OBRADENE TEME NA ZUM BIZNIS KOUCING POZIVIMA SA JOVANOM

19.10.2025.

0 min: Uvod i 3 vazna resursa

3 min: Kako prodavati na vebinaru?

11 min: O strategiji u lansiranju programa

24 min: Sta kada nam trenutna strategija ne donosi rezultate i nema prodaje?
34 min: Kada je dosta da klijente hranimo sadrzajem?

40 min: O pozivu na akciju

43 min: Kada stati sa lansiranjem?

46 min: Utisak o Biznis bazi

1h 2 min: Sta nam ostaje iz programa koje kupimo nakon $to se oni zavr$e?
1h 14 min: Saveti za pocetak kada nemamo tehni¢ko znanje

1h 18 min: Kada se baviti otvaranjem firme i prijavom poreza?

5.10.2025.

1 min: O kreiranju membersSipa i programa za virtuelne asistente

19 min: Kako da formiramo cenu koju izgovaramo s lako¢om?

25 min: Da li nuditi i individualni i grupni rad i da li to zbunjuje klijente?
27 min: O optimizaciji Youtube kanala

37 min: O podizanju kredita

53 min: Kako slusati svoj unutrasnji glas?

59 min: Sta kada neko Zeli da ulozi novac u nas$ biznis?

1h 4 min: Saveti za vebinare

21.9.2025.

1 min: Sta je sledeci korak kada su nam svi termini za rad sa klijentima popunjeni?
9 min: O kreiranju sadrzaja kada smo na pocetku i fidbeku koji dobijamo od drugih
22 min: Da li razvijati dva onlajn biznisa paralelno?

30 min: Prelazak sa grupnog rada na individualni

33 min: O razlicitim vrstama kupaca

39 min: Cija je odgovornost klijentov rezultat?

41 min: Gde je granica deljenja privatnosti sa pratiocima?

52 min: O kreiranju sadrzaja kada pozivamo na rad 1:1

54 min: Odredivanje ciljne grupe

57 min: Razlika izmedu placenog i besplatnog sadrzaja



1h 1 min: O nazadovoljnim klijentima i da li nuditi garanciju za povrat novca?
1h 10 min: O promeni cene i suzavanju nise

1h 17 min: Odredivanje imena programa

1h 25 min: O strahovima vezanim za trosenje novca

1h 38 min: Razlika u pojavljivanju uzivo i onlajn

1h 43 min: Da li davati popuste i akcije u svojim programima?

7.9.2025.

1 min: Da li nam je potrebna vizija da bismo preduzeli akcije u biznisu?

7 min: O dovodenju gostiju u svoj podkast i lajvove

15 min: Primer kako lansiranje moze delovati neuspesno, dok ne stignu prijave u poslednjem danu
22 min: Odredivanje imena programa

24 min: Kako u svakoj fazi biznisa privlac¢imo drugi tip klijenata?

27 min: O neaktivnosti na mrezama i kreiranju evergrin baze sadrzaja

33 min: Primer uspesne strategije za sadrzaj na mrezama

37 min: Kako koristiti ebook u biznisu?

43 min: O kreiranju velikog programa: cena, trajanje, pozicioniranje, lista ¢ekanja

49 min: O loSim testimonialima

52 min: O lansiranju programa u decembru, pred praznike

1h 1 min: O izmenama postojeée ponude i otvaranju novog Instagram profila

1h 13 min: Kako zabrana na Zelje uti¢e na nas biznis?

1h 16 min: Koliko moramo da se doterujemo pre nego Sto se pojavimo na mrezama?
1h 22 min: O pisanju svoje knjige i pustanju da nam bude lako

1h 36 min: Odredivanje cene i trajanja ponude

1h 43 min: Sta kada uvek imamo isti broj klijenata i pitamo se "Sta podre$no radim"?

1h 52 min: Kako se obracati idealanim klijentima, a ne ljudima iz bliskog okruzenja?

24.8.2025.

0 min: Prilika za stipendiju u Velikoj Britaniji i 30 prilika za umetnike

4 min: Prodaja grpunog i individualnog programa: da li mora samo jedno ili moze oba?
13 min: Sta najvi$e dovodi do prodaje?

