istaknu svoju 
ponudu i izbore se za trenutak FOKUSIRANE pažnje 
svoje publike, imaju šansu da prodaju svoju ideju.

• Efikasna priprema prezentacije

• Empatija i sagledavanje problema klijenta

• Storytelling u prodajnoj prezentaciji

• Tok prezentacije / dramaturgija

• Tehnike plasiranja ponude i ulazak u zaključenje prodaje

• Motivacija publike da aktivno učestvuje u vašoj 
prezentaciji

• Kako da budete relevantni u svojoj ponudi

• Neverbalna komunikacija i kontrola treme

• Osnovi javnog nastupa

• Follow-up nakon prezentacije

• Vizuelna komunikacija
33
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V e š t i n e  

u č i n k o v i t e  

p o s l o v n e  

k o m u n i k a c i j e

Suština ovog poslovnog treninga je sadržana u jednoj 
rečenici: Kako da se obraćate drugima, na način da 
vaša pažljivo slušaju i preduzimaju željenu akciju 
nakon toga?

I najpozitivniju informaciju treba prilagoditi i 
personalizovati za  komunikaciju sa vlasnicima 
biznisa, direktorima, partnerima, kupcima, vladinim 
službenicima, zaposlenima, korisnicima i vlasnicima 
franšize i drugim osobama koje utiču na neposredan 
ili posredan način na poslovanje. 

• Komponente komunikacije

• Savladavanje barijera u verbalnoj komunikaciji

• Interkulturalna i timska komunikacija

• Komunikacija u kriznim situacijama

• Veštine uspešne interpersonalne komunikacije

• Tehnike pisanja poslovnih dopisa i izveštaja

• Kreiranje negativnih i pozitivnih poruka

• Upotreba različitih stilova komunikacije

• Struktura usmenog izlaganja

• Šta raditi a šta ne u poslovnoj komunikaciji

• Analiza poruka u poslovnoj komunikaciji

• Upravljanje i rad  u internacionalnim timovima

• Komunikacija na daljinu 34
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H a r m o n i č n o  

r a d n o

o k r u ž e n j e

Da li ste sigurni da znate kako treba da izgledaju vaša 
interna akta da kompanija ne bi imala pravnih 
problema, a da zaposleni mogu da ostvaruju svoja 
prava? 

Da li znate koja sva pravna sredstva postoje za 
regulisanje radno-pravnih odnosa, da bi isti bili 
harmonični? 

Ovaj intenzivni trening namenjen je top 
menadžemtnu, HR i pravnim sektorima i daje nam 
opsežan pravni okvir za  stvaranje harmoničnih 
odnosa poslodavca i zaposlenih, kroz izradu internih 
akata, gde su jasno definisani međusobna prava i 
obaveze sa zaposlenima - i kako se to efikasno 
komunicira zaposlenima. 

• Upoznavanje svih pravnih sredstava na raspolaganju

• Izrada efikasnih internih akata

• Kreiranje efikasnih procedura

• Interna i interaktvina komunikacija na relaciji poslodavac 
– zaposleni

• Kako efikasno sarađivati sa sindikalnim organizacijama

• Stvaranje harmoničnog okvira za rad

• Sve vrste disciplinskih mera i načini njihovog izricanja

• Rešavanja brojnih praktičnih primera iz prakse

• Izgradnja timskog duha

35
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S t r a t e g i j a

u  p r a k s i

Strategija je jedna od reči koja se najviše koristi u 
biznis vokabularu. Dobro osmišljena strategija 
jeste metod za efikasno ostvarivanje ciljeva, a 
oskudno formulisanja i nedovoljno osmišljena 
„strategija“ se percipira kao ozbiljna smetnja u 
poslovanju.

Ovaj trening objedinjuje obuku za primenu 
najefikasnijih teorija i praktičnih tehnika za 
strateško planiranje iz celog sveta. Pobrinite se da 
imate osmišljen i uverljiv plan za poslovni uspeh, 
koji će vas usmeravati, ali i ostaviti 
prostor za  neophodna prilagođavanja i inovacije.

