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Curs deschis: KEY ACCOUNT MANAGEMENT




Key account management

~ Durata: dous zile Grupul tinta: persoane din vanzari — nivel avansat

Preambul

Ca vanzator, cum te poti diferentia in fata unui client mare, care este asaltat de majoritatea furnizorilor de
solutii similare cu a ta, dar cu preturi mai mici decat cele pe care le promovezi?

Pe parcursul demersului de vanzare, cum te asiguri ca stai de vorba cu cine trebuie si ca ii spui ce trebuie?
Cum faci diferenta dintre lucrurile pe care le poti influenta si cele asupra carora nu ai nicio putere, dar, in
schimb, ocupandu-te de ele, risipesti timp, efort si bani? Filozofia reusitei in conturile cheie are la baza
formula:

Succes = Relatie (Oportunitate) + Viziune (Valoare) + Decizie (Schimbare)

Acest modul propune o abordare structuratd a vanzarii de solutii Tn conturi cu grupuri decizionale
complexe. La sfarsitul lui, participantii vor detine o serie de instrumente menite sa potenteze demersul de
vanzare privind cdtre cele 2 dimensiuni ale managementului conturilor cheie: managementul relatiei si
managementul oportunitatilor.

Obiective

n urma acestui modul, participantii vor:
e Cunoaste elementele esentiale ale vanzarii de valoare, cea perceputd de client, provenita din
necesitatile sale specifice, din asteptari si prioritati ale propriului business;
e Putea folosi o metodologie de vanzare proprie conturilor cheie;
e Sti sa trateze un grup decizional cu centrii puterii si influentei ca factori de judecata a valorii prin
relatie

Capitole parcurse

e Metodologia de account management
o Intelegerea mediului de business al clientului
Identificarea si confirmarea planurilor de viitor ale clientului
Stabilirea viziunii de cumparare impreuna cu clientul
Identificarea si calificarea oportunitatilor sponsorizate
Dezvoltarea solutiei impreuna cu clientul
Inchiderea vanzirii
o Monitorizarea implementarii, verificarea indeplinirii conditiilor de satisfactie
e  Grup decizional. Harta relatiilor in cont
e Aplicatii critice. Lantul durerii
e Viziunea schimbarii
Strategia de atac
Propunerea de valoare (pentru fiecare si pentru toti membrii grupului decizional)
Evaluarea sanselor de succes
Angajamentul executivului
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