20 min: Kada ubiramo plodove svog rada?

25 min: O prodaji dve razlCite ponude

34 min: O komunikaciji svoje ponude

38 min: O membersSip ponudi

49 min: Primer dobrih prodajnih rezultata



53 min

: Sta se desava kada izmenimo svoju ponudu?

1h 2 min: Primeri zdravog postavljanja granica

1h 11 min: Primer dobrog predstavljanja na Instagramu

1h 20 min: O davanju otkaza na poslu

1h 23 min: Li¢na vrednost vs. vrednost izrazena kroz cenu nase usluge

1h 31 min: O kreiranju membersip ponude

10.8.2025.

0 min: O programu o novcu koji je bonus u Biznis bazi

3 min: O kreiranju manje ponude

13 min: O uverenju da moramo neprestano da radimo da bi nam biznis bio uspesan
30 min: Kako preduzimati akcije uskladene sa sobom?

38 min: Razlika izmedu zajednice i grupe

40 min: Kako dobro iskoristiti Biznis bazu ako imamo mnogo privatnih problema?
44 min: Fidbek za sajt

59 min: Osvrt na biznis koji se gradi 3 godine, a sada donosi zadovoljstvo

1h 14 min: O kapacitetu za primanje novca

1h 33 min: Sta raditi kada smo zbunjeni i preispitujemo se u vezi sa nasim biznisom?

1h 43 min: O pronalasku idealnog kanala za sadrzaj

1h 53 min: O kreiranju viSe ponuda

2h 7 min: O gasenju starog i otvaranju novog profila na mrezi

27.7.2025.

0 min:

4 min:

Sta obuhvata program o novcu koji je bonus u Biznis bazi?

Sta je sve od akcija radila Milja, koja vodi svoj biznis 2 godine i zaradila je 30.000 eur od

pocetka?

10 min:
21 min:
33 min:
37 min:
38 min:
46 min:
56 min:

59 min:

Odakle da krenes$ ako si na edukaciji za psihoterapeuta?

Da li raditi na domacem ili stranom trzistu?

Sta ako sadrzaj koji ka¢imo smeta nasem $efu na trenutnom poslu?

Odakle krenuti ako ste tek usli u Biznis bazu?

Kako odabrati akcije kad smo na pocetku, a imamo jako malo vremena na raspolaganju?
O metodologiji, filozofiji i procesu kroz koji vodimo klijente

Kada je vreme da se bavimo otvaranjem firme?

Kada je vreme da razmisljamo o prodajnoj strani (lending pejdzu)?

1h 5 min: Sta kada nam se javljaju stari klijenti koji Zele stari oblik rada?

1h 11 min: Sta radimo kada imamo interakciju sa pratiocima, ali nema prodaje?



1h 35 min: O osecaju da necemo modi da iznesemo veci broj klijenata u svom programu
1h 42 min: O pracenju energije: kada nam se radi, a kada ne

1h 49 min: O pozivu na akciju

1h 52 min: O energetskoj prisutnosti u svom biznisu

2h 1 min: O Hoffman procesu

13.7.2025.

1 min: Da li moramo imati unapred pripremljen kurikulum svog programa?

8 min: Sta sa mislima koje nam sabotiraju prodaju? Poput: “Skupo je”, “Ne pri¢am $ta treba”,
“Beskorisno je”, “Ovo nikome ne treba”, “Hoces ‘leba bez motike”, “Nadi normalan posao”

45 min: Kako da pronademo svoj prirodni prodajni pristup?

55 min: Sta kada smo u svom biznisu dugo bilo neaktivni?

1h 7 min: Kako odrediti cenu kada imamo osecaj da je svaka previsoka ili preniska?

29.6.2025.

1 min: O nejavljanju na grupnim programima

11 min: Deljenje veceg programa na manje delove

15 min: Da smo relevantni mentori ako prolazimo kroz neuspehe?

34 min: Objedinavanje klijenata sa razliCitim problemima u jedan grupni program
43 min: O prodaji i odredivanju cene membersipa

52 min: Sta kada redovno kacimo sadrzaj, a nema prodaje?

15.6.2025.

