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) MENADZMENT (Management)

1. Osnove finansija za menadzere (Finance for Non-Finance Managers) [EEIGERAWEYEE SRICEIRURC T AR P S AL L E TR GG T e o N Lo\ o e T 1 | R g T)))
Finansijski ciljevi * Osnovni finansijski izvestaji ¢ Bilans Uspeha ¢ Bilans Stanja ¢« Cash Flow * Klju¢ni racio brojevi  Porezi ¢ Berza — trgovanje akcijama *
Na treningu se radi iskljucivo sa prakticnim primerima finansijskih izvestaja, kompanija iz Srbije i sveta. ©

2. Savremeni menadzer, 1. deo (Modern Manager, part 1) 490€+PDV / 28 — 29. oktobar (I termin); 25 — 26. novembar (Il termin); 07 — 08. decembar (lll termin)
Postavljanje ciljeva ¢ Vodenje ljudi * Motivacija zaposlenih * Timski rad
3. Biznis plan (Business Plan) 490€+PDV / 14 - 15. oktobar (I termin); 05 — 06. novembar (Il termin); 02 — 03. decembar (lll termin)

Osnovni elementi BP ¢ 1. Marketing ¢ 2. Prodaja * 3. OPEX (Tro$kovi) * 4. CAPEX (Investicije) *
5. Proizvodnja (Nabavka) ¢ 6. HR (Ljudi) ¢ 7. Bilans Uspeha ¢ 8. Bilans Stanja * 9. Cash Flow *

4. Napredni Excel za Menadzere (Advanced Excel 2007 for Managers) 490€+PDV / 26 — 27. oktobar (I termin); 16 — 17. novembar (Il termin); 14 — 15. decembar (lll termin)
Biznis prakti¢ni primeri — analiza prodaje * analiza troSkova ¢ pravljenje biznis plana * otplata kredita... * Excel napredni alati — Pivot tabele
Funkcije « What If analize (Data table, Goal Seek, Scenarios, Formula auditing, Solver) ¢ grafikoni... ®

5. 120% Pivot Tabele u Excelu (120% Pivot table in Excel) 290€+PDV / 09. decembar
Kreiranje ¢ Sortiranje * Kalkulacije * Formatiranje * Modifikacija ® AZuriranje ¢ Stampanje ¢ Tips & Tricks *

p> PRODAJA (Sales)

6. Profesionalne prodajne vestine, 1. deo (Professional Selling Skills, part 1) 390€+PDV / 19 - 20. oktobar (I termin); 23 — 24. novembar (Il termin); 14 — 15. dec. (lll termin)
Uloga prodavca (osobine, aktivnosti, psihologija prodavca) ¢ Planiranje prodaje (SWOT, ABC/1-2-3, mix Kupaca / mix Proizvoda) ®
1. Priprema (informacije o kupcima, baze podataka o kupcima, tipologija kupaca, karton kupaca (CRM)
2. Otvaranje (prvi utisak, verbalna komunikacija, neverbalna komunikacija, tehnika postavljanja pitanja, aktivno slusanje, banka pitanja)
3. Prezentacija (6P, poznavanje proizvoda, potrebe — koristi — svojstva, reSavanje prigovora, reSavanje konflikata)
4. Zakljucivanje (tehnike zakljucivanja prodaje, post-prodaja, clienting) *

7. Profesionalne prodajne vestine, 2. deo (Professional Selling Skills, part 2) 390€+PDV / 28 — 29. oktobar (I termin); 30. nov. — 01. dec. (Il termin); 22 — 23. dec. (lll termin)
Komunikacija u prodaji * Pregovaranje u prodaji * Tehnike zakljucenja prodaje

8. Briga o klijentima (Customer Care) 390€+PDV / 26 — 27. oktobar (I termin); 02 — 03. dec (Il termin); 24 — 25. decembar (Il termin)
Ocekivanja klijenata * Potrebe klijenata * Empatija * Postavljanje pitanja ¢ ReSavanje konfliktnih situacija *
Pozitivno izrazavanje * Govor tela * ReSavanje Zalbi * Telefonske vestine ¢ Clienting

9. MenadZment prodaje (Sales Management) 390€+PDV / 21 — 22. oktobar (I termin); 25 — 26. novembar (Il termin); 16 — 17. decembar (Il termin)

Uloga menadZera prodaje ¢ Planiranje prodaje ¢ Prodajni tim ¢ 1. Selekcija prodavaca ¢ 2. Obuka i razvoj * 3. Rukovodenje * 4. Nagradivanje ¢ Finansije i prodaja ©

10. Organizacija prodajnog tima (Sales Force Organization) 390€+PDV / 12 - 13. oktobar (I termin); 16 — 17. novembar (Il termin)

Uloga i mesto prodaje * Analize trzista » Analiza sektora prodaja * Vrste prodajnih sistema ¢ Postavljanje prodajnih ciljeva ¢ Dizajn sektora prodaja ¢ Kategorizacija kupaca
Rutiranje * Postavka ciljeva prodajnoj sili ® Ocena uspesnosti (KPI’s) ¢ Motivacija prodavaca * Route-riding * Time & Motion Study * Anketa kupaca ©

11. KAM-Key Account Management 190€+PDV / 30. oktobar (I termin); 07. decembar (Il termin)

Razlozi za postojanje KAM-a e Strategija, organizacija i HR za za KAM « Analiza KA kupaca ¢ Strategije za KA ¢ Pregovaranje sa KA ¢ Pravljenje tima za KA *
Merenje rezultata i unapredenje odnosa sa KA  Klju¢ni problemi u upravljanju KA e Partnerstvo sa klju¢nim kupcima ¢

p> TRADE MARKETING
12. Trade Marketing

Trendovi maloprodaje u svetu i kod nas ¢ Trade Marketing — uloga i mehanizmi ¢ Film — ‘Prodavnica buduénosti’ * Promocije na mestu prodaje
Upotreba POS materijala * Trade Marketing u praksi — planiranje i primena POS materijala i promocija

13. Category Management 190€+PDV / 10. decembar

CM u 8 koraka * 1. Definisanje kategorije * 2. Uloga kategorije * 3. Procena kategorije * 4. Definisanje standarda ¢ 5. Strategija kategorije ©
6. Taktika kategorije * 7. Implementacija plana kategorije ¢ 8. Ponovno preispitivanje kategorije * CM Manager — uloga i obaveze ¢ Vezba — izrada planograma ¢

14. Merchandising 190€+PDV / 11. decembar

Maloprodaja danas u svetu i kod nas * Merchandising — osnovni principi * Poseta prodavnici u 7 koraka
Film = ‘Merchandising u svetu’ ¢ Praktican rad — izrada Merchandising standarda i tipovi POS materijala ©

} MARKETING
15. Integrisane Marketing Komunikacije (Integrated Marketing Communications) 290€+PDV / 28 - 29. decembar

Sta je IMC « IMC proces planiranja * Marketing strategija i analiza * Ciljani marketing * Razvijanje Marketing plana ¢ Ucesnici u IMC procesu ©
Razumevanje ponasanja potro$aca ¢ Postavljanje ciljeva i budZetiranje * Medija planiranje i strategija ©

16. Brend MenadZment (Brand Management) 290€+PDV / 24 - 25. decembar

Sta je brend? « Kako se pravi snazan brend? « Brend arhitektura ¢ Ko je Brand Manager — uloga i odgovornosti * Kljuéni izvestaji za uspe$nog Brend MenadZera ©
Unapredivanje saradnje sa poslovnim partnerima ¢ Kako uspe$no prezentovati Top Management-u nove programe




P> MENADZMENT VESTINE (Management Skills)
17. Komunikacione vestine (Communications Skills)

Uvod u komunikaciju ¢ Neverbalna komunikacija ¢ Verbalna komunikacija  Stvaranje otvorenog komunikacijskog prostora
Tehnike za uspesnu komunikaciju ¢ Smetnje u komunikaciji * Komunikacija na prezentaciji i sastanku

18. Upravljanje vremenom (7ime Management) 290€+PDV / 07 - 08. decembar

Sta je upravljanje vremenom? « Upravljanje vremenom — stilovi i modeli ¢ Upravljanje vremenom i produktivnost * Kradljivci vremena ¢ Upravljanje prioritetima ¢
Tehnike i sistemi za upravljanje aktivnostima ¢ Planiranje ¢ Delegiranje * Vodenje uspesnih sastanaka ¢ Upravljanje vremenom i radni prostor

19. Timski rad (Team Work) 290€+PDV / 22 - 23. decembar

Karakteristike uspesnog tima * Uloge u timu (Belbin) ¢ Grupa vs Tim ¢ Faze razvoja tima (Takman) ¢ Voda tima ¢
Donosenje odluka u timu ¢ Komunikacija u timu ¢ Konflikti u timu ¢ Konstruktivna povratna informacija ©

20. Prezentacione vestine (Presentation Skills) 290€+PDV / 23 - 24. novembar

Zasto o prezentaciji? * Priprema prezentacije ¢ Efekat traZenja zlata  Struktura i trajanje prezentacije ¢ Pravila dobre prezentacije ¢ Ko €ini vasu publiku? ¢
Vestine dobrog prezentera * Trema ¢ Kako odgovarati na pitanja publike? ¢ Koris¢enje audio-vizuelnih sredstava ¢ Efektna PowerPoint prezentacija ©

21. Vodenje sastanaka (Meeting Management) 190€+PDV / 15. decembar

Planiranje i priprema sastanka ¢ Cilj sastanka * Tipovi sastanaka * Tehnike vodenja sastanaka ¢ Vodenje sastanka i upravljanje vremenom ¢ Vodenje sastanka i upravljanje stresom

p> UPRAVLJANJE LJUDSKIM RESURSIMA (Human Resources Management)

22. Upravljanje ljudskim resursima (Human Resources Management) 290€+PDV / 30. novembar — 01. decembar
Osnovni pojmovi o Human Resources Managementu ¢ Selekcija i zaposljavanje ¢ Obuka i razvoj zaposlenih ¢ Ocena perfomansi ¢ Sistem nagradivanja ¢ Zarade bazirane na perfomansama

23. Radni odnosi i HR (Employee and Labor / Management Relations) 290€+PDV / 18 - 19. novembar (I termin); 22 — 23. decembar (Il termin)

Pravna regulativa oko rada i radnih odnosa ¢ Zaposljavanje radnika * Prava/Odgovornosti zaposlenog tokom rada ¢
Promene u toku rada ¢ Prestanak rada radnika ¢ Zastita i bezbednost radnika ¢ AngaZovanie lica van radnog odnosa

24. Porezi i HR (Taxes and HR) 190€+PDV / 27. novembar (I termin); 18. decembar (Il termin)

Plata « Compensation & Benefits * Ostala primanja fizitkih lica « Expatrioti « Godisnja prijava poreza * PDV ¢ Medunarodni PDV i izbegavanje dvostrukog oporezivanja * Porez na dobit *
25. Zadovoljstvo zaposlenih (Employee Satisfaction) 190€+PDV / 14. decembar

