
We Challenge People to Think, to Feel, to Act.

Sales Academy

Ç ðþëçóç óôï óçìåñéíü áíôáãùíéóôéêü ðåñéâÜëëïí áíôéìåôùðßæåé ðïëëÝò 
ðñïêëÞóåéò. 

Ïé ðåñéóóüôåñåò åôáéñåßåò áíôéìåôùðßæïõí åíôåéíüìåíï áíôáãùíéóìü, 
ìåãÜëï áñéèìü ðñïúüíôùí, ìåãáëýôåñïõò êáé ðåñéóóüôåñï óýíèåôïõò 
êýêëïõò ðùëÞóåùí êáé äéáñêþò áõîáíüìåíåò áðáéôÞóåéò ôùí ðåëáôþí. 

Ãéá íá åðéôý÷ïõí óå áõôü ôï ðåñéâÜëëïí ðïëëÝò åôáéñåßåò åðéêåíôñþíïõí 
ôéò ðñïóðÜèåéÝò ôïõò óôï êôßóéìï éó÷õñþí êáé 
ìáêñï÷ñüíéùí äåóìþí ìå ôïí ðåëÜôç êáé 
âáóßæïíôáé óôá óôåëÝ÷ç ôùí ðùëÞóåþí ôïõò íá 
áíáðôýîïõí êáé íá äéáôçñÞóïõí áõôïýò ôïõò 
ìáêñï÷ñüíéïõò åðéêåñäåßò äåóìïýò.

Ôï KAM - ÓôñáôçãéêÝò Äéá÷åßñéóçò ÌåãÜëùí 
Ðåëáôþí åßíáé Ýíá óýóôçìá ó÷åäéáóìÝíï ãéá íá 
áíáðôýóóåé ôéò éêáíüôçôåò ôùí óôåëå÷þí ðùëÞóåùí 
íá ðùëïýí ìå óôñáôçãéêÞ. Ôïõò åöïäéÜæåé ìå ôéò 
êáôÜëëçëåò äåîéüôçôåò íá áíáãíùñßæïõí, íá áíáëýïõí êáé íá 
áíôáðïêñßíïíôáé óôéò óõãêåêñéìÝíåò êáé óýíèåôåò áíÜãêåò êÜèå ðåëÜôç 
îå÷ùñéóôÜ äçìéïõñãþíôáò ïëïêëçñùìÝíåò ëýóåéò. 

Ï êýñéïò óôü÷ïò ôïõ KAM - ÓôñáôçãéêÝò Äéá÷åßñéóçò ÌåãÜëùí Ðåëáôþí 
åßíáé íá åíäõíáìþóåé ôéò éêáíüôçôåò ôùí óôåëå÷þí ðùëÞóåùí íá 
ïéêïäïìïýí ìáêñï÷ñüíéåò êáé åðéêåñäåßò ó÷Ýóåéò ìå 
ôïõò ðåëÜôåò ôçò åðé÷åßñçóçò. 

Ðïéï óõãêåêñéìÝíá ôï ðñüãñáììá ìáèáßíåé óôá 
óôåëÝ÷ç ðùëÞóåùí ôéò ôå÷íéêÝò áõôÝò ðïõ 
÷ñåéÜæïíôáé þóôå íá ìðïñïýí:

! Íá áíáãíùñßæïõí ðþò ïé åðé÷åéñçìáôéêÝò 
êáé ïé ðñïóùðéêÝò áíÜãêåò ôïõ ðåëÜôç 
ìðïñïýí íá åðçñåÜóïõí ôç óõìðåñéöïñÜ 
ôïõ êáé ôçí ôåëéêÞ áãïñáóôéêÞ áðüöáóç

! Íá áíáãíùñßæïõí ôïõò "áíèñþðïõò-êëåéäéÜ" óå Ýíáí ëïãáñéáóìü 
êáé íá äéåõêñéíßæïõí ôïí ñüëï ôïõò óôçí áãïñáóôéêÞ áðüöáóç.

! Íá áíáëýïõí ôïõò ðáñÜãïíôåò ðïõ ìðïñïýí íá åðçñåÜóïõí ôï 
áðïôÝëåóìá ìéáò ðþëçóçò. 