5 min: O pravljenju planova u biznisu

10 min: Sta kada mislimo da nismo dovoljno struéni u onome $to radimo?
21 min: Odredivanje imena programa

34 min: O sluSanju razlicitih delova sebe u biznisu

54 min: Kako se povezati sa klijentima koji su na nivou koji smo mi prerasli?
1h 12 min: O pozivu na akciju

1h 32 min: Odredivanje ciljne grupe dok smo na pocetku

1h 44 min: Kako prihvatiti da je nas$ uticaj na klijentov rezultat ograni¢en?

1h 50 min: Prelazak iz oflajn popunjene prakse u onlajn

1.6.2025.
1 min: Sta kada klijent na pozivu otvori temu koja nije problem koji smo dogovorili da resavamo?

9 min: Da li prihvatati projekte za koje smo strucni, ali nisu u fokusu naseg biznisa?



15 min: Sta kada redovno kreiramo sadrzaj, a nema zainteresovanih za konsultacije?
23 min: O (ne)odustajanju od biznisa

31 min: Da li mozemo dati vrednost drugima kada mi nismo dobro?

39 min: Sta kada smo u fazi da nam se ne prodaje?

54 min: O letnjim programima

1h 5 min: Da li automatizacija u biznisu donosi vise prodaje?

1h 13 min: O podizanju cena

1h 18 min: Kako da krenemo za inspiracijom i ne dozvolimo mislima da se umesaju?
1h 30 min: Sta kada smo nesigurni u odluku koju smo doneli u biznisu?

1h 40 min: Zasto je najvaznije da se najpre uskladimo sa sobom pa onda prodajemo?

18.5.2025.

2 min: Da li na pocetku raditi individualno ili grupu?

6 min: Filozofija cene i o pla¢anju na rate

14 min: O prodaji malih programa

18 min: Zasto je nekada bolje i ne uspeti u lansiranju, a probati, nego odustati?
24 min: O davanju dozvole sebi na pauze i odmor

32 min: O iskustvu saradnje sa virtuelnim asistentima

38 min: Kako pricati u najavi programa koji lansiramo, a da ne bude preplavljujuée za klijente?
43 min: Kada imamo dosta upita u DM: kako da odgovorimo?

54 min: O snimanju onlajn kursa: kada je dobra ideja?

59 min: Kako da ne stavimo proces, nego rezultat u naziv programa?

1h 3 min: O ¢emu je vazno da govorimo dok smo u lansiranju programa?

1h 15 min: O pronalasku ideje za svoj biznis kada smo na pocetku

1h 25 min: O prokrastinaciji

1h 30 min: Kako nam moze poznavanje Human Design-a pomodi u biznisu?

1h 42 nin: Sta kada smo iscrpljeni i nema prodaje?

2h min: Sta kada imamo problem da isporu¢imo klijentima ono $to smo planirali?

4.5.2025.

4 min: Na koliko segmenata mozemo podeliti ciljnu grupu i koji problemi su karakteristicni za svaki od
njih?

16 min: Kako iskustva prethodnih klijenata da nam posluze kao magnet za nove?

23 min: Primer kako moZemo prodavati jedan segment svog programa

28 min: O klijentima koji prestanu da se javljaju

35 min: Zasto mali broj pratilaca ne znaci da nece biti prodaje?



40 min: O klijentima muskarcima

44 min: Sta raditi kada polaznici naseg programa nisu na istom nivou znanja?

50 min: O razlicitim stilovima prodaje

1h 2 min: Prelazak iz oflajn prakse u onlajn

1h 23 min:

Prema istrazivanju, na koje cene ljudi reaguju pozitivno?

17.4.2025.

Do 8 min: O pojavljivanju pred drugima ljudima

8 min: Za sta se obra¢amo mentoru, za Sta koucu, za Sta psihijatru i psihoterapeutu?

15 min: Sta raditi sa klijentima koji remete grupni rad?

20 min: Sta raditi kada vidimo kapacitet u drugima koji oni ne vide?