Zadovoljsto zaposlenih (ES — Employee Satisfaction) * Faktori koji utiCu na ES « Posledice (ne) zadovoljstva poslom  Tehnike i oblasti ES

Indikatori ES « Izrada izve$taja i saopStavanje rezultata * Motivacija zaposlenih — tehnike i principi *
26. Train-The-Trainer 290€+PDV / 03 - 04. decembar

Ucenje odraslih * Koncept dozivotnog uéenja pojedinca / organizacije ¢ Stilovi uenja ¢ Teorije grupne dinamike ¢

Faze treninga — od analize potreba do evaluacije ¢ Elementi treninga * Trening metodologija * Planiranje i dizajn treninga * Trenerske vestine ©

P> FINANSIJE (Finance)

27. Analiza finansijskih izvestaja (Financial Statement Analysis) 490€+PDV / 19 - 20. oktobar (I termin); 23 — 24. novembar (Il termin); 16 — 17. decembar (Il termin)
Model 4 x 3 « Sredivanje izvestaja * T.I.K. Analiza * Prosek ¢ Likvidnost ¢ Profitabilnost * Zaduzenost ¢ Berza * HA & VA ¢ Industrija ® S.W.O.T. ¢ Izvori informacija *

28. CAPEX analiza (CAPEX Analysis [NPV & IRR]) 490€+PDV / 18 — 19. novembar (I termin); 24 — 25. decembar (Il termin)

Osnovna terminologija CAPEX-a (Capital Expenses — Kapitalne Investicije) * Diskontovanje « NPV, IRR, Payback * Ke$ ¢ Obrtna sredstva ¢
Rezidual * Finansijski CF * Posle poreza (after taxes) * Marginalni CF ¢ 1-2-3... * Analiza osetljivosti i MS Excel 2003/2007. ¢

29. Cash Flow analiza (Cash Flow Analysis) 490€+PDV / 21 - 22. oktobar (I termin); 22 — 23. decembar (Il termin)

Glavni delovi CF Izvestaja * Indirektna metoda ¢ Direktna metoda * MenadZerska metoda ¢ Generatori keSa (“7 patuljaka”) ¢ Projekcija CF izvestaja ¢ CF racio brojevi ©
Dodatak: Cash Flow i MRS 7 »

30. 120% Analiza finansijskih izvestaja (120% Financial Statement Analysis) [PASI0RE P\ (VK [XoT11 01 E TS

Industrijski proseci * Ocena boniteta i rejting agencije ¢ Procena cene akcija na Berzi * Konsolidovani izvestaji * Prevodenje izvestaja iz DIN u € ¢ Uticaj menadZmenta na izvestaje *

Ukoliko Zelite, poslaéemo vam za svaki trening dodatne informacije o sadrzaju, koristima, rasporedu rada...
EEEEEE——————————————————————————————————————————————————

OTVORENE OBUKE p www.mcb.rs

5 razloga zasto da dodete na otvorene obuke:

1. Praksa, a ne teorija. Prave kompanije, realne situacije, prakticna reSenja. Mi smo fokusirani na konkretne, merljive rezultate koje polaznici imaju
(povecanje prodaje, smanjenje troskova, viSe keSa, bolji odnosi sa kupcima, zadovoljni zaposleni...).
2. Male grupe. Obuke radimo isklju¢ivo u malim grupama. Obi¢no je veli¢ina grupe od 7 do 12 polaznika.
3. Komunikacija. Negujemo maksimalnu komunikaciju izmedu trenera i polaznika. | posle obuke, ostajemo u kontaktu i pomazemo u reSavanju prakti¢nih problema.
4. Treneri. Treneri sa realnim menadzerskim iskustvom (generalni direktori, direktori prodaje, finansijski menadzeri, direktori marketinga, trade marketing menadzeri...).
5. Umrezavanje / Networking. Obuka je sjajna prilika da upoznate nove kolege, razmenite vizit karte, dobijete nove kupce, saznate kako drugi rade, steknete nove prijatelje...
¢ Mesto i vieme odrzavanja: Treninzi se odrzavaju u: MenadZment Centru Beograd, Trening centar, 11050 Beograd 22, Ustanicka 189 / Il sprat.
Svi treninzi po€inju u 09:00h i zavrSavaju se u 16:00h. Obezbedeno je osvezenje u toku dana, kao i zajednicki ru¢ak od 13:00h do 14:00h.
« Materijal za trening: Svaki polaznik dobija svoj materijal prvog dana treninga. Materijal sa treninga je namenjen iskljucivo polaznicima i ne prodaje se posebno.
 Oblacenje: Preporucuje se neformalna (casual) odeca, ali sa jasnim razumevanjem da su ostali polaznici poslovni ljudi. Patike, papuce i previSe sportska garderoba nije preporucljiva.
* Smestaj i ishrana: Polaznici sami obezbeduju hotelski smestaj. Zajednicki rucak je obezbeden za polaznike i ukljucen je u cenu.
 Cena treninga: Cena je izrazena u evrima, placanje je u dinarima po srednjem kursu. Uplate se primaju iskljucivo preko Ziro racuna. PDV moZzete da odbijete
u svojim poslovnim knjigama. Kompletna uplata je zahtevana pre pocetka treninga. Mesto na treningu Vam je obezbedeno tek po prijemu uplate.
* Popusti: Za tri i viSe polaznika popust je 10% na osnovnu cenu. Takode, ako jedan polaznik uplati tri ili vise treninga popust je 10%.
 Otkazivanje: Ako polaznik otkaze 10 dana pred pocetak treninga, kompletna kotizacija ¢e biti vracena. Ako polaznik otkaze u periodu od 9 do 5 dana
pred pocetak treninga, 50% kotizacije ¢e biti vraéeno. Posle tog roka, ne¢emo biti u moguénosti da Vam vratimo kotizaciju. Prijem uplate je uslov za prisustvovanje treningu.
Menadzment Centar Beograd zadrzava pravo da otkaze trening u bilo koje vreme usled nepredvidenih okolnosti. U slu¢aju otkazivanja, 100% kotizacije ¢e biti vraéeno polaznicima.
* Prijavljivanje: Prijave primamo putem telefona, faksa, e-maila, Weba ili mobilnog. Nakon prijavljivanja, dobicete “Instrukciju za pla¢anje”,
kao i objasnjenje o mestu odrzavanja i organizaciji treninga. Jedan dan pred pocetak treninga podseti¢emo Vas na odrzavanje treninga.
* Ko su nasi Klijenti? Delta M, Delta Maxi, Telekom Srbije, NIS, Hemofarm, Carlsberg, KimTec, Expo Commerce, MQI, Velefarm, Komercijalna Banka, Tarkett, Grand Kafa,
Tigar, Jugohemija, Dunav Osiguranje, ProMonte, Banini, Hypo Alpe-Adria-Bank, US Steel, KAP, Monterra, Bambi, Celebi¢, Opportunity bank, Vojvodankska banka.
Reference: www.mcb.rs/reference.php

> Prijave i dodatne informacije: MCB-Menadzment Centar Beograd

IN-HOUSE OBUKE

5 razloga zasto da odaberete in-house obuke:

Tel/fax: 011 / 3047 — 126; Mobilni: 063 / 8500 — 991; E-Mail: mcb@eunet.rs

1. Prilagodeno Vama. Pre same obuke “snimamo” stanje kod Vas i prilagodavamo obuku. Trener provodi 1 dan kod vas u kompaniji i ide u proizvodniju,
magacin, na teren sa prodavcem... da bi shvatio vase potrebe. Sadrzaj obuke se posebno prilagodava Vasoj specifi¢noj industriji, i obuka se “kroji” po Vasoj meri.
2. Ciljevi (Rezultati). In-house obuke se izvode sa jasno definisanim ciljem sa Vase strane. Mi smo fokusirani na konkretne, merljive rezultate koje vi Zelite
(povecanje prodaje, smanjenje tro$kova, bolja naplata, brzi obrt zaliha, vise kesa, bolji odnosi sa kupcima, zadovoljni zaposleni...).
3. lzvestaji. Tri dana po zavrsetku obuke dobijate detaljan “Izvestaj sa obuke”. U izvestaju navodimo probleme koje smo uocili, i dajemo veoma konkretne i jasne preporuke
za poboljsanje. “Napraviti Sales Manual... Prodavci treba da imaju Banku pitanja... Menadzer prodaje ne pravi dovoljan broj double-call obilazaka...
Prodavci ne poznaju dobro proizvode...” Jedan na$ Klijent je dobio 98 preporuka u nasem lzvestaju!
4. Troskovi. Kada imate viSe od 5 polaznika, in-house obuke su isplativije u odnosu na otvorene obuke.
5. Vreme. Vi birate vreme koje Vama odgovara. Obuka se moze izvoditi bilo koji dan, ukljuujuci i dane vikenda, neradne dane i praznike.



Nasi Klijenti

Delta M

Najveca privatna kompanija u
Srbiji, 20.000 zaposlenih.
www.deltayu.com

% Telekom Srbija

Telekom Srbija

Najveca telekomunikaciona
kompanija u Srbiji.
www.telekom.rs

@ \OMERCUALNA BANKA

Komercijalna banka
Najvec¢a domaca banka u Srbiji.
www.kombank.com

Tigar MH

Najveci proizvodac guma u Srbiji,
deo Michelin grupe.
www.tigar.com

Gstels

Carlsberg

Cuvena pivarska kompanije (Lav,
Tuborg, Carlsberg, Holsten).
www.carlsberg.com

Velefarm Holding

Najveca veledrogerija lekova u
Srbiji.

www.velefarm.rs

KAP-Kombinat Aluminijuma Podgorica
Najveca kompanija u Crnoj Gori.
www.kap.cg.yu

Y

Delta Maxi

Najveci maloprodajni lanac FMCG
u u Srbiji, sa preko 400 objekata.
WWW.maxi.rs

I

3 CELEBIC

Celebi¢

Najveca gradevinska kompanija u
Crnoj Gori.

www.celebic.com

f( promonte

ProMonte

Vodedi mobilni operater u Crnoj
Gori.

www.promonte.com

g—
ZORKACOLOR

Zorka Color

Vodedi proizvodac boja i lakova u

Srbiji.
www.zorkacolor.com

IPS

MuUsIC
GAMES

IPS Media

Vodedi distributer knjiga, muzickih
izdanja, gift i home decoration.
WW.ips.rs

Siemens Srbija

Svetski lider u tehnoloskim
inovacijama.
www.siemens.rs

e

Delta Sport

Vodedi fashion lanac, zastupnik za
Nike, Mexx, Zaru, Costa Cofee.
www.deltasport.com

CappaStar

Kappa Group
Grupa od tri kompanije — Jaffa,
Avala Ada, Umka.

