PRESSEMEDDELELSE

Ny bog — Key Account Manager

Key Account Manager e
Tilfgr veerdi for kunderne MANAGER

Et af naglebudskaberne i bogen Key Account Manager, fra tre af de mest
erfarne eksperter i Danmark, (og forfattere til succesbogen "Kundefokus
skaber konkurrencekraft’) nar det geelder salg, er, at seelgerne i stadig
stigende grad skal seette fokus pa kundens udbytte. Ikke mindst i den
aktuelle begyndende krise er det vigtigt at kunne optimere den

organiske vaekst.

Udbyttet med Strategisk salg/Key account kan blive langt starre end i traditionelt salg, hvis man
teenker i helt nye baner, nar det geelder kundesamarbejdet. Arbejdsformen bliver anderledes, nar
du skal involvere dig i den vigtige proces at beslutte og planlezegge, hvem der er dine vigtigste
kunder, hvordan du fremadrettet skal "szelge til” og samarbejde med dine kunder, og hvordan du i
hgjere grad kan involvere dit bagland i bade kundedialog og produktudvikling. Saledes opbygges
og understpgttes de langvarige relationer, der kan lgfte en kunde til en key account - en
ngglekunde.

Bogen giver en lang raekke praktiske og strategiske redskaber til, hvordan salgsafdelingen,
salgsteamet og den enkelte saelger bade praktisk og mentalt forbereder sit samarbejde med de
prioriterede kunder. Bogen giver et godt overblik over de udfordringer fremtidens 'tunge saelger’,
key account manageren, star over for, og en raekke bud pa, hvordan salg og samarbejde kan lgftes
til nye hgjder.
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