24 min: Obracanje klijentima koji su svesni problema i zele da plate da ga rese danas

31 min: O manjim ponudama koje vode u veéi program

42 min: Razlika izmedu prodaje putem direktnog reach out-a i prodaje kroz davanje vrednosti

45 min: O kreiranju baze sadrzaja koja kreira compound efekat i prodaje i dok mi spavamo

50 min: Zasto pitanje “Sta je lakSe” nije dobro pitanje?

1h 2 min: Kako komunicirati svoju ponudu kada je prosla polovina godine?

1h 8 min: O otvaranju firme u UK i Dubajiu

1h 21 min:
1h 27 min:
1h 41 min:
1h 48 min:

8.4.2025.

O radu na dva jezika, sa dva razliCita trzista
Sta treba da nam bude cilj u prvoj godini biznisa?
O prednostima pisanja na Substacku

Sta kada imamo utisak da se obra¢amo klijentima koji nemaju novca?

2 min: Zasto ne odgovara svima isti biznis model?

7 min: O drzanju radionica uzivo

11 min: Kada nema prodaje: da li je problem u programu ili nacinu na koji komuniciramo dok

prodajemo?

15 min: Izazov koji se javlja kada imamo program u koji svakog meseca mogu klijenti da udu

34 min: Kako da ne skliznemo u komunikaciju sa onima kojima ne mozemo mi da pomognemo

41 min: Zasto kada nam nije uspelo lansiranje nije reSenje da ponudimo neSto manje i jeftinije?

56 min: Kako klijentima olaksati proces da nam se jave?

1h 2 min: Zasto je vazno da napravimo stabilnu strukturu u svom biznisu, iz koje ¢e klijentima biti

jasno kako mogu da rade s nama i Sta se od njih ocekuje?

1h 9 min: Zasto kada puno dajemo klijentima, njima to zapravo ne pomaze?

1h 28 min:

Da li je bolje opsluzivati klijente koji su vec tu ili iznova traziti nove?



6.4.2025.

Do 4 min: Zasto nije dobro kad vam neko pomogne ili vas "pogura"?

4 min: Primer kako ne mora da znaci da osoba zna da prodaje ako se bavi prodajom skupog proizvoda
ili usluge

12 min: Na Sta se svodi svaki koucing?

26 min: Zasto besplatni otvoreni koucing za sve nije dobra ideja?

32 min: Najcesc¢i problem kod lansiranja programa

48 min: Prednosti i mane biznis modela gde klijenti mogu iz meseca u mesec da odluce da li Zele da
ostanu deo programa

50 min: O razli¢itim nacinima prodaje u skladu sa nasim nervnim sistemom

54 min: Zasto prebrz rast moze da postane problem?

23.3.2025.

do 5 min: o Youtube optimizaciji

7 min: Koje faze klijent prolazi dok ne zakaze prve konsultacije kod nas? I koji je nas protokol kada
zakazu prvu konsultaciju?

11 min: O problemu koji se javlja kada klijenti po¢nu da zakazuju besplatne konsultacije

23 min: Sta kada nam se klijenti nakon konsultacije vise ne jave?

27 min: Sta ako potencijalni klijenti ne znaju $ta je koucing? Da li treba da im obja$njavamo?

46 min: Da li je situacija u svetu razlog sto klijenti ne kupuju?

58 min: Sta kada viée klijenata dolazi iz oflajn sveta, a mi Zelimo da radimo onlajn?

1h 11 min: O klijentima koji nisu u ovom trenutku spremni da rade na temi kojom se mi bavimo

1h 15 min: Kako da odredimo cenu i trajanje svog programa?

9.3.2025.

Do 5 min: Primer kako sebe zaustavljamo i pre nego Sto nesto uopste probamo nesto novo

8 min: Telegram, Facebook, Google Drive... Koja je najbolja opcija za grupne programe i za koga?
20 min: Razlika izmedu onoga Sto prodajemo, Sto klijenti kupuju i sta klijenti dobijaju

31 min: O odredivanju cene

35 min: Primer kako idealni klijenti kupuju od nas posle 8 godina, jer je tada za njih pravo vreme
45 min: Kako olaksSati i sebi i klijentima da nam plate?

48 min: Kakve pripreme nam trebaju da snimimo video vredan za klijente?

1h 2 min: Iskustva sa klijentima koji malo placaju vs sa klijentima koji placaju vise

1h 15 min: Zasto je vazno da imamo granice i kontroliSemo ko ulazi u nas onlajn prostor?