Grand Prom
Lider na trziStu kafe u Srhbiji.
www.grandkafa.rs

(S FAETNEY o] =] @

Hahn+Kolb

Deo nemacke multinacionalne
kompanije Hahn+Kolb.
www.hahn-kolb.com

<

HMC

NIS-Naftna Industrija Srbije
Najveca kompanija u Srbiji, sa
godisnjom prodajom od 3 mld€.
WWW.Nis.rs

sinlelon

Sintelon

Vodecéa kompanija za podne
obloga (tekstil, laminat, parket).
www.sintelon.com

1U¢

Lukoil-Beopetrol
Maloprodajni lanac benzinskih
pumpi, deo Lukoil grupe.
www.lukoil.rs

& HYyPOGROUP

ALPE ADRIA

Hypo Leasing

Vodeda lizing kompanija na trzistu
Srbije, deo Hypo grupe.
www.hypo-leasing.rs

E ProCredit Bank

ProCredit-Bank

Prva strana banka u Srbiji, lider u
kreditiranju MSP.
www.procreditbank.rs

MPC

HOLDING

MPC Group

Jedna od vodedih vizionarskih
kompanija u Srbiji.
www.mpcgroupltd.com

@ Tarkett

Tarkett

Svetski lider u proizvodnji
laminata.
www.tarkett.com

Polimark

Vodedi brend u Srbiji za kecap,
majonez i senf.
www.polimark.rs

2

e
WRIGLEY

Wrigley

Vodedi brend u Zvaka¢im gumama
— Orbit, Winterfresh, Airwaves.
www.wrigley.com

Z)ZDRAVLJE

Actavis company

Zdravlje Actavis Group

Deo multinacionalne kompanije
proizvodaca lekova Actavis.
www.zdravlje.rs

“...ovo mesto je ostavljeno prazno
sa namerom....”

Vasa kompanija

uspesna, ambiciozna, jasna vizija,
trazi samo najbolje....

Detaljne pisane reference Klijenata mozete pronaci na:

www.mcb.rs/reference.php

—

Menadzment Centar Beograd
=>» Praksa. Uéenje. Rezultati.




Otvorene obuke

Ukoliko Klijent ima do 5 polaznika, onda obi¢no dolazi na otvorene (javne) obuke.

5 razloga zasto da dodete na nase otvorene obuke :

1. Praksa, a ne teorija.
Prave kompanije, realne situacije, prakti¢na reSnja. Mi smo fokusirani na konkretne, merljive rezultate
koje polaznici imaju (povecéanje prodaje, smanjenje troskova, vise kesa, bolji odnosi sa kupcima,
zadovoljni zaposleni...).

2. Male grupe.
Obuke radimo iskljuc¢ivo u malim grupama. Obicno je veli¢ina grupe od 7 do 12 polaznika.

3. Komunikacija.
Negujemo maksimalnu komunikaciju i interakciju izmedu trenera i ucesnika. | posle obuke, ostajemo u
kontaktu sa polaznicima i pomaZzemo im u reSavanju njihovih prakti¢nih problema.

4. Treneri.
Treneri sa realnim menadzZerskim iskustvom (generalni direktori, direktori prodaje, finansijski
menadzeri, direktori marketinga, trade marketing menadzeri...).

5. Networking.
Na obuku dolaze polaznici iz razli¢itih kompanija i industrija. Ovo je odli¢na prilika da upoznate nove
kolege, razmenite vizit karte, dobijete nove kupce, saznate kako drugi rade, steknete nove prijatelje...

Satnica. Obuka traje od 09.00 do 16.00h. U toku obuke je pauza za rucak od 13.00 do 14.00h, gde polaznici
imaju dodatno vreme da podele sa trenerom, drugim polaznicima, razmene iskustvo u neformalnoj
atmosferi... Rucak je u restoranu “Trpeza” sa odli¢nim, gurmanskim specijalitetima.

Lokacija. MCB-MenadZment Centar Beograd se nalazi u Trznom Centru Konjarnik, 200 metara od auto puta
E75 Beograd — Nis, u Ustanickoj ulici (najduza ulica u Beogradu). Parking prostor je obezbeden za sve
polaznike, a tu je i odliéna komunikacija sa gradskim saobraéajem (autobusi 17, 31, 50, trolejbusi 19, 29,
tramvaji 7, 14). Od glavne autobuske/Zeleznicke stanice je potrebno 20 min, od centra Beograda 25 min, od
aerodroma 30-40 min.

Ko su nasi Klijenti? Delta M, Delta Sport, Delta Maxi, NIS-Naftna Industrija Srbije, Carlsberg, Siemens,
Telekom Srbije, Telekom Srpske, Celebi¢ Podgorica, KimTec, Expo Commerce, MD International, Velefarm,
Pivara Trebjesa, Prvi Faktor, MKO Partner, Dunav Osiguranje, Opportunity Banka, Hypo Leasing, Erste
Banka, Komercijalna banka, Sintelon, Tarkett, Sanofi Aventis, Grand kafa, Polimark, Hemofarm, Tigar,
Zdravlje Actavis, Jugohemija Farmacija, Kappa Group...

Reference. Detaljne pisane reference mozete pogledati na www.mcb.rs/reference.php.

MCB-MenadZment Centar Beograd
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In-house obuke

Ukoliko Klijent ima viSe od 5+ polaznika, onda vam preporucujemo In-house (kompanijske) obuke.

5 razloga zasto da odaberete in-house obuke :

Prilagodeno Vama.

Pre same obuke “snimamo” stanje kod Vas i analiziramo Vase potrebe.

Trener provede 1 dan u razgovoru sa Vama da bi shvatio Vase probleme. Trener odlazi (bukvalno!) u
magacin, u proizvodnju, na teren sa vasim prodavcem...

Sadrzaj obuke se prilagodava Vasoj specifi¢noj industriji, kao i Vasim potrebama.

Ciljevi (Rezultati).

In-house obuke se izvode sa jasno definisanim ciljem sa Vase strane.

Mi smo fokusirani na konkretne, merljive rezultate koje vi Zelite (povecanje prodaje, smanjenje
troskova, bolja naplata, brzi obrt zaliha, vise kesa, bolji odnosi sa kupcima, zadovoljni zaposleni...).

Izvestaji.

Tri dana po zavrsetku obuke dobijate detaljan “Izvestaj sa obuke”. U izvesStaju navodimo probleme koje

smo uodili, i dajemo veoma konkretne i jasne preporuke za poboljsanje.
Primeri ,napraviti Sales Manual za prodavce... Prodavci treba da imaju Banku pitanja... Prodavci

nedovoljnu dobro poznaju proizvode... MenadZer prodaje pravi nedovoljan broj double-call obilazaka...

Jedan Klijent je dobio 98 sugestija u lzvestaju!

Troskovi.

Kada imate viSe od 5 polaznika, investicija za trening je znacajno manja u odnosu na otvorene obuke.

Vreme
Vi birate vreme koje vama odgovara. Obuka se moze izvoditi bilo koji dan, ukljuéujuéi i dane vikenda,
neradne dane i praznike. Klijenti obi¢no biraju termin: , petak-subota”.

Treneri. Treneri su iskljucivo ljudi iz prakse. Treneri imaju imaju konkretne i merljive rezultate u biznisu —
kao generalni direktori, direktori prodaje, direktori finansija... Njihov pristup obuci je: praksa, praksa,
praksa. Realni primeri iz Srbije i okruZenja — bez mnogo “teoretisanja”.

Oprema. Mi obezbedujemo kompletnu opremu za trening, bez obzira na mesto odrZavanja.
Kod pojedinih obuka obezbedujemo svakom polazniku najnoviji laptop — HP 7300.

Lokacija. Klijent bira lokaciju gde ¢e biti odrzana obuka. Obic¢no je to sopstvena konferencijska sala, ili
odgovarajuci hotel van grada (Pali¢, Kopaonik, Zlatibor, Babe, Vila Breg, unutrasnjost Srbije...). Obuke mogu
da budu i u nasim trening salama, koje ne naplac¢ujemo.

Veli¢ina grupe. Obuke se izvode u malim grupama. Preporucena veli¢ina grupe je do 12 polaznika. Manje
grupe omogucavaju aktivno uc¢enje i komunikaciju polaznika i trenera.

MCB-MenadZment Centar Beograd

11050 Beograd MenadZment Cb r
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Jesen 2009

MENADZMENT (Management)

1 | Osnove finansija za menadzere 490€ 12-13 okt; 12-13 nov; 30.nov-1 dec
2 | Savremeni menadzer — 1 deo 490€ 28-29 okt; 25-26 nov; 7-8 dec
3 | Biznis plan 490€ 14-15 okt; 5-6 nov; 2-3 dec
4 | Napredni Excel za Menadzere 490€ 26-27 okt; 16-17 nov; 14-15 dec
5 | 120% Pivot Tabele u Excelu 290€ 9 dec
PRODAJA (Sales)
6 | Profesionalne prodajne vestine — 1 deo 390€ 19-20 okt; 23-24 nov; 14-15 dec
7 | Profesionalne prodajne vestine — 2 deo 390€ 28-29 okt; 30 nov-1 dec; 22-23 dec
8 | Briga o klijentima 390€ 26-27 okt; 2-3 dec; 24-25 dec
9 | MenadZment prodaja 390€ 21-22 okt; 25-26 nov; 16-17 dec
10 | Organizacija prodajnog tima 390€ 12-13 okt; 16-17 nov
11 | KAM-Key Account Management 190€ 30 okt; 7 dec
TRADE MARKETING
12 | Trade Marketing 190€ 9 dec
13 | Category Management 190€ 10 dec
14 | Merchandising 190€ 11 dec
MARKETING (Marketing)
15 | Integrisane Marketing Komunikacije 290€ 28-29 dec
16 | Brend Menadzment 290€ 24-25 dec
MENADZMENT VESTINE (Management Skills)
17 | Komunikacione vestine 290€ 16-17 nov
18 | Upravljanje vremenom 290€ 7-8 dec
19 | Timski rad 290€ 22-23 dec
20 | Prezentacione vestine 290€ 23-24 nov
21 | Vodenje sastanaka 190€ 15 dec

UPRAVLIANJE LJUDSKIM RESURSIMA (Human Resources Management)

22 | Human Resources Management 290€ 30 nov—1dec
23 | Radni odnosii HR 290€ 18-19 nov; 22-23 dec
24 | Porezii HR 190€ 27 nov; 18 dec
25 | Zadovoljstvo zaposlenih 190€ 14 dec
26 | Train The Trainer 290€ 3-4 dec
FINANSUJE (Finance)
27 | Analiza finansijskih izvestaja 490€ 19-20 okt; 23-24 nov; 16-17 dec
28 | CAPEX analiza (NPV & IRR) 490€ 18-19 nov; 24-25 dec
29 | Cash flow analiza 490€ 21-22 okt; 22-23 dec
30 | 120% Analiza finansijskih izvestaja 290€ 10 dec

PDV@18%; PDV mozete da odbijete u svojim poslovnim knjigama.
€ — srednji kurs NBS na dan izdavanja predracuna.

