Rolul vanzatorului
responsabil de un anumit
cont nu se incheie la
semnarea contractului.

Pastrarea si fidelizarea
clientului - concretizate
in oportunitati de
revanzare si/sau de
extindere a vanzarii -
depind de capacitatea
vanzatorului de a ramane
alaturi de client pe tot
parcursul ciclului de
cumparare.

Cursul propune
participantilor
comportamente specifice
fiecarui moment cheie din
acest ciclu, cu rolul de a
crea relatii de succes pe
termen lung.

Mesaje cheie:

Selectarea conturilor care vor fi
considerate cheie este cruciala pentru
succesul programului de key account
management in termeni de profitabilitate,
relatie cu clientul si credibilitate.

Relatiile din cadrul unui cont cheie pot fi
dezvoltate pe diferite modele in funciie
de vechimea contului si obiectivele
stabilite pe acesta.

Reducerile de pret si serviciile gratuite
sunt numai doua dintre instrumentele
folosite de key account manageri.
Acestea nu sunt intotdeauna cele mai
profitabile.

Decizia de cumparare a unei soluji
complexe este influentatda de mai multe
persoane (Nucleul decizional).

intre structura formal ierarhica Si
structura politica de putere reala exista
diferente pe care vanzatorul trebuie sa le
exploateze.

Abordarea unui prospect este un mix
intre cinci strategii: frontala, flancare,
fragmentare, dezvoltare si aparare.

Abordarea frontala va fi un esec in lipsa
unui avantaj competitiv clar, de tipul 3:1.

in mintea fiecarui membru al nucleului
decizional exista doua categorii de
interese: personale si de business.
Interesele personale primeaza in fata
agendei de business.

Metode folosite

e Role-plays, analiza si feedback;
e Exercitii;
e Metoda Pull.

Durata: 3 zile

Numar participanti: 8 - 12

Taxa/participant: 900 EUR

Locatia: Bucuresti

Subiecte abordate:

Selectarea conturilor cheie;

Modele de management al conturilor
cheie;

Monitorizarea profitabilitatii conturilor
cheie;

Harta politica vs harta ierarhica;
Valoare unica a propunerii;
Aliante politice;

Analiza ofertei;

Analiza competitiei;

Strategia generala de abordare
(frontald, flancare, fragmentare,
dezvoltare, aparare);

Tactici de abordare pentru fiecare
persoana din Nucleul Decizional.

Rezultate asteptate

Planificarea dezvoltarii conturilor cheie
pe termen mediu si lung;

Gestionarea relatiei furnizor-client pe
conturile cheie;

Mentinerea profitabilitatii conturilor
cheie;

Alegerea strategiei corecte pentru
fiecare client;

Identificarea persoanelor implicate in
luarea deciziei si a rolului pe care
fiecare il joaca;

Exploatarea ajutorului dat de mentori si
suporteri;

Céstigarea unor conturi mari;
Diferentierea fata de competitie;
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Key Account Management este unul dintre cursurile incluse in Strategic Sales Certificate.

Nivelul acopera abilitatile de vanzari strategice necesare profesionistilor in vanzarile
de valoare mare sau pentru managementul conturilor importante. Obtinerea
certificatului presupune parcurgerea a patru programe de pregatire, urmate gratuit de
o0 testare si o ora de consultanta.

Alaturi de Key Account Management, la acest nivel se afla programele:

SPIN®Selling Skills

Creata pe baza cercetrii a 35.000 de vizite de vanzare, metoda SPIN® este cel mai direct
raspuns la doua intrebari: "Ce face un vanzator de succes?" si "Cum anume face ceea ce face?".
Este unul dintre putinele traininguri care nu se limiteaza la descoperirea unor comportamente
necesare in vanzari, ci modifica deprinderile de baza ale participantilor, inlocuindu-le cu un model
de succes.

Huthwaite Negotiation Skills®

Rolul critic al negocierii in relatiile comerciale nu poate fi negat: negocierea este procesul care
incheie o vanzare de valoare mare si determina de fapt profitabilitatea pentru vanzator. De
asemenea, negocierea este procesul prin care parteneriatele comerciale fie evolueaza catre o
profitabilitate mutuala, fie aluneca spre resentiment. Cursul propune vanzatorilor o serie de
comportamente prin care nu numai sa mareasca profitabilitatea intelegerilor obtinute, ci sa se
asigure ca si partenerul de negociere este multumit de rezultat, deschizand astfel calea unei
colaborari de succes pe termen lung. Programul este livrat in exclusivitate in Romania de catre
Sales Academy sub licenta Huthwaite International.

Strategic Sales Presentations

O prezentare de vanzari nu se poate limita la a transmite un mesaj cu maxima acuratete.
Principalul ei rol este cel de a declansa o anumita actiune din partea audientei, fie ca aceasta
consta in a cumpara sau a recomanda produsul. Cursul propune participantilor modalitati de
construire si sustinere a prezentarii si a ofertei pornind de la obiectivele acesteia si cunoasterea
audientei. De asemenea, sunt abordate abilitafile de prezentare necesare transmiterii mesajului
dorit.

Despre Sales Academy

Sub deviza “Professional Selling”, Sales Academy propune 10 cursuri de vanzari grupate pe trei
niveluri de certificare diferite:

1. Sales Professional Certificate
2. Strategic Sales Certificate
3. Sales Management Certificate

Aceasta noua structura este realizata pornind de la dialogul purtat cu peste 5000 de vanzatori pe
parcursul a noua ani in care echipa noastra a livrat si a dezvoltat programe de pregatire in
domeniu.

Opt dintre cursurile propuse sunt in premiera introduse in categoria de programe open — in
curricula Academiei. Doua dintre programele oferite au certificarea Huthwaite International.

inscrieri la Sales Academy

Pentru inscrierea la Key Account Management sau la oricare dintre cursurile din curricula
Academiei, va invitam sa transmiteti formularul de inscriere completat la una dintre adresele de
e-mail: office@salesacademy.ro sau eugenia.dobrescu@trendconsult.ro sau la numarul de fax:
021 212 21 15. Dupa primirea formularului, unul dintre consultantii nostri va va contacta pentru a
confirma rezervarea locului.

Pentru a va asigura ca locul dumneavoastra este rezervat, va rugam sa ne transmiteti formularul
de inscriere cel tarziu cu o saptamana inainte de data de desfasurare a cursului.

Companiile care inscriu mai mult de o persoana, beneficiaza de o reducere de 10% din taxa de
participare incepand cu al doilea participant.
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