1h 25 min: Kako uvezbati da se obra¢amo idealnim klijentima, a ne kolegama, rodbini itd?



1.3.2025.

3 min: Kako da budes tu za sebe kada te obuzmu traume iz proslosti?

23 min: Kako obezbediti da klijenti koji kupe nas grupni program dobiju rezultat koji dobijaju iz
individualnog rada sa nama?

38 min: Sta kada pogre&imo u isporuci onoga $to smo obecali klijentima?

45 min: O promeni biznis modela na osnovu odgovora koje dobijemo od trzista nakon testiranja
48 min: Gradenje brenda onlajn - samostalno ili u partnerstvu?

51 min: Da li treba da ih "ubijemo" svoje manje ponude ako planiramo da prodajemo vece?

55 min: Da li u biznisu moramo imati godinu dana unapred definisano Sta kada prodajemo?

58 min: Primer kada grupni koucing nije dobra ideja.

23.2.2025.

3 min: O selidbi njuzletera na Substack

8 min: Kako uditi iz tudih pitanja?

13 min: Zasto je vazno biti transparentan u tome za koliko vremena mozemo pomoci klijentima?
27 min: O odabiru platforme na kojoj ¢e nam biti uzivanje da delimo svoj sadrzaj.

43 min: Zasto vedi broj klijenata ne znaci nuzno uspeh iako moze doneti viSe novca?

47 min: Koje metrike pratimo u ovoj vrsti biznisa?

56 min: Koja je poenta rada sa mentorima?

1h 4 min: Racunica koja nam pomaze da izgradimo biznis po nasoj meri.

1h 15 min: Definicija prodaje na zZenski nacin.

1h 28 min: Nove informacija o Zivotu i otvaranju firme u Dubajiu.

17.2.2025.

Do 2 min: O razlici izmedu slusanja programa prvi put i svakog narednog puta

3 min: Koji si tip osobe u grupnom programu: samo slusas ili se redovno javljas? Kako to utice na
nacin davanja i primanja, odnosno na tvoj doprinos u ostalim sferama?

14 min: Zasto je dobro krenuti sa lansiranjem programa, iako ga jos uvek nismo postavili savrSeno?
23 min: Kako testirati da li nam je cena programa previse niska?

32 min: Primer kako moze dod¢i do prodaje, a da ponuda jos$ nije ni ponudena.

43 min: Zasto nije ni do programa ni do cene kada se radi o koli¢ini prodaje?

47 min: Fokusirati se na jedno ili negovati vise interesovanja istovremeno?

57 min: Vaznost grupnih Zenskih programa i benefiti dugoro¢nog ostajanja u zajednici

1h 2 min: Zasto preterana briga o tome da li klijenti imaju novca za rad sa nama moze da ih sabotira?

1h 4 min: Kako odluditi da li su Facebook grupe potrebne u nasim programima?



1h 9 min: Da li je moguce davati previSe besplatnog sadrzaja?

1h 17 min: Na koji nacin nas razlog za sta nam novac treba utie na to koliko sebi dozvoljavamo da
zaradimo?

1h 26 min: Kako formulisati poziv na akciju?

1h 31 min: Zasto mi sami nismo najvazniji deo naseg biznisa?

9.2.2025.

Do 8 min: Pronalazenje biznis modela: imati veliki tim zaposlenih ili raditi samostalno?

18 min: Kako kroz kreiranje sadrzaja preneti svoju filozofiju?

27 min: Sta kada klijentima ne odgovara cena nase ponude?

33 min: Kako komunicirati rezultat koji klijenti dobijaju iz rada sa nama?

43: Kako pustiti ponude koje volimo, a koji nam ne donose dugoroc¢no dobro?

48 min: Sta kada smo nesigurni u svoj kouding?

53 min: Da li treba klijente da vodimo do cilja?

1h 6 min: Sta kada mi znamo da nasa ponuda ima efekta, ali niko je ne kupuje?

1h 19 min: Razlika izmedu programa koji imaju rok do kada mogu da se upisu, i programa u kojima

klijenti dobijaju life-time pristup?