—
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Autumn 2009

MENADZMENT (Management)

1 | Finance For Non-Finance Managers 490€ 12-13 okt; 12-13 nov; 30.nov-1 dec
2 | Modern Manager, part 1 490€ 28-29 okt; 25-26 nov; 7-8 dec
3 | Business Plan 490€ 14-15 okt; 5-6 nov; 2-3 dec
4 | Advanced Excel 2007 for Managers 490€ 26-27 okt; 16-17 nov; 14-15 dec
5 | 120% Pivot table in Excel 290€ 9 dec
PRODAJA (Sales)
6 | Professional Selling Skills , part 1 390€ 19-20 okt; 23-24 nov; 14-15 dec
7 | Professional Selling Skills, part 2 390€ 28-29 okt; 30 nov-1 dec; 22-23 dec
8 | Customer Care 390€ 26-27 okt; 2-3 dec; 24-25 dec
9 | Sales Management 390€ 21-22 okt; 25-26 nov; 16-17 dec
10 | Organisation of sales force 390€ 12-13 okt; 16-17 nov
11 | KAM - Key Account Management 190€ 30 okt; 7 dec
TRADE MARKETING
12 | Trade Marketing 190€ 9 dec
13 | Category Management 190€ 10 dec
14 | Merchandising 190€ 11 dec
MARKETING (Marketing)
15 | Integrated Marketing Communications 290€ 28-29 dec
16 | Brand Management 290€ 24-25 dec
MENADZMENT VESTINE (Management Skills)
17 | Communications Skills 290€ 16-17 nov
18 | Time Management 290€ 7-8 dec
19 | Team Work 290€ 22-23 dec
20 | Presentation Skills 290€ 23-24 nov
21 | Meeting Management 190€ 15 dec

UPRAVLIANJE LJUDSKIM RESURSIMA (Human Resources Management)

22 | Human Resources Management 290€ 30 nov—1dec
23 | Employee and Labor/Management Relations 290€ 18-19 nov; 22-23 dec
24 | Taxes and HR 190€ 27 nov; 18 dec
25 | Employee Satisfaction 190€ 14 dec
26 | Train The Trainer 290€ 3-4 dec
FINANSUJE (Finance)
27 | Financial Statement Analysis 490€ 19-20 okt; 23-24 nov; 16-17 dec
28 | CAPEX Analysis (NPV & IRR) 490€ 18-19 nov; 24-25 dec
29 | Cash Flow Analysis 490€ 21-22 okt; 22-23 dec
30 | 120% Financial Statement Analysis 290€ 10 dec

VAT@18%; you can deduct VAT in your tax books.

€ —average x-rate, Central Bank of Serbia
—

Menadzment Centar Beograd
=» Praksa. U¢enje. Rezultati.



Sadrzaj

IMIENADZIVIENT ...ovveeueiereiieesseessessseessesssessesssesssessseessesssssssessesssesssesssesssessssssssssssssesssesssesssessssssssssesss 9
1. OSNOVE FINANSHA ZA MENADZERE «..vveveeeeeeeeeeeeeeeeveeeeeeeeeeeeeteeeseeeneeeteeeseseneneeseesseseseeseseseeseens 10
2. SAVREMENI MENADZER, 1 00 +.eeveeveeeeeeeeeeeeeeeee et eeeeeeeeeeteteseeetee e eeteseeesenesessesseneesesesesseeeeneenaens 11
B BIZNIS PLAN ...ttt ettt e e ettt eteaeaea et et et esesesee et et eseseneesseseseeeneassesesesenensasesesseenen 12
4. NAPREDNI EXCEL ZA MENADZERE ....vveveeeete et eeteeeeeeeee et eeseeeeeeeseeesseeeeeenasesssesesesesenesseenenes 13
5. 120% PIVOT TABELE U EXCELU w..evevveteeeeeeeeeeeeeee et eeeeeeeeetete e e et eseeesenesetseeseneesesesesseeeeaenaens 14
200 ] 0N - R 15
6. PROFESIONALNE PRODAJNE VESTINE, 1 GE0. . e eeveeeeeeeeeeteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseseeseeseeeseseseeeneneeesenen. 16
7. PROFESIONALNE PRODAINE VESTINE, 2 0. eeteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeteeeeeeeseseseeeeeeeseseeeeeneseeenenen. 17
8. BRIGA O KLIENTIMA ..ottt et eeeeee et et eeeeeaeaeeeeseeeeeeeeeseseseseseasaseseseseseeaseeeesaeesasesesseeaes 18
9. MENADZMENT PRODAJE .ttt ettt eeeee e et eseseeeeeaeeeeseseeesesesaseeseeaeeeesaseeeesasesaseseeseenns 19
10. ORGANIZACIIA PRODAINOG TIMA .eeeeeeeeeeeeeeeeeee et ee et ee e eae et eeeeeeeneseeeseseeeeeeseeeseeneens 20
11. KAM-KEY ACCOUNT MANAGEMENT «...cvveeteeeeeeeeeee et eee et eeeeeeeaeeeeteseeeeeeesesesssseeeeesasesesseens 21
TRADE IMARKETING ...uveveeueieieeeesteseeseeeseesestsssessesseessessessesseentessesssssesnssessessssstessessessssnssssessessesnses 22
12, TRADE IMARKETING ..ottt ettt et e eeeaea e teteeeeesee et et eeeeeeeseeeseseaeeeseesaseseseeeaeeeneeees 23
13. CATEGORY MANAGEMENT ...ttt ee e et e e et eeseeeeaeesesesessneneseeseeeseneeeseseeneens 24
14, MERCHANDISING ..ot eee e e e et e e e et eseees e e e e et eeeseseeeseseeseeseseesenesesseeeneneeens 25
IMIARKETING ...voeueiurereeneeseessesseeseeseessessessesseessessessessesssessessessesssessesssssssssessessesssessessessesssessessessssnes 26
15. INTEGRISANE MARKETING KOMUNIKACHE ...ttt e eeeee e eeee s nenenenenene 27
16. BREND IMENADZIMENT ...ttt ettt et et ee et eae s et eseetese e sssee s esesseseseesssesessesesssssnansnas 28
IMENADZIMENT VESTINE ...ceoueieveireeeseeeeeeseeeseessesssesssesssesssesssessesssesssesssesssesssessssssesssesssssssesssesssssnes 29
17. KOMUNIKACIONE VESTINE ..ottt eeeeeeeeeeeeeeeeeeseeseesesassseseseesasesesesesesssassseseseeesesneens 30
18. UPRAVLIANIE VREIMENOM ...ttt eeee e eeeeee e eeeetessseseseeseseseseneneeseseeeseseneeeseeneens 31
19, TIMSKI RAD ettt et eeteeeeese e seeeseseaeee s eeeseseseeeetetaseseseseeasssssenessseeeseneneesaseeesenene 32
20. PREZENTACIONE VESTINE ..ottt eeeee e eeteteeeeeeeeneseseseseseesesesaseseneseeseseseneseesesesssesenenens 33
21, VODENJE SASTANAKA ..ot eee e eeeee e e et eteseseeeeseseteseseseestesesesenessteseseneneneesesseeseneneens 34
UPRAVLIANJE LIUDSKIM RESURSIMAL......ccveeeeereererreeeeeseeeesesssesseeseessessessessesssessessessesssessessesnsones 35
22. HUMAN RESOURCES MANAGEMENT ..ottt teteeeeeeeeeteee e e teteseeeeeaseseseeeseneesesesessaeseeeeaens 36
23. RADNI ODNOSI T HR .ottt eeeee e tet et eeteteeeeeeeeeeeseseaeseaeetesesesesesstesesesesesesesseeseaeneaens 37
2. POREZI T HR oot ee ettt et et e e e e e e e e et etesesenea et et eseeeeeaeaeeeeeeeeeeneaeeseseeeaeseasaseneeenene 38
25. ZADOVOLISTVO ZAPOSLENIH ..o eeeeeeeeee et ettt e e et eteeeeeneeeteeeseneesesesesseeeeaenaens 39
26. TRAIN THE TRAINER «..eeeeeteteeee et ee et eeteteee e eeteteseeeeeeseeesessaeseeeetesesesenesstesesenesenesessesseseneaens 40
FINANSIE .....veveeueieeeeeseeseestesseeseeseesssssesssessessessessessssssessessessssnsessesssestsnsessesssentessessessesnsessessessssnns 41
27. ANALIZA FINANSHUSKIH IZVESTAJA .ottt ettt et et eeae et eeeeesene s s enesseeeeeeeaens 42
28. CAPEX ANALIZA (NPV & IRR) ..eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeetetseeeeeeeteteseseseseeeeseseseseseasesesesenessesasessesseaenaens 43
29, CASH FLOW ANALIZA ..ot e et et e et eeseseees e et et esesenes st eeeseneeeneeeeeseseeaeneens a4
30. 120% ANALIZA FINANSHUSKIH IZVESTAJA c.eoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee ettt e et et eeeeee e senesee e eene e 45
J— — —
Menadzment Centar Beograd 8

=» Praksa. U¢enje. Rezultati.



' %
MenadzZment b \
Centar Beograd m C )

Profesionalna Edukacija MenadzZera \_/

-_—

MENADZMENT

1. Osnove finansija za menadzere
2. Savremeni menadzer, 1 deo

3. Biznis plan

4. Napredni Excel za menadzere

. 5.120% Pivot tabele u Excelu

/1

Menadzment Centar Beograd
=» Praksa. U¢enje. Rezultati.



Menadzment
Centar Beograd

mcb .,

Profesionalna Edukacija Menadzera

MCB-Menadiment Centar Beograd
Tel / Fax: 011 3047 126
Mobilni: 063 8500 991

11050 Beograd
Ustanic¢ka 189/ Il
www.mcb.rs

1. OSNOVE FINANSIJA ZA MENADZERE

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Idelan je za top menadZment kompanije (generalni direktor,
direktor prodaje, direktor proizvodnje, direktor marketinga...)
Ovaj trening je namenjen za ne-finansijske menadzZere koji imaju
potrebu za razumevanjem osnovnih finansijskih principa i
izvestaja.

Koristan je i za pocetnike u finansijama, koji Zele da steknu uvid u
celinu finansija i da se pripreme za odgovornije pozicije.

Finansijski ciljevi
Osnovni finansijski izvestaji
0 Bilans Uspeha
0 Bilans Stanja
0 Cash Flow
Kljuéni racio brojevi (EBITDA, EBIT, ROE, CFO, D/E...)
Berza — trgovanje akcijama

12-13 okt
12-13 nov
30.nov — 01 dec

490€ + PDV

Na treningu se radi iskljucivo sa pravim finansijskim izvestajima kompanija iz Srbije
(Hemofarm, Nelt, Telekom Srbija...) kao i izvesStajima kompanija iz sveta (Agrokor, Lek,

Mercator...).

Koristi za Vas i Vasu organizaciju
Posle ovog treninga bic¢ete u stanju da:
Razumedete finansijske izveStaje Bilans uspeha, Bilans stanja, Cash Flow kao i njihovu

prakti¢nu upotrebu
Razumedete finansijske posledice Vasih poslovnih odluka

Dobicete znanje da efektno komunicirate sa kolegama iz finansija, kako domac¢im tako i

stranim

Duzina treninga

2 dana

Menadzment Centar Beograd
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2. SAVREMENI MENADZER, 1 deo

Kome je namenjen?