• Šta znači strateški pristup

• Kako se postavlja strategija i kada daje najbolje 
rezultate

• Nivoi strategije

• Ključni faktori uspeha u novom okruženju

• Najvažnije strategijske analize – objašnjenja i upustva 
za implementaciju

• 5 Forces analiza, SWOT analiza, PESTEL

• Blue Ocean strategija

• Ansofova matrica, BCG matrica i GE matrica

• Strateški „sat“

• Kako se kreira biznis model 36
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U p r a v l j a n j e  

p r o m e n a m a

Brojni su razlozi koji kreiraju potrebu za 
uvođenjem promena u jednoj organizaciji. Koliko 
god potreba za promenama izgledala logična, 
uvođenje promena nikada ne ide glatko.

Šta rade korporacije kada nastane potreba za 
promenom? Može li tim unutar kompanije da 
iznese ceo teret promene ili je neophodna pomoć 
sa strane? Kako voditi ovaj proces na način koji 
neće ugroziti poslovanje? Kako predvideti i 
savladati sve otpore promenama?

• Upravljanje promenama u korporativnoj kulturi

• Faze u procesu promena

• Kako pravilno analizirati promene u sistemu

• Upravljanje promenama u kriznim situacijama

• Modeli upravljanja promenama

• Kako se boriti sa otporom prema promenama

• Koje su 33 hipoteze otpora promenama

• Koji su izvori organizacione kulture

• Koje vas zamke čekaju  na putu upravljanja 
promenama

• Upravljanje promenama u svim situacijama

• Kakva je uloga lidera u procesima promena 37
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P r o b u d i t e  

k r e a t i v c a u  s e b i

Istraživanja pokazuju da su najefikasniji ljudi u 
poslu, oni koji su zadovoljni. Zadovoljstvo se ne 
kreira samo nagradama, već i načinom kako se 
posao obavlja. Ukoliko vaši ljudi iznalaze efikasne i 
kreativne načine da inoviraju svoj posao, to znači 
da je organizacija uspela.

Pomozimo svima da probude kreativnu crtu u 
sebi. Ozbiljan i zabavan trening koji podučava 
tehnikama generisanja ideja, pisanja i 
copywritinga, fotografije, video produkcije i 
drame probudiće kreativca u svakome od nas i 
otvoriće nove vidike u svakodnevnici.

Idealni trening za team-building.

• Po čemu se kreativna industrija i kreativci razlikuju

• Brainstorming tehnike

• Proces razvoja kreativnih rešenja u agenciji za 
marketing

• Design thinking

• Lateral thinking

• Principi uspešne fotografije

• Osnovi video produkcije, scenaristike i režije

• Terapijsko delovanje kreativnog rada

• Uticaj kreativnosti na inovacione procese

• Liderstvo u kreativnoj organizaciji

38

Nazad na sadržajManagement
T

r
e

n
i

n
z

i
 

i
 

u
s

l
u

g
e

https://www.eplus.rs/


I z r a d a

b i z n i s  p l a n a

Naučite da pravite biznis planove, kako biste:

• svoju poslovnu ideju ili strategiju pretvorili u 
operativne planove u svim segmentima 
poslovanja.

• isplanirali neophodne resurse, troškove, 
procenili buduće prihode i unapredili svoje 
buduće poslovanje.

• ocenili opravdanost visine investicija u 
poslovni poduhvat.

• izvršili pripreme za reorganizaciju biznisa;

• predvideli, a samim tim i smanjili rizike u 
poslovanju.

• imali lakši prostup potencijalnim investitorima, 
kupcima, klijentima i kreditorima.

• aplicirali za sredstva kod banaka ili kod drugih 
finansijskih institucija.