3.2.2025.

4 min: Sta ako smatramo da nasa ponuda ima jeftinu cenu?

11 min: Razlozi zasto kada imamo dobru ponudu, ipak sumnjamo u nju?

13 min: Kada je vreme za podizanje cene?

21 min: Kada je grupni, a kada individualni program dobra ideja?

39 min: 3 ponude i sve 3 dobre: kako odabrati i da li uopste birati?

48 min: Sta raditi kada imamo uverenje "moram da se muéim da bih zaradila"?

57 min: Da li svoj stari posao kombinovati sa novim poslom - kouc¢ingom?

1h: Da li treba u biznisu raditi ono prema ¢emu imamo otpor?

1h 3 min: Prednosti programa koji je uvek otvoren za upis

1h 7 min: Da li ugovarati placene saradnje i preporuke sa kolegama iz industrije?

1h 11 min: Koliko dugo prodavati program koji lansiramo prvi put?

1h 14 min: Zasto veliki broj pratilaca na mrezama nije znak velike prodaje?

1h 19 min: Sta kada imamo potrebu da se pravdamo zaposlenima gde tro$imo svoje vreme?
1h 24 min: Razlike izmedu kreiranja sadrzaja na Youtube-u i na Instagramu

1h 32 min: Ako promenimo temu kojom se bavimo, da li to znadi da niko vise od postojecih klijenata
nece hteti da radi s nama?

1h 34 min: Da li u besplatnom sadrZaju mozemo da damo isto Sto i u placenom sadrzaju?



1h 37 min: Kako da znamo da li dobro komuniciramo ono sto radimo?
1h 41 min: Koja je razlika izmedu podcasta i videa: tehnicki i psiholoski?

1h 47 min: Sta kada tek pocinjemo rad sa grupom, a nemamo iskustva? Koliko nam pripreme treba?

26.1.2025.

Do 8 min: Kako kod svojih mentora pronaci sadrzaj koji je nama relevantan u ovom trenutku?

12 min: Da li prodavati individualni rad ili grupni?

14 min: Da li je ok prvo prodati grupni program, a zatim ga kreirati nakon Sto se formira grupa?

21 min: Primer zasto je dobro prodavati jednu ponudu duze vreme.

34 min: Kako odluciti izmedu biznis modela gde je klijentima vremenski ogranien pristup programu i
biznis modela u kom imaju pristup programu sve dok program postoji?

45 min: Odredivanje naziva ponude

52 min: Sta kada nemamo kapacitet da istovremeno radimo na sve 3 stvari koje ¢ine biznis: i na

marketingu i na prodaji i na isporuci?

12.1.2025.

7 min: Kako se kroz copy obracati samo ljudima kojima zaista mozes pomoci kroz svoj program?
18 min: Kako da trud oko biznisa ne prede u mucenje? Razlika izmedu truditi se i muciti se.

22 min: O davanju iz stanja mira, a ne iz traume.

25 min: "ZasluZivanje" prodaje kroz davanje - prodavanje vs davanje.

30 min: Sta je nasa odgovornost, a $ta klijentova u nasem zajedni¢kom radu i kako da mu
pomognemo da savlada vestine koje ga sprecavaju da primeni ono Sto uci?

43 min: Primer kako formulacija ponude moze uticati na odluku klijenta da kupi.

50 min: Pitanja koja sebi postavljamo nakon sto dobijemo koucing: ona koja nam otvaraju mozak i
donose prodaju i ona koja nas zatvaraju.

54 min: Kako da svesno biras ¢emu izlazes svoj mozak?

1h 1 min: Sta kada imamo blokadu da sprovodimo neophodne akcije u svom biznisu?

1h 18 min: Sta kada stalno iznova upisujemo isti broj klijenata u nase programe?

1h 34 min: Da li moramo da imamo izgraden odnos sa klijentima da bi oni kupili od nas?

29.12.2024.

do 6 min: O poredenju sa drugima

6 min: Da li raditi sa klijentima koji Zele da prvi put postignu veliki rezultat ili onima koji su vec
postigli, pa zele da rezultat ponove i unaprede?

10 min: Konkretan primer kako unaprediti prodajni post

14 min: Kada u svom biznisu davati, a kada prodavati?