Sadrzaj

28-29 okt
Srednjem & top menadZmentu koji vodi kompaniju
(generalni direktori, direktori prodaje, finansija, proizvodnje) 25'26 nov

Profesionalcima koji imaju menadzersku odgovornost a imaju 7'8 dec

malo ili su bez obuke iz osnovnih menadzerskih vestina (Sefovi

sektora & sluzbi, supervizori, nacelnici, koordinatori, sekretari...)

490€ + PDV

Mladim i perspektivnim profesionalcima koji imaju menadZerske
potencijale i Zele da maksimalizuju svoje Sanse za uspeh

Postavljanje ciljeva
Vodenije ljudi
Motivacija zaposlenih

Timski rad

Pogledajte i trening — ,,Savremeni menadZer, 2 deo”.

Koristi za Vas i Vasu organizaciju

Razumecete Sta Cini dobrog lidera

Steciéete znanje o pravljenju i upotrebi dobrih timova

Dobiéete prakti¢ne savete za motivaciju zaposlenih

Dobiéete vestine koje su vam potrebne za medusobnu interakciju
sa ljudima

Dobiéete mogucénost da razmenite iskustva sa drugim
menadZerima iz razlicitih organizacija i kultura

DuzZina treninga

2 dana

/1

Menadzment Centar Beograd 11
=» Praksa. U¢enje. Rezultati.



Menadiment b o MCB-Menadzment Centar Beograd
Centar Beograd mc w Tel / Fax: 011 3047 126
Profesionalna Edukacija Menadzera Mobilni: 063 8500 991

11050 Beograd
Ustanic¢ka 189/ Il
www.mcb.rs

3. BIZNIS PLAN

Kome je namenjen?

= Posebno je koristan za generalne direktore kao i za najvisi 14-15 Okt
menadZment koji odlucCuju o strategiji kompanije (direktori
finansija, prodaje, proizvodnje, marketinga...). 5'6 nov

=  Svim zainteresovanim za dobijanje dugoroc¢nog finansiranja
(kreditiranje, zajednicko ulaganje, novo— kapitalno ulaganje, 2'3 dec
lizing...)

= Koristan je i kreditnim referentima u bankama, kao i svim svim
onim koji odluéuju o plasiranju novca (banke, investicioni fondovi, 490€ + PDV

brokeri, osiguravajuce kuce...)

Sadrzaj
= Osnovni elementi Biznis plana
0 Razli¢ite metodologije
0 Procesizrade
0 Plemenski sukobi
0 Kljuéni delovi
= Kljucni delovi BP
0 1. Marketing
0 2.Prodaja
0 3. OPEX (Troskovi)
0 4. CAPEX (Investicije)
0 5. Proizvodnja (Nabavke kod trgovine)
0 6. HR (Ljudi)
0 7.Bilans Uspeha
0 8. Bilans Stanja
0 9. Cash Flow
PLUS +

= Uputstvo za izradu Biznis planova najboljih svetskih konsalting kompanija: McKinsey&Co,
PricewaterhouseCoopers, Deloitte and Touche, Ernst & Young
= (D sa 400 Mb (veliki broj prakti¢nih primera; 10+ knjiga o izradi BP; softwer za izradu BP).

Koristi za Vas i Vasu organizaciju
= Detaljno éete obraditi i razumeti svaki deo Biznis Plana
= Bicete odli¢no pripremljeni za sva moguca pitanja potencijalnih investitora
= Razumede klju¢ne delove Biznis plana i njihovu medusobnu vezu

Duzina treninga
= 2dana

/1
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4. NAPREDNI EXCEL ZA MENADZERE

Kome je namenjen?

*  Svima koji Zele da ubrzaju rad u Excelu 26-27 okt
=  MenadZerima koji Zele na prakti¢nim primerima
da vide sve mogucnosti Excela 16'17 nov

14-15 dec

Nacin rada.

Biznis prime:i : 490€ + PDV

analiza prodaje

= analiza troskova
= pravljenje biznis plana
= otplata kredita

Na osnovu ,,Zivih“ primera, objaSnjavaju se napredne opcije u Excelu — Pivot Table, Funkcije, What If analize
(Data table, Goal Seek, Scenarios, Formula auditing).

Svaki polaznik ima obezbeden najnoviji HP laptop.

Kljucne karakteristike treninga :
= trener koji je vrhunski stru¢njak sa 18 godina iskustva u Excelu
= rad na prakti¢nim primerima
= jedan polaznik = jedan laptop
= male grupe do 12 polaznika
= fokusirana, intezivha obuka u dva dana
= napredne tehnike u Excelu
= sopstvene tabele polaznika

Pogledajte i nastavak ovog treninga — posvecéen samo Pivot tabelama (120% Pivot tabele).

Koristi za vas i vasu organizaciju
=  MenadZeri izuzetno puno koriste Excel u svakodnevnom radu. Sa druge strane, 1% je imalo
bilo koju vrstu obuke iz Excela.
= QOvaj trening objasnjava napredne tehnike u Excelu, sa prakti¢nim primerima iz biznisa. Po
ocenama polaznika, ovaj trening im ubrzava rad i do 10x puta!
= Trener je pre svega vrhunski poslovni covek, koji svakodnevno koristi Excel u poslu ve¢ 18
godina. Primeri koji se koriste su iskljucivo iz prakse.

DuzZina treninga
= 2dana

/1
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5.120% PIVOT TABELE U EXCELU

Kome je namenjen?
=  Svima koji Zele da saznaju SVE o najboljoj naredbu u Excelu 9 dec
Pivot tabeli

Sadriaj 290€ + PDV

= Kreiranje Pivot Tabele
= Sortiranje PT

=  Kalkulacije PT

=  Formatiranje PT

=  Modifikacija PT

= AZuriranje PT

=  Stampanje PT

= Tips & Tricks

Ovaj trening je posveéen 120% Pivot tabelama. Prolaze se svi delovi Pivot tabela, pocevsi od kreiranja do
zavr$nog Stampanja.

Pivot tabele se izuzetno detaljno analiziraju (8h), sa svim mogucim opcijama, naredbama, podesavanjima,
trikovima...

Polaznici dobijaju i nekoliko samostalnih zadataka, kako bi samostalno uvezbali Pivot tabele.
Trener koristi Pivot tabele od 1999 godine u svom radu.
Svaki polaznik ima obezbeden najnoviji HP laptop.

Pogledajte i prethodni trening —,,Napredni Excel za menadZere”,

Koristi za vas i vasu organizaciju
= Qvaj trening je idealan kako za pocetnike, tako i za iskusne korisnike.
= Za 1l dan dobi¢ete 120% moguénosti Pivot tabela.
=  Vasiizvestaji ¢e biti fantasti¢no dobri i brzi, a vi ¢ete imati napredovanje u karijeri.
=  Posle 1-og dana bicete u moguénosti da 120% samostalno pravite fantasti¢ne Pivot tabele.
= 24/7 Podrska i garancija posle treninga — pozovite ili posaljite email i dobi¢ete odgovor.

Duzina treninga
= 1ldan

/1
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=» Praksa. U¢enje. Rezultati.
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PRODAIJA

. 6. Profesionalne prodajne vestine, 1 deo
. 7. Profesionalne prodajne vestine, 2 deo
- 8. Briga o klijentima
- 9. Menadzment prodaje

10. Organizacija prodajnog tima

11. KAM-Key Account Management

/1
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6. PROFESIONALNE PRODAJNE VESTINE, 1 deo

Kome je namenjen?
=  profesionalnim prodavcima koji imaju stalne kontakte sa kupcima

=  prodavcima koji imaju ambiciju da napreduju i dobiju rukovodeca mesta
=  svima koji imaju potrebe za licnim kontaktom i lichom prodajom 19'20 Okt

Sadrzaj 23-24 nov

Uloga prodavca

=  osobine dobrog prodavca 14'15 dEC

= aktivnosti prodavca

= psihologija prodavca

Planiranje prodaje

" swor 390€ + PDV

= ABC/1-2-3

=  mix Kupaca / mix Proizvoda

1. Priprema
= informacije o kupcima
=  baze podataka o kupcima
= tipologija kupaca
=  karton kupaca (CRM)

2. Otvaranje
= prviutisak
= verbalna komunikacija
= neverbalna komunikacija
= tehnika postavljanja pitanja
=  aktivno slusanje
=  banka pitanja

3. Prezentacija
= 6P
= poznavanje proizvoda
= potrebe =» koristi = svojstva
= reSavanje prigovora
= reSavanje konflikata

4. Zakljucivanje
= tehnike zakljucivanje prodaje
=  post-prodaja
= clienting

Pogledajte i trening — ,,Profesionalne Prodajne Vestine, 2 deo”.

Koristi za Vas i Vasu organizaciju
= Dobicete sistematiCna, jasna i PRIMENLIIVA znanja iz oblasti prodaje. Unaprediéete sebe kao
profesionalnog prodavca — unaprediéete svoju karijeru. Upoznacete kolege iz drugih industrija i
kompanija i podeliti znanja iz profesionalne prodaje. | na kraju — Poveéacete prodaju.

/1
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7. PROFESIONALNE PRODAJNE VESTINE, 2 deo

Kome je namenjen?
=  profesionalnim prodavcima koji su proslji obuku PPV, 1 deo

=  prodavcima koji imaju ambiciju da napreduju i dobiju rukovodeca mesta

=  svima koji imaju potrebe za licnim kontaktom i licnom prodajom 28-29 Okt
Sadrzaj
30 nov-01 dec
Rekapitulacija , Profesionalne Prodajne Vestine“, 1 deo 22'23 dec

Komunikacija u prodaji

: Konciznost 390€ + PDV

Tehnike postavljanja pitanja

=  Parafraziranje

= Rezime

= Aktivno slusanje
=  Govor tela

=  Pozitivan govor
=  Redi,NE”

Pregovaranje u prodaji
= Distributivni pregovori
=  Geometrijska struktura pregovora
= GresSke kod pregovora
= Integrativno pregovaranje

Tehnike zaklju¢enja prodaje

= Kupovni signali

=  Kupovna pitanja

=  Vreme zakljucivanja

=  Probno zakljucenje

= 15 tehnika zakljuéenja prodaje
Vaga; Minimiziranje cene; Stene; Sli¢na situacija; Predstojeéi dogadaj; Direknto zakljugenje; Budenje
ega; Da razmislim; Vodenjem; Pritisak; Sekundarno pitanje; Visi autoritet; Da zabelezim; Precizno
usmeravanje; lzgubljena prodaja

Pogledajte i trening — ,,Profesionalne Prodajne Vestine, 1 deo”.

Koristi za Vas i Vasu organizaciju
= Dobicete sistemati¢na, jasna i PRIMENLIVA znanja iz oblasti prodaje. Unaprediéete sebe kao
profesionalnog prodavca — unaprediéete svoju karijeru. Upoznacete kolege iz drugih industrija i
kompanija i podeliti znanja iz profesionalne prodaje. | na kraju — Poveéaéete prodaju.

