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Overview

Basarili account management surecleri sirketlerin mevcut musterilerini korumasina, musteri degerini
artirmasina ve uzun vadeli gelir bUyUmesi saglamasina yardimci olur. Modern account manager ekipleri
artik yalnizca musteri iliskilerini ydnetmekle kalmiyor; ayni zamanda stratejik bUyUme firsatlarini da
yonetiyor.

3D Account Management egitimi, musteri hesap yonetimi sureclerini profesyonel sekilde gelistirmek
isteyen ekipler icin hazirlanmis kapsamli bir account management programidir.

Bu egitim sayesinde katilimcilar:

Mevcut musteri iliskilerini guclendirebilir

Yeni buyUme firsatlarini kesfedebilir

Account profitability oranlarini artirabilir

Daha dogru gelir tahminleri yapabilir

Stratejik musteri yonetimi becerileri gelistirebilir

Program, kUicUk musteri hesaplarindan buyuk kurumsal musterilere kadar tiUm hesap yapilarina
uygulanabilir.

3D Account Management Yaklasimi

3DAM modeli, mUsteri hesaplarini yalnizca operasyonel degdil stratejik bakis acisiyla yonetmeyi hedefleyen
modern bir account management yaklasimidir.

Programin temel yapisi:
e Insight (icgoru)
e |nfluence (Etkileme)
e Trust (GUven)

unsurlarina dayanir.

Bu yaklasim sayesinde account manager ekipleri musteriler icin gUvenilir is ortaklari haline gelir ve daha
surduarulebilir blyUme saglar.

Program; saha arastirmalari, musteri davranis analizleri ve modern satis stratejileri Uzerine gelistirilmistir.

3D Account Management egitimi, mevcut musteri hesaplarindan maksimum deger Uretmek isteyen
sirketler icin kapsamli bir musteri hesap yonetimi programidir.

Bu egitim sayesinde sirketler:

Mevcut musterilerini daha uzun sure koruyabilir
Musteri iliskilerini gUclendirebilir

Gelir bUyUmesini hizlandirabilir

Daha yuksek musteri degeri olusturabilir
Sarddarulebilir is buyumesi saglayabilir

Ozellikle rekabetin yogun oldugu B2B pazarlarda glcli account management becerileri bUyUk avantaj
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saglar.

Who Should Attend

Bu egitim ozellikle:

Account manager ekipleri

Key account manager profesyonelleri
Strategic account manager ekipleri
Channel ve partner manager ekipleri
Satis profesyonelleri

Musteri iligkileri yoneticileri

icin uygundur.

Ayrica satis ekiplerinden account management rollerine gecis yapan profesyoneller icin de etkili bir
gelisim programidir.

What You Will Learn

3D Account Management egitimi sirketlerin mevcut musteri portfoyunden daha fazla deger Uretmesine
yardimci olur.

Egitim Sonrasi Beklenen Kazanimlar

Daha yuksek musteri sadakati
Artan account profitability
Daha gug¢lt musteri iligskileri
Daha dogru gelir tahminleri
Daha yuksek recurring revenue
Yeni upsell ve cross-sell firsatlari

Ayrica ekiplerin stratejik dusunme ve musteri yonetimi becerileri gelisir.
Programda Yer Alan Ana Basliklar

Account strategy gelistirme
Musteri hesap haritalama
Stakeholder yonetimi
Customer health analizi
Account profitability yonetimi
Gelir tahmini olusturma
Guven olusturma teknikleri
Risk ve firsat yonetimi

Politik etki yonetimi

Stratejik musteri iliskileri

https://bilginc.com/tr/egitim/account-management-10406-egitimi/ 2/4


mailto:info@bilginc.com
tel:+442038070925
tel:+902122827700

woers s Bl GING
Account Management Egitimi I iy

info@bilginc.com
+44 20 3807 0925
Sure: 2 GUn +90 212 282 7700

Outline

1. Stratejik Account Management Sureci
Basarill hesap yonetimi dogru stratejiyle baslar.
Bu bolumde:

Account strategy gelistirme
Planlama surecleri

Hesap yonetim modeli
Plan-Do-Review yaklasimi

gibi temel konular ele alinir.

2. Musteri Hesaplarini Haritalama
Katilimcilar musteri organizasyonlarini daha detayli analiz etmeyi égrenir.
Bu modulde:

Buying center analizi
Stakeholder haritalama
Karar verici yonetimi
Hesap ici firsat analizi

konulari islenir.

3. Musteri iliskileri ve Gaven Olusturma

Basarill account management sureclerinde guven kritik &neme sahiptir.
Katilimcilar:

Guven iliskisi olusturmayi

Stratejik iletisim yonetimini

Uzun vadeli musteri baglihdi gelistirmeyi
Trusted advisor yaklasimini

ogrenir.
4. Karlihk ve Gelir Yonetimi
Program yalnizca iliski ydnetimine degdil ayni zamanda ticari sonuclara da odaklanir.

Bu bélumde:

Account profitability analizi
Gelir tahmini olusturma
Recurring revenue yonetimi
Hesap bUyUme stratejileri

gibi konular ele alinir.
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5. Firsat ve Risk Yonetimi

Modern account management ekipleri riskleri erken tespit etmeli ve yeni firsatlari analiz edebilmelidir.
Bu kapsamda:

Risk analizi

Musteri sagligi degerlendirmesi
Yeni firsat tespiti

Rekabet avantaji olusturma

konulari detayl sekilde islenir.
Stakeholder ve Politik Yonetim
Kurumsal musteri hesaplarinda bircok paydas karar sureclerini etkiler.

Bu bélumde:

Stakeholder management
Politik etki analizi

ic ekip koordinasyonu
Yetkisiz etkileme teknikleri

gibi konular ele alinir.
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