! Íá áíáðôýóóïõí åðéêåñäåßò óôñáôçãéêÝò ðåëáôþí êáé 
óõãêåêñéìÝíá ó÷Ýäéá äñÜóçò.

! Íá óõíåñãÜæïíôáé ìå üëá ôá óôåëÝ÷ç ôçò åôáéñßáò ôïõò ãéá íá 
åðéôý÷ïõí ôïõò óôü÷ïõò ðùëÞóåùí. 

! Íá áíáðôýóóïõí êáé íá ðáñïõóéÜæïõí ïëïêëçñùìÝíåò ëýóåéò 
óôïõò ðåëÜôåò.

Äåßôå ôïõò ðåëÜôåò 

ôïõ ðåëÜôç óáò 

óáí äéêïýò óáò 

ðåëÜôåò

Key Account Management 

“The more you 
engage with 
customers the clearer 
things become and 
the easier it is to 
determine what you 
should be doing.” 

 John Russell, 
President, 

Harley Davidson.»     

Äåí åíäéáöÝñåé 

ôïí ðåëÜôç ðüóá 

îÝñåôå Ýùò üôïõ 

ìÜèåé ðüóï 

åíäéáöÝñåóôå



ÔÁ ÏÖÅËÇ
Ç áãïñáóôéêÞ áðüöáóç ôïõ ðåëÜôç åðçñåÜæåôáé óå ìåãÜëï âáèìü áðü ôçí éêáíüôçôÜ ôïõ ðùëçôÞ íá äåßîåé 
óôïí ðåëÜôç ìå ðïéï ôñüðï ç ëýóç ðïõ ðñïóöÝñåé èá äçìéïõñãÞóåé áîßá óôçí åôáéñåßá ôïõ. ÌÝóá áðü ôï 
ðñüãñáììá ïé óõììåôÝ÷ïíôåò èá ìÜèïõí íá ôï åöáñìüæïõí Üìåóá óôïõò ðåëÜôåò ôïõò.

Ðïéï óõãêåêñéìÝíá ôá ïöÝëç èá åßíáé:
! Ãéá ôá óôåëÝ÷ç ðùëÞóåùí:
# ÁõîÜíåôáé ç áõôïðåðïßèçóÞ ôïõò íá ðñïóåããßóïõí ìéá ðþëçóç ìå óõãêåêñéìÝíç óôñáôçãéêÞ.
# Ìåãáëýôåñïò Ýëåã÷ïò ôùí óýíèåôùí êýêëùí ðùëÞóåùí
# Ìåãáëýôåñç áðïäïôéêüôçôá óå ÷ñüíï êáé óå áðïôåëÝóìáôá ôùí õðáñ÷üíôùí êáé ôùí íÝùí ðåëáôþí 
# Ðáñáêßíçóç ãéá ôá Ýìðåéñá óôåëÝ÷ç íá âåëôéþóïõí ôç óôñáôçãéêÞ ôùí ðùëÞóåþí ôïõò. 

! Ãéá ôïõò ðåëÜôåò óáò:
# Áìïéâáßåò ó÷Ýóåéò åìðéóôïóýíçò ìå Ýíáí ðñïìçèåõôÞ ðïõ áíôéëáìâÜíåôáé ôçí åðé÷åéñçìáôéêÞ ôïõò 

ðñáãìáôéêüôçôá
# Ëýóåéò ðïõ áðåõèýíïíôáé óôéò äéêÝò ôïõò óõãêåêñéìÝíåò êáé îå÷ùñéóôÝò áíÜãêåò.

! Ãéá ôçí åðé÷åßñçóç:
# Äçìéïõñãßá êïéíÞò ãëþóóáò ìÝóá óôçí åðé÷åßñçóç êáé êïéíÞò ðñïóÝããéóçò ðñïò ôïí ðåëÜôç.
# ÂåëôéùìÝíç åðéêïéíùíßá ìåôáîý ïìÜäùí êáé ôìçìÜôùí.
# ÁíáâÜèìéóç ôçò åôáéñéêÞò åéêüíáò óôïõò ðåëÜôåò.
# Êôßóéìï ìáêñï÷ñüíéùí äåóìþí ìå ôïõò ðåëÜôåò êáé ìåßùóç ôïõ êüóôïõò ðùëÞóåùí
# ÁõîçìÝíá Ýóïäá êáé êÝñäç áðü ôïõò ìåãÜëïõò ðåëÜôåò.

