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Key Accounts Definition

Key Accounts

La definizione generica di Key Accounts:

•Clienti più importanti di una azienda

•Il 20% di clienti che genera 80% delle revenues e/o profit

•Clienti sia esistenti che prospects
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Key Accounts Definition

Key Accounts SCM GROUP
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Nel caso specifico del progetto SCM Group,  definiamo Key Accounts tutti quei  

Clienti/Utilizzatori finali sia già ns clienti che prospects di grandi 

dimensioni/fatturato  che in ragione di questo hanno un alto potere di acquisto e 

rappresentano un business  POTENZIALE molto elevato per il nostro gruppo  in 

termini di vendite di:

Macchine e Impianti

Ricambi

Service



Key Accounts :  Parametri

Key Accounts SCM GROUP
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I Key Accounts potenziali SCM Group sono stati definiti a seconda del settore di 

applicazione prevalente, in ragione dei seguenti parametri:

1. Soglia di Fatturato del cliente/gruppo

E’ stato ritenuto il parametro più obiettivo e facilmente reperibile, per esprimere la capacità di 

investimento rispetto ad altri (n. di dipendenti, dimensione, n. di fabbriche)

2. Nostra tecnologia disponibile vs business potenziale

( il cliente utilizza tecnologie e/o processi che fanno parte della ns offerta )

3. Posizione geografica prevalente vs ns capacità/efficacia di servizio

(il cliente si trova in mercati nei quali abbiamo una presenza di service pre e post vendita  adeguata)

4. Penetrazione SCM Group e livello di soddisfazione

(E’ già nostro cliente, quante macchine ha nostre e quanto è soddisfatto)



5

Market :  2023 Macchine Lavorazione Legno  vs SCM KeyAccounts WW   

https://app.powerbi.com/groups/me/reports/679098fd-af75-4972-907e-2708e718ea2f/?pbi_source=PowerPoint


Key Accounts: Stima Numerica Totale

Key Accounts SCM GROUP
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1. Soglia di Fatturato del cliente/gruppo

SECTOR TURNOVER THRESHOLD ESTIMATION
N. OF GROUPS WW

FURNITURE > 300 mil USD 100

DOORS > 100 mil USD* 20*

WOODEN WINDOWS > 100 mil USD* 20*

WOODEN HOUSES and STRUCTURES > 100 mil USD* 30*

FLOORING > 100 mil USD* 20*

BUILDING MATERIALS
(Poliurethane, Fibecement, Plywood, ect..) 

> 100 mil USD* 20*

NAVAL (Yachts, Ships, Camper, RV..) > 200 mil USD* 20*

OTHERS (Any application sector not a.m.) > 100 mil USD* 20*

TOTAL Key Accounts MONITORED 250*

* To be confirmed



Key Accounts :  Potenziale SCM Group

Key Accounts SCM GROUP
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Filtrando ulteriormente per i seguenti parametri, stimiano il numero di KA a più alto potenziale per SCM Group

2. Nostra tecnologia disponibile vs business potenziale

3: Posizione geografica prevalente vs ns capacità/efficacia di servizio

In ragione dei parametri di cui sopra, è ragionevole pensare di concentrare gli sforzi del progetto nei seguenti 

settori applicativi dove abbiamo una offerta più completa e competitiva nella geografia dove siamo più presenti

SECTOR Ready Potential
KA WW

Notes

FURNITURE 50* Excluded companies in geography not well covered, and 
producing mainly upholstery, metal furniture and chairs

DOORS 15*

WOODEN WINDOWS 15*

WOODEN HOUSES and
STRUCTURES

10* Excluded companies in geography not well covered, 
producing mainly timber frame housing

BUILDING MATERIALS
(Poliurethane, Fibecement) 

10*

TOTAL Key Accounts ACTIVE 100*
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Group KeyAccounts –Oct2023

https://app.powerbi.com/groups/me/reports/679098fd-af75-4972-907e-2708e718ea2f/?pbi_source=PowerPoint
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Group KeyAccounts –Geography



Risorse Progetto KA

Key Accounts Managers

Ogni KA sarà affidato alla gestione di un Key Account Manager che sarà definito univocamente quale 

referente principale tra l’azienda SCM e i vertici aziendali del KA

Obiettivo del KAM è la massimizzazione delle opportunità di vendita (macchine, ricambi e service) con il 

suo KA definito
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Caratteristiche e attività del KAM

Avere l’autorevolezza per poter colloquiare con i vertici aziendali dei KA

Avere l’autorevolezza per indirizzare qualsiasi risorsa dell’azienda in qualsiasi parte del mondo   

all’ottenimento dell’obiettivo (KA hanno spesso sedi in vari paesi) attraverso il supporto dei 

responsabili dell’organizzazione  (Zavatta)

Possibilmente conoscere il settore applicativo del KA

Tenere aggiornata l’anagrafica del KA sul CRM aziendale, arrichendola di tutte le informazioni 

aggiornate in merito alle attività e opportunità rappresentate dal KA e delle sue società collegate