Duzina treninga
= 2dana

/1
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=» Praksa. U¢enje. Rezultati.




Menadzment
Centar Beograd

MCB-Menadiment Centar Beograd

mcb =
v Tel / Fax: 011 3047 126

Profesionalna Edukacija Menadzera Mobilni: 063 8500 991

11050 Beograd
Ustanic¢ka 189/ Il
www.mcb.rs

8. BRIGA O KLUENTIMA

Kome je namenjen?

Sadrzaj

profesionalcima koji imaju svakodnevni bliski kontakt sa kupcima
— bankari, turisticke agencije, call centri, Salterski radnici, 26'27 Okt
maloprodaja, javna komunalna preduzeca... 2 3 d

- ec

24-25 dec

Ocekivanja klijenata 390€ + PDV

Potrebe klijenata

Empatija
Postavljanje pitanja
ReSavanje konfliktnih situacija
0 Guzvauredu
Besan klijent koji psuje
Previse zahtevan klijent
Klijent uskace preko reda
Kupac ne veruje onome $to ste rekli
Kako reti “ne”
Ne moZete da pronadete informaciju
0 Kupac traZi vaseg Sefa
Pozitivno izraZzavanje
Govor tela
ResSavanje Zalbi
Telefonske vestine
0 Kako se javiti na telefon
0 Kako prebaciti vezu
0 Kako zavrsiti razgovor
Clienting

O O O0OO0OO0Oo

Duzina treninga

2 dana

/1
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9. MENADZMENT PRODAJE

Kome je namenjen?
= Namenjen je onima koji rukovode prodajnim timovima.

= Menadzerima prodaje, direktorima prodaje, komercijalnim direktorima.
= Veoma je koristan svima koji Zele da unaprede vestine stvaranja i
vodenja prodajnih timova, posebno prodavcima koji se spremaju za

menadZere prodaje

Sadrzaj
Uloga menadzera prodaje
= Staje posao menadZera menadzZera ?
=  aktivnosti menadzera prodaje
=  upravljanje ciljevima
Planiranje prodaje

= SWOT

= b5-sila

= ABC/1-2-3

= mix Kupaca / mix Proizvoda
Prodajni tim
1. Selekcija

=  posao prodavca

= oglasavanje

= testiranje

= Intervju

=  konacan odabir
2. Obuka i razvoj

=  obuka prodavaca

= profesionalna orijentacija prodavca

=  obuka prodavaca

= ocenjivanje rada prodavca

=  razvoj prodavca
3. Rukovodenje

= rukovodenje timom

= Qorganizacija

= delegiranje

=  kontrola

=  prodajni sastanci; individualni razgovori
4. Nagradivanje

=  Maslovljeva teorije potreba

= sistemi nagradivnja prodavaca

= novac kao motivator

= uspeh prodajnog tima
Finansije i prodaja

Koristi za Vas i Vasu organizaciju
=  Razumecete moguénosti uticaja na prodajni tim

21-22 okt
25-26 nov
16-17 dec

390€ + PDV

= Naucicete kako da prodavce selektujete, razvijate, i usmerite ka ostvarenju prodajnih ciljeva
= Qjacacete vestine vodenja,motivisanja,delegiranja i unapredenja vaseg prodajnog tima

/

=» Praksa. U¢enje. Rezultati.
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10. ORGANIZACIJA PRODAINOG TIMA

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Namenjen je onima koji rukovode prodajnim timovima.

MenadZerima prodaje, direktorima prodaje, komercijalnim 12_13 Okt
direktorima.

Veoma je koristan svima koji Zele da wunaprede vestinu 16-17 nov
organizovanja prodajnih timova, posebno buduéim menadzerima

prodaje

Uloga i mesto prodaje 390€ + PDV

Analize trzista

Analiza sektora prodaja
Vrste prodajnih sistema
Postavljanje prodajnih ciljeva
Dizajn sektora prodaja
Kategorizacija kupaca
Rutiranje

Postavka ciljeva prodajnoj sili
Ocena uspesnosti (KPI’s)
Motivacija prodavaca
Route-riding

Time & Motion Study

Anketa kupaca

Koristi za Vas i Vasu organizaciju

Razumecete kako da na najbolji nacin organizujete prodajnu silu
Veliki broj prakticnih primera iz Srbije
Iskustvo trenera iz domacih i multinacionalnih FMCG kompanija

DuZina treninga

2 dana

/1
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11. KAM-KEY ACCOUNT MANAGEMENT

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Namenjen je onima koji rukovode klju¢nim kupcima.

KEM-Key Account Menadzeri, menadZeri prodaje, direktori
prodaje, komercijalni direktori, generalni direktori

Veoma je koristan i onima koji se spremaju da preuzmu ulogu
KAM-a

Razlozi za postojanje KAM-a

Strategija, organizacija i HR za za KAM

Analiza KA kupaca

Strategije za KA

Pregovaranje sa KA

Pravljenje tima za KA

Merenje rezultata i unapredenje odnosa sa KA
Kljucni problemi u upravljanju KA

Partnerstvo sa klju¢nim kupcima

Koristi za Vas i Vasu organizaciju
KA — Key Account ili Klju¢ni kupci su postali pravilo u skoro svim industrijama (FMCG, farma,
bankarstvo, telekom...). Na ovom treningu razumedete kako da izgradite odnose sa njima.

Veliko prakti¢no iskustvo trenera u radu sa KA u Srbiji ¢e vam dati mnosStvo primera,

pomoci i objasnjenja kod rada sa KA

DuzZina treninga

1dan

Menadzment Centar Beograd
=» Praksa. U¢enje. Rezultati.

30 okt
7 dec

190€ + PDV

—
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TRADE MARKETING

12. Trade marketing
13. Category management

14. Merchandising

/1
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12. TRADE MARKETING

Kome je namenjen?
= Direktorima marketinga i marketing menadzerima 9 dec
= Trade marketing menadzerima, Merchandising menadzerima

= Brand, product i category menadZerima
=  Business development menadZerima i direktorima prodaje 190€ + PDV

= MenadZerima za komunikaciju, PR menadzerima
= Profesionalcima u marketingu (istrazivaci trzista, medija planeri, art direktori...)
=  Top menadZmentu kompanije koji Zeli da dobije celovitu sliku o Marketing MenadZzmentu.

Sadrzaj
= Trendovi maloprodaje u svetu i kod nas

= Trade Marketing — uloga i mehanizmi
=  Film —prodavnica buducnosti

=  Promocije na mestu prodaje

=  Upotreba POS materijala

= Trade Marketing u praksi — planiranje i primena POS materijala i promocija

Duzina treninga
= 1dan

/1
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13. CATEGORY MANAGEMENT

Kome je namenjen?

=  Direktorima marketinga i marketing menadzerima

= Trade marketing menadzerima, Merchandising menadzerima

=  Brand, product i category menadzZerima

=  Business development menadZerima i direktorima prodaje
= MenadZerima za komunikaciju, PR menadZerima

=  Profesionalcima u marketingu (istrazivaci trzista, medija planeri, art direktori...)

=  Top menadZmentu kompanije koji Zeli da dobije celovitu sliku o Marketing Menadzmentu.

Sadrzaj

= CMu8koraka

= Definisanje kategorije
= Uloga kategorije

=  Procena kategorije

=  Definisanje standarda
=  Strategija kategorije

=  Taktika kategorije

= Implementacija plana kategorije

= Ponovno preispitivanje kategorije

= CM Manager — uloga i obaveze

= Vezba-izrada planograma

DuzZina treninga
= 1ldan

=» Praksa. U¢enje. Rezultati.
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14. MERCHANDISING

Kome je namenjen? 11 dec

= Direktorima marketinga i marketing menadzerima

= Trade marketing menadzerima, Merchandising menadzerima

=  Brand, product i category menadZerima 190€ + PDV

= Business development menadZerima i direktorima prodaje
=  MenadZerima za komunikaciju, PR menadzerima
= Profesionalcima u marketingu (istrazivaci trzista, medija planeri, art direktori...)
=  Top menadZmentu kompanije koji Zeli da dobije celovitu sliku o Marketing MenadZmentu.

Sadrizaj
= Maloprodaja danas u svetu i kod nas

=  Merchandising — osnovni principi
=  Poseta prodavnici u 7 koraka
=  Film — merchandising u svetu

=  Praktican rad —izrada merchandising standarda i tipovi POS materijala

Duzina treninga
= 1dan

/1
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MARKETING

15. Integrisane Marketing Komunikacija

16. Brend MenadZment

/1
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15. INTEGRISANE MARKETING KOMUNIKACUE

Kome je namenjen?

= Direktorima marketinga i marketing menadzerima
= Brand, product i category menadZerima 28 29 dec

= Business development menadzZerima i direktorima prodaje

=  MenadZerima za komunikaciju, PR menadzerima
= Profesionalcima u marketingu (istrazivaci trzista, medija planeri, 290€ + PDV

art direktori...)
=  Top menadZmentu kompanije koji Zeli da dobije celovitu sliku o Marketing Menadzmentu

Sadrzaj

=  StajeIMC
0 Evolucija IMC-a; Rastudéi znacaj IMC-a; Uloga IMC u brendiranju; Promotivni mix
=  |IMC process planiranja
0 Struktura marketing plana; Razvijanje promotivnog plana; Analiza procesa komunikacije;
Odredivanje budzeta; Razvijanje IMC programa; Pracenje, Evaluacija | kontrola
=  Marketing strategija i analiza
0 Analiza trzisnih mogucnosti; Analiza konkurencije; Odabir ciljnih trzista
=  Ciljani marketing
0 Proces; Identifikacija ciljnih trZista; TrZiSna segmentacija; TrZiSno pozicioniranje
=  Razvijanje Marketing plana
0 Odluke o proizvodu; Odluke o ceni; Odluke o distributivnim kanalima; Razvijanje
promotivne strategije
=  Ucesnici u IMC procesu
0 Oglasiva¢; Reklamna agencija; Medijska agencija; Dodatne usluge; Evaluacija agencija
= Razumevanje ponasanja potrosaca
0 Faze u procesu odlucivanja; Motivacije; Percepcije; Stavovi; Pravila odlucivanja; Alternativni
pristupi ponasanju potrosaca
=  Postavljanje ciljeva i budzetiranje
0 Marketing ciljevi; Komunikacioni ciljevi; DAGMAR metod za postavljanje ciljeva; Utvrdivanje
| alociranje promotivnog budzeta
= Media planiranje i strategija
0 Osnovni termini i koncepti; Media plan; Najées¢i problem media plana; Razvijanje media
plana; Media ciljevi ; Media mix; BudzZet; Pracenje | evaluacija

Duzina treninga
= 2dana

/1
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16. BREND MENADZMENT

Kome je namenjen?

Sadrzaj

DuzZina treninga

2 dana
- — e

Direktorima marketinga i marketing menadzerima 24-25 dec
Brand, product i category menadzerima

Business development menadZerima i direktorima prodaje

MenadZerima za komunikaciju, PR menadzerima 290€ + PDV

Profesionalcima u marketingu (istrazivaci trzista, medija planeri,
art direktori...)