ÁôïìéêÜ ó÷Ýäéá åöáñìïãÞò óõìðëçñþíïíôáé óôï ôÝëïò êÜèå åíüôçôáò, ãéá íá âïçèçèåß ç Üìåóç åöáñìïãÞ 
ôùí ôå÷íéêþí ôïõ óõóôÞìáôïò óôçí êáèçìåñéíÞ ðñáêôéêÞ. 

Ç ÄÏÌÇ ÔÏÕ ÓÅÌÉÍÁÑÉÏÕ

Ôï ÓåìéíÜñéï ðåñéëáìâÜíåé ôéò åîÞò åíüôçôåò :

1 Êáôáíüçóç ôùí 
Åðé÷åéñçìáôéêþí ÄñáóôçñéïôÞôùí
! Ïñéóìïß

! Áëõóßäåò Áîßáò 

! Êáèïñéóôéêïß ÐáñÜãïíôåò Åðéôõ÷ßáò

! Case Study #1

2 Óýóôçìá ËÞøçò ÁðïöÜóåùí 
! Ñüëïé åìðëåêïìÝíùí

! Ïñãáíüãñáììá áíáãêþí

! ÓôñáôçãéêÞ Åðßóêåøç

! Case Study #2

3 ÁãïñáóôéêÞ ÓõìðåñéöïñÜ
! Åßäç áãïñáóôéêÞò óõìðåñéöïñÜò

! ÐáñÜãïíôåò åðéññïÞò

! ÓôñáôçãéêÝò ðùëÞóåùí

! Áíôéìåôþðéóç ôïõ áíôáãùíéóìïý

! Case Study #3

4 ÏëïêëçñùìÝíç ÐñïóöïñÜ
! Äéáöïñïðïßçóç - Äçìéïõñãßá áîßáò

! ÏëïêëçñùìÝíç ÐñïóöïñÜ

! Business Case & Value proposition

! Case Study #4

www.ppplearn.com                                                                                    ÁíÜðôõîç Áíèñþðéíïõ Äõíáìéêïý
E-mail: info@ppplearn.com                                                   Êéëêßò 14, Ô.È. 820, Äéþíç 19009 , Ôçë: 210-8034617, Fax: 210-8032460
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ÐÅÑÁÉÔÅÑÙ ËÅÐÔÏÌÅÑÅÉÅÓ

Ø Ôï óýóôçìá áðïôåëåßôáé áðü 4 ôåôñÜùñåò åíüôçôåò 
(2 çìÝñåò), ðïõ ìðïñïýí íá ðñáãìáôïðïéçèïýí 
áíåîÜñôçôá ç ìéá áðü ôçí Üëëç, áíÜëïãá ìå ôéò 
áíÜãêåò ôçò åôáéñåßáò

Ø Ç äéáäéêáóßá åêðáßäåõóçò ðåñéëáìâÜíåé 
ðáñïõóßáóç ôå÷íéêþí, áóêÞóåéò êáé  role plays ìå 
ðñáãìáôéêÝò êáôáóôÜóåéò  êáé âéíôåïóêüðçóç

Ø Ï áñéèìüò ôùí óõììåôå÷üíôùí êõìáßíåôáé
 áðü 8 Ýùò 15.

Ôï óýóôçìá ìðïñåß íá ÷ñçóéìïðïéçèåß áðü íÝá êáé 
ðåðåéñáìÝíá óôåëÝ÷ç ôùí ðùëÞóåùí, ãéá íá 
áðïêôÞóïõí ãíþóåéò êáé ôå÷íéêÝò ãýñù áðü ôç 
äõíáìéêÞ äéá÷åßñéóç ôùí ìåãÜëùí ðåëáôþí

Ôï õëéêü ôïõ ðñïãñÜììáôïò ðñïóáñìüæåôáé óôï 

ðïõ áêïëïõèåß ç åôáéñåßá êáé ôá 

ó÷åäéÜæïíôáé þóôå íá ðáñïõóéÜæïõí 
ðåñéðôþóåéò ìÝóá áðü ôçí ðñáãìáôéêüôçôá ôùí 
ðùëçôþí.
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