Il KAM è owner dell’anagrafica CRM del KA ed è l’unico autorizzato a modificarla

Guidare le trattative con il KA anche quando non vi partecipa attivamente

Per il resto dell’azienda SCM Group il KAM è il Responsabile Commerciale del suo KA, risponde al 

responsabile di progetto Key Account e a lui rispondono le altre funzioni aziendali di vendita e service 

risalendo le vie gerarchiche
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KAM –Sales and ActivitiesReporting (Oct2023)

https://app.powerbi.com/groups/me/reports/679098fd-af75-4972-907e-2708e718ea2f/?pbi_source=PowerPoint
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KEY ACCOUNTS

SERVICES AND BENEFITS

Clienti

Commerciale
Logistica

Amministrazione
Produzione

Ufficio Tecnico
Servizio post-

vendita 

Key Account 
Manager

Il Key Account Manager è  la figura perno nella gestione dei rapporti con l’account, l’intento è 

assicurare il  miglior servizio possibile, superiore alla media che l’organizzazione può fornire.
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SERVIZI DEDICATI A KEY ACCOUNTS

Foundation

Integration

Implementation

Strategies & Corporate 

Culture

Organization & 

Processes

Planning

Key Account

Understanding & 

Analysing

Win-Win Advantages

Abbiamo selezionato un numero

limitato di grandi account in tutto il

mondo ai quali poter offrire un

supporto personalizzato prima e

dopo il processo di vendita.

Elevati livelli di rapporti dedicati 

Condizioni di vendita generali Corporate

Studi di fattibilità /produttività e simulazioni di 

processo

Estensione della garanzia

Condizioni speciali per ricambi  

Service & Ricambi unico punto di contatto

Dedicato servizio Hotline (8.00- 20.00 /sabato mattino)

Chiamata assistenza garantita entro 24 ore

Lista ricambi consigliata e dettagliata 

Accesso al sito “Parts Pronto”  

Accesso al sito “DMS

Ricambi “Top Priority” 

Ricambi “Buy Back” 

SCM GROUP 

Analysis



14

SCM ENGINEERING e KEY ACCOUNTS

I  punti di forza, competenze tecniche e consulenza

Le soluzioni per i processi di lavorazione di legno ed altri materiali richiedono competenze qualificate.

Soluzioni personalizzate “chiavi in mano” (il layout, l’analisi, l’ottimizzazione) con tecnologie interne ed esterne.

25 ingegneri specializzati nel processo produttivo di componenti in legno con elevate competenze acquisite nel campo dell’automazione logistica e software

:

❏ Process Manager (esperti nei processi del legno)

❏ Project Engineer (cad - simulazioni)

❏ Project Manager

Creazione di modelli di simulazione per analisi preventiva della

soluzione

Calcolo del ritorno dell’investimento (ROI)

Analisi del flusso dei materiali e delle informazioni

Calcolo della produttività
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KEY ACCOUNT
PRIORITY

SCM CUSTOMERS

TROUBLE 
SHOOTING

TECH.
DEP.

QUALITY

KEY ACCOUNT SERVICE PRIORITY

SERVICE
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RECOMMENDED
PARTS LIST

Selling points:
• Reduced downtime and related costs
• No transit time/transport cost for parts to be 

delivered

SPARE PARTS

CRITICAL AND NO MOVING 

PART

If a component is a special /customized part, with 

long delivery time, or obsolete components, we 

recommend to stock the part locally.

CRITICAL PART

The part is available in 24/48 hours, the risk /cost 

of downtime of the machine is the driver to make 

the decision either to stock locally or wait for 

the delivery from inventory.

Before making a decision other factors such as 

similar equipment, savings in freight costs or 

additional discounts has to be taken into account 

to evaluate the convenience to stock it locally. 

NOT CRITICAL PART
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Spare part requests (new PO, update on 
delivery, expedite the delivery of a critical
component)

spareparts@scmgroup.com 

Always CC: 
Preferred_parts@scmgroup.com  - SCM SpA Italy

Escalation contact list:
Matteo Boscarini: MBOSCARINI@SCMGROUP.COM

SERVICE REQUESTS
SERVICE SUPPORT

Technology service address – service_(technology)@scmgroup.com

Always CC: 
Preferred_service@scmgroup.com – SCM SpA Italy

DETAILED SUGGESTED SPARE PARTS 
LIST

spareparts@scmgroup.com 

Always CC: 
Preferred_parts@scmgroup.com  - SCM SpA Italy

ACCESS TO “PARTS PRONTO” WEB
SITE: e-commerce web site log in to
check any time parts availability, place
an order,  check the  status of your
orders; check the history of the orders
already placed

Matteo Boscarini – mboscarini@scmgroup.com

KEY ACCOUNT SERVICE AND PART PROCEDURES: CONTACT LIST

mailto:ada.harka@scmgroup.com


Grazie 
per l’attenzione