Top menadZmentu kompanije koji Zeli da dobije celovitu sliku

o Brend menadZmentu

Sta je brend?
0 Definicija brenda; Naj¢esce zablude vezane za brendove; Koje su prednosti posedovanja
brenda; Sta &ini brendove jakim; Merenje vrednosti brenda

Kako se pravi snazan brend
0 Diferencijacija; Pozicioniranje; Odabir imena brenda; Imidz brenda

Brend arhitektura
0 Brand portfolio; Uloge brendova; Trzisni kontekst; Ciljna grupa; Vizuelni identitet; Brend
vizija; Brend ambicija; Brend karakter

Ko je Brand Manager — uloga i odgovornosti
0 Definicija Brend Menadzera; Glavni zadaci Brend Menadzera; Specific¢ni zadaci Brend
Menadzera; Analiza trzista; Analiza konkurencije; Segmentacija trzista; Portfolio
menadzment; Analiza Zivotnog ciklusa proizvoda; TrziSno pozicioniranje; Utvrdivanje i
kontrola budZeta; Prognoza prodaje; Odnosi sa trgovinom/kupcima; Formiranje cena i
cenovne strategije; Marketing strategija; Planiranje

Kljucni izvestaji za uspesnog Brend Menadzera
0 Fact Book (knjiga podataka); Svrha; Sadrzaj; Vremenski okvir i periodika

Unapredivanje saradnje sa poslovnim partnerima
0 Komunikacija; Organizacija; ReSavanje problema

Kako uspesno prezentovati Top Management-u nove programe
0 Definisanje potreba; Definisanje ciljeva i neophodnih odluka; Definisanje neophodnih
ucesnika; Pravljenje prezentacije; Planiranje sastanka; Pripremanje za sastanak; Upravljanje
sastankom

Menadzment Centar Beograd 28
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MENADZMENT VESTINE

17. Komunikacione vestine
18. Upravljanje vremenom
19. Timski rad

20. Prezentacione vestine

21. Vodenje sastanaka

/1
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17. KOMUNIKACIONE VESTINE

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Svima koji su u Cestoj interakciji sa drugim ljudima

Top i srednjem menadZmentu u oblasti biznisa i javnog Zivota
MenadZerima koji su u stalnom kontaktu sa svojm zaposlenima 16'17 nov

(Sefovi sektora & sluzbi, supervizori, nacelnici, koordinatori,

sekretari, vode timova...)
Rukovodiocima svih profila (marketing, prodaja, finansije, 290€+PDV

proizvodnja...) i oblasti (privreda, banke, osiguranja, drzavni
organi, lokalna samouprava, drustvene delatnosti...)

Svima koji Zele da unaprede svoju poslovnu i privatnu
komunikaciju

Uvod u komunikaciju

Neverbalna komunikacija

Verbalna komunikacija

Stvaranje otvorenog komunikacijskog prostora
Tehnike za uspesnu komunikaciju

0 Aktivno slusanje

O Feedback

O Parafraziranje

O Asertivnost

O Postavljanje pitanja ...

Smetnje u komunikaciji

Komunikacija na prezentaciji i sastanku

Koristi za Vas i Vasu organizaciju

Razumedéete komponente uspeSne interpersonalne komunikacije zasnovane na
medjusobnom uvazavanju

Unapredicete svoje odnose sa drugima (saradnicima, prijateljima, partnerima)

Razvijacete osteljivost za znake neverbalne komunikacije

Unapredicete vestinu jasnog prenosenja poruke

Razvijadete vestine aktivnog slusanja i parafraziranja

Nauciéete da uspesno postavljate pitanja i dobijete Sto adekvatniji odgovor

Naucié¢ete da uspesno odgovarate na postavljena pitanja

Unapredicete vestine prezentacije

Unapredicete svoje razumevanje faktora koji ometaju komunikaciju

Duzina treninga

2 dana

/1
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18. UPRAVLIANJE VREMENOM

Kome je namenjen?
= Top i srednjem menadZmentu, rukovodiocima svih profila u oblasti

biznisa i javnog Zivota koji Zele da unaprede svoje planiranje, donosenje
odluka, vodenje sastanaka... 7'8 dec

= Profesionalcima koji Zele da racionalno raspolazu vremenom kao

bespovratnim resursom
= Svima koji Zele da unaprede nacin koriS¢enja svog vremena i smanje 290:€ + PDV

stres na poslu kao posledicu loSeg menadZzmenta vremenom

Sadrzaj
» Staje upravljanje vremenom?
= Upravljanje vremenom — stilovi i modeli
= Upravljanje vremenom i produktivnost
=  Kradljivci vremena
= Upravljanje prioritetima
= Tehnike i sistemi za upravljanje aktivnostima
= Planiranje
= Delegiranje
= Vodenje uspesnih sastanaka
=  Upravljanje vremenom i radni prostor

Koristi za Vas i Vasu organizaciju
= Razumedete dobrobit upravljanja vremenom
= Otkri¢ete najéesée ubice vremena
=  Bolje ¢ete razumeti razlicite stilove upravljanja vremenom
= Unapredicete nacin planiranja, odredjivanja prioriteta, donosenja odluka
= Unapredicete rad i saradnju sa drugima
=  Povecacete radni ucinak i produktivnost
= QOrganizujete radni prostor za veéu produktivnost i efikasnost
= Razumedete Sta se krije iza odlaganja
= Efikasnije upravljati uspesnim sastancima i podelom odgovornosti
=  Umanjicete stres koji je posledica loSeg upravljanja vr.emenom

Duzina treninga
=2 dana

/1
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19. TIMSKI RAD

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Top i srednjem menadZmentu u oblasti biznisa i javnog Zivota
MenadZerima odgovornim za vodenje manijih ili vecih timova (Sefovi
sektora & sluzbi, supervizori, nacelnici, koordinatori, sekretari, vode
timova...)

Rukovodiocima svih profila (marketing, prodaja, finansije,
proizvodnja...) i oblasti (privreda, banke, osiguranja, drzavni organi,
lokalna samouprava, drustvene delatnosti...)

Svima koji Zele unaprediti svoje poslovne i privatne rezultate

Karakteristike uspesnog tima

Uloge u timu (Belbin)

Grupavs Tim

Faze razvoja tima (Takman)

Voda tima

Donosenje odluka u timu
Komunikacija u timu

Konflikti u timu

Konstruktivna povratna informacija

Koristi za Vas i Vasu organizaciju

Znacete da prepoznate karakteristike dobrog tima

Znacete koji ulogu u timu preuzimate i ko Vam je jos potreban za uspesan tim

Znacete da oformite, vodite i motiviSete dobar tim

22-23 dec

290€ + PDV

Nauciéete kako da na dobar nacin podelite uloge u timu i na najbolji nacin iskoristite

potencijale ¢lanova tima

Umecdete da prepoznate u kojoj fazi razvoja se Vas tim nalazi i Sta mu je potrebno za jos

bolje rezultate
Bic¢ete osnazeni da konstruktivno i efikasno komunicirate u timu

Razumedete vrste ponasanja u konfliktima i nacine njihovog konstruktivnog prevazilazenja

u timskom radu

DuzZina treninga

2 dana

Menadzment Centar Beograd
=» Praksa. U¢enje. Rezultati.
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20. PREZENTACIONE VESTINE

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Top i srednjem menadZmentu, rukovodiocima svih profila u oblasti
biznisa i javnog Zivota koji Zele da unaprede svoje vestine prezentacije 23-24 nov
Liderima, menadzerima i profesionalcima odgovornim za direktne

kontakte sa klijentima i internu komunikaciju u organizaciji
Mladim osobama i osobama na poéetku svoje karijere koji Zele da 290€ <+ PDV

nauce kako da predstave svoje ideje
Svima koji Zele da unaprede nacin upravljanja tremom od javnog
nastupa

Zasto o prezentaciji?

Istine i paradoksi u vezi sa prezentacijom
Priprema prezentacije

Efekat trazenja zlata

Struktura i trajanje prezentacije

Pravila dobre prezentacije

Ko ¢ini vasu publiku?

Vestine dobrog prezentera

Trema na prezentaciji

Kako odgovarati na pitanja publike?
Koris¢enje audio-vizuelnih sredstava
Efektna PowerPoint i poster prezentacija

VeZbanje prezentacije uz snimanje kamerom i povratnu informaciju trenera i ucesnika

Koristi za Vas i Vasu organizaciju

Nauciéete kako da pravite snazne prezentacije koje ubeduju klijente i Sefove i prodaju Vase
proizvode

Unapredicete vestine koje ¢e poboljsati Vas profesionalni i privatni imidz

Dobicete prakticne savete kako da Vase prezentacije budu snazne i nezaboravne

Razviéete vestine koje mogu da Vam pomognu u borbi sa tremom

Znacete kako da napravite efektnu prezentaciju koja ostavlja utisak na publiku

Duzina treninga

2 dana

/1
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21. VODENIJE SASTANAKA

Kome je namenjen?
= Svim nivoima menadZmenta (top, srednji i niZi) u oblasti biznisa i javnog Zivota 15 dec

zbog neophodnosti stalnog prisustva sastancima
= Profesionalcima koji imaju menadzersku odgovornost za vodenje manijih ili

vecih timova ljudi u dinami¢nom personalnom okruzenju (Sefovi sektora & 190€ + PDV
sluzbi, supervizori, nacelnici, koordinatori, sekretari, vode timova...)

= Rukovodiocima svih profila (marketing, prodaja, finansija, proizvodnja...) i
oblasti (privreda, banke, osiguranja, drzavni organi, lokalna samouprava,
drustvene delatnosti...)

= Svima koji Zele poboljsati svoje poslovne i privatne rezultate

Planiranje i priprema sastanka
0 Kada je sastanak potreban? O ¢emu sve treba voditi racuna u pripremi i planiranju
sastanka? Koja su opSta pravila? Kako voditi zapisnik sa sastanka?
= Cilj sastanka
0 Kako formulisati cilj sastanka? Kako evaluirati da li je cilj dostignut?
= Tipovi sastanaka
0 Koje vrste sastanaka sreéemo i koji su nacini vodjenja sastanka razli¢itog tipa?
= Tehnike vodenja sastanaka
0 vodjenje diskusije, usmjeravanje prisutnih na cilj, motivisanje, postupanje u konflikatnim
situacijama, zakljucivanje.
= Vodjenje sastanka i upravljanje vremenom
0 Kako napraviti dnevni red sastanka? Kada je najbolje odzati sastanak? U kakvoj su vezi
duZina sastanka i produktivnost? Kako izdvojiti bitne od nebitnih stvari?
= Vodjenje sastanka i upravljanje stresom
0 Kako loSe upravljanje sastancima utie na povecéanje stresa na poslu?

