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PRZEDMOWA

1. SPRAWDZ, CZY WARTO PRZECZYTAC

TE KSIAZKE

Dlaczego warto przeczytac t¢ ksigzke

Do kogo skierowana jest ksigzka i czego
mozna si¢ z niej dowiedziec

Nawigacja i trzy warstwy komunikacji

Etyka w biznesie

. JAKICH KLIENTOW UZNAC ZA KLUCZOWYCH

1 JAK ZORGANIZOWAC Z NIMI WSPOLPRACE

Dlaczego warto zajmowac si¢ najlepszymi klientami
w sposoOb szczegolny

Definicja kluczowego klienta

Miejsce kluczowego klienta w strategii dystrybucji
firmy

Podsumowanie

. JAK ZBUDOWAC ZESPOL DO OBSLUGI KLUCZOWYCH

KLIENTOW

Jaki zesp6t chcemy zbudowac

Jakie cechy powinien mie¢ key account manager
(KAM)

Analiza osobowosci, motywacje

Czlonkowie zespotu KAM-6w - role w zespole

Jak zorganizowad skuteczny proces rekrutacji

Jak duze powinny by¢ zasoby dedykowane
do wspierania pracy KAM-Ow
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Opowiesc¢ z zycia wzieta
Podsumowanie

4. JAK BUDOWAC WARTOSCIOWE RELACJE

Z KLUCZOWYMI KLIENTAMI
Trzy zasady budowania relacji z klientem

Jak zbudowac swoja silna pozycje u klienta
Jak tworzy¢ i rozwijaé relacje
Jak budowac wielopoziomowe relacje wewnatrz

organizacji kluczowego klienta

Jaka jest wartos¢ klienta dla naszej firmy

6. JAK PROWADZIC SKUTECZNE NEGOCJACJE HANDLOWE
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. SPRZEDAZ

Co powinienes$ wiedzie¢, zanim zaczniesz
sprzedawac

Dlaczego tak wazne w sprzedazy jest odkrywanie

motywatorow zakupu
Rodzaje sprzedazy aktywnej i ich specyfika
Typy postaw sprzedazowych
Fazy procesu sprzedazowego
Skuteczne finalizowanie kontraktu

Bledy najczesciej popetniane przez sprzedawcow

Co to jest SPIN i jak si¢ go stosuje
Etapy procesu sprzedazowego
Pytania dotyczace sytuacji klienta
Pytania dotyczace probleméw

Pytania dotyczace skutkéw, jakie wywoluja rozpoznane

wczesniej problemy (pytania implikacyjne)
Pytania dotyczace wartosci, jaka dla klienta

moze mieC rozwiazanie problemu
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Czym s3 negocjacje i kiedy warto je podejmowacé
Etapy negocjacji handlowych
Postawy w negocjacjach
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Jak budowac silng pozycje wyjsciowa w negocjacjach 200
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