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RAD SA KLJUCNIM KUPCIMA (KAM)

Ovaj program ima za cilj da vodi prodavce prilikom rada sa vaznim kupcima, poznatim i kao “Key Accounts!. Ovaj put
ucenja im omogucava da sprovedu strategiju usmerenu na kupce ne samo u cilju obezbedivanja postojeceg nivoa
poslovanje, vec i da unaprede obim poslovanja sa svojim kljuc¢nim kupcima.

UCESNICI NACIN IZVOPENJA
Svi zaposleni, koji bi mogli da imaju 100% digitalno ili u kombinaciji sa treninzima u ucionici.
koristi od strukturiranog nacina rada sa

kljucnim kupcem. Interaktivni sadrzaj, video zapisi, vezbe, upitnici, dokumenti
koji se mogu preuzetiiotvoreni forumiza povezivanje sa

TRAJANJE kolegama. Sav materijal je dostupan na laptopovima,
tabletima i pametnim telefonima.

Digitalni sadrzaj: 4 sata i 30 min
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STEKNI UVIDE O KUPCU

Saznajte kako da prikupite informacije o kupcu, da biste stekli uvid i
analiziraliinformacije o trzistu kupca, njegovoj konkurentskoj
situaciji, ciljevima i potrebama.

POSTAVI CILJEVE & STRATEGIJU
Otkrijte najefikasniji nacin da realizujete svoj plan za rad sa kupcem
(Account plan) i napravite i odrzivu strategiju za klju¢ne kupce.

UPRAVLJANJE ODNOSIMA
Obezbedite dosledno i smisleno angaZzovanje sa onim ljudima koji
imaju moc¢ da donose odluke u kompaniji, koja je vas kupac.

IDENTIFIKUJ | GENERISI PRILIKE
Prepoznajte i procenite nove mogucnosti kod klju¢nog kupcai
razvijte najbolju strategiju za pozicioniranje vaseg resenja.

OSMISLI | ISPORUCI VREDNOST
lzgradite predlog, koji kupcu daje vrednost, odgovara na njegove

O . L .
IDENTIFIKOVANJE potrebe iiskomunicirajte ga na pravi nacin.

| GENERISANJE
PRILIKA 74 pRODAIV PREGLEDAJTE I PRILAGODITE

| posledniji korak je veoma vazan - informacije, koje ste dobili u
komunikaciji sa klijentom, iskoristite u cilju unapredenja plana rada sa
klijentom (Account Plan).




PREGLED SADRZAJA

STEKNI UVIDE O KUPCU - STEKNI UVIDE O KUPCU -
ANALIZA KUPCA ANALIZA ODNOSA

* ZaStonam je potreban KAM?
* Kako uspetiuradu sa kljucnim
kupcima (KAM)?

Vaznost analize + Uskladivanje sa kontaktima
Kako se analizira kupac  Kriterijumi stabilnosti
Analiza bele tacke

Kako prikazati vrednost koju dajete?

POSTAVI CILJEVE I STRATEGIJU IDENTIFIKUJ I STVORI
4 UPRAVLJANJE ODNOSIMA PRILIKE
\ * Postavljanje ciljeva i strategije 5 . . o 6
« SMART ciljevi - vodi¢ \ * Pripremisnaznuizjavu o \ - Procena prilika
 Zasto je potreban biznis plan za kupca? PeriEinl Ry - « Strategija moguceg resenja
« ABP obrazac * Povezivanje sa donosiocima « Kako odbiti priliku za prodaju

odluke (DMU)

OSMISLI 1 ISPORUCI VREDNOST RAD SA IZAZOVNIM
PREGLED | SITUACIJAMA

PRILAGODAVANJE

Moc¢ vrednosti

Razvoj predloga vrednosti Razumevanje tipova li¢nosti(sa 4P testom)
* Hajde darezimiramo! Upravljanje izazovnim situacijama( Test
Zivotnih pozicija)
DESC Metod

Koris¢enje pripovedanja radi
angazovanja slusalaca
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PUT UCENJA
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| 1 | VIDEO E-MODUL VIDEO E-MODUL SOBOM E-MODUL SOBOM E-MODUL SOBOM E-MODUL SOBOM SOBOM

DOBRODOSLI UvVoD STEKNI UVIDE O KUPCU - ANALIZA KUPCA ANALIZA ODNOSA SA
KUPCEM
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PONESISA [\ E-MODUL RADNA
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PONESI SA
E-MODUL O;:{ral:ﬁ‘l:A E-MODUL SOBOM E-MODUL SOBOM SVESKA

IDENTIFIKUJ I STVORI UPRAVLJANJE POSTAVI CILJEVE|
PRILIKE ODNOSIMA STRATEGIJU

VIDEO PRIRUENIK E-MODUL

Viz,

E-MODUL ngsg‘;‘“ E-MODUL VIDEO ng;:g';“ o;:{&zil:A szagi:'j‘\ E-MODUL P?)r:‘l?t\gi:j\A Oﬁgg}’ENE E-MODUL E-MODUL |
OSMISLI 1 ISPORUCI VREDNOST PREGLED I RAD SAIZAZOVNIM SITUACIJAMA
PRILAGODAVANJE SERTIFIKACLJA
@) Moguce je organizovatiifizicke ili online trening sesije tokom puta ucenja Copyright ® Mercuri International .
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e RAZVIJAJTESVOJE LJUDE,
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