20 min: Primer Jovaninog prodajnog mejla: kako da kratko i jasno komuniciramo Sta prodajemo i
kome nasa ponuda moze pomodi?

27 min: Prilikom kreiranja ponude - da li naglasavamo vreme ulaganja ili vestinu koju klijent stice?
42 min: Sta kada imamo veliki broj pratilaca na mreZi, ali nema prodaje?

47 min: Da li snimati Instagram reelse ili videe za Youtube?

53 min: Kako nazvati program - uskladivanje teme, naziva i ciljne grupe.

1h 8 min: Kako klijentima komunicirati vrednost grupnog rada?

1h 23 min: Ukoliko govorimo vise jezika, kako odabrati jezik za rad s klijentima?

1h 30 min: Na Sta se fokusirati tokom prodajnog vebinara?

1h 35 min: Membership program kao biznis model

15.12.2024.

5 min: Sta je biznis, a $ta je hobi? Kako najbrze da krenemo da Zivimo od svog biznisa?

10 min: Kako dolazimo do biznis modela koji je u skladu sa nama i podrzava nas Zivot?

14 min: Primer Jelene Blagojevi¢ - kako je postala komforna sa tim da podigne cene svojih usluga
18 min: Primer biznis modela koji je prelazna tacka izmedu prodaje skupih i jeftnijih usluga

30 min: Da li prodavati priru¢nike u svom biznisu?

35 min: Odredivanje ciljne grupe i pozicioniranje

43 min: Da li je za uspesSan biznis nuzno da imamo suzenu ciljnu grupu?

53 min: Ko su idealni klijenti za nase ponude?

1h: Sta ako nam biznis ne uspe?

1h 4 min: Da li prvo definisati ponudu ili istraziti trziste?

1.12.2024.

1 min: Tema za razmisljanje za dnevnik o uspehu u Zivotu i biznisu

22 min: Sta kada nam se javljaju klijenti koje smo definisali kao svoju ciljnu grupu, a nama se ipak u
praksi ne radi sa njima?

39 min: Kako formulisati slogan i osmisliti dobar naziv svog programa?

42 min: Kako postaviti granicu klijentima koji nam pisu na drustvenim mrezama, a to nije dogovoreno
u uslovima saradnje i nije mesto gde mozemo da im damo kvalitetan odgovor?

52 min: Ciljna grupa: ko tu sve spada i Sta ako paralelno sa nasim programa klijenti kupuju i druge

programe koji se bave istom temom i tako zbunjuju sebe i usporavaju svoj napredak?

17.11.2024.
1 min: Sta kada se javljaju ljudi zainteresovani za rad sa nama, ali nema prodaje? Gde je stvarno

problem?



7 min: Sta kada dobijamo fidbek da je skupo ono $to prodajemo?

14 min: Da li i kada imati dve ponude?

19 min: Kako unaprediti obrac¢anje klijentima kroz copy?

23 min: Razlika izmedu rada sa nama direktno i rada sa nama kroz kroz nas program

27 min: Kako razmisljati strateski, i ne upadati u zamku aktuelnih trendova, brzih hakova itd.?
35 min: Da li klijentima davati "KAKO” pre nego Sto kupe od nas? Sta je svrha besplatnog sadrzaja?
40 min: Individualne konsultacije: da li raditi?

45 min: Mo¢ okruzenja

54 min: Sta sve ulazi u cenu kada je formiramo?

1h: Da li nam treba njuzleter na pocetku? Gde da nam bude fokus?

1h 8 min: Postavljanje biznis modela

1h 18 min: Zasto klijentima ne pomazemo ako ih preplavimo sadrzajem iz dobre namere?

1h 27 min: Kako da ne objasnjavamo i ne ubedujemo klijente kroz svoj copy?

3.11.2024.

