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POSLOVNO PREGOVARANIE

1. O programu

Kome je program je namenjen Cilj programa

Cilj programa je da polaznicima koji poseduju osnovna
znanja iz prodajnih i pregovarackih vestina kao i aktivno
Prodaja Postprodaja Nabavka ucestvuju u prodajnom pregovarackom procesu, proSiri
znanja i vestine iz procesa prodaje i pregovaranja.
Program je koncipiran na bazi savremenih primera iz
najboljih kompanija i najbolje domace ili internacionalne
prakse. Krajnji cilj je razviti ljude da samostalno
pregovaraju i ucestvuju u najtezim i najkomplikovanijim
pregovarackim procesima.

Finansije Logistika Sluzbe podrske

Za koji nivo
menadZmenta je Operativni menadZment Srednji menadZment
program

koncipiran

e Nauce savremene i napredne vestine koje olakSavaju proces pregovaranja;

e Usvoje vaznost i nauce preizno da primenjuju faze pregovarackog procesa;

e DefiniSu strategije u pregovaranju, kao i pregovaracke stilove;

e  Fokusiraju se na moc koju imaju, kao i na interese u cilju dostizanja povoljnih rezultata pregovora;

¢ Nauce da se pozicioniraju u pregovorima, u zavisnosti od interesa koji imaju;

e Nauce da prepoznaju emocije i koriste emocionalnu inteligenciju u pregovarackom procesu;

e  Razumeju razliku u pregovaranju razlicitih kultura i primenjuju razlicite pristupe u interkulturalnom
pregovaranju;

Na programu i e Prepoznaju razlicite stilove pregovaraca i udju u razlicite uloge u pregovarackom procesu;

nakon njega . PrePoznaJu teéke.klljente i nauce kak?) daﬂpregovaraju sa rulma;

v e s s g oene e Koriste verbalnu i neverbalnu komunikaciju u pregovaranju;
ucesnici ¢e biti u y . . .
e Nauce kako da vode pregovore i donose odluke na osnovu racionalnog, a ne emocionalnog

mogucnosti da: rasudivanja;

e Prevazidu krize u pregovorima uz ocuvanje dobrih odnosa;

e  Preuzimaju inicijativu u pregovorima;

e Interaktuju sa ostalim polaznicima $to omogucava da se Cuje i nauci kako pregovore vode drugi
polaznici;

e Razumeju vaznost davanja direktnih smernica kako uspesno voditi pregovore;

e Nauce kako da vode strateske pregovore vezano za nabavku i strateske partnere;

e Kroz prakti¢ne vezbe i debrifing u svakoj sesiji na licu mesta uvide greske i otklone nepravilnosti u
procesu pregovaranja;
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e Svaki od polaznika ¢e za vreme predavanja od predavaca dobiti jasan feedback o nacinu svog
pregovaranja, kao i o kvalitetima i prednostima koje ima, ali i mestima za poboljSanje i napredak;

Da“i koraci - e  Polaznici ¢e na zavrsnoj sesiji napraviti akcioni plan koji ¢e primenjivati u daljem radu, a vezano za

Feedback pregovaranje;

e  Sluzba ljudskih resursa ¢e nakon treninga od predavaca dobiti jasne instrukcije u kom smeru treba da
razvija svakog pojedinca ponaosob, a vezano za napredak u procesu pregovaranja.

e Kombinacija predavanja, prakti¢nih primera iz domace i internacionalne prakse, kaoi iskustvenih
primera predavaca;

e Analiza diskusija i prakticnog rada kroz vezbe i igre uloga;

Metodologija . R
) e Analiza studija slucaja;
treninga e Video material;
e Testovi;
e Interaktivnha mentorska obuka.
2. Sta se programom razvija kod polaznika
« PSIHOLOGUA U PREGOVARANIJE SA
VESTINE PREGOVARANJA LIDERSTVO U PREGOVARANJU PREGOVARANJU TESKIM KLUENTIMA
EFIKASNA INTERAKCIJA U ORIJENTISANOST EFIKASNA KOMUNIKACUA U INTERKULTURALNO
PREGOVARACKIM TIMOVIMA NA REZULTAT PREGOVARANJU PREGOVARANJE
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
Tio treninga: o Inhouse o Otvoreni program
P ga: 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

'The National Bestseller R
Second Edition with
Answers tolen Questions People Ask

GETTINGTO | | R

YES GENIUS

\egotiating Agreement

s i
\Vlth()lltcw,l.n.& ll'l' DEEPAK MALHOTRA
toger Fisher and William Ury MAX H. BAZERMAN

of the Harvard Negotiation Project
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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 $kole 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 igrac¢ima.

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