Nazwa:

Kod:

Synteza:

Zadania
zawodowe:

Dodatkowe zadania
zawodowe:

Specjalista do spraw kluczowych klientéw (key account manager)
243304

Odpowiada za pozyskiwanie i biezgcg obstuge najwazniejszych i
najwiekszych klientéw firmy;

utrzymuje i rozwija relacje handlowe z kluczowymi klientami firmy;
wspéttworzy strategie sprzedazowa i odpowiada za prowadzenie
aktywnych dziatanh sprzedazowych produktéw i ustug.

budowanie, planowanie i zarzgdzanie bazg najwazniejszych i
najwiekszych klientéw firmy;

monitorowanie potencjatu klientéw na danym rynku;
pozyskiwanie kluczowych klientow dla firmy;

budowanie i utrzymywanie dtugofalowych relacji biznesowych z
najwazniejszymi i najwiekszymi klientami firmy;

prowadzenie biezgcej obstugi kluczowych klientéw w zakresie
sprzedazy produktéw i zapewnianie najwyzszej jakosci obstugi;
sprawowanie opieki nad klientami korporacyjnymi;
przygotowywanie i prowadzenie projektdw sprzedazowych
produktow i ustug;

zarzadzanie prowadzonymi dziataniami sprzedazowymi,
marketingowymi i promocyjnymi;

przygotowywanie ofert handlowych;

monitorowanie rynku i sytuacji gospodarczej oraz analizowanie
dziatan sprzedazowych konkurencji w celu udoskonalenia ofert
handlowych;

prezentowanie oferty firmy nowym i dotychczasowym klientom;
doradzanie klientom w zakresie oferty handlowej firmy;
prowadzenie negocjacji handlowych;

przygotowywanie uméw oraz koordynowanie ich realizacji;
efektywne i racjonalne zarzgdzanie powierzonym budzetem;
maksymalizowanie wynikéw sprzedazy w dtugim okresie;
budowanie wizerunku firmy na rynku;

nadzorowanie pracy podlegtego zespotu handlowcdow,
przedstawicieli handlowych i merchandiseréw;
przygotowywanie raportéw, prezentacji oraz sprawozdah z
biezgcej sprzedazy i realizacji planu sprzedazy;

sporzgdzanie raportéw marketingowych;

opracowywanie, wdrazanie i przestrzeganie procedur i standardéw
pracy zespotow sprzedazowych.

poszukiwanie mozliwosci rozwoju firmy w nowych obszarach
dziatalnosci;
prowadzenie szkolen dla zespotéw sprzedazowych.