0-4 min: Tehnicke stvari

4 min: Vezba sa vrednostima i Zzivotnim aspektima

15 min: Poziv na akciju za ljude koji zele da rade s nama

24 min: Najbolje follow up pitanje za klijente koji se prijave za rad sa nama, a onda nestanu

28 min: Sta davati kroz vebinare, a $ta kroz Instagram lajvove

32 min: Kome i kako davati kada Zelimo da se damo vise u poslu

36 min: Promena cene i ponude

41 min: Kako formulisati slogan, pitanja za ciljnu grupu, definisanje ponude i cene

59 min: Prirodna prodaja - ono Sto Zene rade najbolje, i kako trenirati obra¢anje samo onima koji nam
Zele dobro i zanima ih rad sa nama

1h 13 min: Biznis granice i zasto facebook, viber (itd.) grupe u onlajn programima nisu dobre; kada
raditi individualno s klijentima, a kada formirati grupni program?

1h 30 min: Sta kada imamo vise obaveza pored svog biznisa ili vise biznisa?

1h 37 min: Formiranje grupe ili rad individualno? Sta ako ne prodamo grupu?

1h 45 min: Da li raditi sa kolegama iz struke kao mentor za razvoj onlajn biznisa? Kako im postaviti

biznis granice?

e 26.10.2025. Vezba za regulaciju nervnog sistema. Kako sa najdubljim osecajima iz tela? Da li
sam neozbiljha u vezi sa svojim biznisom? Sta kad mislimo “meni nista ne ide”? Potreba za
fizickim kontaktom sa drugim bi¢em



12.10.2025. Sta kada radimo sve $to treba, ali imamo neke blokade? I o osecaju
bespomocdnosti kada nam biznis stoji u mestu.

28.9.2025. Zasto ne dajemo sebi dozvolu za napredovanje? I strah od izlaganja pred poznatim
ljudima

14.9.2025. O povezanosti novca i osec¢aja (ne)bezbednosti

31.08.2025. Kako da stupim u velike projekte ako me preplavi sumnja u sebe?

17.8.2025. Sta kada ima$ problem da primi$ novac?

3.8.2025. Strah od primanja novca, jer jo$ uvek nemam otvorenu firmu

20.7.2025. Kako da se nosim sa osecajem krivice da zbog biznisa zapostavljam porodicu?
6.7.2015. Sta kada kreativna blokada zaustavi tvoju prodaju?

22.6.2015. Kako te obrazac "Tesko mi je da trazim pomoc jer bi trebalo da sve znam"
sprecava da rastes$ kroz biznis

8.6.2025. Kako izadi iz apatije i nemanja motivacije da se pokrenes?

25.5.2025. Kako da se otvorim za vise novca ako svaki put kada pomislim na bilo kakvu
razmenu novca (primanje, imanje, davanje), osecam grc¢ u stomaku.

11.5.2025. Kako da verujem u svoj biznis koji mi jos uvek ne donosi pare a da pustim svoj
stalni posao koji mi donosi pare?

27.4.2025. Zasto samu sebe sabotiram, pozivam Zene da rade sa mnom a kada pitaju gde da
uplate, izgubim se?

13.4.2025. Imam strah da izloZim svoju ranjivost na mrezama jer bi nekao mogao da je
zloupotrebi.

30.3.2025. Imam problem da naplatim svoju uslugu.

16.3.2025. Sta kada nemam podréku moje porodice i to usporava rast mog biznisa?
2.3.2025. Sta kada moj biznis ide presporo i primanja nisu zadovoljavajuc¢a?

16.2.2025. Imam osecaj da nema prodaje zato sto ja nisam dovoljno dobra i deo mene misli
da je ovo Sto prodajem filozofiranje a ne nesto konkretno.

2.2.2025. Koucing na ograni¢avajuéa uverenja o novcu.

19.1.2025. Strah od gresaka kroz razvijanje biznisa.

5.1.2025. Sta kada imamo osjecaj da nismo iskoristili sav materijal u Biznis bazi, a blizi se kraj
programa?

22.12.24. Misao: “Moj program je skup” koja me sprecava da prodajem.

8.12.2025. Kako nas nauceni obrazac izdaje sebe sprecava da budemo prisutne kroz sve
izazove dok razvijamo biznis od nule

24.11.2025. Sta kada nas misao “Necu moéi da budem prisutna mama” sprecava da
napredujemo kroz biznis?

10.11.2025. Sta kada imam osecaj da se moram mnogo muciti da bi neko od mene kupio?