Koristi za Vas i Vasu organizaciju
= Dobicete vestine koje osiguravaju produktivne, uspesne, konstruktivne i dinamiéne sastanke
= Razviéete znanja vodenja produktivnih sastanaka
= Unapredicete tehnike vodjenja sastanka
= Ustededéete vreme koje trosite na neproduktivnim sastancima
= Razvicete vestine koje vam pomaZu da smanjite stres uzrokovan lose vodjenim sastancima
= Razmenicete iskustva sa drugim menadzerima

Duzina treninga
= 1ldan

/1
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- 22. Human Resources Management
- 23. Radni odnosi i HR
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. 26. Train The Trainer
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22. HUMAN RESOURCES MANAGEMENT

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Svim profesionalcima koji rade u sluzbi ljudskih resursa koji Zele da

obogate i osveZe svoje znanje. 30 nOV'l deC

Human resources manager, selection & recruitment officer,

compensation & benefits supervisor, training manager, direktor
personala, direktor ljudskih resursa, supervizora razvoja zaposlenih.... 290€ + PDV

Top menadimentu kompanije koji Zeli da vidi objedinjen pregled
kljuénih pojmova o radnim odnosima.

Uvod u menadZment ljudskih resursa
Selekcija i zaposljavanje

Obuka i razvoj zaposlenih
Ocenjivanje performansi zaposlenih
Sistem nagradivanja

Zastita i bezbednost radnika

Radni odnosi

Zadovoljstvo zaposlenih

Duzina treninga

2 dana

/1
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23. RADNI ODNOSI I HR

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Svim profesionalcima koji rade u sluzbi ljudskih resursa koji Zele da

obogate i osveZe svoje znanje. 18'19 nov

Human resources manager, selection & recruitment officer, 22-23 dec
compensation & benefits supervisor, training manager, direktor

personala, direktor ljudskih resursa, supervizora razvoja zaposlenih....

Top menadZmentu kompanije koji Zeli da vidi objedinjen pregled 290€ + PDV

kljuénih pojmova o radnim odnosima.

Pravna regulativa oko rada i radnih odnosa
Zaposljavanje radnika

Prava/Odgovornosti zaposlenog tokom rada
Promene u toku rada

Prestanak rada radnika

Zastita i bezbednost radnika

AngaZovanje lica van radnog odnosa

Duzina treninga

2 dan

/1
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24. POREZI | HR

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Svim profesionalcima koji rade u sluzbi ljudskih resursa koji Zele da
obogate i osveZe svoje znanje. 27 nov

Human resources manager, selection & recruitment officer, 18 dec
compensation & benefits supervisor, training manager, direktor

personala, direktor ljudskih resursa, supervizora razvoja zaposlenih....

Top menadimentu kompanije koji Zeli da vidi objedinjen pregled 190€ + PDV

kljuénih pojmova o poreskim aspektima HRM

Plata

Compensation & Benefits

Ostala primanija fizickih lica

Godisnja prijava poreza

Expatrioti

Medunarodni PDV i izbegavanje dvostrukog oporezivanja
PDV

Porez na dobit

Duzina treninga

1 dan

/1
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25. ZADOVOLJSTVO ZAPOSLENIH

Kome je namenjen?

Sadrzaj

Svim profesionalcima koji rade u sluzbi ljudskih resursa koji Zele da
obogate i osveZe svoje znanje. 14 dec

Human resources manager, selection & recruitment officer,

compensation & benefits supervisor, training manager, direktor
personala, direktor ljudskih resursa, supervizora razvoja zaposlenih.... 190€ + PDV

Top menadimentu kompanije koji Zeli da vidi objedinjen pregled
kljuénih pojmova o upravljanju zadovoljstom zaposlenih

Zadovoljsto zaposlenih (ES — Employee Satisfaction)
Faktori koji uti¢u na ES

Posledice (ne) zadovoljstva poslom

Tehnike i oblasti ES

Indikatori ES

Izrada izvestaja i saopsStavanje rezultata

Motivacija zaposlenih — tehnike i principi

Duzina treninga

1 dan

/1
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26. TRAIN THE TRAINER

Kome je namenjen?

= Profesionalcima u HR sektorima koji su zaduZeni za razvoj i obuku

zaposlenih 3'4 dec

= Treneri, HR menadZeri, supervizori za trening, T&D menadzeri

=  Posebno je koristan kompanijama sa velikim obrtom zaposlenih kao i sa
velikim brojem novo-zaposlenih (maloprodaja, osiguranje, banke...). 290€ + PDV

= Posebno je koristan sektorima gde je veliki broj novo-zaposlenih
(Salterske sluzbe, kase u MPO, call centri....)

= |zuzetno je koristan i menadZerima koji Cesto imaju potrebu za
treningom novo-pridoslih zaposlenih (velika prodajna sila...)

Sadrzaj

= Ucenje odraslih

= Koncept doZivotnog ucenja pojedinca / organizacije
=  Stilovi u€enja

= Teorije grupne dinamike

=  Faze treninga- od analize potreba do evaluacije

= Elementi treninga

= Trening metodologija

= Planiranje i dizajn treninga

=  Trenerske vestine

Duzina treninga

= 2dana

/1
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27. Analiza finansijskih izvestaja
28. CAPEX analiza

29. Cash flow analiza

30. 120% Analiza finansijskih izvestaja
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27. ANALIZA FINANSUSKIH IZVESTAJA

Analiza finansijskih izvestaja se radi iskljucivo na pravim kompanijama.

Analiziraju se kompanije iz razlicitih industrija, iz Srbije i sveta :
=  Proizvodnja (Lek, Hemofarm...)
= Trgovina (Mercator, Nelt...)
=  Usluga (Telekom Srbije...)

Objasnjavaju se kljucni racio brojevi kao sto su : ROE, EBITDA, CFO, Debt / EBITDA, D/E...
Za svaki racio broj se daju preporucene vrednosti (,,industrijske norme*).

Kome je namenjen?

19-20 okt
23-24 nov
16-17 dec

490€ + PDV

= Namenjen je onima koji Zele da vide jedan od najkreativnijih delova finansija — finansijsku

analizu.

=  Finansijskim direktorima, finansijskim controlorima, planerima, analiticarima, kreditnim

analiti¢arima, investicionim menadzerima, brokerima, analitiCaraima u riziku...

= Veoma je koristan svima koji Zele da josS bolje razumeju svoju ili konkurentsku kompaniju

Sadrzaj
= Model4x3
= Sredivanje izvestaja
= T.LK. Analiza
=  Prosek
= Likvidnost
=  Profitabilnost
=  ZaduZenost

= Berza

= HA&VA
= Industrija
= SW.O.T.

Pogledajte i napredni trening ,,120% Analiza finansijskih izvestaja“,

DuzZina treninga
= 2dana

/1
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28. CAPEX ANALIZA (NPV & IRR)

Kome je namenjen?

Sadrzaj.

Namenjen je svima koji Zzele da odgovore na jedno jednostavno i
prosto pitanje — «Da li se kompaniji isplati da investira?». 18'19 nov
Izuzetno je koristan top menadzmentu koji ée razumeti finansijske

posledice odluka o Investicijama 24-25 dec

Posebno je koristan svima koji rade na finansijskoj oceni

Investicija kao Sto su finansijski direktori, finansijski kontrolori,
finansijski planeri i analiticari, kreditni analiticari, savetnici za 490€ + PDV

ocenu rizika ...

Osnovni terminologija CAPEX-a (Capital Expenses-Kapitalne Investicije)
Diskontovanje

NPV, IRR, Payback

Kes

Obrtna sredstva

Rezidual

Finansijski CF

Posle poreza (after taxes)

Marginalni CF

1-2-3...

Analiza osetljivosti i MS Excel 2003/2007

Kompletan trening se radi na na laptopovima (MS Excel).
MCB-MenadzZment Centar Beograd je obezbedio laptop za svakog polaznika.

Koristi za Vas i Vasu organizaciju

Ovaj trening vam pomaze da smanjite rizik odluc¢ivanja — dobiéete konkretne, sistematske i
prakti¢ne alate za donosenje odluka o Kapitalnim Investicijama.

Ovladadete tehnikom i alatima za finansijsku ocenu investicija, ukljucujuci i veliki broj
primera i vezbi za NPV, IRR i payback.

DuZina treninga

2 dana

/1
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29. CASH FLOW ANALIZA

Kome je namenjen?

21-22 okt
= Finansijski direktori, controlling menadzeri, planeri, analiticari, Sefovi

plana i analize 22'23 dec

= Kreditni referenti, finansijski analiticari, brokeri, investicioni i portfolio

menadzeri
= Svima koji analiziraju Cash Flow i Zele da vide kako kompanija stvara kes 490€ + PDV

= |delan je za kreditne analiticare u bankama (krediti, rizici) jer ¢ée na
prakti¢nim primerima uvezbati projekciju Cash Flow lzvestaja.

Sadrzaj

=  Glavni delovi CF Izvestaja

= Indirektna metoda

= Direktna metoda

= Menadzerska metoda

=  Generatori kesa (“7 patuljaka”)
=  Projekcija CF izvestaja

=  CFracio brojevi

= Dodatak: Cash Flow i MRS 7

Kompletan trening se radi na na laptopovima (MS Excel).
MCB-MenadZment Centar Beograd je obezbedio laptop za svakog polaznika.

Koristi za Vas i Vasu organizaciju

= Cash Flow postaje jedan od stubova finansijskog izveStavanja. Preko prakticnih primera
razumecdete znacaj, ulogu i prakti¢nu vrednost Cash Flow izvestaja.

= Razumecdete kompletan MRS 7 i njegove posebne zahteve.

= Razumedete upotrebu Cash Flowa kod dobijanja kredita i zasto je on kljuan izvestaj za
bankare.

= Razumedete i primeniéete Cash Flow kod finansijske analize.

= Videdete vezu izmedu Cash Flowa i CAPEX-a.

DuZina treninga

= 2dana
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30. 120% ANALIZA FINANSISKIH IZVESTAJA

Kome je namenjen?

10 dec

= Finansijski direktori, controlling menadzeri, planeri, analiticari, Sefovi

plana i analize
= Kreditni referenti, finansijski analiticari, brokeri, investicioni i portfolio 290€ + PDV
menadZeri

Sadrzaj

= Industrijski proseci

= QOcena boniteta i rejting agencije

=  Procena cene akcije na Berzi

= Konsolidovani izvestaji

= Prevodenje izveStajaiz DIN u €

= Uticaj menadZmenta na izvestaje
Ovaj trening je namenjen polaznicima koji su zavrsili prethodni trening ,, Analiza Finansijskih lzvesStaja“.
Ovaj trening zahteva da polaznici imaju dobro prethodno znanje iz Analize finanskijh izvestaja.

Na ovom treningu se obraduju jos naprednije i specifi¢niji primeri kod Analize finansijskih izvestaja.

Pogledajte i prethodni trening ,,Analiza finansijskih izvestaja“,

Koristi za Vas i Vasu organizaciju

= Za 1 dan razumecdete veliki broj specificnih oblasti (industrijski proseci, konsolidovanje,
bonitet, analiza cene akcije na berzi...) na prakti¢nim i Zivim primerima.

DuZina treninga

= 1dan

/1

Menadzment Centar Beograd 45
=» Praksa. U¢enje. Rezultati.
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