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Vendita e Key Account Management

◼ Le principali differenze fra la vendita tradizionale e il Kam possono 
essere sintetizzate come segue:

Caratteristiche Vendita tradizionale Key Account Management

Obiettivo finale Vendita Preferred supplier status

Competenze
Capacità di fare domande, 
gestione delle obiezioni, 

chiusura

Creare fiducia, garantire alti
livelli di servizio

Tipo di relazione Breve, intermittente Lunga, intensa interazione

Obiettivo per il 
venditore

Chiudere la vendita Gestione della relazione

Tipo di forza di 
vendita

Più venditori spesso
organizzati attraverso team 

multifunzionali
Uno o due venditori per client



Vantaggi del KAM

◼ Sviluppo di rapporti di fornitura con il cliente estremamente 
stretti (conoscenza del processo decisionale)

◼ Maggiore penetrazione nella decision making unit (più tempo 
per coltivare relazioni all’interno dell’organizzazione del cliente)

◼ Miglioramento della comunicazione e del coordinamento

◼ Miglioramento del follow-up su vendite e servizi (più tempo da 
dedicare al singolo cliente)

◼ Volumi di vendita più elevati (così sostengono le aziende che 
adottano questi sistemi di vendita)

◼ Cost saving riconducibile all’ottimizzazione congiunta delle 
attività di previsione di vendita, produzione e delivery

◼ Coordinamento e cooperazione nella ricerca e sviluppo
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