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По�ам и примена концепта Управљање кључним купцима (КАМ)

Знања и вештине КАМ менаџера

Сегментаци�а и рангирање кључних купаца преко примера из праксе

Креирање стратеги�е управљања са кључним купцима

Маркетинг и прода�на улога при управљању КАМ приступом

Финанси�ска улога при управљању КАМ приступом

Употреба CRM за креирање стратеги�е односа са купцима

Имплементаци�а и праћење резултата стратеги�е КАМ

Про�ектни рад

ОПИС ТЕМА



ИСХОДИ ПРЕДМЕТА

Креирање прода�не стратеги�е у "B2B" 
пословању

Стицање вештина преговарања, 
презентаци�е и управљања временом 
у наступу са кључним кли�ентима
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Представници компани�а "Nelt" и "Coca-Cola Hellenic"
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