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Појам и примена концепта Управљање кључним купцима (КАМ)

Знања и вештине КАМ менаџера

Сегментација и рангирање кључних купаца преко примера из праксе

Креирање стратегије управљања са кључним купцима

Маркетинг и продајна улога при управљању КАМ приступом

Финансијска улога при управљању КАМ приступом

Употреба CRM за креирање стратегије односа са купцима

Имплементација и праћење резултата стратегије КАМ

Пројектни рад

ОПИС ТЕМА



ИСХОДИ ПРЕДМЕТА

Креирање продајне стратегије у "B2B"

пословању

Стицање вештина преговарања,

презентације и управљања временом

у наступу са кључним клијентима
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Ангажовани
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Планирани гости

предавачи

Представници компанија "Nelt" и "Coca-Cola Hellenic"
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