• Metodologija izrade biznis plana

• Analiza tržišta, kategorija i analiza uticaja direktne 
konkurencije

• Interne analize poslovanja / finansije, prodaja, 
marketing, proizvodni i brend portfoliom, nabavka, 
tehničko-tehgnološka analiza, organizacija, ljudski 
resursi, ekologija

• Strateške analize (Swot, 5 Forces, Bowman, Boston 
matrix)

• Izrada operativnog, prodajnog i marketing plana

• Dinamika izvodljivosti i terminski plan

• Finansiranje poslovanja

• Finansijski izveštaji, pokazatelji i analize

• Analiza osetljivosti 39
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C e n e  t r e n i n g a

Svi treninzi u ovom katalogu  su namenjeni korporativnim klijentima i prilagođavaju konkretnim 
potrebama i zahtevima klijenta u smislu uticaja sledećih faktora: 

• Većina treninga se mogu prilagoditi da budu jednodnevni ili i višednevni (osim licencnih), 
zavisno od potreba i raspoloživog vremena polaznika

• Fokus na određene teme iz programa  (neke su teme polaznicima više ili manje poznate)

• Raspoloživo vreme za održavanje treninga (jedan ili više dana)

• Dnevna dužina trajanja treninga

• Mesto održavanja treninga (prostorije klijenta, zakup sale, treninzi van Beograda...)

• Broj angažovanih predavača i metodologija predavanja (licencni programi, posebna oprema...)

• Broj polaznika (što je veći broj, cena po polazniku će se osetno smanjivati)

• Uslovi plaćanja – za avansna plaćanja i plaćanja sa kratkom valutom - dodatne pogodnosti

Zbog toga cenu za svaki program dostavljamo na upit. Cene za većinu jednodnevnih programa sa 
minimalno 5 polaznika se kreću u rasponu 190€ - 250€ po polazniku, dok za dodatne polaznike 
odobravamo značajan popust.

Na sve upite odgovaramo u najkraćem roku i sa pažnjom koja omogućava formiranje optimalne 
cene za klijenta, samim tim i za nas.

40

Nazad na sadržaj
T

r
e

n
i

n
z

i
 

i
 

u
s

l
u

g
e

https://www.eplus.rs/


O  n a m a  – n a š e  u s l u g e

• STRATEGIJE U MARKETINGU I 
PRODAJI

• BIZNIS MODELI

• KREIRANJE I RAZVOJ 
BRENDOVA I PL-OVA

• MARKETING KOMUNIKACIJE

• KREATIVNE USLUGE

• ORGANIZACIJA DOGAĐAJA

• INBOUND MARKETING

• MARKETING OUTSOURCING

• OPTIMIZACIJA PORTFOLIJA 
PROIZVODA I USLUGA (CATEGORY 
MANAGEMENT)

• UVOĐENJE NOVIH PROIZVODA I 
USLUGA

• RAZVOJ INOVACIJA

• RAZVOJ AMBALAŽE -
INDUSTRIJSKI I GRAFIČKI DIZAJN

• KREIRANJE DODATNE VREDNOSTI

• EMPLOYER BRANDING

• RAZVOJ LJUDI

• TRENINZI I EDUKACIJE

• ORGANIZACIJA I KULTURA

• COACHING U PRODAJI I 
MARKETINGU

• MENTORSTVO 1:1

UPRAVLJANJE PROJEKTIMARAZVOJ TIMOVAGO-TO-MARKET

eplus.rs eplus.rs eplus.rs

Nazad na sadržaj
T

r
e

n
i

n
z

i
 

i
 

u
s

l
u

g
e

Više o svim našim uslugama pogledajte OVDE

https://www.eplus.rs/
https://www.eplus.rs/
https://www.eplus.rs/
https://www.eplus.rs/
https://www.eplus.rs/usluge/


K o n t a k t

Informacija u ovom dokumentu je vlasništvo agencije ePlus Marketing Centar 
d.o.o i ne može se koristiti i deliti javno ili prema licima kojii nisu iz kompanije 

kojima je  namenjena, bez pismene saglasnosti Agencije. 

ePlus Marketing Centar d.o.o.

Ljubinke Bobić 13

11070 Novi Beograd

Tel:  +381 61 189 1080

e-mail: office@eplus.rs

www.eplus.rs

Za više informacija budite 
slobodni da posetite naš web-

site ili da nas kontaktirate!
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