
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
PRO.4 CRM 
 

PRETVORITE POTENCIJALNE KLJENTE U 

LOJALNE KUPCE
 

 

 

 
 

 
  



 

 

 

Pro.4 CRM  Customer Relationship Management  
 

Customer Relationship Management (upravljanje odnosima sa klijentima) predstavlja širu 

poslovnu strategiju kreiranu da smanji troškove i poveća profitabilnost putem uvećanja 

lojalnosti klijenata.  

CRM prikuplja na jedno mesto informacije iz svih izvora unutar organizacije (a gde je 

moguće, i van organizacije) radi pružanja jedinstvene slike o svakom pojedinačnom 

klijentu, u realnom vremenu. Ovo omogućava zaposlenima u organizaciji, koji direktno 

komuniciraju sa klijentima (npr. onima u oblasti prodaje, tehničke podrške i marketinga) 

da donose brze, ispravne odluke, na osnovu brojnih dostupnih informacija.  

Svi zaposleni unutar organizacije, od generalnog direktora do portira, potrebno je da 

učestvuju i daju punu podršku CRM-u. Takođe, potrebno je izvršiti reinženjering svih 

poslovnih procesa unutar organizacije kako bi se svi oni prilagodili CRM inicijativi, i to 

često sa stanovišta: Kako konkretan proces može efikasnije da posluži klijentu?  

Preduzeća koje se opredele za organizovani CRM trebalo bi da obezbede i pravu 

tehnologiju koja će voditi unapređenju poslovnih procesa, omogućiti pravovremene 

informacije zaposlenima i koja će biti dovoljno laka za korišćenje. 

 

 

Struktura i karakteristike Pro.4 CRM-a 

• Partneri i kontakti (beleženje događaja i aktivnosti vezanih za partnera ili kontakt) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

• Marketinške kampanje(vremensko definisanje koraka kampanje i praćenje 

rasporeda ) 

 
 

• Aktivnosti zaposlenih vezanih za prodajne šanse, kampanje ili projekte 

 

 
 

• Prodajne prilike i procena verovatnoće realizacije i očekivanih prihoda u 

određenom periodu 

 
 

 

 

 


